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Resumen

“‘Florece Oaxaca” es una plataforma digital de economia colaborativa dedicada a la
distribucion y entrega de arreglos florales en la zona metropolitana de Oaxaca de Juarez.
Este modelo actla como intermediario especializado en logistica y comercializacion,
integrando a florerias locales bajo un esquema de afiliacion que les permite ampliar su
presencia en el mercado digital sin necesidad de invertir en infraestructura propia. La
empresa gestiona ventas, atencién al cliente y entregas a domicilio, garantizando
eficiencia y fortaleciendo la competitividad del sector floral mediante un canal en linea
accesible y confiable.

El proyecto tiene como objetivo modernizar un mercado tradicional con escasa
digitalizacién, incorporando herramientas tecnoldgicas que impulsen su competitividad y
faciliten la conexion con nuevos consumidores. Para consolidarse, se recomienda
fortalecer la capacitacion digital de las florerias afiliadas, aplicar politicas laborales justas

y mantener estrategias de innovacion que garanticen su sostenibilidad y competitividad.

Abstract

“Florece Oaxaca” is a digital collaborative economy platform focused on the distribution
and delivery of floral arrangements in the metropolitan area of Oaxaca de Juarez. Its
model acts as a specialized intermediary in logistics and commercialization, integrating
local florists under an affiliation scheme that expands their presence in the digital market
without requiring investment in their own infrastructure. The company manages sales,
customer service, and home deliveries, ensuring efficiency and strengthening the

competitiveness of the floral sector through an accessible and reliable online channel.

The project seeks to modernize a low-digitalized local market, driving regional economic
development through cooperation and technology. To ensure consolidation, it is
recommended to strengthen florists’ digital training, apply fair labor policies, and maintain

innovation strategies that guarantee sustainability and competitiveness.
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Introduccion

Esta investigacion tiene como propésito disefiar un plan de negocios para una plataforma
digital de economia colaborativa enfocada en la distribucion y entrega floral dentro de la
zona metropolitana de Oaxaca de Juarez. El modelo se plantea como mediador
especializado en logistica y comercializacion, ofreciendo a florerias locales un canal en
linea confiable y competitivo, sin requerir inversiones adicionales en infraestructura.
Surge como respuesta al bajo nivel de digitalizacién en el sector floral, Io que contribuye
a los retos que enfrentan las microempresas en un entorno cada vez mas influenciado
por la transformacion tecnolégica y la economia colaborativa, proponiendo una alternativa

que fomente la innovacion, la cooperacion y el desarrollo regional.
El proyecto se fundamenta en dos ejes principales:

a) El plan de negocios, analizado desde distintas perspectivas tedricas y

metodoldgicas, con el objetivo de establecer una planeacién estratégica eficaz.

b) La economia colaborativa, junto con el comercio electrénico, que constituyen la
base del modelo, respaldados por la integracion de herramientas digitales que

optimizan la gestion y facilitan su crecimiento.

El documento se organiza en cuatro capitulos: el primero son las generalidades de la
investigacion; el segundo desarrolla el marco conceptual; el tercero expone la propuesta
empresarial “Florece Oaxaca”, con sus componentes estratégicos, de mercado,
productivos, asi como la estructura legal y administrativa; y el cuarto retine conclusiones
junto con recomendaciones. En conjunto, la investigacion busca establecer cimientos
para un proyecto sostenible que, ademas de generar beneficios econdmicos, contribuya
al fortalecimiento del sector floral en Oaxaca mediante modernizacion, colaboracion y uso

responsable de la tecnologia.



Capitulo I. Generalidades de lainvestigacion



I. Generalidades de lainvestigacion

El propdésito de esta investigacion es disefiar un plan de negocios viable para una
plataforma digital de comercio electronico enfocada en la distribucion y entrega de
arreglos florales en la zona metropolitana de Oaxaca de Juarez. El modelo se fundamenta
en la economia colaborativa digital y propone un esquema de intermediacion que
optimiza los procesos de logistica y comercializacion sin producir directamente los
arreglos florales. De esta forma, la empresa funcionara como un vinculo operativo entre

consumidores y florerias locales, facilitando la gestién eficiente de pedidos y entregas.

El modelo considera la creacién de una tienda en linea que permitira a los usuarios
adquirir arreglos previamente disefiados y ofrecidos por la plataforma. Una vez
concretada la compra, el pedido sera asignado a florerias afiliadas ubicadas
estratégicamente dentro de la zona metropolitana. Estas microempresas trabajaran de
manera conjunta bajo un esquema de comision por venta, generando beneficios

compartidos y fortaleciendo la economia local.

La empresa sera responsable de administrar la venta y coordinar el servicio de entrega a
domicilio, asegurando tiempos eficientes y atencion personalizada. Para lograrlo, contara
con una red logistica propia y colaborativa que optimice el proceso de reparto, brindando

una solucion integral para aquellas florerias que no cuentan con servicio de envio.

Este modelo busca ampliar el acceso a productos florales mediante un canal digital
confiable, al tiempo que impulsa la digitalizacion de negocios locales. Su objetivo principal
es fomentar la competitividad del sector a través de la colaboracion territorial y la

eficiencia en la distribucion.

I.1. Planteamiento del problema

Las restricciones aplicadas durante la pandemia de COVID-19 representaron un desafio
sin precedentes para la mayoria de las empresas. La paralizacion de actividades y la
reduccion en el consumo ocasionaron una disminucion significativa en la demanda de

bienes y servicios. Sin embargo, este mismo contexto aceler6 la adopcion de

11



herramientas digitales y el crecimiento del comercio electronico a escala mundial,
transformando la manera en que los consumidores y las empresas interactdan en los

mercados.

En este escenario, la economia colaborativa se consolidé como una alternativa
innovadora de comercializacion y distribucion de bienes y servicios, impulsada por
plataformas como Didi, Uber Eats y Rappi, que fortalecieron los ecosistemas digitales y
fomentaron nuevos modelos de emprendimiento (Salazar et al., 2020).

En el caso de México, datos recientes del INEGI (2024) sefialan que entre 2019 y 2023
nacieron alrededor de 1.7 millones de establecimientos, mientras que 1.4 millones
cerraron. Estas cifras evidencian la vulnerabilidad estructural de muchas micro y
pequefias empresas frente a los cambios tecnoldgicos y la dindAmica competitiva del

mercado actual.

A nivel regional, en el estado de Oaxaca, la adopcion del comercio electronico ha sido
significativamente baja. De acuerdo con el INEGI (2024), unicamente el 1.3% de los
negocios realizo ventas por internet en 2018. Aungue para 2023 este porcentaje aumentd
a 3.4%, el nivel de penetracion sigue siendo minimo. Esta brecha digital limita las
oportunidades de crecimiento de las microempresas locales, particularmente las del
sector floral, que operan con esquemas tradicionales y carecen de una planeacion

estructurada.

Adicionalmente, mas de 750 repartidores en Oaxaca laboran sin prestaciones sociales ni
seguridad laboral en plataformas como Uber Eats y Didi Food (Zavala, 2025), lo cual
evidencia la necesidad de desarrollar modelos logisticos mas justos, inclusivos y

sostenibles.

En consecuencia, las microempresas florales de la zona metropolitana de Oaxaca de
Juarez enfrentan serias limitaciones para competir en un entorno digitalizado y

globalizado.
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I.2. Justificacién

La transformacion digital constituye actualmente un factor decisivo para la competitividad
empresarial. México ocupa el séptimo lugar mundial en ventas digitales minoristas (El
Economista, 2024). No obstante, la baja participacion de los negocios oaxaquefios en
este ambito refleja la urgencia de generar modelos accesibles de digitalizacion que

permitan reducir la brecha existente.

De acuerdo con la Confederacion de Camaras Nacionales de Comercio (CCNCST,
2025), el 60% de las pymes que incorporan herramientas digitales mejoran su
productividad y acceden a nuevos mercados, registrando un crecimiento hasta un 20%
mayor respecto de aquellas que no las utilizan. Este hallazgo justifica la pertinencia de
implementar dichas herramientas en el sector floral de Oaxaca, donde predomina la

operacion tradicional.

En la ciudad de Oaxaca de Juarez se han impulsado diversas iniciativas de economia
social y solidaria, como estrategia de desarrollo territorial, las cuales integran modelos
colaborativos en comunidades productoras, especialmente en los sectores artesanal y
agricola. Dichos esquemas han demostrado que la cooperacion fortalece a los pequefios
negocios locales, al facilitar su acceso a mercados mas amplios sin depender de

intermediarios tradicionales.

Si bien la economia social y solidaria se diferencia de la economia colaborativa digital,
ambas comparten el principio de cooperacion. La primera se fundamenta en estructuras
comunitarias y colectivas, mientras que la segunda se apoya en plataformas tecnolégicas
gue optimizan recursos y conectan oferta con demanda en tiempo real. En este sentido,
la experiencia local en economia social y solidaria constituye un antecedente relevante

gue respalda la viabilidad de trasladar estos principios.

I.3. Objetivo general

Elaborar un plan de negocios sostenible y escalable, fundamentado en un modelo de

economia colaborativa, que integre herramientas digitales y, a su vez, un sistema
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eficiente de entregas junto con estrategias de comercializacion responsable, orientado a

microempresas florales de la zona metropolitana de Oaxaca de Juéarez.

I.3.1. Objetivos especificos

Realizar un diagnéstico del sector floral en la zona metropolitana de Oaxaca de
Juarez mediante un andlisis de mercado que identifique caracteristicas,
necesidades y oportunidades de las florerias locales.

Revisar las diferentes propuestas de planes de negocios y modelos de negocios
electronicos, con la finalidad de adaptarlos a los requerimientos de la presente
investigacion.

Integrar los elementos fundamentales de un plan de negocios, incluyendo la
descripcién del negocio, estudio de mercado, aspectos técnicos, estructura
organizativa, plan de inversion y evaluacion financiera para estimar el retorno

esperado de efectivo.

I.4. Alcances

Esta investigacion es de caracter descriptivo, ya que se enfoca en analizar los
componentes esenciales que integran un plan de negocios adaptado al sector
floral.

Evaluacion de la viabilidad operativa, técnica y financiera de una floreria en linea
gue opere bajo un modelo de economia colaborativa y comercio electronico,
especificamente en la zona metropolitana de Oaxaca de Juarez.

La vigencia del estudio se proyecta hasta el afio 2025, considerando futuras
actualizaciones normativas, tecnoldgicas o financieras que puedan influir en la
pertinencia y continuidad del modelo propuesto.

El @mbito de aplicacion en el plan de negocios comprende la zona metropolitana

de Oaxaca de Juarez.
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I.5. Limites

La cobertura inicial del negocio se restringe a 24 municipios que conforman la zona
metropolitana de Oaxaca de Juarez, lo cual delimita el analisis territorial y reduce
la posibilidad de replicabilidad inmediata en otras regiones del estado o del pais.
Cualquier transformacion relevante en variables econdmicas, tecnoldgicas o
sociales posteriores al presente documento, puede cambiar los resultados y
conclusiones de la investigacion.

La implementacién practica, seguimiento y ajustes operativos de la plataforma
digital propuesta no forman parte de los objetivos de esta investigacion, por lo que

no se abordan sus resultados a nivel operativo ni su impacto posterior.
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Capitulo II. Marco teorico



Il. Marco tedrico

Este marco tedrico se construye a partir de dos ejes centrales: a) el plan de negocios,
abordado desde distintas perspectivas tedricas y metodologicas para establecer una
planificacion estratégica eficiente, y b) la economia colaborativa junto con el comercio
electronico constituye la base del modelo de negocio, respaldada por la integracion de

plataformas digitales que optimizan la operacion y facilita su escalabilidad.

