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Introduccion

La Floreria Paulina, ubicada en Chapultepec 202, Jesus Garcia, Villahermosa,
Tabasco, ha sido una presencia destacada en el mercado de flores desde su
apertura el 20 de octubre de 2012. Fundada por la sefiora Yildhi Mondragon Lazaro
y su esposo, la floristeria comenzé combinando la venta de peluches y arreglos
florales, y con el tiempo ha expandido su oferta para incluir chocolates, canastas,
globos y una mayor variedad de flores. Este proyecto de investigacién de mercados,
realizado por estudiantes de la Licenciatura en Mercadotecnia de la Universidad
Juarez Autbnoma de Tabasco, tiene como objetivo analizar la situacién actual de la
Floreria Paulina, identificar sus fortalezas y debilidades, y proponer estrategias para
mejorar su identidad corporativa y sus esfuerzos de publicidad. A través de un
analisis exhaustivo del macro y microambiente, asi como de entrevistas y
encuestas, se busca proporcionar recomendaciones que permitan a la floristeria

fortalecer su posicidon en el mercado y aumentar sus ventas.
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Generalidades de la empresa

Floreria Paulina

llustracion 1 Logotipo de la floreria
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Fuente 1 Floreria Paulina

Ubicacion: Chapultepec 202, Jesus Garcia, 86040 Villahermosa, Tab.

La Floreria Paulina ha sido una presencia destacada en el mercado de flores desde
su apertura el 20 de octubre de 2012. La idea de esta floristeria surgié gracias a la
sefiora Yildhi, quien inicialmente vendia peluches mientras su esposo, con
experiencia en arreglos florales, decidieron combinar ambos negocios, creando una
tienda que ofrecia flores y peluches. Con el tiempo, la floristeria expandié su oferta
incorporando chocolates, canastas y una mayor variedad de flores, entre otros

productos.

A lo largo de sus 13 afnos de operacidn, la Floreria Paulina ha demostrado su
capacidad para adaptarse y evolucionar. Inicialmente centrada en flores y peluches,
la tienda ha incorporado una amplia gama de productos complementarios, como
chocolates, canastas, globos, cajas entre otros lo que ha permitido diversificar su
oferta y satisfacer las necesidades de una clientela mas amplia. Esta estrategia de

diversificacion ha sido clave para mantener su posicidon competitiva en el mercado.



Tipo de sector:

El sector terciario, también conocido como el sector de servicios, abarca un
amplio rango de actividades humanas centradas en proporcionar servicios y bienes
a la poblacidn. Estas actividades incluyen el comercio, el transporte, el turismo,
la sanidad, la cultura, entre otras, y se distinguen por no estar incluidas en los

sectores primario y secundario.
Tipos de Servicios en el Sector Terciario
Los servicios ofrecidos en este sector pueden ser de dos tipos:

o Servicios publicos: Proporcionados por las administraciones publicas con
el objetivo de promover el bienestar social, abarcando areas como la

educacion, la sanidad, la justicia y la defensa.

o Servicios privados: Realizados por empresas con el fin de obtener un

beneficio econdmico.

La Floreria Paulina se encuentra dentro del sector terciario de la economia, ya
que su funcién principal es la venta de flores. Esto la convierte en un intermediario
entre los productores de flores y los consumidores finales. Al no producir flores
directamente, sino comercializarlas, la Floreria Paulina se ajusta a la definicion del
sector terciario, que se centra en la prestacion de servicios y la comercializacidén de

bienes sin su produccion directa.

En este contexto, la Floreria Paulina pertenece al subsector del comercio,
especificamente al comercio minorista, que es una de las actividades mas comunes
dentro del sector terciario. Su rol como intermediario entre productores vy
consumidores es esencial para facilitar el acceso a los productos y satisfacer las

necesidades de la poblacion.



Preliminar

Entrevistador: Nosotros estamos en la materia de proyectos de investigacion. Lo
que la maestra requiere en ese proyecto es, con pequefias microempresas o
empresas, hacer una investigacion donde nosotros vamos a través de la entrevista
a ver si tienen algun problema, ya sea que no estan siendo las ventas lo que ustedes
esperaban, o si las promociones y cosas que ustedes estan haciendo para generar
ventas no hay. Y a través de esta investigacion, qué podriamos hacer para que
ustedes puedan corregir ese error, entonces, vamos a empezar con la entrevista. Y
ya conforme avanza el tiempo, le vamos a dar igual informacién de cémo van.
Vamos a tener que venir algunos dias para ver como es el movimiento con los
clientes. Igual tendriamos que hablar con los clientes para ver qué tantas

perspectivas estan teniendo de la problematica que encontramos aqui.

Entrevistador: Mi nombre es Diana Laura Lépez De la Cruz. Somos alumnos de la

licenciatura de Mercadotecnia. s Puede decir su nombre, por favor?
Entrevistado: Buenas tardes, mi nombre es Yildhi Mondragén Lazaro.

Entrevistador: Respecto a la empresa, ¢jcuando se fundd la empresa? ¢ Cuando

puso la floreria?
Entrevistado: En el afio de 2012. Estamos hasta la fecha todos los dias abiertos.
Entrevistador: ; Como surgio la idea de tener la floreria?

Entrevistado: Primero empecé con los regalos de los peluches y después mi
esposo ya sabia de flores y ya juntamos esas cosas, flores y regalos de peluches,

chocolates y luces.

Entrevistador: ;Ustedes estan registrados ante el SAT?
Entrevistado: Si, si. Todo, el impuesto, el contador.
Entrevistador: ; Mas adelante nos podria mostrar cual es su RFC?

Entrevistado: Si.



Entrevistador: ;Cual considera que ha sido el mayor logro que ha tenido desde

que fundé la floreria?
Entrevistado: Pues es un beneficio econdmico de mi sustento familiar.

Pues aqui hemos mantenido a mis hijos, a su escuela, a su educacién. Es mi fuente

de ingresos totalmente, no tenemos otro empled sino este al que nos dedicamos.
Entrevistador: ;Y actualmente con cuantos empleados cuentan?

Entrevistado: Dos empleados fijos y uno temporal que viene por las temporadas.
Entrevistador: ;Por fechas?

Entrevistado: Si, por fechas.

Entrevistador: ; El horario laboral cdmo es?

Entrevistado: Entran en la mafana y salen en la tarde.

Entrevistador: ;Y en las fechas especiales salen mas tarde?

Entrevistado: Si, el horario es mas corrido, pero se les paga un poco mas igual el
dia.

Entrevistador: ; Al momento de que esta contratando personal, de qué habilidades

toman en cuenta para contratar a la persona?

Entrevistado: Pues se les hace la entrevista, documentos basicos, INE, solicitud.
Se les pregunta si han tenido experiencia alla en alguna otra floreria y si no pues

empiezan de lo basico.
Entrevistador: ;Los capacitan ustedes mismos?
Entrevistado: Aja, empleo general y van aprendiendo a hacer ramos, arreglos.

Entrevistador: ;Usted confia que gracias a su personal ha llevado un éxito a la

floreria?

Entrevistado: Si, la verdad si. Es la base como el joven muchacho que es el

arreglista, los que hacen los disefos florales son los que tienen el talento.



Nosotros nada mas somos en la administracién, en hacer notas, cuentas, pero los

creadores de los arreglos son ellos.

Entrevistador: ;Usted considera que entre su equipo de trabajo hay un buen

ambiente laboral? ; Que constantemente haya problemas?

Entrevistado: Si, dentro del respeto se les dice que todos nos tenemos que
respetar. Si hay alguna muchacha, ahorita hubo una el 14 de febrero, una seforita,
se les dice que la tienen que respetar, no le pueden faltar al respeto, no decir
palabras obscenas delante de ella, porque era una seforita. Ya entre ellos,
hombres, pues ya si se juegan fuerte, pero ya que sean puros hombres, ya si
relajean fuerte. Y si, se les da esa junta de reunién. No es muy seguido, una o dos

veces en el afo, pero si se hacen las reuniones.
Entrevistador: ; Entonces no hay problemas frecuentemente?

Entrevistado: No, gracias a Dios no, todos trabajamos y va cordialmente el

ambiente. Convivencias sanas, todo dentro del ambiente laboral.

Entrevistador: ;De acuerdo con las personas, como qué rango de edad son las

personas que le consumen?
Entrevistado: Todo, los jévenes, las personas mayores de las iglesias.

Y de todas las edades, que ahorita ve cdmo esta la delincuencia y todo eso, las
coronas, arreglos para muertos, para altares, de todo, desde 15 afios, vinieron ahora
para el San Valentin, nifios con sus mamas, con su papa, que iban a regalar su
primer arreglo. Ahi les digo todas las personas adultas que usan para los altares,

las iglesias.
Entrevistador: ; Esas personas son mas hombres o son mas mujeres?

Entrevistado: Seforas, para los altares, sefioras.



Entrevistador: ;Y entre estas personas que vienen, mas o menos, el nivel de
escolaridad que tiene es, por ejemplo, doctores, licenciados, ingenieros, o vienen
de todo?

Entrevistado: Estudiantes, que vienen con su uniforme, te digo, estudiantes,
seforas, pues, amas de casa, supongo. De iglesias que tienen la consigna de

comprar las flores cada semana.

Entrevistador: ;Y ustedes, como empresa, tienen una mision y una visidon como

empresa o no cuentan con ella?
Entrevistado: No, la verdad no, pero estan los puntos a regular.

Entrevistador: ;Tiene objetivos a largo plazo, como que quiera expandir la

empresa?

Entrevistado: La verdad es que si, este negocio si es muy absorbente. Ya lo

intentamos una vez y no me dio abasto.

Y mejor lo cerré y me quedé nada mas con esta, habiamos abierto otra sucursal,
pero la mayoria de la gente me busca a mi para que le dé precio. Y pues, no puedo
estar en los dos lugares y ya mejor la cerré y me quedé en esta, que es la matriz.

Ya no tenemos mas sucursales.
Entrevistador: ;Cual es el arreglo floral que mas solicitan los clientes?

Entrevistado: Los jovenes los ramos de rosas, la docena de rosas y las iglesias los

arreglos, las ofrendas, la jardinera y los arreglos de piso.
Entrevistador: ;Son los productos que mas se venden?
Entrevistado: Si.

Entrevistador: ;Ofrecen servicios personalizados?
Entrevistado: Si.

Entrevistador: ;Para eventos y bodas?



Entrevistado: Si, hay un catalogo, ya se le envia por WhatsApp y ahi si, ya se

elabora al momento, no sé, cinco alberas, un girasol y cinco rosas.

Ya se le dice al cliente para qué dia, qué hora. Lo tengo en dos horas, en tres horas.
Dependiendo de lo dificil que sea el ramo, la flor, que la tengamos todo a la mano.
Hay flores que si son con dos dias de anticipacién. No sé, los tulipanes, las

orquideas.
Entrevistador: ;Por qué son con anticipacion?

Entrevistado: Porque si, no siempre hay, son mas delicadas, nada mas por puro

pedido. Lo que siempre hay es girasol, rosa y gerbera.
Entrevistador: ;Son los que siempre va a haber aqui en la tienda?

Entrevistado: Si, siempre tenemos, ya lo que es Tulipan no, tiene que pedirlo tres

dias antes.

Entrevistador: Este, por ejemplo... las flores, ¢ qué tiempo de vida tienen?
Entrevistado: Cinco a seis dias frescas, ya el siete ya estan a punto de fallecerse.
Entrevistador: ;Pero de aqui en la tienda siempre salen las flores?

