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1. INTRODUCCION.

En el presente trabajo se tratara el tema: "ESTRATEGIAS DE MIX
PROMOCIONAL PARA LA COMERCIALIZACION DE FLORES, ESENCIAS Y
SERVICIOS”, el objetivo es determinar la relacion que existe entre el Mix

prormacional y el comercio de flores, esencias y servicios.

E! Mix promocional o Mezcla promocional es una parte esencial del
Marketing Mix en ia que existe una combinacidn de venta personal, publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas y publicidad no pagada. En esta
mezcia se utilizan estrategias como la diferenciacion de producto, la
segmentacion del mercado, el aumento de linea en precios altos y en precios
bajos y el uso de marcas entre otras, que requieren una promocion adecuada.

La comercializacion de flores, esencias y serviclos es un tema que
puede ser abordado por enfogques diferentes, pero se tratard desde el

mercadolégico principalimente.

E! mercado global de la floricultura y agricuitura ornamental esta vaiuado
en aproximadamente 60 mil millones de délares y es acaparado por paises del
Centro y Sudamérica. En Estados Unidos y Canada, se calcula que representa
un mercado de entre 15 y 17 miliones de ddlares anuales. La participacion de

México en el mercado mundial es menor at 1%. (6)

En el mercado de flores en México, el 70% de los clientes son mujeres,
las cuales las compran para su consumo personal, y de aqui que el sector mas

exigente sean las mujeres de entre 25 y 50 anos.

Otra de las caracteristicas de comercializacién en este mercado esta
representado por la gente que acostumbra adquirir este tipo de productos en
dias especificos y muy fijos como el “Dia del amor” o el “Dia de la madre” que
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se festejan en todo el mundo en fechas similares y que generan considerabies
ventas.

Como todo negocio, este cubre una o varias de las necesidades del
cliente. Una de éstas es el demostrar el carifio o amor que existe entre las
personas, por medio de un presente y donde estos productos juegan un papel
importante. Otra necesidad a cubyir es el gusto del cliente con disefos
novedosos y agradables que vayan al paso de la moda y de acuerdo al
momentio y ocasion, o bien, al evento que esté por realizarse, proveyendo de
un tipo de flor dependiendo de las necesidades y caracteristicas del cliente.
Incluso existen empresas que ofrecen ese tipo de servicio, las cuales se
especializan en ofrecer ademas del producto que se adecue a sus
necesidades, un servicio de asesoramiento.

Las flores son parte de la materia prima que utilizan la industria de fas
esencias las cuales pueden ser de origen animal o vegetal. Actuaimente las
grandes campafiias internacionales prohiben el uso de materia prima animal.
Las esencias de origen vegetal provienen de; flores, hojas, semillas, corteza,
madera, raices, frutas, especias, entre otras. De esto se desprende la
importancia del uso de las flores para la elaboracién de esencias. Estas
pueden obtenerse por medio de una Hidrodestilacion o bien por extraccién con
solventes o también prensando las cascaras de frutas para obtener el aceite
esencial.

Asi, ltalia y Francia son lideres en el mercado internacional de las
esencias, pero también en las estadisticas de produccion, Brasil y Argentina,

estéan entre los diez primeros exportadores mundiales de esencias.

El mercado de esencias en México esta formado de 35 empresas, donde
un bajo porcentaje son productores y el resio son distribuideres. Entre los
productores mas importantes se puede nombrar a LF.F. (Internacional Fiavor y
Fragancias }, Haarmann & Reimer, Mane de México, Firmenish, Essence Fleur
de México, Quest International Fragances, Dragoco, Robertet, Takasago,



Unguerer, Givaudan y Aceites Esenciales y Aromaticos. Ejemplos de empresas

que comercializan las esencias son Quimica 7, Dipsa.G.S., y A.A. Mexicana
entre muchas mas.

Todas las empresas mencionadas, han aplicade el concepto de
mercadotecnia, que por afios, se han hecho diferentes definiciones por el
Chartered Institute of Marketing’s y una de ellas es:

“Mercadotecnia es el proceso administrativo, respensable de identificar,

anticipar y satisfacer las necesidades de los consumidores y sus beneficios™.(7)

De tal forma se puede afirmar que mercadotecnia es una herramienta
que utllizan las empresas como en el caso de las productoras y
comercializadoras de flores y esencias para conocer y satisfacer Ias
necesidades de los clientes.

Algunos objetivos especificos de la mercadotecnia que utiiza este
mercado son:

1. Enconirar los productos y servicios que mejor satisfagan las
necesidades de los que los usan, a precios adecuados al poder
adquisitivo del segmento seleccionado o mercado meta,

2. investigar v evaluar las necesidades y los deseos de los clientes
meta para un producto, empresa o instifucion.

3. Cuidar y acrecentar la cartera de clientes, disefiando y ofreciendo

servicio y productos de calidad competitiva en el mercado.

Una de fas herramientas que utiliza 'a mercadotecnia para cumplir
algunos de los objetivos antes mencionados es ia promocién, gue basicamente
se refiere a la comunicacion que establece la empresa con el mercado y esta a
su vez tiene herramientas especificas como: Publicidad, venta personal,

relaciones plblicas, promocién de ventas, entre fas principales.