II.1. Plan de negocios

Con el propoésito de establecer una estructura sélida y coherente para el desarrollo del
presente plan de negocios, se realizé un analisis comparativo de tres enfoques
metodoldgicos ampliamente reconocidos: el propuesto por Beltran y Concilio, el modelo
de Empretec & Fondo para el Logro de los Objetivos de Desarrollo del Milenio, y el
planteado por el Instituto Politécnico Nacional. Esta revision permitio reconocer los
elementos mas relevantes de cada propuesta, lo que favorecio la creacion de un modelo
integral que considera los aspectos esenciales de viabilidad, planeacién estratégica y

operativa.

De acuerdo con el Instituto Mexiquense del Emprendedor (IME, 2025), un plan de
negocios constituye un documento estructurado que ayuda al emprendedor a organizar
su idea y expresarla de manera coherente. Su elaboracion impulsa la reflexion sobre la
naturaleza del proyecto y la forma en que puede consolidarse, reduciendo los riesgos de

fracaso al definir con claridad los objetivos y estrategias que orientaran su desarrollo.

Por su parte, Puerto (2023) sefiala que el plan de negocios es una herramienta clave para
gue el empresario o administrador establezca la direccidn estratégica de la organizacion,
a través de la formulacion de su vision, mision y modelo operativo. Este documento
permite comprender de manera detallada como se proyectaran los ingresos, las
operaciones y los resultados, asi como los flujos de efectivo, las necesidades de

financiamiento y las alternativas para obtenerlo.

A continuacidén, se presentan tres referentes teoricos principales que sustentan la

conceptualizacién del plan de negocios:

17



» Plan de negocios Beltran y Concilio

De acuerdo con Beltran y Concilio (2001), el plan de negocios constituye una herramienta
esencial para visualizar, estructurar y comunicar la viabilidad de un proyecto empresarial,
sin importar su tamafio o etapa de desarrollo. Para estos autores, este documento no
solo tiene fines financieros, sino que también cumple una funcion estratégica al permitir

analizar, planear, implementar y supervisar la direccion general de la empresa.

Desde su perspectiva, la planeacion implica organizar los recursos y las acciones con el
propésito de alcanzar metas especificas. En este sentido, el plan de negocios se
convierte en una guia practica donde se definen los objetivos, estrategias y programas
de accion, promoviendo una mentalidad orientada a resultados. Asimismo, contribuye al
fortalecimiento de la comunicacion interna, la toma de decisiones directivas y el control
organizacional, ademas de servir como medio de presentacibn ante posibles

inversionistas o instituciones financieras.

Beltran y Concilio también destacan que todo plan de negocios debe desarrollarse bajo
un proceso logico, coherente y orientado a la accion. Recomiendan evitar la
improvisacion y las ideas poco sustentadas, asi como integrar informacion ordenada y
precisa que favorezca la participacion de los colaboradores desde las primeras etapas
de planeacion.

El contenido de un plan de negocios debe seguir una estructura clara y comprensible,
que facilite tanto su lectura como su implementacién. Dicha estructura se compone de
dos grandes partes: una descriptiva (abarca el andlisis del entorno, empresa, mercado,
competencia, productos o servicios y recursos) y otra economico-financiera (incluye
inversion requerida, presupuesto, flujo de fondos, analisis de sensibilidad, asi como

indicadores clave como punto de equilibrio, VAN y TIR).

La estructura propuesta para elaborar un plan de negocios es la siguiente:
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e Caratula

« Indice

« Resumen ejecutivo

e Introduccion

o Andlisis de la empresa

e Analisis del mercado y la demanda

« Andlisis de la competencia

e Andlisis FODA y diagndstico

o Formulacién estratégica y objetivos

« Plan de marketing

o Planificacion de produccidn (si aplica)
« Recursos humanos

e Inversiones

« Factibilidad técnica

« Factibilidad econémica (presupuesto)
o Factibilidad financiera (cash flow)

« Andlisis de sensibilidad

« Conclusiones

¢ Anexos

Esta estructura, ademas de servir como guia para presentar una propuesta sélida,

permite sistematizar toda la informacion relevante para la toma de decisiones.
» Plan de negocios de Empretec & Fondo para el logro de los ODM

Segun Empretec y el Fondo para el Logro de los ODM (2011), un plan de negocios
constituye un instrumento que explica el tipo de proyecto a desarrollar, los objetivos que

se persiguen y las acciones que se deben implementar para alcanzarlos.

Toda empresa debe basarse en una mision, vision y objetivos claros. La mision define su
proposito principal, la vision marca la meta a largo plazo y los objetivos trazan el camino

para alcanzarla de manera organizada.
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De igual forma, el plan de negocios incluye una descripcion detallada del producto o
servicio, la cual no debe limitarse Unicamente a sus caracteristicas técnicas. Es
fundamental destacar el valor que ofrece al consumidor y los aspectos que lo diferencian
frente a la competencia, como el nivel de innovacién, el ciclo de vida del producto o las

oportunidades de crecimiento y escalabilidad que ofrece el mercado.

Otro componente esencial es el estudio de mercado, que funciona como un diagndstico
externo del entorno competitivo. A través de este analisis, es posible comprender las
tendencias de consumo, identificar los segmentos de clientes mas relevantes y reconocer
las barreras de entrada o factores que influyen en la competencia. Este conocimiento
permite a la empresa ajustar sus estrategias y posicionarse de manera mas efectiva

dentro del mercado obijetivo.

Con base en la informacion obtenida, se formula una estrategia comercial que abarca la
fijacion de precios, la seleccion de canales de distribucion, las acciones de promocion y
el posicionamiento de la marca en el mercado. Esta estrategia transforma el conocimiento

del entorno en decisiones practicas de expansion y penetraciéon comercial.

La planeacion operativa incluye la definicién de procesos de produccién, adquisicién de
insumos, logistica e inventarios. Asimismo, se establecen cronogramas para asegurar la
disponibilidad de productos en los tiempos y cantidades necesarias, optimizando el uso

de recursos.

El plan también debe definir una estructura organizativa adecuada al tamafio del

proyecto, con roles, responsabilidades y mecanismos claros de decision y control.

Finalmente, la seccidn financiera integra presupuestos de inversion, costos de operacion,
ingresos estimados y analisis de rentabilidad. Ademas, se elaboran escenarios
financieros (optimista, conservador y pesimista) que permitan anticipar posibles

contingencias y evaluar la viabilidad del negocio.
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El documento debe finalizar con un resumen ejecutivo que presente de forma clara y
persuasiva los aspectos mas relevantes del proyecto. Este apartado funciona como carta
de presentacion ante posibles inversionistas o aliados, y comunica con precision la

oportunidad de negocio, los elementos diferenciadores y las expectativas de rentabilidad.

» Plan de negocios IPN

El Instituto Politécnico Nacional (IPN, 2006), establece un manual para la elaboracion de
planes de negocios, iniciando con una portada que debe contener informacion relevante,
incluyendo un titulo como "Plan de Negocios", "Propuesta Empresarial® o "Proyecto
Financiero". EI nombre de la empresa, los datos de contacto y los responsables del

documento. Esta estructura busca mantener una presentacion profesional.

El IPN también recomienda incluir un indice detallado, donde se especifiquen los temas

y las paginas correspondientes para una lectura agil y precisa.

Finalmente, el resumen ejecutivo debe sintetizar los puntos mas importantes del plan,
presentados de manera concisa y comprensible en un maximo de tres paginas. Este
apartado resume la esencia del proyecto, sus objetivos, estrategias principales y

proyecciones de resultados, ofreciendo una vision integral a los lectores interesados.

e Descripcion del producto o servicio.
e Mercado objetivo.

e Resultados esperados.

Su propoésito es captar la atencién de inversionistas, aliados estratégicos o directivos,

brindandoles un panorama general sobre la propuesta.

Otro elemento clave es el analisis FODA, una herramienta estratégica que permite
identificar y evaluar los factores internos y externos que influyen en el desempefio de la

empresa. Este andlisis se divide en:

e Fortalezas y debilidades (elementos internos).

e Oportunidades y amenazas (factores externos).
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Este analisis debe contemplar elementos como la posicion competitiva en el sector,
tendencias de mercado, La empresa debe fortalecer sus oportunidades y ventajas
internas, al tiempo que trabaja en reducir sus debilidades y anticipar posibles amenazas

para mejorar su desempefio general.

Asimismo, el plan incluye la descripcion de la empresa, donde se presentan su mision,
vision y caracteristicas principales del producto o servicio. En este apartado se resalta el
valor agregado, la diferenciacion en el mercado, la figura legal y los planes de expansion

gue orientan su desarrollo.

Por otro lado, el estudio de mercado constituye un componente esencial, ya que permite
comprender el entorno comercial y garantizar la confiabilidad de la informacién. Para
lograrlo, se recomienda recurrir a fuentes verificadas, como estadisticas oficiales,
encuestas y estudios especializados, que faciliten un andlisis completo de la oferta, la

demanda y el comportamiento del consumidor.

Este apartado debe incluir:

e Tamafioy proyeccion del mercado.
e Volumen de ventas estimado.
e Perfil del consumidor ideal.

e Anadlisis de la competencia (directa e indirecta).

Inmediatamente después, se deben definir las estrategias de marketing que son las
acciones para posicionar el producto o servicio en el mercado, es decir, desde la
definicidbn de atributos y beneficios del producto, la fijacion de precios, canales de
distribucidon y promocion, tacticas de diferenciacion y posicionamiento, fidelizacion al

cliente y disefio de identidad visual y presencia digital.

Otro aspecto importante son los procesos operativos, que detallan como se desarrollaran
las actividades dentro de la empresa. En este apartado se consideran la infraestructura,
el equipamiento necesario, los flujos de produccion, la logistica y el almacenamiento, asi

como la gestién de la demanda y la planificacién de actividades.
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El plan de negocios incluye la estructura organizativa y de direccion, en la que se definen
los niveles jerarquicos, los roles y las responsabilidades de cada area. También se
destaca la formacion y experiencia del equipo directivo, asegurando que cada integrante

posea las competencias necesarias para desempefar sus funciones con eficiencia.

La evaluacion financiera determina la viabilidad econémica del proyecto, el capital inicial
requerido y las proyecciones de ingresos y gastos. Asimismo, permite identificar el punto
de equilibrio y estimar la rentabilidad esperada. Esta seccidn resulta esencial para atraer
inversionistas, ya que presenta una vision clara sobre la sostenibilidad del negocio a largo

plazo.

De manera complementaria, pueden incorporarse materiales de apoyo, como graficos,
tablas comparativas, estudios de mercado o documentos legales, que respalden la

informacion presentada en el plan.