Entrevistado: Aja, si. Un dia, dos dias aqui de venderlas y cinco o seis dias de que

les dura el cliente.

Entrevistador: ; Al momento de que ustedes compran las flores, los hacen porque
son las que estan en temporadas o ya tienen flores seleccionadas que siempre van

a haber?

Entrevistado: Te digo, todo el afio hay girasol, rosas y gerberas. Y son los que se
consigan en diferentes combinaciones, aparte los lirios, las flores tropicales y el

muchacho va armando arreglos con lo que haya y después flores de temporada.

Entrevistador: ; Considera que los precios que tiene actualmente son buenos para

la zona en la que esta?



Entrevistado: Pues es que cada floreria maneja su rango de precios. Segun yo,

estoy dentro de lo justo, dentro de lo... adecuado, lo normal.

¢, Qué deberia de ser? No estamos muy elevados. Porque, bueno, otra floreria y otra
floreria vienen de la esquina. Es una falla, estan carisimos o por aca en el parque,
pues tienen flores igual de que estan muy baratos. Porque aca ya no pagan renta

los del parque. Y pues estamos en el medio nosotros, ni muy caros ni muy abajo.
Porque pagamos renta, luz, empleado, contador, impuesto, todo.

Entrevistador: ;Los precios de las flores aumentan o siempre se tratan de

mantener en ese precio?

Entrevistado: Si, aumentan en temporadas de 10 de mayo.
Entrevistador: Las fechas especiales.

Entrevistado: Si, San Valentin, Dia de Muertos.

Entrevistador: ;Pero generalmente en el afo tratan de mantenerse el mismo

precio?
Entrevistado: Si.

Entrevistador: Okey si le quieren comprar ¢ Puede haber descuentos por volumen
de compra o ya sea que sean muy grandes? Como para los eventos y todo eso, ¢ si

se les darian descuentos?

Entrevistado: Si se les da algun descuento, pero como te digo de por si tenemos

buen precio todo el afo.
Entrevistador: ;No es necesario?

Entrevistado: No, no es necesario. Pero si se les va a llevar 5 arreglos, le bajan
unos 20 pesos, 30 pesos. Ok.

Entrevistador: ;Conforme al pago el cliente tiene diversas formas de pago?

¢ Puede pagar en efectivo?



Entrevistado: Si, transferencia, efectivo, tarjeta, PayPal, porque igual compran del
extranjero, PayPal y con la terminal de Mercado Pago tiene enlace, para enviar

enlace de Mercado Pago.
Entrevistador: ;Han investigado los precios de las demas florerias o nada mas?

Entrevistado: Casi no, nada mas el cliente viene y nos cuentan que alla esta mas
caro y que para aca esta mas barato el parquecito, es lo que nos cuentan, pero

sinceramente no voy a ir a preguntar. Cada uno es libre de poner sus precios.
Entrevistador: ; Cuenta con una pagina web de internet?

Entrevistado: No, web no, solo Facebook, en ese sentido no estoy muy
actualizada. Nada mas tengo un perfil de floristeria Paulina en Facebook y en

Instagram.

Entrevistador: ;Cuenta con servicios a domicilios?
Entrevistado: Si

Entrevistador: ; Como hace para los servicios a domicilios?

Entrevistado: Se le cotiza al cliente la direcciéon y tenemos repartidores
dependiendo del arreglo. Si es un ramo, con moto mandados, Didi, y si es un arreglo

en carro con taxis para que no se le vayan a maltratar.
Entrevistador: ;No cuentan con una distribuidora propia?

Entrevistado: También igual tenemos un vehiculo, pero nos ayudamos porque a
veces nos caen cinco de arreglos en un solo dia. Y te repito, yo tengo que estar aqui
tomando mas pedidos con el teléfono. Pero si, tenemos repartidores en moto y en
carro, en taxis y eso lo absorbe el cliente, el costo del envio. Varia de 80, 100, 120

si es al Country, 150 si es a Pomoca.

Entrevistador: ;Hasta donde realizan envio? ;Solo en el estado o en otros

municipios?

Entrevistado: No, aqui nada mas en Villahermosa.



A municipio hemos ido, pero igual que lo programe, se programe dos o tres dias
para que se haga el espacio. Igual se le cotiza, hemos ido a Huimanguillo, a Ciudad
Pemex, a Comalcalco, ya se le cobra, no sé, el envio, 400, 500. Y si el cliente lo

paga, pues se le envia.

Entrevistador: ;Cuanto tiempo demora en realizarse el envio, estimada mente?,

¢ Le dice al cliente media hora, 20 minutos?

Entrevistado: No, dos horas en adelante, si. Porque el arreglo se hace al momento,
en ramos personalizados, por ejemplo, ese que trajo el muchacho. Ya se le toma la
foto, se le envia al cliente. Ya nos dice que si esta bien, ya se llama al repartidor. El
repartidor llega y ya sale. Minimo de una a dos horas express, pues. Ya el cliente lo
programa, no, pues lo quiere para las siete en un restaurante, por ejemplo, City
Center pues ya a las siete esta programado con el repartidor, lo quiere a las siete
en tal restaurante. Pero si, o al menos que el cliente venga y escoja de ahi de los
que estan afuera hechos, exhibidos, ya se llama al repartidor, pero igual una hora
en lo que el repartidor venga, lo recoja y lo entregue. No podemos arriesgarnos a ir

a las prisas, pues.

Entrevistador: ;De cuenta con un solo proveedor o tiene varios proveedores para

la hora de ordenar las flores?

Entrevistado: Si, hay varios. Unos traen las rosas, otros traen los girasoles, otro

trae los follajes, otro manda los papeles de México.

Si, son varios porque son varias cosas los insumos, las canastas, los papeles, las

flores.

Entrevistador: ;En cuanto a los arreglos como los peluches, igual es por

proveedores o ustedes van directamente a comprarlos?

Entrevistado: Nosotros ibamos a la Ciudad de México a comprarlos. Este afio ya
no viajamos y sino pedimos en linea online por internet porque las carreteras

estaban muy feas, los accidentes, y llego todo bien, pues.

Entrevistador: ; Pero mayormente todos los arreglos los van a buscar ustedes?



Entrevistado: Aja, nos ibamos a surtir a México.

Entrevistador: ;Utiliza alguna estrategia para promocionar la tienda o solamente

por los clientes?

Entrevistado: No estoy bien actualizada y te digo tengo clientes que me
recomienda con otro cliente, con otro cliente, y yo compro aqui, trajo una clienta. Y,
por ejemplo, tenemos una clienta que desde que eran novios, de ahi que se caso,
le hicimos de la boda. De ahi que nacio el bebé, el bautizo. De ahi que el

cumpleanos de un afo, de dos afos.

O de ahi también que se murié un familiar, venimos por una corona. Y, pues, en
WhatsApp mi hija me hace publicaciones y la sube al Facebook y ya me empiezan

a preguntar. Pero asi yo no sé€ mucho de publicidad.

Entrevistador: La mayoria de sus clientes, entonces, ya son fieles a ustedes, ya

son anos que estan.

Entrevistado: Llevamos, ;qué? De 2012 al 2025, 12 afios, creo. Este afio vamos

a cumplir 13, entramos en octubre del 2012.
Entrevistador: No se acuerda del dia exactamente.

Entrevistado: Antes de San Judas, un 20 de octubre. Porque en diciembre muri6é

Jenny Rivera. Estabamos aqui en la venta cuando se supo que murié Jenny Rivera.
Entrevistador: ;Y ofrece promociones especiales o tiene promociones todo el afio?

Entrevistado: No manejo, te digo promociones porque, te digo, los precios estan

competitivos y... Y el cliente absorbe el envio, no manejamos promociones.

Entrevistador: ;Cree que su floreria tiene un diferenciador ante las demas florerias

que las hace que sea la preferida de los clientes?

Entrevistado: No creo, no. No, la verdad no. Tratamos de atenderlos bien y, por
ejemplo, si a alguna flor que no le guste le digo que la cambio. Pero no, no. No sé

cual podria ser el diferenciador.



Entrevistador: ;Tiene alguna herramienta para gestionar todas las ventas, el

inventario, los pedidos y todo el manual?

Entrevistado: Nada mas se anota en libreta de ventas. Este... jque se acabd?, se
acabaron las maripositas, se acabaron los papeles. Y, no, pero ahi fuera hay otra

aplicacion o algo.
Entrevistador: Nada de computadora ni nada de eso.
Entrevistado: El celular, nada mas WhatsApp, es mi método de trabajo.

Entrevistador: ;Qué problema considera que tiene la floreria? Problemas de...
Pues quizas mas surtido, mas equipos, pues, mobiliario, no sé. Pero como esta el
local chiquito pues ya no le puedo meter mas mobiliario. No sé, alguna, alguna sala

de exhibicion, pero no tengo espacio.

Entrevistador: Este de, ¢ ha surgido problemas a la hora de que ustedes entregan

las flores?

Entrevistado: Accidentes, si. Apenas al muchacho el 14, iba a entregar un globo
de helio y se le explotd. Pero son accidentes, ya lo habia recibido el cliente, creo. Y

se le explotd y ya el cliente no se puso... grosero

Entrevistador: ;No hubo una forma de que ustedes lo solucionaran? Por ejemplo,

¢, de devolvamos su dinero o le damos un...?

Entrevistado: No, el cliente lo recibio y se le exploté en su mano. Y no le dijo nada
y pues ahi quedd. Y una falla que tuve de un chocolate que le envié, ahi si se le
reembolsé el dinero. Porque si le habia cobrado un chocolate extra y no lo mandé.

Ya no, no importa, es nada mas el reembolso del chocolate y ya se le reembolsé.

Entrevistador: Ok, y entonces, ¢ a la hora de que estan haciendo los arreglos aqui,
que tengan alguna falla y no se le pueda mandar al cliente, lo arreglan en el instante

o hablan con el cliente y le dicen que no pueden...?

Entrevistado: Aja, que otra solucidn se le da, se le puede dar al dia siguiente. Nos

ha pasado que no esta la persona que le envian. Vamos a regresar mas tarde. Ya



se le da otra segunda oportunidad. Ya si no estd, pues ya el cliente tiene que venirlo

a buscar aqui. Nos ha pasado que dos, tres veces ibamos y no estaba la persona.

Entrevistador: Ok. Entonces, bueno, esa seria toda la entrevista que tenemos por

ahora. Luego de dar por finalizada la entrevista le agradecimos a la duefia de la

floreria por su tiempo y le pedimos permiso para tomar unas fotos y videos del local

como evidencia y posteriormente fuimos a ver los locales de los competidores.

Analisis situacional

Analisis del Macroambiente

Entorno Econémico

Competencia: Las florerias se enfrentan a la competencia de productos

plasticos y otras variedades de flores.

Ventas por temporadas: Las graduaciones escolares han tenido un impacto
positivo en las ventas de las florerias en Villahermosa. Los festejos a la
Virgen de Guadalupe también generan una alta demanda de arreglos

florales.

Economia Local: Los cambios en la economia pueden afectar la compra de
flores y articulos de decoracién en las florerias. Sin embargo, se menciona
que la economia de Tabasco ha enfrentado un decremento en su actividad
econdmica, con un retroceso anual de 6.9% en el tercer trimestre de 2024.
Ademas, en los ultimos dos trimestres, la economia del estado se expandi6
a una tasa promedio de -6.68%. Esto sugiere que, aunque no hay cifras

exactas para 2025, la tendencia econdmica reciente ha sido negativa.