2.INFORMACION GENERAL SOBRE EL TEMA.

La informacién general acerca de la comercializacion de flores y
esencias basicamente se centrara en dos puntos principales: el primero
consiste en una descripcion acerca del marketing mix y su relacién con la
promocion; como segundo punto se explicard el funcionamiento en general del
mercado de esencias y flores desde un punto de vista comercial y de
mercadotecnia.

2.1 MARKETING MIX.

El marketing trata de influir en el mercado creando demanda para los
productos de la empresa. Para ello intenta descubrir necesidades no
satisfechas y ofrecer un producto que las cubra a un precio que garantice la
viabilidad econémica de ta empresa. Aparentemente, el propio producto seria la
tnica variable disponible para modificar la demanda del mercado. Se observa
que alterando los atributos del producto (calidad, embalaie, etc.) se puede
conseguir aumentar el volumen de ventas. Sin embargo se sabe que a través
de la publicidad también se influye en el mercado sin necesidad, muchas
veces, de mejorar el producto. Los tedricos de marketing habian de marketing-
mix para referirse a un conjunto de variables que podemos atterar para influir
en la demanda de nuestros productos. (8)

Para alcanzar 10s objetivos de marketing se necesita tener una
estrategia que incluya diferentes elementos- Las partes del marketing mix. Esta

mezcla lieva al balance correcto.

Jerome McCarthy disefo las 4 P's del marketing mix en 1962:
« Producto: Definir las caracteristicas de tu producto o servicio
y conacer las necesidades del cliente.

» Precio: Decidir un precic estratégico. Aungue tu decidas no
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cobrar por el servicio que das, el servicic es parte de un precic
estratégico.

* Promocién: Esta incluye anuncios, venta personal,
exposicionas, ofertas especiales, relaciones publicas y
propaganda.

» Plaza o distribucién: Determinar la localizacion y donde un
servicio es repartido. Esto incluye desde los mismos
vendedores hasia la manera o proceso para fransportar al
iugar de consumao. (7)

Posteriormente aparece Schultz que vino a modernizar este concepto,
cambiando las P’s por C's. Se ha‘ce el cambio a Cliente, en lugar de producto;
Calidad/precio, en lugar de precio; Conveniencia (ir al cliente), en lugar de
plaza; y Comunicacién en lugar de promocion. “

Producto-——--—-------- Cliente.
—-- Calidad.
Plaza o distribucion-—-- Conveniencia.

Precio —-----

Promocion----—-—--——— Comunicacion.

Estas C’s refiejan ai cliente la orientacién de la filosofia del marketing de
los 1990's, donde se incluyen herramientas como el telemarketing, correo

electronico, entre otras que responden a fas necesidades del ciiente.

Independientermente de que se utilice el modelo de Borden, el resumido
de McCarthy o la innovacién de Schultz, el concepto de Marketing Mix es el
mismo.



2.2 FUNCIONAMIENTO EN GENERAL DEL MERCADO DE
ESENCIAS Y FLORES DESDE EL PUNTO DE VISTA
COMERCIAL Y DE MERCADOTECNIA.

Dentro del marketing mix el producto es un bien, servicio, lugar, persona
e idea que satisface las necesidades en forma de beneficios que espera recibir
el consumidar, cada marca es considerada como un producto individual que
tiene caracteristicas propias que lo diferencian de ofros, lo que da oportunidad
al vendedor de emplear una nueva serie de atractivos para llegar a lo que

puede ser un mercado esencialmente nuevo y ser la clave del éxito,

Es importante para el mercado de flores y esencias adecuar sus
recursos a las oportunidades de mercado y averiguar cuales son sus clientes
potenciales y disefiar una mezcla de Marketing que satisfaga ias necesidades
de sus clientes potenciales. Un mercado meta son un grupo de persohas que
tienen necesidades por satisfacer, dinero que gastar y deseo de gastarlo.

Dentro de lo concerniente al desarrollo del producto existen distintos
grupos de investigacion multinacionales (doce paises) y muitidisciplinarios con
la capacidad para poder detectar, evaluar y aprovechar especies de la flora de
Centroamérica, Sudamérica y de cada pais para proveer nuevas materias
primas vegetales aromaticas Gtiles para la industria de perfumeria. Las flores
nativas de Centro y Sudamérica constituyen dos ejemplos de flores
extremadamente ricas en diversidad genetica y contenidos aromaticos. Esto
representa una oportunidad para el area de marketing debido a que si ofrece
un producto de buena calidad puede competir e incursionar en diferentes
mercados.

Para el caso de los productores o intermediarios de las esencias que
dirigen su producto a un segmento de mercado mas pequefio que es el
empresarial, planean su estrategia de marketing mix hacia industrias como la
farmacéutica, la cosmética, la alimenticia, la agrogquimica, la quimica fina, entre
otras. Sin embargo, la mas relevantg en cuanto a demanda de calidad y

cantidad es la industria mundial de sabores y fragancias. En la grafica se
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muestra el comportamiento en el mercado mundiat de las industrias sefialadas.