Finalmente, la tabla 1 ofrece una comparacion estructurada de los principales
componentes propuestos por distintos autores e instituciones especializadas en planes
de negocios. La primera columna corresponde a la metodologia seleccionada para este
estudio, integrando los elementos mas relevantes de cada enfoque. Esta sintesis busca
facilitar la evaluacion del proyecto y su aplicacion en contextos reales de emprendimiento.
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Tabla 1

Comparacion de autores en planes de negocios y su seleccion

Beltran y Concilio

Empretec & Fondo para
el Logro de los ODM

Instituto Politécnico
Nacional (IPN)

Propuesta del trabajo

1. Carétula

2. Indice

3. Resumen ejecutivo

4. Introduccion

5. Andlisis de la empresa

6. Andlisis del mercado y la
demanda

7. Andlisis de la competencia
8. Andlisis FODA y diagndstico
9. Formulacion estratégica y
objetivos

10. Plan de marketing

11. Planificacion de produccion
12. Recursos humanos

13. Inversiones

14. Factibilidad técnica

15. Factibilidad econémica

16. Factibilidad financiera

17. Analisis de sensibilidad

18. Conclusiones

19. Anexos

1. Definicion de la empresa
y propésito estratégico

2. Descripcion del producto
0 servicio

3. Andlisis de mercado

4. Estrategia comercial y
plan de marketing

5. Plan operativo

6. Disefio organizacional y
estructura de gestion

7. Andlisis financiero

8. Resumen ejecutivo

1. Portada

2. Tabla de contenido

3. Resumen ejecutivo

4. Anélisis FODA

5. Descripcion de la
empresa

6. Andlisis de mercado.
7. Estrategia de
marketing

8. Procesos operativos
9. Estructura organizativa
y direccion

10. Evaluacion financiera

11. Anexos

1. Portada

2. indice

3. Definiciéon de la
empresa y proposito
estratégico

4 Analisis FODA

5. Descripcion del
producto o servicio
6. Andlisis de mercado
7. Andlisis financiero
8. Conclusiones

9. Anexos

Fuente: Elaboracion propia con datos de: Beltran y Concilio (2001), Empretec & Fondo para el Logro de los ODM
(2012), Instituto Politécnico Nacional IPN, (2006).

I1.2. Economia colaborativa

La economia colaborativa se ha consolidado como un modelo innovador que transforma

las formas tradicionales de produccion, consumo Yy distribucién de bienes y servicios.

Impulsada por el avance tecnolégico y el acceso a plataformas digitales, esta modalidad

promueve el intercambio entre usuarios y la optimizacion de recursos disponibles.
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Este enfoque ha cambiado la manera en que personas y empresas participan en los
mercados, generando nuevas formas de colaboracién que priorizan la eficiencia y la
sostenibilidad. Al fomentar el uso compartido de recursos, contribuye a reducir costos

operativos.

De acuerdo con Frenken et al. (2015), “la economia colaborativa se refiere al momento
en que consumidores 0 empresas se otorgan entre si acceso temporal a activos fisicos
infrautilizados (capacidad ociosa), posiblemente a cambio de dinero” (p. 245).
Esta dinAmica ha cobrado especial relevancia en contextos donde el acceso a
infraestructura formal es limitado, promoviendo esquemas mas flexibles, sostenibles y

accesibles para emprendedores locales.

Este modelo surge a principios del siglo XXI como respuesta a cambios sociales,
tecnoldgicos y econdémicos, potenciados por la crisis financiera global de 2008. Segun
Mendoza y Ramirez (2021), el aumento en el acceso a internet, la cultura del consumo

sostenible sentaron las bases para el crecimiento de este modelo.

Entre los principales rasgos de la economia colaborativa destacan los siguientes:

e Intermediacién tecnoldgica: Las plataformas digitales facilitan la conexion
directa entre usuarios y proveedores, reduciendo intermediarios y agilizando las
transacciones.

e Acceso sobre propiedad: Se prioriza el uso temporal de bienes o servicios en
lugar de su adquisicion permanente, promoviendo un consumo mas flexible y
eficiente.

e Optimizaciéon de recursos infrautilizados: Se busca aprovechar al maximo los
activos existentes (como vehiculos, espacios o habilidades profesionales) para

generar valor compartido.

Participacion flexible: Las personas pueden integrarse como oferentes segun su
tiempo, recursos o capacidades, lo que amplia las oportunidades de colaboracion

econdmica.
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Esta modalidad genera multiples beneficios para usuarios y proveedores, al fomentar

relaciones mas dinamicas, transparentes y sostenibles dentro del mercado digital.

o Reduccion de costos de transaccion.
o Generacion de ingresos alternativos.
o Mayor acceso a bienes y servicios para una poblacion mas amplia.

o Estimulo a la innovacién en modelos de negocio y servicios personalizados.
A pesar de sus ventajas, este modelo enfrenta desafios relevantes:

e Regulacion: Persiste la ausencia de marcos legales especificos que regulen de
forma adecuada la operacién de las plataformas colaborativas.

o Condiciones laborales: Muchos oferentes participan bajo esquemas informales,
sin acceso a prestaciones ni derechos laborales basicos.

e Proteccion del consumidor: La falta de mecanismos estandarizados de calidad
y seguridad para reducir riesgos a los usuarios.

e Impacto fiscal: Los ingresos generados en modelos digitales suelen quedar fuera

de las estructuras tributarias tradicionales, lo que dificulta su control y supervision.

La adopcién de la economia colaborativa ha llevado a los negocios tradicionales a
replantear sus estrategias. Los modelos basados en la comparticion de activos, los
servicios bajo demanda y las plataformas peer-to-peer (P2P) ofrecen mayor flexibilidad a
los consumidores y han redefinido las ventajas competitivas en sectores como el

transporte, el turismo, la educacion y los servicios financieros.

A continuacion, se presenta una tabla comparativa que resume los principales tipos de
economia colaborativa, junto con ejemplos, ventajas y desventajas, lo que permite
visualizar de forma clara las caracteristicas de cada modelo.
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Tabla 2

Tipos de economia colaborativa, ejemplos, ventajas y desventajas

Tipo de economia Ejemplos Ventajas Desventajas
colaborativa
Comparticion de activos | Airbnb - Aprovechamiento de bienes | - Falta de regulacion en
(habitaciones), infrautilizados. alojamiento y transporte.
BlaBlaCar (autos | - Acceso econdémico a | - Riesgos de seguridad para
compartidos), alojamiento, transporte 0 | usuarios.

coworking (oficinas)

espacios de trabajo.
- Fomenta sostenibilidad vy

reduccién de desperdicio.

- Conflictos con negocios

tradicionales (hoteles, taxis).

Servicios bajo demanda | Uber, Didi, Rappi, | - Flexibilidad laboral para los | - Condiciones laborales
Uber Eats oferentes. precarias.
- Rapidez y comodidad paralos | - Altas comisiones de las
usuarios. plataformas.
- Generacion de ingresos | - Dificultad para acceder a
alternativos. prestaciones sociales.
Plataformas peer-to- Mercado Libre, | - Interaccién directa entre | - Riesgo de fraude o estafas.
peer (P2P) Facebook oferentes y consumidores. - Ausencia de estandares de

Marketplace, - Reduccidn de intermediarios. | calidad y proteccion al
crowdfunding - Promueve la inclusion | consumidor.

(Kickstarter, financiera y digital. - Escasa fiscalizacion
Donadora) tributaria.

Colaboracion financiera | KueskiPay, - Acceso a financiamiento | - Riesgo de impago.

Prestadero alternativo. - Poca regulacion de fintech
(préstamos P2P), | - Inclusiébn de personas no | emergentes.

Fondeadora bancarizadas. - Vulnerabilidad ante fraudes

digitales.

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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II.3. Plataformas digitales

Las plataformas digitales son un componente esencial de la transformacion tecnologica
gue ha redefinido los modelos de negocio en el contexto actual. Su aparicion y desarrollo
han impulsado nuevas formas de intercambio comercial, colaboracion entre usuarios y

optimizacion de procesos empresariales.

De acuerdo con el Politécnico Grancolombiano (IPG, 2023), estas plataformas son
entornos virtuales que permiten a los usuarios interactuar, compartir informacion, realizar

transacciones y participar en diversas actividades mediante internet.

Ademas de funcionar como intermediarias, las plataformas digitales generan valor
afladido al organizar de manera eficiente la oferta y la demanda. También contribuyen a

optimizar recursos y reducir barreras de acceso al mercado.

El uso de estas herramientas ha transformado la forma en que las empresas operan,
permitiendo escalar con mayor rapidez, acceder a nuevos mercados y automatizar
procesos clave. En este sentido, De la Vega (2021) destaca que las plataformas digitales
son un recurso estratégico para la competitividad empresarial, ya que facilitan la
reduccion de costos, mejoran la visibilidad comercial y permiten personalizar las ofertas

a partir de los datos generados por los usuarios.

Diversos autores clasifican las plataformas digitales en distintas categorias, entre las mas

relevantes se encuentran las siguientes:

« Plataformas de compraventa digital: Permiten realizar transacciones comerciales
de bienes y servicios a través de internet, (como es el caso de Amazon o Mercado
Libre).

« Plataformas de servicios colaborativos: Permiten la conexion entre usuarios para
compartir recursos o servicios (como Uber, Airbnb).

« Plataformas de contenido y redes sociales: Gestionan la creacion, distribucion y

consumo de contenidos digitales (Facebook, TikTok, YouTube).
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En el contexto de la economia colaborativa, las plataformas digitales cumplen una funcién
esencial al vincular de manera directa a quienes ofrecen y a quienes requieren bienes o
servicios, suprimiendo la necesidad de intermediarios convencionales. Para Botsman y
Rogers (2010), el modelo de consumo colaborativo es basado en plataformas digitales
tipo peer-to-peer (P2P) permite reutilizar recursos infrautilizados, reduciendo costos y

aumentando la eficiencia en el acceso a bienes y servicios.

La adopcion de plataformas digitales ofrece multiples beneficios para los negocios, entre

ellos:

e Acceso a mercados globales sin necesidad de infraestructura.

e Recoleccion y estudio de informacion masiva orientada a respaldar decisiones
estratégicas.

o Mayor flexibilidad operativa y adaptabilidad ante cambios del mercado.

« Consolidacion del vinculo con los clientes mediante medios digitales de interaccion

y servicio.

Pese a sus ventajas, las plataformas digitales también presentan desafios importantes.
El acceso de muchas micro, pequefias y medianas empresas, especialmente
digitalmente sigue limitando en regiones con baja conectividad (INEGI, 2024). Asimismo,
aspectos como la ciberseguridad y la proteccion de datos personales se han convertido
en preocupaciones crecientes, lo que, junto con la intensificacion de la competencia en

linea, exige una preparacion tecnologica mas robusta por parte de los negocios.
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I1.4. Comercio electrénico

El comercio electronico, también conocido como e-commerce, puede entenderse como
el conjunto de transacciones que permiten la compra, venta o intercambio de productos
y servicios por medio de plataformas digitales, con el uso predominante de internet. Esta
modalidad ha modificado las practicas empresariales al fomentar la creacién de nuevos
modelos de negocio y diversificar los canales de distribucion existentes. Segun Kotler y
Armstrong (2017), el comercio electrénico “comprende todas las actividades de compra

y venta de bienes o servicios realizadas mediante redes electrénicas” (p. 65).

El comercio electrénico no se limita Unicamente a las grandes empresas; su alcance se
ha extendido a las micro, pequefias y medianas empresas (MiPyME), que lo utilizan para
mejorar su competitividad y presencia en mercados locales y globales (Laudon & Traver,
2021). En contextos emergentes como el mexicano, el e-commerce ha sido un catalizador
para la transformacion digital, especialmente en sectores tradicionales como el floral y de

regalos.