Costos y Proveedores: Los costos de operacion, incluidos los alquileres y los
suministros, pueden variar. Las florerias dependen de proveedores locales y
nacionales para obtener flores frescas, lo que puede afectar los precios y la

disponibilidad segun la temporada.

Entorno Social



« Sentimientos y Afecto: Las florerias locales ayudan a los clientes a expresar

sentimientos de afecto y amor a través de arreglos florales.

o Celebraciones y Festividades: Las ventas de las florerias se ven impulsadas
significativamente por eventos especiales como graduaciones y festividades

religiosas.

« Influencia cultural y tendencias: Las preferencias y tendencias culturales

también pueden influir en la compra de flores.

Experiencias Unicas y Personalizadas

Los consumidores, especialmente millennials, estan cada vez mas interesados en
experiencias unicas y personalizadas. Esto implica que las florerias deben ofrecer
productos y servicios distintivos para captar su atencion. Algunos ejemplos de
productos innovadores podrian ser las rosas de crochet o de listébn, que combinan
la tradicion con un toque artesanal y moderno. Estos productos no solo satisfacen
la demanda de originalidad, sino que también permiten a los clientes sentirse

conectados a algo especial y unico.

o« Compras en Linea y Entrega Eficiente

La creciente preferencia por comprar flores a través de Internet es una tendencia
que las florerias no pueden ignorar. Para mantenerse competitivas, es crucial
desarrollar plataformas digitales atractivas y faciles de usar, asi como servicios de
entrega eficientes y confiables. Esto no solo facilita la compra a los clientes, sino
que también amplia el alcance geografico de las florerias, permitiéndoles llegar a
un publico mas amplio y diverso. La integracidn de aplicaciones moviles y métodos
de pago en linea simplifica aun mas el proceso de compra, alineandose con las

preferencias de los millennials por la comodidad y la inmediatez.



« Cierre de calles: Los cierres parciales pueden dificultar el acceso de clientes
a las florerias, lo que reduce la afluencia y, por consiguiente, las ventas ya
han disminuido significativamente debido a factores como las lluvias y la mala

organizacion vial lo que se agrava con los cierres.
Entorno politico

Regulaciones laborales y fiscales: Los cambios en las leyes laborales o fiscales
pueden tener impacto en el costo de operacion en la floreria es por eso por lo que

las obligaciones fiscales de una Pyme o una empresa son:
o Estarinscritas en el Registro Federal de Contribuyentes.
e Llevar su propia contabilidad.
o Expedir facturas electronicas.
e Mantener actualizada su informacién ante el RFC.

Politicas comerciales: Las politicas comerciales de una empresa son las normas
que establecen cdmo se comercializaran los productos y servicios de la
organizacion. Estas politicas son fundamentales para el funcionamiento de la

empresa.

Incentivos o ayudas gubernamentales: El gobierno de México ofrece diversos
apoyos a las micro, pequefas y medianas empresas (MIPYMES), entre ellos

programas de financiamiento, capacitacion y apoyo a la internacionalizacién.

Politicas ambientales: La politica ambiental sirve como un instrumento de
ordenamiento y manejo gubernamental por el cual se permiten, se prohiben, se
incentivan y/o sancionan ciertas acciones y practicas que impactan en el medio

ambiente.
¢ Como afecta el presidente Trump a los microempresarios?

« Aumento de aranceles y tensiones comerciales: Durante su presidencia,
Trump implemento politicas proteccionistas, como la imposicion de aranceles

a productos de diferentes paises, incluidos México. Esto afectdé a



microempresas mexicanas que dependian de exportar bienes a Estados
Unidos. Las pequefias empresas que fabrican productos como textiles,
alimentos y electrénicos, entre otros, se vieron afectadas por la disminucién

de sus margenes de ganancia debido a los costos adicionales.

Renegociacion del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN):
Trump presiond para modificar el TLCAN, lo que resultd en el Tratado entre
México, Estados Unidos y Canada (T-MEC). Aunque el acuerdo finalizé con
algunas mejoras para las empresas mexicanas, algunas de las nuevas reglas
también incrementaron la complejidad para las microempresas que
deseaban aprovechar los beneficios del acuerdo, especialmente las que no
contaban con los recursos para adaptarse a las nuevas regulaciones

comerciales.

Incertidumbre econdmica: Las politicas de Trump, sus amenazas de construir
un muro en la frontera con México y sus comentarios hacia los inmigrantes
mexicanos generaron incertidumbre econdmica en el pais. Esto afecto la
confianza de los consumidores y las inversiones en México, lo que podria
haber influido negativamente en la actividad de los microempresarios que

dependian de un mercado interno fuerte.

Devaluacion del peso mexicano: Las politicas de Trump, particularmente las
relacionadas con la renegociacion del TLCAN, generaron fluctuaciones en el
valor del peso mexicano frente al dolar estadounidense. Esta volatilidad
cambid las condiciones para las microempresas que importan bienes de
capital o materias primas desde Estados Unidos, ya que el aumento de la

tasa de cambio encarecio los productos.

Migracion y mano de obra: El enfoque de Trump sobre la inmigracion, en
particular la reduccion de visas de trabajo y las politicas restrictivas hacia los
migrantes, afectd a algunas microempresas que dependian de trabajadores
migrantes o que formaban parte de cadenas productivas en las que la

movilidad de personas entre ambos paises era esencial.



Entorno cultural

La cultura empresarial se refiere a los valores, creencias y comportamientos
compartidos dentro de una organizacién. Su impacto en el entorno laboral es
considerable, ya que puede influir en la productividad, la satisfaccion laboral y, en
ultima instancia, en el rendimiento general de la empresa. Algunas de las fechas de

celebracion culturales donde es frecuente la compra y venta de flores son:
e 14 de febrero (San Valentin dia del amor y la amistad)
e 10 de mayo (dia de la Madre)
e 2 de noviembre (dia de Muertos)
e 20 de arbol dia de Pascua
e 21 de marzoy 21 de septiembre dia de las flores amarillas
e 23 de abril Dia del libro
e 28 de agosto, dia del abuelo
o 30 de septiembre, dia de regalar ramos de Hot Wheel
e 9de noviembre, dia de las flores moradas
En ocasiones especiales coémo:
o Cumpleafios
e Aniversarios
« Fallecimientos
« Bodas
» Eleccion de la flor Tabasco
o Navidad
e Arreglos para hoteles

e Dia del maestro



« Graduaciones
« Eventos relacionados con la iglesia (bautizos, confirmacion)

¢ XV afnos

Entorno legal
Factores que afectan:
e Regulacion ambiental:

o LaLey General del Equilibrio Ecoldgico y la Proteccidén al Ambiente regula el
uso de recursos naturales y puede implicar restricciones en el cultivo de

flores.

« Normas sobre el uso de agroquimicos para evitar contaminacion del suelo y

agua.
e Regulaciones sobre el manejo de residuos organicos e inorganicos.
Normas fitosanitarias:

o EI Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad y Calidad Agroalimentaria
(SENASICA) impone normas estrictas para evitar plagas y enfermedades en

cultivos florales.

o Regulaciones sobre la importacion y exportacion de flores, controlando su

calidad y sanidad.
Obligaciones fiscales y laborales:
o Ley del Impuesto sobre la Renta (ISR) y IVA aplicable a la venta de flores.
o Registro ante el SAT para facturacion electronica.

o Cumplimiento de la Ley Federal del Trabajo, pago de salarios, seguridad

social e IMSS para empleados.

Normas de etiquetado y comercializacion:



e« Cumplimiento de la Norma Oficial Mexicana (NOM) sobre etiquetado de

productos si se venden arreglos con informacion adicional.

« Regulaciones sobre publicidad y proteccion al consumidor bajo la
PROFECO

Factores que favorecen:

Incentivos fiscales y apoyos gubernamentales: Existen programas de apoyo a micro,
pequefias y medianas empresas (Mi PYMES) que pueden incluir financiamiento y

capacitacion.

e Posibles subsidios para proyectos sustentables y ecolégicos en el sector

agricola.
« Normas que promueven la formalidad:

o Facilidades para inscribirse en el **Régimen Simplificado de Confianza
(RESICO)**, lo que puede reducir la carga fiscal para pequefos

emprendedores.
Tratados De Comercio Internacional:

e Gracias al T-MEC, las exportaciones de flores a EE. UU. y Canada tienen

acceso a condiciones favorables.

« Oftros acuerdos comerciales con paises europeos y asiaticos pueden ampliar

el mercado.
o Leyes de proteccidon a la competencia:

e La Ley Federal de Competencia Econémica evita monopolios, permitiendo

que pequenas florerias puedan competir en el mercado.

El Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext) y Nacional Financiera (Nafin)
presentaron sus productos y programas para que las micro, pequefas y medianas

empresas de Tabasco cuenten con opciones de financiamiento que les permitan



crecer y fortalecerse, mediante diversos canales de crédito y productos

especializados.

MIPYMES locales y regionales cuenten con mas y mejores herramientas para su

crecimiento, desarrollo y consolidacion
Entorno Ambiental:

INEGI (2021) informa que el estado de Tabasco tiene un clima calido humedo en el
95.61% de su territorio compuesto por 75.97% donde se presentan lluvias
abundantes durante el verano y 19.64 % durante todo el afio; el 4.39 % restante es

un clima subhimedo calido.

Tabasco es una llanura costera con una altitud promedio de 13 metros sobre el nivel
del mar segun datos del INEGI (2021), por lo cual es particularmente vulnerable a
las inundaciones. Este riesgo se magnifica por las frecuentes lluvias, CONAGUA
(2024) ha reportado en los resumenes mensuales de lluvia que Tabasco ha
alcanzado una precipitacion anual promedio de 1760.4 mm, Ademas, el estado
cuenta con 43 cuerpos de agua, entre rios y lagunas, reporta INEGI (2021), lo que

contribuye aun mas a su la posibilidad de inundaciones.

El sistema de monitoreo de la calidad del aire de Tabasco en su boletin informativos
del 2024 reporta niveles de Ozono (O3) y Didxido de azufre (SO2) normales lo que
representa una calidad de aire buena y en el monitoreo de la calidad del agua en
lagunas urbanas del municipio de centro en su ultimo boletin publicado en el mes
de agosto la demanda bioquimica de oxigeno es de 7.6 mg/L y lademanda quimica
de oxigeno es de 30.4 mg/L los cuales se encuentra en niveles aceptables pero en
el criterio de coliformes fecales se registré 24000 NPM/100 mL excediendo los
indice aceptables que se encuentran entre 200 a 100 NPM es decir el agua se

encuentra contaminada.

Si la tienda de arreglos florales utiliza agua de la zona para regar las plantas o en
sus procesos de produccion, la calidad del agua contaminada podria impactar la

salud de las plantas, afectando la calidad de los productos ofrecidos.



La floricultura en México es un sector con una amplia diversidad de especies,
produciendo una gran variedad de flores y plantas ornamentales entre las flores mas
representativas se encuentran el crisantemo, la rosa, el geranio, la gerbera, el lilium,
la dalia, la margarita, el anturio, entre muchas otras. De acuerdo con el Servicio de
Informacién Agroalimentaria y Pesquera (2024) México produjo 9,950,948 de rosas,
siendo febrero el mes mayor demanda representando un 23.6% de la produccién
nacional. Las garberas son muy demanda en el territorio con una produccioén de
1,374,594 en el 2024.