Mercado Mundial

M Sabores y
Fragancias.

miliones 59004 B Perfumes

dolares gggo . OFsencias

2001 2002 2003

Afios

www.reducyt.oas.org/mercocyt/mercocyt/proyectosCB/pivG.htm

Las esencias tiehen generalmente un alto precio, un bajo volumen de
demanda y un mercado restringido.

Por lo anterior, el mercado de flores y esencias da origen a diversos
programas de marketing. Las estrategias y tacticas que se emplean en el
marketing de productos son compiementarias para el marketing de servicios.

Invariablemente los servicios estidn relacionados con la  venta de
esencias y flores. Los servicios necesifan bienes de soporte y los bienes
requieren servicios de apoyo. En este caso el mercado de flores provee al
mercado de esencias la materia prima para su elaboracion y el servicio
complementa la comercializacién de flores y esencias. Por 1o tanto, se pueden

identificar dos clases de servicios:

1. Actividades identificables e intangibles que constituyen el objeto principal
de una fransaccion cuyo fin es satisfacer las necesidades o deseos del

cliente.

2. Son los bienes complementarios que apoyan o faciitan la venta de un bien

o de otro servicio.



Ademas de las caracteristicas tangibles o intangibles dal producto hay que
considerar su distribucion y desplazamiento hacia el consumidor o usuario
final. Su misién es poner a disposicién del consumidor el preducto en el lugar y
momento y la cantidad requerida. El canal de distribucién se forma de personas
¥ compafiias que llevan el producto del fabricante hacia el consurmidor final o ef
usuario final. En el caso de ia distribucién dei'mercado de flores. un ejemplo,
son las Centrales de abasto ubicadas en todo el territorio nacional las que se
encargan de llevar al consumidor el producto.

Se requiere de un método bien organizado para disefiar canales que
satisfagan a los clientes y Superen a la competencia.

En el caso de la industria de las esencias y flores se considera los

siguientes puntos:

1. Especificar Ia funcion de la distribucién. Una compaiia habra de
decidir si {a distribucion se empleara en forma defensiva u ofensiva.
En el primer caso, procurara Que sea tan buena como I3 de sus
rivales, pero no necesariamente mejor. En una estrategia ofensiva,
se valdra de la distribucién para obtener una ventaja competitiva.

2. Seleccionar el tipo de canal, Una vez especificada la funcién de la
distribucion en e programa global de marketing, se escoge el tipo de
canal mas adecuado para el producto de la compariia. En esta fase
de la secuencia, se debe decidir si se utilizarén intermediarios en e}
canal y de ser asf, qué tipos de intermediarios.

3. Determinar la intensidad de Ia distribucion. La siguiente decisién se
reflere a la intensidad de la distribucidon, o sea al nimero de
intermediarios que participaran en los niveles de venta al detalle y al
por mayor en un territorio.

4. Seleccionar a miembros especificos del canal. La ultima decisién
consiste en escoger determinadas comparnias para que distribuyan et
producto.



Cuando el fabricante selecciona determinadas firmas para que formen

parte de un canal de distribucion, debera evaluar los factores gue se relacionan

con el mercado, el producto, su propia empresa y los intermediarios. Otros dos

factores son si el intermediario vende al mercado que el fabricante desea llegar

y si la mezcla de productos del intermediario, su estructura de precios, [a

promocian y el servicio al cliente son compatibles con las necesidades del

fabricante.

Una vez que se ha seleccionado la forma de distribucion mas adecuada

para hacer llegar el producto al consumidor es necesario identificar los medio

de comunicacién o de promocion que formaran parte del Mix Promocional. Las

principales herramientas de la promocion son:

PUBLICIDAD. Por medio de anuncios en T.V., radio, periddicos y revistas,
correo, especiaculares, anuncios en la seccion amarilla, entre ofros mas, se
le proporcicna informacion al cliente.

» VENTA PERSONAL. Se comunica personaimente la informacién para

convencer a alguien de que compre algo. En la industria de las flores y en la
de las esencias, entre otras, por lo general se genera del 8 al 15% de
ventas por medio de la venta personal a comparacion de fa publicidad que

puede generar solo el 1 o 3% de las ventas.

PROMOCION DE VENTAS. Puede ser dirigida hacia ! consumidor, los
Intermediarios o bien la fuerza de ventas por medio de c¢oncursos,
exhibiciones en tiendas, exhibiciones comerciales, bonificaciones, muestras

gratis, premios, descuentos y cupones.

RELACIONES PUBLICAS. Son disefiadas para crear actitudes y opiniones
positivas respecto a una organizacion y sus productos. Este método es
dirigido a los clientes, accionistas, dependencias gubernamentales o a un
grupo de interés en especial, en forma de boletines, informes anuales,

cabildeo, patrocinamiento de eventos caritativos o civicos y ofras.



+ PUBLICIDAD NO PAGADA. Es una forma especial de relaciones publicas,
como noticias, reportajes, ete.

3. DISCUSION.
3.1 PRODUCTO.

OBTENCION DE ESENCIAS.