Existen diversas formas de clasificar el comercio electrénico, siendo las mas comunes

aquellas que se basan en la relacién entre los participantes:

e B2C (Business to Consumer): Empresas que venden productos o0 servicios
directamente al consumidor final.

e B2B (Business to Business): Transacciones comerciales realizadas entre
empresas.

e C2C (Consumer to Consumer): Relaciones entre consumidores, comunmente
mediante plataformas digitales.

e C2B (Consumer to Business): Modalidad en la que los consumidores brindan

bienes o servicios a empresas, generalmente mediante plataformas en linea.

Para Chaffey (2019), el modelo B2C es el més influyente en la economia digital actual,
ya que “permite a las empresas establecer relaciones directas con sus clientes,

reduciendo costos intermedios y aumentando la personalizacion” (p. 23).
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En el caso de plataformas colaborativas como las de entrega de flores, los modelos C2C
y C2B también adquieren relevancia, al facilitar la interaccion entre productores, floristas

y consumidores mediante una intermediacién digital.

El comercio electrénico genera beneficios tanto para las organizaciones como para los
usuarios. Entre los aspectos mas destacados se encuentran la ampliacién del alcance
comercial, la reduccion de gastos operativos, la operacion continua y la posibilidad de

obtener informacidn valiosa para el disefio de estrategias de marketing digital.

De acuerdo con Schneider (2021), el e-commerce “permite mejorar la experiencia del
cliente al ofrecer multiples canales de comunicacion y opciones de pago, ademas de
potenciar la fidelizacién mediante herramientas de analisis de comportamiento” (p. 102).

En el marco de la economia colaborativa, estas ventajas se potencian, ya que las
plataformas digitales funcionan como espacios de encuentro entre oferta y demanda,

permitiendo optimizar recursos y promover el consumo local.

A pesar de su crecimiento, el comercio electronico enfrenta desafios estructurales, como
la falta de infraestructura logistica, la desconfianza en los pagos digitales y la brecha
tecnoldgica. Laudon y Guercio Traver (2021) sefalan que “los paises en desarrollo aun
presentan limitaciones en infraestructura digital y en capacitacién tecnoldgica, factores

que impiden un crecimiento equitativo del comercio electronico” (p. 45).

En el contexto mexicano, el comercio electronico ha mostrado una expansion sostenida
durante los ultimos afos. La Asociacion Mexicana de Venta Online (AMVO, 2023) reporta
gue el e-commerce mexicano alcanzé un valor de 528 mil millones de pesos en 2022, lo

gue representa un incremento del 23% respecto al afio anterior.

Este proceso ha impulsado a numerosas microempresas a incorporarse al entorno digital,
aprovechando redes sociales y plataformas de comercio electronico locales para ofrecer
sus productos y servicios. De esta forma, el comercio electronico se ha consolidado como
un mecanismo de formalizacion economica y fortalecimiento competitivo para los

emprendedores, especialmente en el sector de las florerias.
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El comercio electronico y la economia colaborativa estan estrechamente vinculados, ya
gue ambos dependen de plataformas digitales que facilitan la intermediacion entre oferta
y demanda. Botsman y Rogers (2010) describen este vinculo como “una nueva forma de
consumo y produccién basada en la confianza entre pares, el acceso compartido y el

aprovechamiento de recursos infrautilizados” (p. 78).

En modelos como Florece Oaxaca, el comercio electrénico actia como motor operativo,
mientras que la economia colaborativa proporciona el modelo social y comunitario de
funcionamiento, promoviendo la inclusion digital de pequefias florerias y productores

locales.

32



Capitulo lll. Propuesta de negocio “Florece Oaxaca”



lll.1. Filosofia organizacional

La filosofia organizacional puede definirse como el sistema de valores, convicciones y

normas que guian la conducta interna de una entidad, otorgandole coherencia y sentido

a sus acciones. Dicha filosofia se expresa a través de la mision, visién y valores

institucionales, los cuales permiten a la empresa tomar decisiones alineadas con su

identidad y cultura corporativa (Chiavenato, 2009).

Mision

La mision constituye el propoésito fundamental de una organizacion; describe a quién

sirve, qué necesidades satisface, ademas de conocer los productos o servicios

necesarios para cumplir dicho proposito (tabla 3).

Tabla 3

Elementos de la misién

Elemento

Descripcion

Propuesta

Clientes

Es el proposito fundamental de una
organizacion, que define a quién sirve, qué
necesidades satisface y qué productos o

servicios ofrece.

Personas con gusto en la decoracién y la
naturaleza que buscan dar un detalle especial
tomando en cuenta la sostenibilidad

ecolégica.

Productos o

Especifica los principales bienes o

Arreglos florales con disefios personalizados

servicios servicios que ofrece la empresa. y de temporada con insumos ecolégicos.

Mercados Indica las areas geograficas o sectores | La zona metropolitana de la ciudad de
donde opera la empresa. Oaxaca.

Tecnologia Describe el uso de tecnologia en la | Plataforma digital, que facilitard el acceso

empresa y como contribuye a su

funcionamiento o innovacion.

rapido y seguro a productos florales.

Supervivencia,

crecimiento y

rentabilidad

Representa el compromiso empresarial
con la sostenibilidad financiera y el

progreso institucional.

Crecer sosteniblemente, apoyando a florerias

locales siendo una empresa socialmente

responsable.

Fuente: Elaboracion propia, con datos de Fred (2013).

Con base en lo anterior, se ha definido la misién del proyecto, la cual establece su

propoésito fundamental y orienta las acciones estratégicas de la organizacion.
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“Facilitar el acceso a arreglos florales a través de una plataforma digital innovadora que

conecte a los consumidores con “Florece Oaxaca”, optimizando la logistica de entrega

mediante una red de repartidores independientes, promoviendo el comercio justo, la

sostenibilidad y el desarrollo econémico de la region.”

Visién

Fred (2013), define a la vision de una organizacion que es lo que aspira a ser en el futuro,

ofreciendo una orientacion inspiradora a largo plazo. Este enunciado resulta esencial

para comunicar ideales y motivar tanto a empleados como a otros grupos de interés.

En la tabla 4 se presentan los elementos y la propuesta seleccionada para la empresa.

Tabla 4

Elementos de la vision

Elemento

Propuesta

Personas

Crear un ambiente agradable donde cada colaborador

aporte creatividad en el arte floral.

Logros esperados (producto)

Plataforma digital lider que facilite la compra de arreglos
Gnicos con insumos ecoldgicos, beneficiando a floristas y

productores locales.

Valores

Integridad, calidad, innovacion, responsabilidad social,

colaboracion y excelencia operacional.

Orientacion a futuro

Para el afio 2030, consolidarse como la floreria
socialmente responsable mas reconocida en la zona
metropolitana de Oaxaca, a través de una plataforma lider
gue promueva el crecimiento local y fomente practicas

sostenibles.

Objetivo

Satisfacer a los clientes mediante disefios florales

personalizados y de alta calidad.

Uso tecnoldgico

Plataforma digital que conecte clientes y floristas locales,
ofreciendo una compra rapida y confiable.

Compromiso comunitario

Impulsar la cooperacion y el crecimiento econémico de los

floristas locales.

Fuente: Elaboracion propia, con datos de Fred (2013).
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Con fundamento en la propuesta de Fred, se formulé la siguiente visidn para la
organizacion, concebida como una declaracion estratégica que proyecta el futuro
deseado y orienta las decisiones y acciones a largo plazo. Esta vision no solo expresa la
aspiracion central de la empresa, sino que también actia como un referente inspirador
para colaboradores, clientes y aliados, al marcar el rumbo hacia el crecimiento sostenible

y el posicionamiento en el mercado.

“En 2030, ser la floreria digital socialmente responsable mas reconocida en la zona
metropolitana de la ciudad de Oaxaca, destacandose por una plataforma digital lider que
facilite la compra de arreglos florales Unicos, fomentando la colaboracién y el crecimiento
economico de colaboradores locales, inculcando valores como la calidad, innovacion,
respeto, colaboracion, compromiso y excelencia operacional, promoviendo practicas

sostenibles en cada entrega”.

Valores

Los valores organizacionales son principios fundamentales que definen el caracter
esencial de una organizacion, crean un sentido de identidad entre sus miembros,
establecen directrices para implementar practicas, politicas o procedimientos en la
actuacion cotidiana, fortalecen la legitimidad ante grupos de interés y actiGan como
referentes coherentes con la mision y vision institucional (Gaete-Quezada, 2020).

En la tabla 5 se presentan los valores de Florece Oaxaca, los cuales orientan el
comportamiento organizacional, fomentan un ambiente de trabajo colaborativo y reflejan
el compromiso ético y social de la empresa. Asimismo, contribuyen a consolidar una
cultura corporativa basada en la innovacion, la responsabilidad social y la excelencia
operativa, elementos esenciales para generar confianza entre clientes, colaboradores y

aliados estratégicos.
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Tabla b

Valores de la empresa

Elemento

Descripcion

Propuesta

Integridad

Compromiso con la honestidad y la ética
en todas las interacciones y decisiones,

tanto internas como externas.

Actuar con honestidad y transparencia con los

clientes 'y proveedores, construyendo

confianza entre los involucrados.

Sostenibilidad

Promover practicas responsables que

respetan el medio ambiente.

Empresa comprometida con la sostenibilidad

ambiental. Implementa practicas
responsables que incluyen el uso de flores de
produccidn local para disminuir el impacto del
transporte y emplea materiales de embalaje

ecolégicos y redutilizables.

Innovacion

Enfoque en la mejora continua y la
creatividad para adaptar productos como

servicios a las necesidades del mercado.

Innovacion en la plataforma digital orientada a
una experiencia de compra intuitiva, con
opciones de personalizacion y capacidad de
respuesta agil frente a las demandas del

mercado.

Responsabilidad

social

Compromiso de la empresa con el
bienestar comunitario y la proteccion
acciones

ambiental, impulsando

orientadas al desarrollo sostenible.

Apoyarse, dar visibiidad a floristas
independientes, promoviendo el crecimiento y

éxito de sus negocios locales.

Trabajo en equipo

Ensefiar sobre la colaboracion y el
respeto mutuo entre los empleados para

alcanzar objetivos comunes.

Fomentar la colaboracién entre floristas,
repartidores y clientes, creando una red que

Se apoya mutuamente.

Fuente: Elaboracion propia con base en Gaete-Quezada (2020).

En sintesis, los valores de Florece Oaxaca constituyen la base que orienta tanto la gestion
interna como las relaciones externas de la organizacion. Su aplicacion coherente permite
un desempenio alineado con la misién y la vision, fortaleciendo la confianza de los grupos
de interés y consolidando a la empresa como un referente de responsabilidad social,
sostenibilidad e innovacion dentro del sector floral de la zona metropolitana de Oaxaca

de Juérez.
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[11.2. Analisis FODA

El andlisis FODA constituye una herramienta fundamental dentro de la gestion
estratégica, ya que permite evaluar la situacion actual de una organizacion mediante el
examen de sus factores internos (fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y
amenazas). Esta metodologia facilita la identificacion de ventajas competitivas y la
formulacion de estrategias adaptativas orientadas a fortalecer el desempefio

organizacional. Segun Koontz y Weihrich (2012),

“El analisis FODA es una técnica utilizada para identificar los factores internos y
externos que pueden afectar el logro de los objetivos de una organizaciéon. Las
fortalezas y debilidades se refieren a los factores internos, mientras que las
oportunidades y amenazas estan relacionadas con el entorno. El analisis FODA
es particularmente Gtil porque obliga a los administradores a examinar

sistematicamente todos los aspectos de la situacion organizacional” (p. 115).