En cuanto al entorno ambiental, la empresa de arreglos florales debe tener en
cuenta diversas normativas y sistemas que rigen la gestion ambiental en el Estado
de Tabasco. De acuerdo con la Ley Organica del Poder Ejecutivo del Estado de

Tabasco, la Secretaria de Bienestar, Sustentabilidad y Cambio Climatico.

Este panorama muestra la relevancia de la floricultura en la economia mexicana y
la capacidad de produccion constante gracias a practicas como la agricultura
protegida. Sin embargo, también presenta desafios ambientales, ya que la
produccion de flores, especialmente bajo invernaderos, implica una alta demanda
de recursos naturales como agua y energia, y requiere una adecuada gestién de

residuos y la preservacion de los ecosistemas.
Entorno Tecnolégico:

« Digitalizacion y Comercio Electronico: La tecnologia ha impulsado la
digitalizaciéon de los negocios, permitiendo que las florerias expandan su
mercado a través de plataformas en linea. La creacion de una tienda virtual
ya sea en una pagina web propia o sitios como Amazon o Mercado Libre,
facilita la compra de arreglos florales sin necesidad de visitar la tienda fisica.
Ademas, las redes sociales como Instagram y Facebook han cobrado gran
relevancia como escaparates digitales, donde las florerias pueden exhibir sus
productos, recibir pedidos y comunicarse con los clientes de manera directa

y permitiendo vender 24/7 sin depender solo de un local fisico.



Aplicaciones y Tecnologias Moviles: El uso de aplicaciones moviles ha
cambiado la manera en que los clientes compran. Aplicaciones de
mensajeria como WhatsApp Business permiten gestionar pedidos y brindar
atencion al cliente de forma rapida y personalizada. Por otro lado, las
aplicaciones de delivery como Rappi y Uber Eats han facilitado la distribucion
de los productos como son las flores, asegurando entregas mas eficientes y
rapidas. Sin embargo, si la floreria no se adapta, pierde competitividad frente
a negocios digitales por lo que se necesita capacitacion para el manejo de

estas nuevas tecnologias.

Big Data e Inteligencia Artificial (IA): El analisis de datos juega un papel clave
en la toma de decisiones. Mediante el uso de Big Data, las florerias pueden
identificar tendencias de compra, preferencias de los clientes y temporadas
de alta demanda para ajustar su produccién y stock. Ademas, la inteligencia
artificial permite automatizar la atencion al cliente a través de chatbots,
recomendando productos segun el historial de compra del usuario. Esta
personalizacidn mejora la experiencia del cliente y aumenta la probabilidad

de ventas recurrentes.

Métodos de Pago Digitales y Seguridad Cibernética: La evolucion de los
métodos de pago ha facilitado la compra de flores en linea y en tiendas
fisicas. Hoy en dia, los clientes prefieren opciones como pagos con tarjeta,
billeteras digitales (Google Pay, Apple Pay), Mercado Pago y pagos mediante
transferencias. Sin embargo, esta digitalizacién también conlleva riesgos de
ciberseguridad, por lo que es fundamental que las florerias implementen

sistemas de proteccion de datos para evitar fraudes y hackeos.

Logistica y Automatizacién: La optimizacién de la logistica es crucial para una
floreria, ya que las flores son productos perecederos. La implementacion de
software de gestion de inventarios ayuda a evitar pérdidas por productos
caducados o falta de stock. Asimismo, las rutas de entrega pueden
optimizarse con GPS y herramientas de logistica inteligente, asegurando que

los arreglos lleguen a tiempo y en buenas condiciones. Pero del cual se



necesitaria de una actualizacion constante de herramientas digitales y puede

tener altos costos iniciales para poder implementar esta tecnologia.

Analisis del microambiente

Consumidores:

Se puede definir que el consumidor es una persona u organizacién que adquiere
bienes o servicios de los productores para satisfacer sus necesidades. (Galan,
2024); sin embargo, un consumidor es una persona que compra o paga productos
0 servicios, ya sea para su propio uso o el de otros. Por lo tanto, la palabra
“consumidor” debe usarse con respecto a las compras ocasionales. (Douglas da
Silva, 2022)

Se puede analizar que los consumidores que llegan a la floreria Paulina se
encuentran en un rango de edad entre 13 afos y 60 afos, con estudios desde nivel
secundaria hasta universidad. Para evaluarlos se realiz6 un buyer persona de las

siguientes personas:

llustracion 2 Buyer persona

BIOGRAFIA

una mujer casada con 85 anos de edad actualmente se
osa Tabasco y se dedica a prestar su servicio en la iglesia
i

¢ h y
~ ASUNCION DEL SOCORRO
VILLA CASTRO
conD o s MOTIVACIONES OBJETIVOS
« Asistira la iglesia « Dar el mejor servicio  la iglesia
_— Mujer « Sufamiia Ia que asiste
« Cree en Dios
PAIS México
EDUCACION Preparatoria
OCUPACION fmsteckinde
io ala igle
ESTADO CIVIL Gasuds GUSTOS Y AFICIONES HABILIDAD
****************************** Ve peliculas Internet aE—
Leer
Viajar Vigger -
PERSONALIDAD Asistir a misa Analiticas -
Creativo Metédico
Sentimental Pensativo
REDES SOCIALES MARCAS

extrovertido Introvertido « Facebook Chanel, café de la cabaria

Fuente 2 Elaboracion propia



llustracion 3 Buyer persona

BIOGRAFIA

David Guzmén Surita es ingeniero ambiental con 27 arios de edad actualmente se encuentra
viviendo en VillaBhermosa Tabasco pero viajé constantemente a otro estado cuestiones
bor

?
¥ laborales.
DAVID GUZMAN SURITA
. e MOTIVACIONES OBJETIVOS
« Aquirir articulos de calidad a buen « Obtener un puesto més alto del
SEXO Hombre precio rango que estd.
« Sufamilia « Salir a caminar antes de ir al
) + Supero trabajo
PAiS México « Emprender
EDUCACION Universidad
OCUPACION Ingeniero ambiental
ESTADO CIVIL Easalin: GUSTOS Y AFICIONES HABILIDAD
1 Ver peliculas Internet o—
Leer
Viajar Viajar L

PERSONALIDAD Analiticas CE—

Creativo Metédico

Sentimental Pensativo
[ REDES SOCIALES MARCAS
extrovertido Introvertido « Instagram Nike, Pumas, Samsung, Ferrioni
D R
* Facebook

Fuente 3 Elaboracioén propia



llustracion 4 Buyer persona

BIOGRAFIA

—
Alison Jareli Herndndez Gonzslez es una estudiante de preparatoria con 15 afos de edad
actualmente se viviendo en Tabasco.
)
Jhe
b4
<
e 4

ALISON JARELI HERNANDEZ
GONZALEZ

EDAD E— MOTIVACIONES

« Comprar objetos de calidad
SEXO Mujer Su familia

PAIS Meéxico

EDUCACION Preparatoria

OCUPACION Estudiante

T — GUSTOS Y AFICIONES HABILIDAD

- Internet o

Viajar -
L]

PERSONALIDAD

con amigos Analiticas

Creativo Metédico

REDES SOCIALES MARCAS

extrovertido Introvertido « Instagram Chanel, Nike, iPhone
- Tik tok
* X(Twitter)

Fuente 4 Elaboracion propia

Competidores:

Segun Porter (2008), los competidores son "empresas que operan en la misma
industria y ofrecen productos o servicios similares, compitiendo por la misma base
de clientes" (p. 3).

Florida Paulina esta ubicada en Chapultepec 202, Jesus Garcia 86040,
Villahermosa, Tab. A lo largo de toda esa calle se encuentran sucursales que
comercializan flores, asi que, al vender el mismo tipo de producto, algunos

competidores son:

Florama Graciela: Mercado de Flores, Chapultepec 118, Jesus Garcia, 86040

Villahermosa, Tab.
Maryta Flower: Chapultepec 104, Jesus Garcia, 86040 Villahermosa, Tab.

Boutique D’talle Floral: Av. Paseo Tabasco 631, Jesus Garcia, 86040 Villahermosa,
Tab.

Floreria Mayte: Chapultepec 124, Jesus Garcia, 86040 Villahermosa, Tab.



Floreria Mendoza: Chapultepec 130, Jesus Garcia, 86040 Villahermosa, Tab.
Floresse:Chapultepec, Gil y Saenz, 86040 Villahermosa, Tab.

Floreria Jardin del Edén: Chapultepec 203, Jesus Garcia, 86040 Villahermosa, Tab.
Floreria Las Rosas: 86040 Calle Chapultepec 130, 86040 Villahermosa, Tab.
Floreria Ana: Chapultepec 126, Jesus Garcia, 86040 Villahermosa, Tab.
Proveedores:

Podemos definir a los proveedores como empresas o individuos que suministran
bienes o servicios a otras organizaciones. Actuan como intermediarios entre los
fabricantes y los consumidores finales, proporcionando los productos o servicios
necesarios para la produccion, el funcionamiento y el crecimiento de una empresa.
(EGIXIA, 2024) . Por otro lado, un proveedor es quien logra abastecer a una
empresa con insumos Yy servicios que se requieren para empezar labores
productivas. (Etece, 2023).

Después de lo definido, comprendemos mejor que, en el caso especifico de la
Floreria Paulina, cuenta con un solo proveedor directo desde México para las
diversas flores y articulos en la tienda. Sin embargo, para algunos articulos como
peluches, canastas y papel, no se menciona que sean suministrados por este mismo
proveedor directo. En su lugar, la floreria podria estar adquiriendo estos productos

de manera indirecta o recogiéndolos personalmente en México con el proveedor.

Intermediarios

Un intermediario es una persona fisica o juridica que actua de mediador entre dos
0 mas partes, generalmente entre fabricante y consumidor. Los intermediarios de
marketing son muy importantes en la cadena de suministro, ya que conectan a los
productores con los consumidores. Ayudan a las empresas a distribuir bienes y
servicios de manera eficaz para que puedan llegar a los usuarios finales. Los

intermediarios de marketing son personas u organizaciones que facilitan la



promocién, venta y distribucion de bienes desde los fabricantes hasta los
consumidores. Aumentan el alcance de mercado de una empresa y mejoran la
satisfaccion del cliente. Dichos intermediarios incluyen mayoristas, minoristas,
agentes y distribuidores que garantizan que los productos lleguen al mercado

adecuado en el momento adecuado.

La Floreria no tiene muchos intermediarios debido a que compran directamente a
productores y venden a través de redes sociales y tienda fisica. Sin embargo,
algunos de los intermediarios que maneja la Floreria Paulina son los servicios de
mensajeria o repartidores que entregan los pedidos de los clientes que piden de
otros lugares y los que llevan mercancia al local, y los proveedores que tienen de

las flores.

Analisis de campo (FODA)

ANALISIS FODA




Factores Externos (FE) dados por el Entoerno

Factores Internos (Fl) de la Organizacion

Diversas formas de pago.
Entrega a domicilio.

Clientes leales.

Servicio personalizado y atencion.

No tiene pagina web.

Poca actividad en |a Redes. sodiales(Facebook e instagram).
Falta de identidad corporativa.

Falta de publicidad.

Falta de automatizacion en el registro de ventas y inventario.