Las esencias son obtenidas de materia prima natural o sintética. La
materia prima natural es de origen animal o vegetal, la vegetal es por ejemplo
las flores como la rosa y el jazmin, la cascara de frutas como el limon,

mandarina, naranja y pifia entre muchas otras.

Los métodos de obtencidn utilizados usualmente son: la extraccion por
soiventes, el prensado y Ia Hidrodestilacion.

Materia prima: Hidrodestilacion. Aceite
Vegetal fresco > esencial.

Materia prima; Prensado Aceite
Cdscara de Fruta > esencial.

Materia prima: 1. Extraccién por 2. Extraccién par
Vegetal fresco r > Concretc{ >bsoiuto.

Solvente volatil alcohol



« PUBLICIDAD NO PAGADA. Es una forma especial de relaciones publicas,
como noticias, reporiajes, etc.

3. DISCUSION.
3.1 PRODUCTO.

OBTENCION DE ESENCIAS.

Las esencias son obtenidas de materia prima natural o sintetica. La
materia prima natural es de origen animal o vegetal, la vegetal es por ejemplo
tas flores como la rosa y el jazmin, la cascara de frutas como el limén,

mandarina, naranja y pifia entre muchas ofras.

Los métodos de obtencidon utilizados usuaimente son: la extraccion por

solventes, el prensado y la Hidrodestilacion.

Materia prirma: Hidrodestilacién. Aceite
Vegetal fresco | >esencial.

Materia prima: Prensado Aceite
Céscara de Fruta > esencial.

Materia prima: 1. Extraccién por 2. Extraccidn por
Vegetal fresco ﬁ :>Concretci >Absc|uto.

Solvente volatil alcohol



Materia prima: 1.Extraccién por
Vegetal seco Resinoide para jabén.
Solvente voiatil

2. Extraccion paor

Resinoide para perfume.

alcohol

Como ejemplo de obtencidn de una esencia se mencionara la del citral.
Este se obtiene del aceite que se extrae del t& de limén;, se encuentra
Gnicamente en estado cuitivado en paises como Ceildn, Africa, Guayana
Francesa, Brasil y México entre muchos otros. La esencia del t& limoén, se
conoce en otros paises con el nombre de esencia de “Lemongrass” (hierva de
limén); de ahi toma también el nombre de Lemonal. En México, el zacate de té
limén, crece en el campo en forma silvestre en algunas regiones, y en otras es
cultivado para extraer el aceite. Se encuentra bastante esparcido por toda la
Republica, pero las principales regiones en que se cultivan son, al sur: los
estados de Oaxaca, Chiapas y la region Itsmica; en el centro: el estado de
Puebla, el Valle de México y el estado de Morelos; al noroeste: en Baja
California y Sonora; al suroeste: en e estado de Guerrero; y al noreste: en gran
abundancia, en fa regién de las Huastecas, centro y sur de Veracruz.

£l té limén, crece en suelos arenosos y himedos, no desarrollandose en
terrenos secos y el mejor clima es aquél en el que alternan dias lluviosos con
calurosos; la planta vieja se destruye quemandoia en Enero y la planta puede
ya destilarse a los 6 meses. Existen 27 formas diferentes de esta planta, de las
cuales 5 son de interés comercial, la produccién de aceite se considera en Kg.
Por hectarea.

La fabricaciéon del citral a partir del té limén, se efectia en dos
operaciones: en la prmera se obtiene el aceite esencial de la pianta y en la
segunda, se extrae el citral de este aceite esencial.

El aceite de t& limén obtenido de plantas mexicanas, €s un poco mas
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soluble recién destilado, aumentandc su insolubilidad con el tiempo de
almacenamiento, siendo su solubilidad, después de cierto perfedo, un volumen
de citral en tres voltmenes de alcohol de 96°.

Antiguamente, se destilaban juntas todas las especies de zacate de
limén, porgue no estaba regida su venta por el contenido de citral; en la
actualidad hay que separar las especies y usar sclamenie el pasto
correspondiente al zacate de té limon cultivado.

Un método utilizado para obtener el citral es el de Destilacion
fraccionada.- Este método se basa en los diferentes puntos de ebullicion de las
diversas substancias de los aceites que contienen el citral. Este proceso tiene
la ventaja, de que no sdlo se obtiene el citral, sino que se pueden separar
todos los constituyentes del aceife destilado, reguiandc la temperatura, y
cenociendoe los puntos de ebullicién de las substancias que lo componen.

Modo de operar.- En un aparato de destilacion, con arrastre de vapor de
agua, y en bafio de arena, se colocan 100 g de té limon. La porcion destila
entre los 222-225 °C a 586 mm de presion se recoge. Esta destilacion puede

hacerse at vacio, bajando el punto de ebullicion.

MERCADO DE FLORES.

El mercado de flores ofrece a sus clientes desde un ramo de flores hasta
arregios con creaciones novedosas y a la moda ya sea para oficinas,
restauranies, casa habitacién, clientes particulares o bien para eventos en
donde se proporciona presentaciones a fiestas ya sea con centros de mesa,
fuentes con flores e iluminadas con luces de colores y colocadas en [ugares
estratégicos, Macetones, arreglos en la mesa principal (por ejemplo en la mesa
de los novios) con detalles especiales, corsages y otras muchas ideas que
depende def evento organizado o bien de la necesidad del cliente para una

ocasion especial.