Del mismo modo, esta herramienta facilita la comprension precisa y objetiva del entorno
competitivo en el que se desenvuelve la organizacion, resultando esencial para la toma
de decisiones fundamentadas y la elaboracion de estrategias de accidén. Su naturaleza
versétil y estructurada la vuelve aplicable tanto a grandes empresas como a pequefnas

iniciativas empresariales.

Por su parte, Hill, Jones y Schilling (2014) destacan que el FODA permite a las empresas
identificar un punto de partida realista desde el cual pueden disefiar sus estrategias,

considerando tanto sus capacidades actuales como el entorno competitivo.

En concordancia con lo expuesto previamente, se desarrolla el analisis FODA mostrado
en la tabla 6, el cual posibilita una vision integral de los elementos internos y externos

gue influyen en la organizacién.
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Tabla 6

Analisis FODA

Factores internos

Factores externos

FORTALEZAS

Modelo de economia colaborativa que
integra florerias afiliadas y repartidores
independientes.

Adaptacion al comercio electrénico, con
sistema de pedidos, catalogos digitales y
atencién por WhatsApp Business.
Ubicacién estratégica en la zona
metropolitana de Oaxaca de Juérez, lo que

facilita la distribucién y acceso al mercado

OPORTUNIDADES
Posibilidad de integrar el servicio con
tiendas de regalos, pastelerias o empresas
de eventos para paquetes conjuntos.
Mayor adopcion de tecnologias digitales
por usuarios y negocios.
Tendencia creciente hacia el consumo
local y sostenible.
La baja digitalizacion del sector floral en

Oaxaca permite posicionarse como

Recurso humano limitado en la etapa
inicial, lo que puede provocar sobrecarga
operativa en temporadas de alta demanda.
Plataforma digital en desarrollo,
susceptible a fallas técnicas, baja
usabilidad o necesidad de ajustes
constantes.

Limitada capacidad financiera para
campafas de marketing a gran escala.
Limitada capacidad de inversion inicial, lo
que restringe la rapidez de crecimiento

frente a competidores mas consolidados.

meta. pionero en venta en linea y logistica
e Propuesta de valor diferenciada basada en integrada.
sostenibilidad, accesibilidad y comercio
justo.
DEBILIDADES AMENAZAS

Fluctuaciones en la oferta y demanda de
flores ocasionadas por factores externos
como condiciones climéaticas adversas,
crisis sanitarias o inestabilidad econémica.
Cambios en regulaciones fiscales vy
digitales que incrementen costos.
Resistencia al cambio en consumidores
tradicionales, lo que puede ralentizar la
adopcion de la plataforma.

Falta de formalizaciéon en muchas florerias,
dificultando establecer alianzas estables y
confiables dentro del modelo colaborativo

propuesto.

Fuente: E

laboracién propia (2025).
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Después de haber identificado los factores clave internos y externos mediante el analisis
FODA, es posible comprender con mayor profundidad la posicion estratégica actual de
Florece Oaxaca. Este ejercicio no solo permite visualizar las capacidades junto con las
limitaciones del modelo de negocio, sino también identificar oportunidades viables de
crecimiento y amenazas que requieren atencion. Se presenta un desglose detallado de

cada elemento que compone este andlisis:
» Fortalezas (Factores internos positivos)

Las fortalezas representan las capacidades y recursos internos que dan ventaja frente a
otros, como la experiencia, la creatividad, la organizacién o el compromiso que permiten

lograr los objetivos.
Modelo de economia colaborativa

La empresa opera bajo un modelo colaborativo que integra a florerias asociadas y
repartidores independientes. Este enfoque permite diversificar la oferta de bienes y
servicios sin requerir una infraestructura propia de gran tamao, disminuyendo los costos
operativos y favoreciendo el crecimiento escalable. Ademas, promueve una red de valor
compartido en la que cada participante se beneficia, fortaleciendo la sostenibilidad

general del proyecto.
Adaptacion al comercio electrénico

La adopcion de un sistema de pedidos digitales, junto con catalogos en linea y atencion
a través de WhatsApp Business, se alinea con las tendencias contemporaneas de
consumo. En la actualidad, los clientes valoran especialmente la inmediatez y la
practicidad, por lo que contar con un canal digital fortalece la imagen de la empresa como

una opcién innovadora frente a los comercios convencionales.
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Ubicacion estratégica en la zona metropolitana de Oaxaca de Juérez

La localizacion del proyecto en una de las areas urbanas con mayor dinamismo del
estado permite atender a una poblacion amplia y diversa. Esta situacion geografica facilita
la distribucion eficiente de los pedidos y asegura cercania con el mercado objetivo,

reduciendo tiempos y costos logisticos.

Propuesta de valor diferenciada

Florece Oaxaca no se limita a la comercializacion de flores, sino que incorpora principios
de sostenibilidad, comercio justo y accesibilidad. Esta visibn innovadora atrae a
consumidores conscientes, interesados en el impacto social y ambiental de sus

adquisiciones, lo cual constituye un elemento diferenciador frente a la competencia.
» Oportunidades (Factores externos positivos)

Las oportunidades son aquellas condiciones externas que favorecen el crecimiento, como
tendencias del mercado, avances tecnolégicos o cambios sociales que pueden

aprovecharse para impulsar el proyecto.
Diversificacién mediante alianzas estratégicas

La posibilidad de establecer convenios con negocios complementarios como tiendas de
regalos, pastelerias, amplia la gama de servicios y permite ofrecer paquetes integrados.
Esta estrategia genera mayor atractivo para los usuarios que buscan soluciones

completas en un solo espacio.
Creciente adopcién de tecnologias digitales

El uso intensivo de dispositivos mdviles y aplicaciones de compra en linea favorece la
aceptacion de propuestas como Florece Oaxaca. Tanto consumidores como
microempresas han acelerado su digitalizacion tras la pandemia, creando un entorno

propicio para un modelo basado en comercio electrénico.
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Preferencia por el consumo local y sostenible

El mercado actual est4 con una inclinacién creciente hacia el apoyo a negocios de la
region y productos con impacto social positivo. Este contexto resulta favorable, ya que la
iniciativa se vincula con el fortalecimiento de las florerias locales y la promocion del

comercio responsable.
Baja digitalizacion del sector floral en Oaxaca

Muchas florerias continlan operando de manera tradicional, sin presencia en linea ni
sistemas logisticos avanzados. Esta situacién representa una oportunidad para
posicionarse como pionero en la regidén y generar una ventaja competitiva sostenible a

mediano plazo.
» Debilidades (Factores internos negativos)

Las debilidades son limitaciones internas que pueden frenar el desarrollo, como la falta
de recursos, poca experiencia en ciertas areas o una organizacion aun en proceso de

consolidacion.
Recursos humanos limitados en la etapa inicial

La organizacién operara con un personal limitado, lo que podria generar una carga de
trabajo elevada durante periodos de alta demanda, como el Dia de las Madres o San
Valentin. Esta situacion representa un posible riesgo para mantener los estandares de

calidad si no se administran eficazmente los incrementos temporales de actividad.
Plataforma tecnoldgica en desarrollo

Al encontrarse en proceso de consolidacion, el sistema podria presentar fallas técnicas,
baja usabilidad o requerir ajustes continuos. Estas eventualidades afectarian la

experiencia de los usuarios y retrasarian la fidelizacién de la clientela.
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Limitada capacidad financiera para campafias de marketing a gran escala

Este aspecto hace referencia a que Florece Oaxaca, como microempresa en etapa inicial,
no cuenta con los recursos suficientes para invertir en campafias publicitarias masivas,
como lo hacen las grandes compafiias a través de television, radio, anuncios
espectaculares o campafas digitales con altos presupuestos en plataformas como
Google Ads o Meta Ads.

Capacidad de inversidn inicial restringida

La escasa disponibilidad de capital condiciona la velocidad de expansion y dificulta
competir en igualdad de condiciones con plataformas ya establecidas como Uber Eats o
Didi Food. Esto obliga a implementar una estrategia de crecimiento gradual y
cuidadosamente planificada.

» Amenazas (Factores externos negativos)

Las amenazas son factores externos que pueden afectar el desempefio, como la
competencia creciente, cambios economicos, tendencias desfavorables del mercado o

nuevas regulaciones que representen un riesgo para el proyecto.
Inestabilidad en la oferta y demanda de flores

Factores externos como el clima, las crisis sanitarias o las fluctuaciones econémicas
inciden directamente en la produccion y disponibilidad de flores. Esto puede incrementar

los costos de adquisicion y afectar la satisfaccion del cliente.
Cambios en regulaciones fiscales y tecnoldgicas

El comercio electrénico se encuentra en constante revision normativa. La introduccion de
nuevas obligaciones fiscales o requisitos digitales podria elevar los costos operativos y

reducir los margenes de rentabilidad.
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Resistencia al cambio en consumidores tradicionales

Algunos clientes mantienen preferencias por la compra presencial, mostrando reticencia
hacia los medios digitales. Este comportamiento ralentiza la adopcion masiva del servicio,

lo que exige implementar estrategias de educacion y sensibilizacion.
Falta de formalizacién en las florerias locales

Gran parte de las florerias opera sin registros fiscales completos ni procesos
administrativos solidos, lo que dificulta establecer alianzas formales y confiables. Esto

puede limitar la incorporacion de nuevos socios dentro del modelo colaborativo.

111.3. Nombre

Una empresa debe reflejar su identidad junto con sus valores, facilitando el
reconocimiento de la marca al tiempo que se alinea con la misién y vision de la

organizacion, por lo que el nombre es un elemento indispensable (Droznes, 2012).

En los lineamientos tedricos sefialados por dicho autor, se define el siguiente nombre

para la empresa:

e Florece Oaxaca: El nombre expresa el proposito de crecimiento, dinamismo y
desarrollo del emprendimiento. La palabra “Florece” evoca el proceso de florecer,
crecer y prosperar, mientras que “Oaxaca” sitla al proyecto dentro de un contexto
geografico y cultural especifico, reafirmando su identidad local.

e .com: Este sufijo refleja el caracter digital de la marca y su operatividad dentro del
ambito del comercio electronico, favoreciendo su visibilidad y presencia dentro de

los espacios digitales.

Este nombre comunica innovacion, tradicion y sostenibilidad, valores clave de la
empresa. Ademas, establece una conexion directa con el contexto local, reforzando el

sentido de pertenencia y autenticidad ante el publico objetivo.
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Logotipo

Para Droznes (2012), el logotipo es un elemento visual clave que representa la identidad
de la empresa, ayudando a diferenciarla en el mercado y facilitando el reconocimiento de
la marca por parte del publico.

Con el proposito de obtener los derechos de uso del nombre registrado, se realizo la
verificacion correspondiente ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI),
entidad autdbnoma del Estado mexicano responsable de proteger y regular los derechos

relacionados con la propiedad industrial.