. Campafas enfocadas en cada fechas
importantes: Se realizara publicidad

+ Muchas fechas © . + Desarrollar una tienda en linea en Wix o Wordpress que
EshEm, I elE e e e 2 o] permita automatizar el proceso de venta e inventerio.
. Ubicacion BEmE . X + Implementar marketing digita! en redes socisles para
estrategia . + Promociones especiales en fienda promecionar productos, compartir contenido relevante y
~ fisica: Promociones como 2x1y para los atraer a més clientes
o LEEETIAE clientes més fieles o antiguos se o Eormreshee e ey S e
nuevos pueden hacer pequefios descuentos. fecha festiva
productos i * Implementacion de un CRM
complementarios - S + Implementar un sistema de gestién de ventas e
+ Comercio + Publicacion en redes sociales: inventario que permita automatizar estos procesos.
s Mantenerse activos en redes sociales e
invertir en anuncios pagados para que
llegue a mas personas.
« Continuar brindando el senicio de entrega & « Crear una pagina web atractiva y funcional que destaque |a identidad
« Lainseguridad domicilio y hacerlo més sficiente para corporativa y offezca servicios (inicos, coma la entrega a domicilio o la
de Tabasco. E FBmET perscnalizacion de arreglos.
+ Muchos = CETITETTE IV 27 TP i + Incrementar la actividad en redes sociales como Instagram y Facebook,

competidores en
eldrea.

La economia de
Tabasco.
‘Aumento de los
costos en los
insumos.
Factores

compra, es decir para los clientes Iésles para

mantener una relacicn més cercana
+ Capacitar constantemente al personal en
habilidades de atencién al cliente para seguir
manteniendo un servicio personalizado y
mantener la diferencia de los competidores.
‘Grear medidas de seguridad dentro del local
visibles (como camaras) que transmitan
confianza  los clientes sobre la proteccion
Crear i

publicando contenido atractivo y relevante (fotos de arreglos, eventos,
promociones). Utiizar hashtags locales para sumentar la visibilidad.
Desarrollar una identidad corporativa solida que destaque la calidad y
exclusividad de los productos, justificando asf precios mas altos.
Implementar campafias publicitarias locsles que sean econémicas y
efectivas, como anuncios en redes sociales o en periadicos locales.
Ofrecer promociones especiales para atraer a clientes en tiempos
dificiles.

paquetes especiales para hacer que los
productos b tiempos de:

incertidumbre econdmica.

Implementar un sistema de gestién de inventario y ventas automatizado
para optimizar los costos y mejorar la eficiencie. Esto ayudaré a reducir
erores y a gestionar mejor los insumos.




Proyecto de investigacion

Después de realizar un analisis preliminar compuesto por el analisis FODAYy el estudio
del macro y microentorno de la Florida Paulina, se identificaron dos posibles
problemas: la falta de identidad corporativa y la falta de publicidad. Por lo tanto, esta

investigacion se centrara en estos dos indicadores.
Indicadores de investigacion
1. Publicidad

La publicidad se analizara a través de tres dimensiones principales, las cuales son las

siguientes:

Contenido

Promocién

Difusion en redes sociales

Estas dimensiones se evaluaran mediante 7 items.
2. ldentidad Corporativa

La identidad corporativa se analizara a través de tres dimensiones principales, las

cuales son las siguientes:

Perspectiva de laempresaconbaseenlas4p’s
Disefio corporativo

Cultura corporativa.

Estos indicadores se evaluaran a través de 12 items.

Los indicadores de publicidad e identidad corporativa se desglosaran de forma mas
completa en las tablas 1y 2 de operacionalizacion de variables, que se presentaran a

continuacion.



Tabla 1 Operalizacion de variable: Identidad corporativa

. S, Definicion . . . p Tipo de
Variable Definicién . Dimensiones Indicadores ltems P .
operativa medida
1.;.Qué es lo primero
que viene a su mente
cuando piensa en
nuestra floreria?
Identidad a) Calidad de los
Corporativa (IC): arreglos
Es el conjunto de b) Servicio al
caracteristicas | La efectividad cliente
principales del conjunto c) Disefios
(aquellas que de elementos Percepcion de la .
P innovadores
conforman la que recaen empresa en _
, esencia), y en conseguir | 1.Comunicacién , d) Variedad de | Cuestionario
Identidad . . ! . . e Precio .
i diferenciadoras | una identidad corporativa e Producto flores Semi-
corporativa | - ye yna entidad, Unica para (Melewar,1993) s e) Precios estructurado
e Promocion
con las que se una P accesibles
identificay se | organizacion, * Flaza
distingue de marca o 5 Ous i l
otras producto. - ¢Qué emociones le

organizaciones.
(Joan Costa,
1991)

transmite “Floreria
Paulina”?
a) Alegria
b) Amor
c) Serenidad
)

d) Nostalgia




3. ¢Como valora la

relacion calidad-precio

de nuestros productos?
a) Muybuena

b) Buena
c) Regular
d) Mala

e) Muy mala

4.;Qué opina sobre los
precios de nuestros
arreglos florales en
comparacién con la
competencia?

a) Mas baratos

b) Competitivos

c) Mas caros

5.¢Qué tipo de
promociones de precio
le gustaria que
ofreciéramos?
a) Descuentos por
cantidad
b) Ofertas
especiales para
eventos
c) Programas de
fidelidad




6.¢.Qué opina sobre la
ubicacién actual de
nuestra tienda?

a) Accesible

b) Poco accesible

c¢) Nada Accesible

2.Diseno
corporativo
(Melewar,1993)

De acuerdo con

Dowling, 1994;
Melewar y
Saunders, 1998;

Topalian, 1984

El logotipo
e Elcolor

La

tipografia

1.;,Consideras que el
logo actual es llamativo y
facil de recordar?

a) Si

b) No

2. ;Qué colores cree que
mejor representarian a
nuestra floreria?

a) Colores pastel

b) Colores vibrantes

c) Colores neutros
(blanco,  negro,
gris)

d) Colores naturales
(verdes,
marrones)

3. ¢, Qué tipo de logo cree
que mejor representaria a
nuestra floreria?

a) Logotipo

b) Isotipo

c) Imagotipo

d) Isologo

Cuestionario
Semi-
estructurado




3.Cultura
corporativa
(Melewar,1993)

Ambler y Barrow,
1996;
Czarniawska y
Wolff, 1998;
Schmidt, 1995
afirman que los
elementos
importantes de la
cultura
corporativa son:

e Vision
e Misidn
e Valores

1. ¢Qué vision cree que
deberia tener nuestra
floreria para destacarse
en el mercado?

a) Ser lider en
disenos florales
b) Ofrecer

productos de
alta calidad

c) Proporcionar un
servicio al
cliente
excepcional

2. ¢Qué mision le
gustaria que tuviera
nuestra empresa?

a) Brindar arreglos

florales que
satisfagan
emocionalmente
a nuestros
clientes

b) Proporcionar un
servicio de
primer nivel con
productos

innovadores

Cuestionario
Semi-
estructurado




c) Ofrecer
soluciones
florales
personalizadas

3.¢:Qué valores cree que
nuestra floreria deberia
representar?
a) Honestidad y
respeto alcliente
b) Creatividad e
innovacién  en
los disefos
c¢) Compromiso
con la calidad y
la puntualidad

Tabla 2: Operaralizacion de variables: Publicidad

Variable Definicion Def'm?'on Dimensiones | Indicadores items T|po. de
operativa medida
Segun (Kotler & | Eslaformade | Difusion en
Armstrong, daraconocer | redes sociales 1.De las siguientes
2012), definen por diferentes Tipos de aplicaciones, por _ _
Publicidad la publicidad medios los redes favor, seleccione tanto Cuessé';?_a”o
como productos y/o sociales mas | como usted utilice estructurado
“cualquier servicios que utilizadas para la busqueda de
forma pagada ofrece la negocios que ofrezca
de empresa. servicio de floreria




representacion

y promocion no
personales de

ideas, bienes o
servicios por

un
patrocinador
identificado”
(p. 436).

Asi mismo, la
cantidad de
visualizaciones
e
interpretaciones
que puede
reunir al
comprador con
elvendedor.

Facebook
Instagram
Tik tok
WhatsApp
X(Twitter)
Snapchat
Ninguna

o Q9

o O
N —? ' e

D

—h
oo =

2. ¢Usted

conocidé la
Paulina”?

a) Facebook

) Instagram

) X (Twitter)

d) Tik tok

)

como
“Floreria

Por

recomendacion

f) Pasando por la
calle

g) No laconozco

Contenido

Interaccién

1. ¢Cudl de las
siguientes florerias
conoce usted?

a) Floreria
Elegante
Detalle
Tabasco

Cuestionario
Semi-
estructurado




2.:En

Floreria
Mendoza
Floreria Paulina
Floreria Arte en
Flor

Floreria Flores
& Café

Maryta flower
shop

Floreria
Chamer's
desde 1974
D'talle Floral
Boutique
Floreria Tulipan
Ninguna

Otra

cual ha

comprado?

a)

Floreria
Elegante
Detalle
Tabasco
Floreria
Mendoza
Floreria Paulina
Floreria Arte en
Flor




e) Floreria Flores

& Café

f) Maryta flower
shop

g) Floreria
Chamer's
desde 1974

h) D'talle Floral
Boutique

i) Floreria Tulipan

j) Ninguna

k) Otra

Promocion

Impactos

1 ¢Su decision de
compra se puede
basar en alguna
promocion?

a) Si

b) No

2. ¢Qué tipo de
promocion le incentiva
arealizar una compra?
a) Descuentos
b) Promociones
estacionales
c) Envios gratis
d) Regalos por
compra

Cuestionario
Semi-
estructurado




e) Todas las
anteriores

3.¢Qué tipo de flores o
arreglos te gustaria ver
en nuestras futuras
promociones?

a) Ramos
personalizados
b) Arreglos

romanticos

c) Arreglos para
bodas

d) Todas las

anteriores




1. Definicién del problema a investigar:

Segun H. Sampieri (2022), es la “situacion que debe ser estudiada y que se
convierte en el punto de partida para la formulacién de preguntas de investigacion,
objetivos y la metodologia de un estudio”, de igual manera, Tamayo (2004)
menciona que es “una dificultad tedrica o practica que exige un analisis con el
proposito de encontrar una solucion o explicaciéon”.

Publicidad:

Segun Kotler y Keller (2016), define que es “una forma de comunicacion pagada
gue busca persuadir a una audiencia para adoptar una actitud favorable hacia un
producto o servicio y como problema implica analizar su efectividad y retorno de
inversion”. De igual manera, Belch y Belch (2021) consideran que la publicidad es
una herramienta de comunicacién masiva cuya efectividad puede ser cuestionada
por factores como la saturacién del mercado, la credibilidad del mensaje y la
segmentacion incorrecta.

Identidad corporativa:

Segun Hatch y Schultz (2001), mencionan que “la identidad corporativa se define
como la interaccion dinamica entre la cultura organizacional, la imagen externa y la
vision estratégica; se plantea la incoherencia entre estas dimensiones, lo que puede
afectar la reputacion y el desempefio organizacional’, y de igual manera Balmer y
Greyser (2003) plantean que “la identidad corporativa es el nucleo de la
personalidad organizacional y se compone de mudltiples identidades (real,
comunicada, concebida, ideal y deseada), un problema comudn en la investigacién

es la existencia de brechas entre estas identidades”.

Una vez entendida la definicion de lo que es un problema de investigacion. Con
base en la floreria Paulina, identificamos como problema principal la publicidad,
teniendo en cuenta que es un mercado competitivo; por lo tanto, enfrenta
dificultades para atraer clientes debido a que no tiene una estrategia de publicidad

y promociones concreta, su poca presencia en redes sociales (Facebook,



Instagram, TikTok, X). A pesar de que cuentan con una variedad de precios de
arreglos florales y un servicio personalizado, asimismo presentan una escasa
identidad corporativa, lo que ha afectado su competitividad y rentabilidad, tanto que
no ha logrado comunicar su propuesta de valor de manera efectiva, basandonos en
las 4P (precio, producto, promocién y plaza). Como primer punto, el precio ha
creado persecuciones, ya que son un poco elevados a consideracion de su
competencia; en producto no ha logrado diferenciarse en disefio. Por ultimo, en
plaza, por lo contrario, cuenta con una ubicacion estratégica, pero la falta de
promocion en las diferentes plataformas en linea limita el acceso de clientes fuera
de la zona.