En este mercado las principales flores gue se utilizan son:

ROSAS.

Aproximadamente 200 especies botanicas de rosas son nativas del

hemisferio norte, aunque no se conoce la cantidad real debido a la existencia

de poblaciones hibridas en estado silvestre. Actualmente. las variedades

comerciales de rosa son hibridas de especies de rosa desaparecidas. Las

flores se presentan en una amplia gama de colores, con diversos matices y

sombras. Estas nacen en tallos espinosos y verticales.(9)

CLAVEL

El clavel pertenece a la familia de las Cariofiléceas y al género Dianthus.

Es originaric de la cuenca mediterranea. Anteriormente solo existia el clavel

silvestre, que tras multitud de hibridaciones y procesos de seleccion se ha

convertido en la variedad actual.(20)

Una de las caracteristicas que presenta el mercado de flores es su

estacionalidad, debido a que la disponibilidad del producto esta intimamente

reiacionado con el disefio de las estrategias de mercadotecnia y por

consiguiente en la seleccion de las herramientas de promocion. Ademas de la

rosa y el clavel, las principales flores que se comercializan en el mercado

mexicano se enlistan en el siguiente cuadro:

FLOR COLOR VARIEDADES DISPONIBLE
ROSA CREMA ARIANA. ANA TODO EL
ANO
BLANCO TINEKE, ESKIMO TODO EL
ANO
NARANJA |PAREO, MOVIE STAR TODO EL
ANO
BICOLOR |FIRE AND ICE| TODOEL
CONFETTY ANO




ROJO CLASSY ROYALTY TODO EL
ANO
LILIUM ORIENTAL BLANCO CASA BLANCA TODO EL
ANO
ROSA ACAPULCO, TODO EL
STARGAZER ANO
LILIUM ASIATICO AMARILLO |[DREAM LAND,| TODO EL
POLLYANA ANO
ROSA MINSTREL, MONTREUX | TODO EL
ANO
ALSTROEME-RIAS ROSA REBECA, XANDRA TODO EL
ROJO ANO
MINIGERBER AMARILL.O |SEGA, SONATE, EDEN TODO EL
NARANJA ANO
DURAZNOQ
GERBERA AMRILLO  [FAME, SUNSET,| TODQEL
NARANJA |SERENA ANO
ROSA
INTEN
OTROS CULTIVOS |[FILLERS
ESPECIE
LIMONIUM MISTY |AZUL TODO EL
BLUE ARO
STATICE PURPURA DICIEMBRE-MAYO
FREESIA VARIOS DICIEMBRE-MAYO

www _cosmoflorgrowers.com.mx

El negocio de las flores se puede se puede incluir en €l servicio de

Recreacién y entretenimiento y el de las esencias en servicios como Cuidado

de la casa y cuidado de |a persona.



3.2 PRECIO.

Para determinar el precio de las flores y las esencias se sigue el
siguiente procesa:

1. Seleccion del objetivo de la fijacion de precios.

Para definir el precic de las fiores, el productor debe tomar en cuenta a
quien va a vender su producto si s a un intermediario o al consumidor final; si
es un intermediario, se le otorgan descuentos para que vendan y promuevan &l
producto.

El precio de una esencia se define dependiendo a que tipo de industria
se le va a vender, por ejemplo si es una industria de productos de limpieza el
precio fiuct(a entre 15 y 17 dolares /Kg., pero si es una esencia para fragancias
finas el precio esta alrededor de 80 dolares/Kg., el precio de fas esencias para
perfumes son mas o menos 200 délares/Kg. Cuando son esencias originales
pueden tener un precio de 400 ddlares/Kg. O mas.

2. Hay varios métodos para determinar et precio base para las flores y
las esencias:

¢ Costo total + ganancia unitaria

» Precio basado en el equilibrio entre oferta y demanda

» Precio fijado exclusivamente en relacion con el precio de mercado

3. Existen estrategias apropiadas que se aplican en el cometcio de
flores y esencias como son descuentos y bonificaciones, pagos de
fletes, competencia de precio vs. Competencia relacionada con el
precio, servicio de asesoria.

Para comercializar las flores es de importancia fa ubicacion dei negacio
porque dependiendo de esto sera el segmento de mercado al cuai se va a
dirigir e} producto, si son por ejemplo personas de clase social A/B y C+ se
permite manejar un margen de operacion muy grande, debido ai poder

adquisitivo de las personas. A cambio de se les proporciona flor de aita calidad,
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disefios exclusivos y novedosos, innovaciones y otros.

Para fijar un precio en el mercado de flores es necesario conocer los
precios de la flor que fije el proveedor en ese momento. Los precios de las
flores no son constantes, depende de la época y de la demanda que existe en
ese momento.

Se manejan diferentes margenes de operacion en el negocio de las
florerias:

+ Para un ramo de flores o bien una docena el margen de
operacion es de alrededor del 25 al 50%.