La figura 1 muestra el resultado de la busqueda efectuada para comprobar la existencia
del registro de la marca “Florece Oaxaca”. El analisis arrojé que dicho nombre no esta

inscrito como marca ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

Figura 1

Consulta de nombres ante el IMPI

€22 [MPI . 2
'.'t/ LIViE] MARCI a da Tusfavoriios  Historial de Blsqueda ~ Términos y Condiciones
- Inteligencia amificial para mareas

No hay resultados. Considera realizar una nueva busqueda con otros criterios.
florecenaxaca com

Filtrar busqueda

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En el siguiente apartado se describe el logotipo oficial de “Florece Oaxaca”, considerado
un componente clave de la identidad visual que simboliza la imagen institucional del
proyecto. Dicho logotipo (figura 2) pretende reflejar los valores, la esencia y la mision de
la organizacién, constituyéndose en una herramienta estratégica para fortalecer la

comunicacion y la presencia de la marca dentro del mercado.
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Figura 2
Logo

floreceoaxaca.com

Fuente: Elaboracion propia (2025).

El logotipo representa de forma visual la identidad, esencia y valores de la empresa; su
significado se detalla a continuacion:

« El logotipo de la empresa refleja alegria, vitalidad y cercania en la atencién al
cliente, evocando las raices culturales y territoriales de la empresa.
o EIl color verde simboliza frescura, sostenibilidad, ademas de conexion con la

naturaleza, proyectando el compromiso ecoldgico y social del proyecto.

I11.4. Localizacion

La ubicacion constituye un factor estratégico esencial para el éxito de cualquier empresa,
especialmente en las etapas iniciales del emprendimiento. Droznes (2012) establece que
se deben evaluar aspectos como espacio adecuado, tipo de instalaciones requeridas y

posibles expansiones futuras es necesario para el buen funcionamiento de la misma.

46



Por otro lado, el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (Conacyt, 2022) subraya la
importancia de analizar la viabilidad técnica y econdmica de los proyectos empresariales,
lo que implica evaluar cuidadosamente la ubicacion del negocio para optimizar costos y
maximizar el alcance de mercado. Para la empresa Florece Oaxaca, la ubicacion sera

analizada desde dos perspectivas fundamentales las cuales son las siguientes:
Macrolocalizacion

Oaxaca se localiza en el suroeste de México, limitando al norte con los estados de Puebla
y Veracruz, al este con Chiapas y al oeste con Guerrero. Esta ubicacion estratégica no
solo brinda acceso a una amplia diversidad de recursos naturales, sino que también
favorece una conexion directa con el legado cultural de la region, aspecto esencial para

el concepto y la propuesta de valor de la empresa.

La localizacion geografica del estado destaca su posicion estratégica dentro del territorio
nacional y su relevancia como punto de origen para una propuesta de valor basada en

identidad, tradicién y sostenibilidad, tal como lo enuncia la figura 3.

Figura 3
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Datos de la Universidad Nacional Autonoma de México (UNAM, 2008), posicionan a
Oaxaca como el estado con mayor biodiversidad y riqueza cultural del pais,
caracteristicas que no solo refuerzan el compromiso de Florece Oaxaca con la

sostenibilidad y el respeto por el entorno, sino que también le permiten destacar en un
mercado que valora la identidad y autenticidad.

Microlocalizacion

La empresa “Florece Oaxaca” estd situada en la agencia municipal de San Martin
Mexicapam de Céardenas, especificamente en la Colonia Jardines, dentro del municipio
de Oaxaca de Juarez. Su ubicacion geografica se encuentra en las coordenadas latitud

17°3'37" norte y longitud 96°44'34" oeste, a una altitud aproximada de 1,558 metros sobre
el nivel del mar, tal y como se observa en la figura 4.

Figura 4
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Esta agencia municipal colinda al norte con Montoya, al este con el centro de Oaxaca de
Juarez, al sur con San Juan Chapultepec y al oeste con San Jacinto Amilpas. La zona
cuenta con una amplia oferta de establecimientos comerciales que cubren las
necesidades basicas de la comunidad, tales como tiendas de abarrotes, farmacias y

pequefios negocios locales.

Reconocida por su ubicacion estratégica y su proximidad a zonas clave de la ciudad, esta
agencia presenta diversos factores que fortalecen su atractivo territorial y funcional, entre

los cuales destacan los siguientes:
Alta accesibilidad y conectividad

La ubicacién ofrece una excelente conectividad con puntos estratégicos de la zona
metropolitana, incluyendo Santa Cruz Amilpas, Santa Cruz Xoxocotlan y San Antonio de
la Cal, asi como con agencias vecinas como Montoya, San Jacinto Amilpas y San Juan
Chapultepec. Ademas, cuenta con diversas rutas de transporte publico, lo que garantiza
un desplazamiento eficiente hacia el centro de Oaxaca y otras comunidades cercanas,
facilitando el transito de personas y mercancias.

Crecimiento residencial y comercial

En los ultimos afios, la agencia municipal ha mostrado un importante crecimiento
habitacional y comercial. Su cercania con la capital y la expansion de infraestructura la
vuelven una opcion atractiva, dinamizando la economia local y generando oportunidades

para pequefios comerciantes.
Infraestructuray servicios en expansion

La agencia municipal dispone de servicios basicos esenciales, acceso a instituciones
educativas y una creciente oferta de comercio local, lo que la convierte en un entorno
adecuado tanto para familias como para trabajadores. En los ultimos afios, se han
impulsado mejoras en la infraestructura urbana como pavimentacion de calles, alumbrado
publico y redes de agua potable que fortalecen la calidad de vida de los habitantes y

aumentan el atractivo para la inversion privada y comunitaria.
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[11.5. Ventaja competitiva

Segun Michael Porter (1985), la ventaja competitiva se refiere a los atributos o
capacidades que permiten a una empresa superar a sus rivales en el mercado. Esta
puede lograrse mediante dos estrategias principales: liderazgo en costos, ofreciendo
productos o servicios a menor precio que los competidores, y brindando propuestas

percibidas como Unicas y valiosas por los clientes.

La ventaja competitiva mas destacada de Florece Oaxaca radica en la adopcion de un
modelo sustentado en la economia colaborativa, que articula la participacion de florerias
locales y repartidores independientes a través de una plataforma digital. Este enfoque
posibilita un funcionamiento &gil sin requerir infraestructura propia, al tiempo que fomenta

el crecimiento econémico de microempresas y colaboradores de la region.

A diferencia de otras plataformas, Florece Oaxaca mantiene un compromiso firme con el
bienestar laboral de sus repartidores, garantizando que cuenten con todas las
prestaciones establecidas por la ley. Esta medida no solo mejora las condiciones de
trabajo, sino que también fortalece la imagen de la empresa como una organizacion ética

y socialmente responsable.

Ademas, la empresa ofrece una propuesta de valor centrada en la sostenibilidad, el
comercio justo y laidentidad local. Su enfoque digital, accesible a través de canales como

WhatsApp, redes sociales y sitio web, facilita la atencién al cliente y posiciona a la marca.

[11.6. Descripcioén del servicio

Aunque el modelo de negocio se enfoca en un servicio digital de intermediacion, resulta
esencial definir el producto, entendido como el elemento tangible que el cliente percibe
al realizar una compra en la plataforma. Segun Kotler y Armstrong (2012), “un producto
es todo aquello que se puede ofrecer en un mercado para su atencion, adquisicién, uso
0 consumo, Y que podria satisfacer un deseo o una necesidad” (p. 225). La descripcion
del producto es clave, pues determina los atributos, beneficios y elementos
diferenciadores que orientan la propuesta de valor.
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La pagina principal refleja la esencia de Florece Oaxaca, un servicio de envio de flores
agil, accesible y con un toque emocional, creado para brindar detalles significativos a las
personas especiales. Mediante su plataforma digital, los clientes tienen la posibilidad de
elegir arreglos florales personalizados para distintas ocasiones, con servicio de entrega

en el mismo dia dentro del area metropolitana de Oaxaca.

El disefio visual resalta productos de temporada, ramos de rosas, girasoles, gerberas y
pasteles complementarios que se integran a celebraciones como graduaciones,
cumpleafios o aniversarios. El enfoque es ofrecer una experiencia digital moderna, célida
y confiable, respaldada por una red de florerias locales afiliadas (figura 5).

Figura 5

Pagina de inicio

DSOTROS POR WHATSAPP!  ;COMUNICATE CON NOSOTROS POR WHATSAPP!  ;COMUNICATE CON NOSOTROS POR WHATSAPP!  ;COMUNICATE CON NOSOTROS POR WHATSAPP!  ;COMUNICATE CON NOSOTROS

[ - NS Entra / Carrito (0)
Registrate $0.00

CATEGORIAS v INICIO PRODUCTOS CONTACTO

«0

,Enwo de flores el m§mo
|a| ’ -

Sorprende a tus seres queridos con arreg¥os florales y detalles especiales. Hacemos entregas

rapidas en Huixtla y alrededores.
L
Explorar tienda

Fuente: Elaboracion propia (2025).

La plataforma Florece Oaxaca, presentada en la siguiente figura, define un catalogo
digital con productos destacados que se actualizan de forma continua en funcion a la
temporalidad, fechas conmemorativas y comportamiento del consumidor.
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La seccidn de tendencias expone los arreglos florales mas solicitados, organizados por

tipo de flor o motivo de celebracion, como graduacion, cumpleafios o aniversarios.
Cada producto cuenta con:

« Imagen en alta resolucion sobre un fondo colorido e identificable.
« Nombre comercial representativo del ramo o arreglo floral.

e Precio con opcién de pago a plazos y visualizacion de descuentos activos.

El catdlogo se organiza por tipo de flor principal (rosas, girasoles, gerberas) o por ocasion
especial. Este modulo busca ofrecer una navegaciéon sencilla, destacar las promociones
vigentes y optimizar la experiencia del usuario en el entorno digital (figura 6).

Figura 6
Categorias populares

' Graduacion

2 :
Gerberas :‘j Girasoles

sl

Tendencias

—_
Ramo Ramo de Ramo de Rosas
$350.00 “Graduacion... Girasoles "Luz... "Amor Clasico" T
B $116.67 sin $2,500.00 11%
intereses $350.00 $350.00 $350.00 3% $833.33 sin
3x $116.67 sin 3x $116.67 sin 3x $116.67 sin Intereses
intereses intereses intereses @

Fuente: Elaboracion propia (2025).

La figura 7 refleja que las flores utilizadas provienen de comunidades productoras como
San Antonino Castillo Velasco, Zimatlan de Alvarez, Villa de Zaachila y Ocotlan de

Morelos.
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Este modelo asegura la frescura de cada producto, reduce la huella ambiental al
minimizar los traslados y contribuye al desarrollo local, apoyando de forma directa a
pequefios productores regionales. Asimismo, preserva tradiciones como la siembra de
flores a campo abierto y fortalece la identidad cultural oaxaquefia.

Ademas, se comunican los beneficios adicionales del servicio, como envios seguros en
la zona metropolitana, compras protegidas, pagos con tarjetas de crédito y promociones
exclusivas. Esta combinacion de elementos posiciona a Florece Oaxaca como una
plataforma comprometida con la calidad, la transparencia y el impulso econémico de su
comunidad.

Figura 7

Produccion local y economia colaborativa en Oaxaca

Comprometidos con el medio ambiente y Ia
calidad

En Florece Oaxaca promovemos un modelo de economia colaborativa que fortalece el comercio local y la
produccién regional. Nuestros arreglos florales son elaborados por florerias afiliadas ubicadas en la zona

metropolitana de Oaxaca de Judrez, y las flores que utilizamos provienen de comunidades productoras de los
Valles Centrales, como San Antonino Castillo Velasco, Zimatlan de Alvarez, Villa de Zaachila y Ocotldn de Morelos.
Estas localidades son reconocidas por su tradicion floricultora, lo que nos permite ofrecer productos frescos, de
calidad y con identidad oaxaquefia, mientras generamos ingresos para pequefios productores locales.