Los objetivos de la investigacion que se propusieron alcanzar.

Los objetivos de investigacién segin Sautu et al. (2021): En su trabajo sobre
metodologia de investigacion, enfatizan que los objetivos deben ser claros,
alcanzables y alineados con el marco tedérico, destacando su papel en la resolucién
de problemas y la generacion de conocimiento.

Por otro lado, para Hurtado de Barrera (2021) , en su obra mas reciente, reitera la
importancia de que los objetivos sean precisos y orienten el proceso investigativo
hacia un fin especifico, anticipando el futuro del estudio.

Después de lo definido por los autores, tenemos claro que ambos coinciden en la
importancia de definir objetivos claros y precisos en la investigacién, en conjunto
subrayan que los objetivos bien formulados son la clave para la coherencia,
efectividad y éxito de una investigacion.

Objetivo general

Desarrollar un estudio de mercado para fortalecer la identidad corporativa y mejorar
las estrategias de promocion de la floreria Paulina, con el fin de incrementar su
posicionamiento y ventas en el mercado local.

Objetivos especificos:

Identidad corporativa: Analizar la percepcion actual de la marca Paulina entre los
clientes potenciales y existentes.

Promocion: Identificar los canales de comunicacion mas efectivos (redes sociales,

publicidad tradicional, etc.) para llegar al publico objetivo.



2. Tipo de Investigacion (Exploratoria, Descriptiva, Causal) y

el Enfoque Metodoldégico (Cualitativo, Cuantitativo o Mixto)

Tipos de Investigaciéon (Exploratorio, Descriptiva, Causal)

Investigacién exploratoria

Segun Fidias (2006, p. 23), “La investigacion exploratoria es aquella que se efectua
sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados
constituyen una visién aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel superficial de

conocimiento”.
Investigacién descriptiva

Por el otro lado, Hernandez (2003) sefiala que la investigacion descriptiva recopila
informacion para especificar propiedades, caracteristicas y rasgos de un fenémeno,

de cualquier fendmeno que se analice, ya sea de forma independiente o conjunta.
Investigacién causal

Asimismo, Hernandez (2003) también afirma que los estudios causales se enfocan
mayormente en identificar las causas de los fendmenos y las condiciones en que

ocurren, asi como en explicar la relacion entre diversas variables.

Asi, con base en la investigacidn realizada, podemos afirmar que el tipo de
investigacion utilizado en el proyecto es el exploratorio. Este enfoque permite
identificar las debilidades de la floreria y comprender las causas detras de ellas, con

el objetivo de encontrar soluciones efectivas.

Enfoque metodolégico

Enfoque cualitativo

Segun Villalobos (2019), este enfoque permite recopilar informacién sobre
perspectivas, dificultades y experiencias de vida. Para ello, se emplean entrevistas
estructuradas y semiestructuradas, asi como otros instrumentos, con el objetivo de

comprender las circunstancias y vivencias de los participantes.



Enfoque cuantitativo

Por el contrario, segun Hernandez-Sampieri (2018), nos habla de que el enfoque
cuantitativo implica la medicion y recopilacion de datos numéricos; por ello, la
informacion se obtiene a través de instrumentos como cuestionarios, escalas de

medicidn u observaciones estructuradas.
Enfoque mixto

En relacion con lo anterior, D’olivares & Casteblanco (2015) sefialan que el enfoque
mixto combina elementos cuantitativos y cualitativos; esta busca integrarlos de
manera complementaria para conseguir una comprensidon mas completa del

fenédmeno estudiado.

Una vez definidos los tipos de enfoques, podemos concluir que en el proyecto se
emplea un enfoque cuantitativo, ya que se utilizan instrumentos como cuestionarios
y escalas de medicion para recopilar datos numéricos. Esta informacion nos permite
tomar decisiones basadas en datos concretos, lo que facilita la identificacion de
soluciones a la problematica existente y contribuye a mejorar la eficiencia y

rentabilidad del negocio.
Poblacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) definen la poblacién como "el conjunto de
todos los casos que cumplen con una serie de especificaciones". De manera similar,
Carrillo (2015) la describe como "el grupo de individuos, objetos, elementos o
fendbmenos en los que puede presentarse una determinada caracteristica
susceptible de estudio". En este contexto, la poblacién de nuestra investigacién esta
conformada por los habitantes de la colonia Jesus Garcia, con edades entre 15 y
65 anos. Segun el censo nacional del INEGI (2020), esta zona cuenta con un total
de 5,896 personas. Estos criterios fueron seleccionados debido a la proximidad

geografica con la floreria y la afinidad con el perfil de su publico objetivo.

Por su parte, Lopez (2004) define la muestra como "un subconjunto o parte de la

poblacién en la que se llevara a cabo la investigacion". Para determinar el tamafio



adecuado de la muestra y garantizar la representatividad de los resultados, se
empled la formula de poblacion finita de Neyman. Con un nivel de confianza del 90
%, un margen de error del 8 % y una probabilidad de éxito del 50 % (dado que no
se cuenta con informacidén previa), se obtuvo un tamafo de muestra de 105

personas.

En cuanto a la seleccidn de los participantes, se utilizara la técnica de muestreo por
conveniencia. Economipedia (2022) lo define como "una modalidad de seleccion de
una muestra estadistica en la que el investigador elige a los sujetos de acuerdo con
su facilidad de acceso". Este método fue elegido con el objetivo de optimizar el
tiempo de recoleccion de datos. Para ser considerados aptos para responder el
cuestionario, los participantes deben haber adquirido arreglos florales en el mercado

Las Flores al menos una vez.

Instrumento De Investigacion

El instrumento de investigacion utilizado es un cuestionario estructurado disefado
en Google Forms, con el objetivo de evaluar la percepcion de los clientes y
consumidores del mercado hacia la Floreria Paulina, recopilando informacion que

permita mejorar su servicio.

El cuestionario esta organizado en cuatro secciones principales: instrucciones, que
incluye una pregunta sobre el consentimiento de su participacion; datos
sociodemograficos, constituidos por 2 items; publicidad, conformada por 7 items
que indagan sobre las percepciones y experiencias relacionadas con la publicidad;
y, por ultimo, identidad corporativa, que comprende 12 items. En total, el
cuestionario contiene 22 preguntas. A continuacion, se presentara la estructura

detallada del cuestionario.
Seccion 1: Instrucciones

El objetivo del siguiente cuestionario es identificar la percepcion de los clientes hacia

la Floreria Paulina, con el fin de obtener informacién que permita mejorar su servicio.



El Cuestionario esta compuesto por un total de 22 preguntas. Las variables por
estudiar son: Identidad Corporativa y Publicidad.Le sugerimos leer atentamente
cada pregunta y responda cada una de ellas lo mas honestamente posible, verifique

que estén todas contestadas para poder finalizar el cuestionario correctamente.

Antes de iniciar lo invitamos a leer la carta consentimiento informado dénde usted

podra saber la finalidad de nuestra investigacion a detalle.

-> Carta Consentimiento

1. ¢ Da usted el consentimiento para contestar el cuestionario?
Seccion 2: Datos sociodemograficos

2.Género

a) Masculino

b) Femenino
3. ¢ Cuantos anos tiene usted?

15 a 20 anos
20 a 30 anos
31 a 45 anos

Mas de 45 anos

a
b
c

)
)
)
d)

Seccion 3: Publicidad

4. De las siguientes aplicaciones, por favor, seleccione tanto como usted utilice para

la busqueda de negocios que ofrezca servicio de floreria

Facebook
Instagram
Tik tok
WhatsApp
X(Twitter)
Snapchat
Ninguna

o o

o 0
~— — ~— ~— ~—

)
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Qo =

5. ¢Cual de las siguientes florerias conoce usted?


https://drive.google.com/file/d/1iGFrxwSduvtWhk6__fYDdFXRS_E0rGhj/view?usp=sharing

a) Floreria Elegante Detalle Tabasco
b) Floreria Mendoza

c) Floreria Paulina

d) Floreria Arte en Flor

e) Floreria Flores & Café

f) Maryta flower shop

g) Floreria Chamer's desde 1974
h) D'talle Floral Boutique

i) Floreria Tulipan

j)  Ninguna

k) Otra

6. ¢ En cual ha comprado?

a) Floreria Elegante Detalle Tabasco
b) Floreria Mendoza

c) Floreria Paulina

d) Floreria Arte en Flor

e) Floreria Flores & Café

f) Maryta flower shop

g) Floreria Chamer's desde 1974
h) D'talle Floral Boutique

i) Floreria Tulipan

j) Ninguna

k) Otra

7. ¢Su decision de compra se puede basar en alguna promocién?

a) Si
b) No
8.Qué tipo de promocion le incentiva a realizar una compra?

a) Descuentos

b) Promociones estacionales
c) Envios gratis

d) Regalos por compra

e) Todas las anteriores
9. ¢Qué tipo de flores o arreglos te gustaria ver en nuestras futuras promociones?

a) Ramos personalizados
b) Arreglos romanticos



c) Arreglos para bodas
d) Todas las anteriores

10. ¢Usted como conocid la “Floreria Paulina”?
a) Facebook

b) Instagram
c) X(Twitter)
d) Tiktok

[©)

) Porrecomendacion
f) Pasando por la calle

g) Nolaconozco
Seccién 4: Identidad corporativa

11. ;Qué es lo primero que viene a su mente cuando piensa en nuestra floreria?

a) Calidad de los arreglos
b) Servicio al cliente
c) Disenos innovadores
d) Variedad de flores
e) Precios accesibles
12. ;Qué emociones le transmite “Floreria Paulina”?
a) Alegria
b) Amor
c) Serenidad
d) Nostalgia
13. ;Cémo valora la relacion calidad-precio de nuestros productos?
a) Muybuena
b) Buena
c) Regular
d) Mala

e) Muy mala
14. ;Qué opina sobre los precios de nuestros arreglos florales en comparacion con la

competencia?
a) Mas baratos

b) Competitivos
c) Mas caros



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

¢Qué tipo de promociones de precio le gustaria que ofreciéramos?

a) Descuentos por cantidad

b) Ofertas especiales para eventos

c) Programas de fidelidad

¢:Qué opina sobre la ubicacién actual de nuestra tienda?

a) Accesible
b) Poco accesible

c) Nada Accesible
¢ Consideras que el logo actual es llamativo y facil de recordar?

a) Si
b) No
¢ Qué colores cree que mejor representarian a nuestra floreria?

a) Colores pastel

b) Colores vibrantes

c) Colores neutros (blanco, negro, gris)

d) Colores naturales (verdes, marrones)

¢ Qué tipo de logo cree que mejor representaria a nuestra floreria?

a) Logotipo
b) Isotipo
¢) Imagotipo

d) Isologo
¢, Qué vision cree que deberia tener nuestra floreria para destacarse en el mercado?

a) Serlider en disefos florales

b) Ofrecer productos de alta calidad

c) Proporcionar un servicio al cliente excepcional
¢;Qué mision le gustaria que tuviera nuestra empresa?

a) Brindar arreglos florales que satisfagan emocionalmente a nuestros clientes
b) Proporcionar un servicio de primer nivel con productos innovadores
c) Ofrecer soluciones florales personalizadas

¢Qué valores cree que nuestra floreria deberia representar?
a) Honestidad y respeto al cliente

b) Creatividad e innovacién en los disefios
¢) Compromiso con la calidad y la puntualidad



Procedimiento

Para el desarrollo del presente proyecto de investigacion de mercado, se inicié con
la seleccion de una microempresa sujeta de estudio. Los criterios considerados para
dicha eleccién fueron: que se tratara de una microempresa ubicada en una zona
accesible de la ciudad de Villahermosa, Tabasco, con al menos cinco anos de
operacion. A partir de esta evaluacién, se identific6 como primera opcién a la

"Floreria Paulina".