« Para un arreglo floral se puede manejar hasta un 50 ail 75%
del margen de operacién.

e Para dar servicio por volumen para un evento se maneja un
margen de operacion variable, dependiendo del volumen y del
evento.

Et costo directo para el comercio o negocio de flores y esencias

consta de:

+ Materia prima + materiales

» Mano de obra directa.

¢ % de gastos indirectos de produccion.

El precio de venta se determina con base en el costo directo y &l

% de margen de operacion que la empresa establece para operar su
negocio.

Para determinar el precio de venta se utiliza la siguiente formuia:

P.V. = COSTO DIRECTO/(1- % margen de operacion).

Para determinar el precio en el mercado de flores se presenta el
siguiente procedimiento:

Diseno del arreglc

Conocer la estructura de costos del producto como en el siguiente

ejemplo.



CANTIDAD PRODBUCTO PRECIO UNIT SUBTOT
2 unidades Oasis 15.00 15.60%2= ; 30.00!
1 unidades | Rollo de alambre | 5.00/rollo 8001= 5.00
5 docenas Claveles 4.70/docena 4.70*5= , 23.50!
4 paquete Musgo 3.50/paquete 3.50%4= 1 14.00 I
4 unidades Botones 0.50 0.50%4= ! 2.00
2 unidades | Cascabeles 1.00 1.00°2= *. 2.00
1m. Liston 6.00/m. 6.00*1= i 6.00
1 unidad Moiio 14.00 14.00%1= I 14.001
1 unidad Globo con gas 20.00 20.00*1= : 20.005
1 unidad Canasta 30.00 30.00*1= i 30.00
TOTAL % 146.50 |

En arreglos florales se maneja un margen del 50% al que se incluye

la mano de obra y el % de gastos indirectos de produccion.
P.V.=146.50/1-0.50=

P.V.=$203.00

Una de las herramientas por las cuales se establecen 108 precios en este

mercado son por medio de la publicacién en medio electronicos como las

paginas en Internet de proveedores en el SIEM, en el sistema Nacional e

Integracion de Mercados (Precios nacionales de flores) a [a direccion

www_secofi-sniim.gob.mx/cgi-bin/snim.sh/cgisfflores.w , o bien directamente en

el reporte semanal de precios en la Central de Abastos del D.F. a la direccion

www.cea.sagar.gob. mx/diagro/mercmex/ical0721.htm .



3.3 DISTRIBUCION.

En el mercado de flores hay 3 tipos de canales de distribucion:
1.CANAL DIRECTO

PRODUCTOR:> CONSUMIDOR

2.CANAL CORTO
PRODUCTORE:> DETALLISTA |:> CONSUMIDOR

3.CANAL LARGO

PRODUCTOR

PRODUCTOR l:> MAYORlSTA|:> DETALLISTAJ:> CONSUMIDOR

AGENTE(:> MAYORISTA |:> DETALLISTA

CONSUMIDOR

Dentro de la distribucion existen ascciaciones como por ejemplo la FTD
(Florists’ transworld delivery) a las que pertenecen productores de todo el
mundo, ella se encarga de distribuir el producto hacia los mayoristas de todas
partes del mundo y estos a su vez lo distribuyen a detallistas que lo venden al
cliente o consumidor final. Quien pertenece a esta asociacion ha pasado por
una serie de requisitos de calidad para poderio hacer y la mantienen tanto en el
producto como en el servicio ya que a los detallistas les llega su producto en el

momento gue lo pidieron vy la cantidad requerida.



En &l caso de la distribucién de las flores. ia logistica es un papel
decisivo debido a que éstas son un producto perecedero y en el proceso se
deben tener transportes ¢on sistemas de enfriamiento que mantenga las flores
a temperaturas entre 2 — 4 grados Centigrades.(9)

En el mercado de las esencias hay estos canales de distrnbucion.
PRODUCTOR DE

BIENES INDUSTRIALES |:> USUARIO INDUSTRIAL

PRODUCTOR DE
BIENES INDUSTRIALES E> MAYORISTA lj> USUARIO INDUSTRIAL

PRODUCTOR DE BIENES INDUSTRIALES :> AGENTES [:> USUARIO

IND.

PRODUCTOR DE

BIENES INDUSTRIALES \:>AGENTEd:> MAYORISTAE>USUAR[O
IND.

3.4 PROMOCION.

La forma en que se establece comunicacion entre el productor y el
consurnidor o cliente potencial es por medio de un buen disefio ¥y
administracion de la promocién para informar, persuadir y recordar al cliente de
la exastencia de un producto o conveniencia de adguirirlo.
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Antes de seleccionar las herramientas de fa promocion es necesario
definir el mercado meta observando las caracteristicas demograficas que son:
clase social, edad y género. El mercado meta de flores se muestra en la

siguiente grafica:

VALOR DEL MERCADO POR TIPO DE
CONSUMIDOR (60 mil MDD)

HOMBRES

s q ' EMUJERES
MUJERES WHOMBERES

70%

De igual forma es importante |a seleccién de una estrategia de jalar y de
empujar, los produciores dirigen la mezcla promocicnal tanto a los
intermediarios como a los usuarios finales. Se da el nombre de estrategia de
empujar al programa promocional dirigido principaimente a los intermediarios y
de estrategia de jalar al que esta dirigido fundamentaimente a los usuario
finales.