Conoce el origen de nuestras flores

AN Y O
Envios en la zona metropolitana Compra 100% segura Aceptamos Tarjetas de Crédito iAprovecha Nuestras
Envios seguros. pagos seguros y navegacién cifrada. Paga de forma fécil y segura con tus tarjetas Promociones!
Visa, Mastercard o American Express. Encuentra descuentos exclusivos, ofertas
especiales y productos seleccionados con
precios Unicos.

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En esta seccion se enlaza la cuenta oficial de Instagram de Florece Oaxaca, mostrando
en tiempo real una galeria de productos y promociones que se actualiza

automaticamente, facilitando la difusion de novedades y campafias estacionales.
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Entre los contenidos mostrados se incluyen; arreglos florales, combinaciones con
peluches, chocolates y globos, acompafados de mensajes alusivos a fechas especiales,
como el Dia del Abuelo, San Valentin o graduaciones. Se busca captar la atencién del
usuario, reforzar una identidad visual de la marca y fomentar la interaccion a través de

redes sociales, tal como lo muestra la figura 8.

Figura 8

Redes sociales activas

Entra/ Carrito (0)
Registrate $0.00

CATEGORIAS Vv INICIO PRODUCTOS CONTACTO

Siguenos en

0 +envio gratis
agosto - Dia del Abuelo

|t floreceoaxaca

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En la Ultima seccion de la pagina principal se combinan estrategias para captar aliados y
promover productos con materiales ecologicos. En la parte superior, se invita a
propietarios de florerias a unirse a la red de negocios afiliados mediante un formulario
que permite recibir informacidn sobre el proceso y sus beneficios, como mayor visibilidad.

También se incluye contenido para atraer clientes finales, como el apartado (Descubre la
magia de Florece Oaxaca), que presenta un video sobre las promociones de la semana.
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El pie de pagina ofrece accesos directos a secciones informativas, un formulario de

suscripcion para recibir novedades, enlaces a redes sociales y los métodos de pago

aceptados (figura 9).

Figura 9

Conecta tu floreria con mas clientes en Oaxaca
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Fuente: Elaboracion propia (2025).
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En el proceso de compra, cuando el usuario elige el articulo de su preferencia, el sistema
despliega automaticamente su costo y calcula el importe correspondiente si se opta por
el pago a plazos sin intereses. Ademas, la plataforma permite definir la cantidad de

unidades a adquirir antes de finalizar la transaccion.

Asimismo, se destaca que la compra cuenta con proteccion para el resguardo de datos
personales del cliente, garantizando la seguridad en la transaccién. Por otra parte, se
incluye un apartado informativo sobre politicas de cambios y devoluciones, brindando al
usuario la certeza de sustituir o devolver el producto en caso necesario (figura 10).

Figura 10
Vista de producto y detalles de compra en la plataforma

ﬁ%ﬂu«ecuua.com Entra/ Carrito (0)
Registrate $0.00

CATEGORIAS v INICIO PRODUCTOS CONTACTO

Inicio > Rosas >

$350.00

3 meses sin intereses de $116.67

Ver més detalles
~ A Agregar al carrito

@ Compra protegida
Tus datos cuidados durante toda la compra.

"_} Cambios y devoluciones
Si no te gusta, puedes cambiarlo por otro o devolverlo.

Entregas para el CP: 68143 Cambiar CP
G} Envio a domicilio

Zona metropolitana $79.00

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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En la confirmacién de pago de la tienda se concentra, de forma clara y transparente, toda

la informacion necesaria para concluir la compra:

e Resumen del pedido y destino: producto, datos del destinatario y zona de entrega,
con opcion de modificar direccion, envio o agregar notas.
e Desglose de cobros: incluye precio del producto, cargo por envio y total con IVA.

e Formas de pago: se ofrecen tres opciones: tarjeta (con meses sin intereses),
transferencia o depdsito bancario y pago en efectivo, adaptandose a las

preferencias del cliente.

En conjunto, este apartado facilita la verificacion final del pedido y la eleccion del método
de pago, manteniendo transparencia en precios asi como la flexibilidad de pago (figura
11).

Figura 11

Resumen del pedido y métodos de pago

Entrega = Pago

&  Azulit 12@agmail.com

$350.00
@ Pdte Juarez, 68140 Oaxaca de Juarez., México Sn Cambiar
CP 68143 - Montoya
Oaxaca de Juarez, Oaxaca Subtotal $350.00
3L Zona metropolitana - $79.00 Cambiar Costo de envio $79.00
Total $429.00
[ Notas adicionales Agregar

Opcion de pago

B3 Tarjeta de crédito o débito >
(s) Transferencia o depdésito bancario >
(s) Efectivo >

Realizar pedido

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Flujo de entrega en 8 pasos

El sistema de la plataforma integra un proceso estandarizado de entregas que permite
un control preciso en cada etapa, asegurando eficiencia operativa, trazabilidad y
satisfaccién del cliente. Este procedimiento garantiza que cada entrega sea rapida,
segura y transparente, fortaleciendo la confianza de los clientes y el compromiso de las

florerias afiliadas.

Para mayor claridad, se describen a continuacion las etapas que conforman el proceso

de entrega:

1. Recepcion del pedido: EIl repartidor recibe la notificacion, visualiza la ruta
asignada y acepta la orden.

2. Confirmacion derecoleccion: Se registra el pedido como “recogido” en la floreria
afiliada.

3. Traslado en curso: El estado cambia a “En camino”, habilitando el rastreo en
tiempo real para el cliente.

4. Entrega confirmada: El repartidor marca el pedido como “entregado” en el
destino.

5. Prueba de entrega (POD): Se toma evidencia (foto o firma digital) o se registra
como entrega fallida en caso necesario.

6. Valoracion del servicio: El cliente califica la experiencia y deja comentarios.

7. Pago contra entrega: En caso de efectivo, el repartidor registra el cobro en la
plataforma.

8. Cierre del pedido: El sistema confirma la entrega y emite un mensaje de

agradecimiento.

La figura 12 identifica de forma clara como se desarrolla cada fase, desde la recepcion
del pedido hasta el cierre final. Este recurso grafico facilita la comprensiéon del
procedimiento estandarizado y como la plataforma garantiza control, transparencia y

eficiencia en cada envio.
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Figura 12

Proceso de actualizacion en la plataforma de entregas
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Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Una vez realizado el pedido, de manera manual se asigna la orden a una floreria afiliada,
la cual se encargara de elaborar el producto conforme al modelo establecido. La
visualizacién del sistema de rastreo en tiempo real, junto con los datos de recoleccion,
entrega y asignacion del pedido, optimiza la logistica en la zona metropolitana de Oaxaca.
Este sistema permite monitorear la ubicacion del repartidor, confirmar puntos de origen 'y
destino, asi como actualizar el tiempo preciso de cada etapa del proceso, o que mejora

la eficiencia operativa y la experiencia del cliente, tal como se aprecia en la figura 13.

Figura 13

Rastreo de pedido y detalles de entrega en tiempo real
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Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Asimismo, por medio de fichas técnicas, se proporciona a las florerias afiliadas
informacion detallada sobre el proceso de elaboracion de cada producto solicitado,
asegurando uniformidad en la calidad, presentacion y caracteristicas de los arreglos

entregados, tal como se presenta en la tabla 7.

Tabla 7

Ficha técnica del producto

Nombre del producto Ramo de gerberas multicolor con accesorio de

graduacion.

Imagen

Flores principales:
Componentes principales e 1 gerbera color blanco
e 1 gerbera color amarillo
e 2 gerberas color rojo
e 2 gerberas color rosa
Complementos florales:
e 1 follaje de eucalipto

e 3ramas de nube blanca
Materiales de envoltura y decoracion:
e 1 liston satinado nimero 4
e 2 hojas de papel coreano

Accesorio especial:

e  Birrete de graduacion (decorativo)

Descripcion del producto Arreglo floral con gerberas en tonos variados, nube
blanca y follaje de eucalipto. Envuelto en papel
coreano rosa, con mofio satinado y birrete decorativo,

ideal para obsequios de graduacion.

Presentacién y empaques comerciales Envoltura decorativa de papel coreano con mofio de

listén satinado y accesorio de birrete de graduacion.

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Cuando el cliente realiza la orden de compra a través del sitio web floreceoaxaca.com, la
informacion del pedido se registra en la plataforma de envios. La floreria podra operar
bajo dos modalidades:

1. Sin repartidor propio, en cuyo caso la entrega serad gestionada por los
repartidores de Florece Oaxaca.

2. Con repartidor propio, donde la floreria se encarga directamente de la entrega.

En cualquiera de las dos opciones, estara previamente registrado en la aplicacion de
envios, lo que permite gestionar el seguimiento, la trazabilidad y la confirmacion de

entrega de manera centralizada, esto se referencia en la figura 14.

Figura 14

Confirmacién de pedido mediante ficha técnica

« floreceoaxaca < Floreria San Martin
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Cancel Done

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Afiliacion de florerias

La empresa Florece Oaxaca opera bajo un modelo de economia colaborativa
especializado en la venta y distribucion de arreglos florales en la zona metropolitana de
Oaxaca de Juarez. A través de una plataforma digital propia, se gestiona todo el proceso
desde la aceptacion del pedido hasta su entrega final, brindando trazabilidad, control

logistico y soporte en tiempo real tanto al cliente como a las florerias afiliadas.

Modalidades de recoleccidon y entrega

La empresa cuenta con repartidores propios para garantizar entregas puntuales y
seguras. Sin embargo, también se contemplan dos modalidades de recoleccion y

entrega, ofreciendo flexibilidad a las florerias afiliadas:

Recoleccion por Florece Oaxaca

e Un repartidor de la empresa pasa al taller o punto de venta de la floreria afiliada
para recolectar el producto elaborado.
e [Esta modalidad no genera ningun costo adicional para la floreria. El repartidor se

identifica y presenta el folio del pedido asignado.

Entrega directa por el florista afiliado

e En caso de que la floreria cuente con repartidores propios o medios logisticos,

puede realizar directamente la entrega.

e En esta modalidad, la empresa solo retiene una comision del 10% sobre el valor
total del pedido, como compensacion por el uso de la plataforma y la generacion

de la venta.

Ambas opciones estan disefiadas para adaptarse a la capacidad operativa de cada

floreria, teniendo una experiencia de compra optimizada para el cliente final.
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Condiciones de venta y politica de envios

El ticket minimo por pedido es de $350.00 MXN. Esto garantiza que el florista pueda

obtener una ganancia considerable por cada pedido.

Esgquema de pagos

El pago a los floristas afiliados se realiza de forma semanal, permitiendo una mayor
liquidez y rotacion de capital. Cada fin de semana se liquida el monto correspondiente a
los pedidos elaborados durante la semana, siempre que estos hayan sido entregados

correctamente y cuenten con su evidencia respectiva.