De manera paralela, se gestioné ante la Direccion de Servicios Escolares la emision
del oficio de presentacion, documento que acredita la participacion de los
estudiantes como parte de una actividad académica de la Universidad Juarez
Auténoma de Tabasco (UJAT). Una vez obtenido este documento, se procedi6 al
primer contacto presencial con la propietaria de la floreria, a quien se le presenté de
forma general el propdsito de la investigacion, solicitando su autorizaciéon y

disposicion para participar en el estudio.

Tras obtener una respuesta afirmativa, se elaboraron y entregaron los siguientes

documentos:

e Carta de presentacion, firmada por la UJAT, que certifica que los integrantes
del equipo son alumnos inscritos y que el proyecto se enmarca en una
actividad académica.

e Carta de consentimiento informado, dirigida a la propietaria de la
microempresa, donde se expone el objetivo general del estudio, las técnicas
de recoleccién de datos a emplear, la solicitud del uso del nombre y logotipo
de la empresa para fines del informe final, asi como el compromiso del equipo
con las normas del Cédigo de Etica de la UJAT, incluyendo la confidencialidad
de los datos y el respeto al derecho de la empresa de desistirse de su
participacion en cualquier momento.

e Guion de entrevista a profundidad, disefiado para recabar informacion clave
sobre el funcionamiento, estrategias y percepciones de la empresa desde la

perspectiva de su propietaria.



Una vez listos los documentos, se coordind una nueva reunion con la propietaria
para la firma de los documentos y la aplicacion de la entrevista a profundidad, misma
que se llevo a cabo el dia 21 de febrero de 2025, debido a la disponibilidad limitada

de tiempo por parte de la entrevistada.

Posteriormente, con base en el analisis situacional, se definié la metodologia de
investigacion, seleccionando como instrumento de recoleccion de datos un
cuestionario estructurado aplicado de forma virtual, enfocado en las variables de
publicidad e identidad corporativa, cuyas dimensiones e items fueron definidos a

partir de la correspondiente tabla de operacionalizacidén de variables.

La aplicacién de las encuestas se llevo a cabo durante dos semanas, los dias jueves
y viernes, en la colonia Jesus Garcia, a los alrededores de la calle Chapultepec.
Esta zona fue seleccionada por su cercania con el mercado de las flores, lo que
permitié inferir un mayor conocimiento y familiaridad de los encuestados con la

oferta de productos florales.

Se aplicaron un total de 110 encuestas a personas seleccionadas de forma
presencial, voluntaria y no probabilistica. La estructura del proceso de aplicacion
consistié en preguntar inicialmente si el encuestado habia adquirido arreglos florales
en el mercado de las flores. En caso de una respuesta afirmativa, se presentaba
digitalmente la carta de consentimiento informado (la cual se encontraba dentro del
cuestionario.), y, si aceptaban los términos al contestar al contestar la pregunta.” Da
usted su consentimiento para contesatar el cuestionario”, se continuaba con el

cuestionario.

Se ofrecieron dos modalidades para responder: la primera mediante el escaneo de
un cédigo QR que redirigia al cuestionario digital, y la segunda mediante aplicacién
directa por parte de un integrante del equipo, quien registraba las respuestas desde
su celular, esto en caso de no contaran datos moviles, con la herramienta de

escanear QR's o simplemente por la comodidad del participante.



Una vez alcanzado el tamafio de muestra requerido, se procedio a la tabulacion y
anadlisis de los datos utilizando la plataforma Microsoft Excel, en la cual se

elaboraron graficas que facilitaron la interpretacion de los resultados obtenidos.



Resultados

Genero
Genero Resultados
Masculino 52
Femenino 57
Total 109

Genero

m Masculino

= Femenino

De las 109 personas encuestadas que han adquirido arreglos florales en el

mercado de las flores, el 52.3% son mujeres, mientras que el 47.7% restante son

hombres.
1. Edad
Edad Resultados
15a 20 22
21a30 39
31a45 31
+45 17




Total 109
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De los 109 encuestados, un 20.2% tiene entre 15 y 20 anos, el 35.8% se
encuentra en el rango de 21 a 30 afos, un 28.4% tiene entre 31 y 45 afios, y un
15.6% son mayores de 45 afos, el grupo de edad de 21 a 30 afos, constituyen la

mayor parte de los compradores de arreglos florales.

2. De las siguientes aplicaciones, por favor, seleccione tanto como usted

utilice para la busqueda de negocios que ofrezca servicio de floreria

Red social Resultados %
Facebook 65 59.6%
Instagram 47 43.1%
Tik tok 23 21.1%
WhatsApp 26 23.9%
X(Twitter) 0 0.0%
Snapchat 0 0.0%




Ninguna 16 14.7%

Total 109 100.0%
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En relacion con las aplicaciones utilizadas para la busqueda de negocios que
ofrecen servicios de floreria, los resultados fueron los siguientes: el 59.6% de los
encuestados utiliza Facebook, seguido por Instagram con un 43.1%, y
WhatsApp con un 23.9%. En menor medida, el 21.1% de los participantes recurre
a TikTok. Por otro lado, X (Twitter) y Snapchat no fueron utilizados por ninguno
de los encuestados, obteniendo un 0.0% de respuestas. Un 14.7% indicé que no

utiliza ninguna de estas aplicaciones para buscar negocios de floreria.

3. ¢Cual de las siguientes florerias conoce usted?

Floreria Resultado %
Maryta flower shop 7 6.4%
Floreria Mendoza 9 8.3%

Floreria Arte en Flor 10 9.2%




Floreria Flores & Café 11 10.1%
Floreria Elegante Detalle Tabasco 16 14.7%
Floreria Tulipan 19 17.4%
Ninguna 26 23.9%
Floreria Chamer's desde 1974 29 26.6%
Floreria Paulina 33 30.3%
D'talle Floral Boutique 35 32.1%

¢Cual de las siguientes florerias conoce usted?

D'talle Floral Boutique NN 35
Floreria Paulina I 33
Floreria Chamer's desde 1974 I 20
Ninguna IIIIINNEENENEGEGNGEGEENEEE 26
Floreria Tulipan NN 10
Floreria Elegante Detalle Tabasco NN 16
Floreria Flores & Café I 11
Floreria Arte en Flor I 10
Floreria Mendoza I 9
Maryta flower shop N 7
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En cuanto al conocimiento de florerias, los resultados fueron los siguientes:
la Floreria Paulina fue reconocida por el 30.3% de los encuestados, Otras

florerias conocidas incluyen D’talle Floral Boutique con un 32.1, seguida por




Floreria Chamer's desde

1974 con un 26.6%,

Floreria

Tulipan (17.4%), Floreria Elegante Detalle Tabasco (14.7%), Floreria Flores &
Café (10.1%), Floreria Arte en Flor (9.2%), Floreria Mendoza (8.3%) y Maryta

Flower Shop (6.4%). Por otro lado, un 23.9% de los encuestados indicé que

no conoce ninguna de estas florerias.

4. ¢En cual ha comprado?

Floreria Resultado %
Maryta flower shop 4 3.7%
Floreria Flores & Café 5 4.6%
Floreria Arte en Flor 7 6.4%
Floreria Mendoza 8 7.3%
Floreria Elegante Detalle Tabasco 9 8.3%
Floreria Chamer's desde 1974 14 12.8%
Floreria Tulipan 15 13.8%
D'talle Floral Boutique 19 17.4%
Floreria Paulina 22 20.2%
Ninguna 44 40.4%
total 109 100.00%




¢En cual ha comprado?
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En relacion con las florerias en las que los encuestados han realizado
compras, los resultados muestran que Floreria Paulina fue la mas
mencionada, con un 20.2%, seguida de D'talle Floral Boutique con
un 17.4%, y Floreria Tulipan con un 13.8%. También destacaron Floreria
Chamer's desde 1974 (12.8%), Floreria Elegante Detalle
Tabasco (8.3%), Floreria Mendoza (7.3%), Floreria Arte en
Flor (6.4%), Floreria Flores & Café (4.6%) y Maryta Flower Shop (3.7%).
Sin embargo, un 40.4% de los encuestados indicé que no ha comprado en

ninguna de estas florerias.

5. ¢Su decision de compra se puede basar en alguna promociéon?

50

opciones respuesta %




Si 58 53.2%

No 51 46.8%

Total 109 100.0%

¢Su decision de compra se puede basar en
alguna promocion?

mSj
= No

Respecto a si la decisién de compra puede verse influida por alguna promocion,
el 53.2% de los encuestados respondié que si, mientras que el 46.8% indicé

que no.

6. ¢Qué tipo de promocion le incentiva a realizar una compra?

Opciones respuestas %
Regalos por compra 9 8.3%
Envios gratis 17 15.6%

Promociones 21 19.3%




Descuentos 24 22.0%

Todas las anteriores 38 34.9%

total 109 100.0%
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En cuanto al tipo de promocion que incentiva a los encuestados a realizar una
compra, el 34.9% indic6 que todas las anteriores influyen en su decision.
El 22.0% mencion6 que los descuentos son el principal incentivo, seguido por
las promociones con un 19.3%, los envios gratis con un 15.6%, y finalmente,

los regalos por compra con un 8.3%.

7. ¢Qué tipo de flores o arreglos le gustaria ver en nuestras futuras

promociones?

Opciones Respuestas %




Ramos personalizados 59 54.1%
Arreglos romanticos 14 12.8%
Arreglos para bodas 4 3.7%
Todas las anteriores 32 29.4%
Total 109 100.0%
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Respecto al tipo de flores o arreglos que a los encuestados les gustaria ver en
futuras promociones, el 54.1% expreso preferencia por los ramos personalizados,
mientras que el 29.4% eligié todas las anteriores,por otro lado, el 12.8% se inclind
por arreglos romanticos y un 3.7% por arreglos para boda

8. ¢Usted como conociod la “Floreria Paulina”?




¢ Usted como conocio la “Floreria Paulina™? respuesta %

X (Twitter) 0 0.0%
Tik tok 0 0.0%
Instagram 3 2.7%
Facebook 4 3.6%
Por recomendacion 15 13.6%
Pasando por la call 19 17.3%
No la conozco 69 62.7%
Total 110 100.0%
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El 62.7% afirmé que no conoce Floreria Paulina. Entre quienes si la conocen,
el 17.3% indicé que la descubrié pasando por la calle, el 13.6% menciond que

fue por recomendacion, el 3.6% a través de Facebook y




el 2.7% mediante Instagram. Ninguno de los encuestados mencion6é haberla

conocido por X (Twitter) ni TikTok.