Cuando el miembro de un canal utiliza una estrategia de empuijar, dirige
su promocion basicamente a los intermediarios que constituyen el siguiente
eslabon en el canal de distribucion. Se empuja el producto a través del canal.
Realizara una intensa promocién entre los mayoristas, que después aplicaran a
sus detallistas la estrategia de empujar. A su vez éstos promoveran los
productos entre los compradores. Por lo regular una estrategia de empujar
incluye una fuerte venta personal y promocion de ventas: concursos entre
vendedores y stands en las exhibiciones. Esta estrategia se uliliza en Ia
comercializacidn de flores y esencias.

Al recurnir a una estrategia de jalar, la promocién se dirige a los usuarios
finales: generalmente los consumidores finales. La intensién es motivatlos para
que pidan el producto a los detallistas. Estos a su vez lo solicitarén a los
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mayoristas, quienes lo ordenaran al fabricante. En efecto, la promocién
destinada a los consumidores tiene por objeto jalar el producto a través del
canal. Esta estrategia se utiliza también en ef mercado de flores y esencias y
se utiliza mucho la publicidad y diversas formas de promocion de ventas como
premios, muestras gratuitas o demostraciones.

Es de suma importancia fijar objetivos en un plazo determinado de
tiempo, como son:
» Incrementar las ventas
» Penetracion de mercado
« Conocimiento del producio

+ Reafirmar o recordar el producto

Al tener definidos los objetivos se puede determinar que método de
promocion sera el mas adecuado para alcanzarios.
Existen los siguientes métodes de promocién gque se utilizan en la
comercializacion de flores y esencias:

PUBLICIDAD.

EN EL MERCADQ DE FLORES.

Se hace publicidad por medio de revistas (La asociacién FTD hace
publicidad en revistas de foda la cadena de distribucion que maneja.
haciéndole publicidad a cada miembro), Fax, taretas de presentacion.
tripticos, periddicos, paginas de la seccién amarilia, medio de transporte para
distribuir el producto con el logo de la empresa y en la actualidad por medio de
Internet.

EN EL MERCADO DE ESENCIAS.

Se utilizan medios como: revisias especializadas, paginas de ia seccion
amarilla e Internet donde los productores y distribuidores proparcicnan
informacién  al consumidor sobre su producto como caracteristicas vy
propiedades.

~=



VENTA PERSONAL.

EN Ei. MERCADO DE FLORES.

Debido al margen de utilidad con que opera este mercado, la venta
personal es de suma importancia debido a que !a negociacion se realiza en el
punto de venta. Ademas la venta personal es uno de los métodos utilizados en
el mercado de flores para informar a las agencias de eventos de l0s productos
y servicios que se ofrecen, mostrando sus disefios de eventos ya realizados
por medio de catalogo. También es utilizado en el punio de venta (venta de
mostrador) donde el cliente acude para comprar flores, arreglos o bien solicitar

los servicio para algun evento en especial (se muestra catalogo).

EN EL MERCADO DE ESENCIAS.

El vendedor (Fuerza externa de ventas) visita a los clientes en su
empresa o lugar de trabajo. Ofrecen su producto a empresas que se dedican
a la reventa o a las que utilizan las esencias como materia prima y asi poder
ver las necesidades del cliente y mostrar el producto adecuado enire la
variedad existente.

PROMOCION DE VENTAS.

EN EL MERCADO DE FLORES.

Aunqgue no hay una estrategia general en cuanto a ia promocion de este
producto, cada punto de venta utiliza diferentes formas de promocion de
acuerdo a {as necesidades del negocio.

El productor otorga descuentos a los intermediarios.

En la floreria se pone en exhibicion arreglos y al realizar eventos dende
se manejen volimenes grandes pueda negociarse el precio.

Existe una asociacidon llamada “Mundo Joven” donde los estudiantes
mayores de 12 afios y menores de 26 afios y profesores de todo et mundo,

compran una credencial con un valor de $115.00 aproximadamente con la que
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tienen derecho a descuentos en las florerias que estén en acuerdo con ella.

EN EL MERCADO DE ESENCIAS.

En este mercade hay negociaciones entre el productor y el usuario
industrial pero son variables.

RELACIONES PUBLICAS.

EN EL MERCADO DE FLORES.

Existen exposiciones come la Feria del Regalo, Expo Flor entre otras
donde los productores v distribuidores promueven sus praoducios y se gestiona
para ganar voluntades. También se realizan convenciones (La FTD la realiza
cada 6 meses) a donde acude todo este mercadeo y se dan cursos como por
ejemplo de disefio fioral.

EN EL MERCADO DE ESENCIAS.