9. ¢Qué es lo primero que viene a su mente cuando piensa en nuestra

floreria?
Opciones respuestas | %
Variedad de flores 13 31.7%
Calidad de los arreglos 12 29.3%
Servicio al cliente 7 17.1%
Precios accesibles 7 17.1%
Disefios innovadores 2 4.9%
Total 41 100.0%
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Cuando se pregunté qué es lo primero que viene a la mente al pensar en Floreria
Paulina, el 31.7% de los encuestados menciond la variedad de flores, seguido por
un 29.3% que destaco la calidad de los arreglos. Tanto el servicio al cliente como
los precios accesibles fueron sefialados por un 17.1%, mientras que un 4.9%

asocio la floreria con disefos innovadores.

10.;Qué emociones le transmite “Floreria Paulina”?

Opciones respuestas | %
Alegria 25 61.0%
Amor 7 17.1%
Serenidad 7 17.1%
Nostalgia 1 2.4%
Otra 1 2.4%
Total 41 100.0%
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El 61.0% de los encuestados manifestd sentir alegria, mientras que tanto
el amor como la serenidad fueron mencionados por un 17.1% cada uno.
Por su parte, la nostalgiay otras emociones no especificadas fueron

sefaladas por un 2.4%respectivamente.

11.¢Cbémo valora la relacién calidad-precio de nuestros productos?

opciones respuestas | %

Muy buena 16 39.0%
Buena 20 48.8%
Regular 4 9.8%
Mala 1 2.4%
Muy mala 0 0.0%
Total 41 100.0%

¢Como valora la relacion calidad-
precio de nuestros productos?
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Acerca de la percepcion calidad- precio sobre Floreria Paulina, el 48.8% de los
encuestados la califico6 como buena, mientras que el 39.0% la consideré muy
buena. Un 9.8% opind que esregulary solo un 2.4% la calific6 como mala.

Ninguno de los participantes expreso una valoracion muy mala




12.,Qué opina sobre los precios de nuestros arreglos florales en

comparacion con la competencia?

Opciones respuestas | %

Mas barato 1" 26.8%
Competitivos 26 63.4%
Mas caros 4 9.8%
Total 41 100.0%
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En relacion con la percepcion de los precios de Floreria Paulina, el 63.4% de los
encuestados los considera competitivos, mientras que el 26.8% los percibe

como mas baratos. Solo un 9.8% opina que sus precios son mas caros

13.¢Qué tipo de promociones de precio le gustaria que ofreciéramos?

opciones respuestas | %

Descuentos por cantidad 14 34.1%




Ofertas especiales para | 19 46.3%
eventos

Programas de fidelidad 8 19.5%
Total 41 100.0%
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En cuanto a los tipos de promociones de precio que los encuestados les
gustaria que ofreciera Floreria Paulina, el 46.3%prefirié ofertas especiales
para eventos, seguido por el 34.1% que se incliné por descuentos por

cantidad. El 19.5%manifesté interés en programas de fidelidad

14.¢Qué opina sobre la ubicacién actual de nuestra tienda?

Opciones respuestas | %
Accesible 37 90.2%
Poco accesible 4 9.8%
Nada accesible 0 0.0%
Total 41 100.0%




¢Qué opina sobre la ubicacion
actual de nuestra tienda?
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En relacion con la ubicacion de Floreria Paulina, el 90.2% de los encuestados
considera que es accesible, mientras que el 9.8% opina que es poco
accesible. Ninguno de los participantes mencion6 que la ubicacion sea nada

accesible

15.¢Consideras que el logo actual es llamativo y facil de recordar?

Opciones Respuestas %

Si 25 61.0%
No 16 39.0%
Total 41 100.0%
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Respecto al logo actual de Floreria Paulina, el 61.0% de los encuestados
considerd que es llamativo y facil de recordar, mientras que el 39.0% opiné

lo contrario

16.¢Qué tipo de logo cree que mejor representaria a nuestra floreria?

Opciones Resultados | %
Logotipo 14 35.0%
Isotipo 5 12.5%
Imagotipo 8 20.0%
Isologo 13 32.5%
Total 40 100.0%

¢Qué tipo de logo cree que mejor
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En cuanto a la identificacion grafica de Floreria Paulina, el 35.0% de los
encuestados reconocioé que se trata de un logotipo, mientras que el 32.5% opto
por el término isologo. Un 20.0% consideré que es un imagotipo, y el 12.5% lo

identific6 como un isotipo.




17.¢Qué vision cree que deberia tener nuestra floreria para destacarse en

el mercado?

Opciones respuestas | %
Ser lider en diseinos florales 12 29.3%
Ofrecer productos de alta|17 41.5%
calidad

Proporcionar un servicio al |12 29.3%
cliente

excepcional

Total 41 100.0%
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En cuanto a las prioridades para Floreria Paulina, el 41.5% de los
encuestados considera que deberia ofrecer productos de alta calidad,
mientras que un 29.3% indic6 que lalider en disefios floralesy
un 29.3% también destaco la importancia de proporcionar un servicio al cliente

excepcional.




18. ¢ Qué misioén le gustaria que tuviera nuestra empresa?

Opciones respuestas | %
Brindar arreglos florales que | 20 48.8%
satisfagan

emocionalmente a nuestros

clientes
Proporcionar un servicio de | 11 26.8%
primer nivel

con productos innovadores

Ofrecer soluciones florales | 10 24.4%

personalizadas

Total 41 100.0%
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En cuanto a la misién que los encuestados desearian para Floreria Paulina,

el 48.8% expreso6 que le gustaria que la empresa se enfocara en brindar arreglos




florales que satisfagan emocionalmente a los clientes, mientras que el 26.8%opt6
por la idea de proporcionar un servicio de primer nivel con productos innovadores.
Un 24.4% prefirio que la mision se centrara en ofrecer soluciones florales

personalizadas

19.¢Qué valores consideras que representa mejor a nuestra floreria?

Opciones respuestas | %
Honestidad y respeto al cliente | 18 43.9%
Creatividad e innovacién en | 15 36.6%
los diseios

Compromiso con la calidad y | 8 19.5%
la

puntualidad

Total 41 100.0%
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Respecto a los valores que los encuestados consideran que mejor representan

a Floreria Paulina, el 43.9% destacé la honestidad y respeto al cliente, seguido




por el36.6% que valor6 lacreatividad e innovacibn en los disefios.

Un 19.5%menciono el compromiso con la calidad y la puntualidad

Interpretacién de los resultados

La investigacion de mercado realizada para Floreria Paulina proporciona una vision
integral sobre la demografia de los consumidores, sus preferencias y percepciones,
asi como el impacto de las promociones en sus decisiones de compra. A
continuacion, se presenta una interpretacion detallada de los hallazgos mas

relevantes.

En la demografia de los encuestados los resultados muestran que la mayoria de
los encuestados son mujeres (52.3%), lo que indica que este grupo demografico es

clave para el negocio.

Ademas, la franja de edad mas representativa es la de 21 a 30 afos (35.8%), lo que
sugiere que Floreria Paulina tiene una oportunidad significativa para atraer a un
publico joven que busca arreglos florales, posiblemente para ocasiones especiales

como cumpleafos, aniversarios o eventos.

Uso de aplicaciones para buscar florerias es predominante entre los encuestados,
siendo Facebook la plataforma mas utilizada (59.6%), seguida de Instagram
(43.1%). Esto resalta la importancia de tener una presencia activa en estas
plataformas para captar la atencion de los consumidores. La baja utilizacion de
TikTok y la ausencia de uso de Twitter y Snapchat indican que la estrategia de
marketing digital debe centrarse en Facebook e Instagram para maximizar el

alcance.

En el conocimiento de Florerias, la Floreria Paulina se posiciona como una de
las florerias mas reconocidas, con un 30.3% de menciones. Sin embargo, un 23.9%
de los encuestados no conoce ninguna de las florerias mencionadas, lo que sugiere
que hay un potencial de crecimiento en la visibilidad de la marca. La competencia,

representada por D'talle Floral Boutique y Floreria Chamer's, también muestra



que el mercado esta fragmentado, lo que puede ser una oportunidad para

diferenciarse.

Compras Realizadas en Florerias. El hecho de que un 20.2% de los encuestados
haya comprado en Floreria Paulina indica una buena tasa de conversion, aunque
un 40.4% no ha realizado compras en ninguna floreria. Esto sugiere que hay un
segmento considerable de consumidores que aun no han sido convertidos en
clientes, lo que representa una oportunidad para implementar estrategias de

marketing que incentiven la compra.

Influencia de Promociones en la Decision de Compra La influencia de las
promociones es notable, con un 53.2% de los encuestados afirmando que estas
afectan su decisidon de compra. Las preferencias por descuentos y promociones
indican que los consumidores estan buscando valor en sus compras, lo que sugiere
que Floreria Paulina deberia considerar estrategias promocionales atractivas para

captar y retener clientes.

Preferencias de Productos en Promociones Futuras. La preferencia por ramos
personalizados (54.1%) destaca la importancia de ofrecer productos que se adapten
a las necesidades y deseos individuales de los clientes. Esto sugiere que la

personalizaciéon puede ser un diferenciador clave en el mercado de arreglos florales.

Percepcién de la Floreria Paulina. La percepcion general de Floreria Paulina es
positiva, con un 48.8% de los encuestados calificando la relacién calidad-precio
como buena. Esto es un indicador favorable, ya que sugiere que los consumidores

valoran los productos ofrecidos.

Ademas, la percepcion de precios competitivos (63.4%) refuerza la idea de que la

floreria esta bien posicionada en el mercado.

Ubicacién y Logo de la Floreria La ubicacion de la tienda es considerada accesible
por el 90.2% de los encuestados, lo que es un punto a favor para atraer a mas

clientes. Asimismo, el

61.0% considera que el logo es llamativo y facil de recordar, lo que es crucial para

la identidad de marca y el reconocimiento en el mercado.



Vision para el Futuro Los encuestados sugieren que Floreria Paulina deberia
enfocarse en ser lider en disefios florales, ofrecer productos de alta calidad vy
proporcionar un servicio al cliente excepcional. Estas recomendaciones son
fundamentales para establecer una ventaja competitiva y asegurar la lealtad del

cliente a largo plazo.

En resumen, la investigacion de mercado revela que Floreria Paulina tiene una base
sélida de reconocimiento y una percepcion positiva entre los consumidores. Sin
embargo, hay oportunidades significativas para mejorar la visibilidad de la marca,
atraer a nuevos clientes y fortalecer la lealtad de los existentes a través de
estrategias de marketing digital efectivas y promociones atractivas. La
personalizacién de productos y un enfoque en la calidad y el servicio al cliente seran

claves para el crecimiento futuro de la floreria.



Conclusion

La investigacion de mercado realizada para la Floreria Paulina ha
revelado importantes hallazgos sobre la demografia de sus
consumidores, sus preferencias y percepciones, asi como el impacto de
las promociones en sus decisiones de compra. A pesar de contar con
una base solida de reconocimiento y una percepcion positiva entre los
consumidores, la floristeria enfrenta desafios significativos en términos
de visibilidad de marca y estrategias de publicidad. La falta de una
identidad corporativa clara y una presencia limitada en redes sociales
han afectado su competitividad y rentabilidad. Sin embargo, hay
oportunidades significativas para mejorar estos aspectos mediante la
implementacion de estrategias de marketing digital efectivas y
promociones atractivas. La personalizacién de productos y un enfoque
en la calidad y el servicio al cliente seran claves para el crecimiento
futuro de la Floreria Paulina. Con estas recomendaciones, la floristeria
puede fortalecer su posicion en el mercado local y asegurar la lealtad

de sus clientes a largo plazo.
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