Se hacen presenies las empresas productoras en las Expos a donde
acude [a industria farmacéutica, quimica, de cosmeticos, alimenticia, de
sabores y fragancia, de perfumes, de productos de limpieza (cuidado personal

y cuidado del hogar), de velas, de pieles, de plastico, de pintura, etc.

Los servicios que existen en relacion con el mercado de flores son por
ejemplo; levar el arreglo a domicilio, el disefio de arreglos, el disefic de todo el
arregio (flores y adornos) de un evento y llevarto al lugar (transporte), la
puntualidad y responsabilidad con que se maneje un negocio.

En el caso de las esencias son por ejemplo servicios como la asesoria y
puntualidad de entrega.

Por otro lado existen factores que influyen para determinar el Mix
Promocional en los mercados de esencias y flores como es el
Mercado meta. Existen variables que influyen en la eleccidén del método

promocional como es la disposicién a comprar que puede encontrarse en la
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etapa de reconocimiento, conocimiento, simpatia, preferencia, conviccién y
compra {jerarquia de efectos). La segunda variable que influye es la dimensién
Geogréfica del mercado; a menor distancia entre el productor y el cliente
potencial la venta debe ser personal y cuando la distancia es mayor debe
utilizarse la publicidad. La tercera variable que debe tomarse en cuenta es el
tipo de cliente, debe saberse en que canal de distribucion quieres influir. a los
intermediarios se debe aplicar una promocién o descuento y los gastos de la
publicidad dirigida al consumidor finai pueden ser compartidos entre el
productor y los intermediarios. Por ultimo 1a cuarta variable es la concentracion
dei mercado. por ejemplo a menor numero de compradores la venta se hace
personai.

Otro factor que es determinante es la cantidad de dinero que se dispone
para la promocion.
Ademas de los medios ya mencionados, fa promocion se puede realizar por
medio de:

MARKETING EN LINEA

El mercado de flores y esencias utiliza Internet como medio para
informar a sus clientes las caracteristicas de sus productos y servicios, pracios
y datos de cada empresa y hacerse presente en fa mente del consumidor. Un
ejemplo en el caso del mercado de flores es la Floreria Cleo gue tiene 25 afios
de servicio y en esta pagina informa sobre su horario en el punto de venta. que
entrega a domicilio “servicio express”, que da servicio de entrega a mas de 250
ciudades de la Republica Mexicana, da sefvicio Internacionai a cualquier parte
del mundo, decora su evento social y que proporciona venta por teléfono o
E-mail .

También existen revistas profesionales en Internet tanto para flores
como esencias. Un ejemplo es la revista profesional para la Horticultura
Ornamental “Flormarket” en donde el consumidor encuentra informacion ce

produccién, comercializacion,arboricultura y suministro entre otras.




4.CONCLUSIONES.

Es muy importante la calidad del producto, pero es mas importante
conocer las necesidades del cliente para asi proporcionarle el producto
adecuado.

El precio va a depender del tipo y naturaleza del producto, asi como del
segmento al que va dirigido, entonces se fijara el precio base y se disefiara la
estrategia apropiada para determinar el precio de venta del producto, y asi
alcanzar los objetivos planteados de la empresa.

La decision acertada en la distribucion y el manejo de negociaciones en
ella, sera parte vital en el camino al éxito.

Las actividades promocionales son eficaces cuando se coordinan bien

con el desarrollo del producto, fijacion de precios y la distribucion.

Al realizar una promocién se tiene la libertad para utilizar la
comunicacion como medio para influir en el pablico en su decision de compra,

proporcionandole mas informacién del producto.

La llave del éxito de una organizacion esta en la coordinacidn y buena
administracion de las vanables del Marketing Mix para asi lograr la satisfaccion
de las necesidades como beneficio de las personas que conforman un mercado

meta.

Para realizar la promocion adecuada y aplicar las herramientas y
estrategias adecuadas es necesario estudiar cuidadosamente varios puntos
como son: el producto, a quien va dirigido, las necesidades del segmento y el
poder adquisitivo, entre otras. Posteriormente a esto, elegir el medio para dara
conocer el producto, su utilidad y el servicio que se le proporciona al cliente y
asi lograr penetrar en el mercado. Pero un punto principal en todo esto es
conocer con cuanto dinero se cuenta para planear la promocion y realizarla
conforme la reaiidad de la empresa.
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La promocion tiene como objetivo aumentar las ventas en una empresa,
penetrar en el mercado y dar a conocer el producto o servicio, las
caracteristicas e utilidad del producto y los beneficios que obtendra el cliente al
adquiririo.

Es importante seleccionar al personal adecuadamente que formara parie
de la empresa con el perfil adecuado a Iz actividad que desarroltara y platicarle
e informarle los valores de ésta. Lo anterior ayudara a lograr los objetivos y a
dar un servicio de calidad al cliente.

En todo negocio, el mantenerse informado y actuaiizado de los cambios
y progresos que sucedan en ese mercado es muy importante, ya que de esto
depende que el negocic pueda progresar y mantenerse siempre o por un
tiempo largo en la etapa de madurez y para esto es necesario modificar el
producto con ideas innovadoras ¢ bien disefiar una nueva promocién o tal vez

idear nuevas aplicaciones.
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