Proceso de afiliacion

Para formar parte de Florece Oaxaca, las florerias interesadas deben completar un
proceso de registro que incluye la entrega de la siguiente documentacion, con un tiempo

de validacion estimado de 24 horas:

Requisitos:

« ldentificacion oficial (INE).
« RFC o constancia de situacion fiscal vigente.
« Comprobante de domicilio del local o taller.
« Fotografia de la fachada del establecimiento.
o Datos bancarios para transferencias:

1. Nombre del beneficiario.

2. Clavé interbancaria.

3. Banco de destino.
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I11.7. Andlisis de mercado

Kotler y Armstrong (2017), refieren que el andlisis de mercado es el proceso mediante el
cual una empresa estudia las caracteristicas, necesidades, comportamientos y
tendencias de un grupo de consumidores, con el fin de identificar oportunidades, reducir
riesgos y disefiar estrategias comerciales mas efectivas. Este analisis permite

comprender tanto el entorno competitivo como las demandas del publico objetivo.

La empresa participa en un mercado segmentado dentro del sector floral y de regalos.
Opera bajo un modelo de servicios digitales de intermediacion, basado en la economia
colaborativa, donde conecta florerias locales con clientes a través de su plataforma.
Genera ingresos por comisiones de venta y servicios de envio mediante repartidores

propios.

La empresa opera en un mercado segmentado, atendiendo dos tipos de clientes: B2B:
Micro florerias afiliadas que buscan digitalizarse y aumentar ventas. B2C: Clientes finales

gue compran flores para eventos o regalos, valorando rapidez, confianza y comodidad.

[11.7.1. Segmentacion de mercado

Para efectos de esta investigacion, fue necesario establecer una diferenciacion especifica
entre los micronegocios que podrian formar parte del modelo de afiliacion propuesto por
Florece Oaxaca. La segmentacion de mercado permite identificar con mayor precision
las caracteristicas operativas, tecnolégicas y comerciales que poseen estas unidades
economicas, facilitando el disefio de estrategias adecuadas de integracion, capacitacion

y atencion.

Este enfoque permite crear una red colaborativa eficiente, adaptada a las condiciones
reales del entorno local, considerando factores como el nivel de digitalizacion, disposicion
a colaborar y canales de ventas actuales. De esta manera, no solo se busca incorporar
florerias al comercio electronico, sino también fortalecer su participacion en un

ecosistema econdmico mas formal y competitivo.
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En la tabla 8 se define la segmentacién aplicada, basada en variables geogréficas,

demograficas y conductuales:

Tabla 8

Segmentacion para microempresas afiliadas

Tipo de segmentacién Variable Aplicacién en Florece Oaxaca
Geografica Region Zona metropolitana de Oaxaca de Juarez.
Tamano del negocio Microempresas con 1 a 3 empleados.
Antigiedad Negocios con mas de 2 afios de operacion,
en su mayoria informales o semiformales.
Propiedad Negocios familiares o de autoempleo
Demografica gestionados por propietarios directos.

Nivel educativo del duefio Educacion baja, media o superior; con
interés en capacitacion digital, pero con
conocimientos limitados.

Disposicion a colaborar Abierta, dependiendo del beneficio. Algunos
ya colaboran informalmente.
Uso de tecnologia Uso basico de redes sociales (principalmente
Facebook), catalogo visual limitado.
Conductual Canales de venta actuales Mayormente fisicos, algunos digitales
informales (WhatsApp, Facebook).
Interés en digitalizacion Alta disposicion a integrarse a plataformas
colaborativas si se ofrecen beneficios
tangibles.

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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En el caso de los consumidores, se llevo a cabo una segmentacion con el propésito de
identificar los perfiles mas relevantes para el modelo de negocio. Esta clasificacion
permite comprender sus caracteristicas demograficas, comportamientos de compra y
niveles de ingreso, lo cual resulta fundamental para disefiar estrategias de marketing,

distribucién y atencién acordes con sus necesidades y preferencias (tabla 9).

Tabla 9

Segmentacion para posibles consumidores

Tipo de segmentacién Variable Aplicacién en Florece Oaxaca
Region Zona metropolitana de Oaxaca de Juarez.
Geografica Densidad Alta densidad poblacional con puntos de entrega

estratégicos.

Edad Segmentos clave: 25 a 45 afios (jovenes y adultos

en edad productiva).

Género Publico objetivo principal: mujeres, aunque se

ofrece para todos los géneros.

Tamafio de la familia Parejas jovenes, familias pequefias y clientes
individuales.
Demogréfica Ingreso Clase media aspiracional. Esto es ideal para

Oaxaca, donde el ingreso promedio mensual por
persona ronda los $7,000 a $9,000 MXN.

Ocupacion Profesionales, emprendedores, empleados

administrativos.

Educacion Nivel medio-superior y superior; con acceso a

plataformas digitales.

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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111.7.2. Estudio de mercado

Esta investigacion se desarrolla bajo un enfoque cuantitativo, de corte transversal y
aplicada en campo. Su objetivo principal consiste en describir las caracteristicas de las
microempresas florales con posibilidad de incorporarse al modelo colaborativo Florece

Oaxaca, ademas de identificar el arquetipo del consumidor asociado al proyecto.
Microempresas del sector floral

Se empleé un muestreo no probabilistico por conveniencia, seleccionando a 12
microempresas florales de la zona metropolitana de Oaxaca que aceptaron participar
voluntariamente en la investigacion. Esta técnica permitio obtener informaciones directas

de actores accesibles para la aplicacién del instrumento.

El estudio, de caracter deductivo, se centr0 en cuatro aspectos principales: 1)
conocimiento sobre economia colaborativa; 2) disposicion para integrarse a una
plataforma digital; 3) nivel de digitalizacion actual; y 4) obstaculos percibidos para la
colaboracion. Como variable transversal se analizO el acceso a herramientas

tecnoldgicas.
Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Tal como se observa en la gréafica 1, el 18% de los encuestados afirma entender el
concepto de economia colaborativa, mientras que un 46% lo ha escuchado, pero no lo
comprende del todo. Un 27% no lo conoce, aungue tiene interés en aprender, y solo un
9% no lo conoce ni tiene intencion de hacerlo. Estos datos evidencian una importante
oportunidad para sensibilizar y capacitar a potenciales aliados dentro del modelo

colaborativo de Florece Oaxaca.
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Gréfica 1l

Conocimiento del término “economia colaborativa”

= Si, y entiendo su
funcionamiento

= Si, pero no sé bhien qué
significa

= No, pero me interesa
aprender

E No lo conozco y no me
interesa

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Respecto al interés por integrarse a una plataforma digital colaborativa, el 55% de los
encuestados sefialé que si le interesa, aunque le gustaria contar con mas informacion
antes de hacerlo. Un 27% afirmo estar muy interesado en participar, mientras que un 18%
indicd que no esta seguro. Ninguno de los encuestados eligié la opcién de “no me
interesa”. Estos resultados reflejan un panorama favorable para captar florerias bajo el

modelo de afiliacion de Florece Oaxaca, tal como se identifica en la grafica 2.

Grafica 2

Interés en integrarse a una plataforma digital colaborativa

B Si, me interesa mucho
B Sf, pero me gustaria mas
informacién

= No estoy seguro(a)

E No me interesa

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En cuanto al nivel de disposicion para colaborar, el 64% se mostro dispuesto si existia
una comision justa, el 18% muy dispuesto, mientras que un 9% poco dispuesto y por

ultimo otro 9% nada dispuesto.
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Los resultados reflejan la importancia de ofrecer condiciones claras y atractivas para

fomentar la participacion de las florerias en el modelo colaborativo (grafica 3).

Gréfica 3

Disposicién a colaborar entre florerias para cubrir pedidos ampliados

u Muy dispuesto
m Dispuesto solo si hay pago
justo

1 Poco dispuesto

= Nada dispuesto

Fuente: Elaboracion propia (2025).

La grafica 4 evidencia que el 64% de las florerias cuentan con fotografias, aunque sin
organizacion definida, lo que limita su presencia digital. Solo el 18% dispone de un
catalogo completo, mientras que un 9% aun no tiene material pero planea elaborarlo y
otro 9% carece totalmente de recursos visuales. Estos datos evidencian que las florerias
tienen la iniciativa para cambios estructurales, aunque muchas requieren orientacion y

acompafamiento.

Gréfica 4

Disponibilidad de catalogos digitales o material visual

| Sj, catalogo completo y
digital

= Algunas fotos, pero sin
organizacion

& No, pero puedo prepararlo

= No tengo material visual

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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De acuerdo con los resultados de la gréfica 5, el 46% de los encuestados sefiala la falta
de conocimiento digital como el principal obstaculo para integrarse a plataformas
tecnoldgicas. El 27% identifica la falta de confianza como una barrera, mientras que el

9% menciona la falta de tiempo. Solo un 18% indic6 no tener ningan obstaculo.

Estos datos subrayan la necesidad de ofrecer acompafiamiento técnico y generar
confianza en los procesos digitales, a fin de facilitar la incorporacion efectiva de las

florerias a modelos de economia colaborativa como Florece Oaxaca.

Gréfica b

Principales obstaculos para integrarse a una plataforma colaborativa

H Falta de tiempo
H Falta de conocimiento
digital

u Falta de confianza

® No tengo ningun obstéaculo

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Los resultados obtenidos en la grafica 6 reflejan que el 55% de las florerias encuestadas
espera incrementar sus ventas al integrarse al proyecto, mientras que un 36% manifesto
interés en recibir apoyo o0 asesoria para optimizar sus procesos y estrategias comerciales.
Un 9% indicé que su principal expectativa es atraer mas clientes, y ninguna floreria sefialé
no tener expectativas claras, lo que demuestra un alto nivel de motivacion e interés por

aprovechar la oportunidad que representa la plataforma.

Este contexto refleja tanto la voluntad de las florerias por incorporar soluciones digitales
y diversificar sus canales de comercializacion, como su interés en fortalecer sus

competencias mediante procesos de capacitacion.

71



Grafica 6

Expectativas de las florerias al integrarse al proyecto

= VVender mas

® Recibir apoyo o asesoria

u Tener mas clientes

® No tengo expectativas
claras

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En la grafica 7, se visualiza que el 73% de las florerias encuestadas promociona sus
productos en Facebook o Instagram. Un 18% lo hace mediante recomendacion boca a
boca, un 9% usa volantes o carteles, y ninguno no realiza promocién. Esto evidencia una
fuerte presencia digital, lo que representa una oportunidad para optimizar estrategias en

redes sociales y fortalecer la identidad digital del sector.

Gréfica7

Medios utilizados por las florerias para promocionar sus productos

® Facebook / Instagram
B Recomendacion boca a
boca

u Volantes o carteles

= No hago promocion

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Como conclusion, el sector floral en la zona metropolitana de Oaxaca tiene apertura a la
digitalizacibn y a la economia colaborativa, aunque persisten limitaciones en
conocimiento y confianza. Solo un (18%) entiende plenamente el concepto, pero la
mayoria, (73%), ya promociona en redes sociales, lo que refleja una base digital en

crecimiento.

La disposicion a integrarse a una plataforma es alta: un (82%) manifestd interés,
destacando que el (64%) colaboraria bajo condiciones de pago justo, lo que subraya la
importancia de la confianza y la equidad. Sin embargo, los principales obstaculos siguen

siendo la falta de conocimiento digital (46%), y de confianza (27%).

Las florerias esperan principalmente vender mas (55%), recibir apoyo técnico (36%) y

atraer mas clientes (9%), lo que confirma su orientacién al crecimiento.

En sintesis, el sector floral estd motivado y abierto al cambio, lo que brinda una
oportunidad para que Florece Oaxaca se consolide como modelo colaborativo, siempre
gue se promueva la capacitacion digital, se refuerce la confianza y se impulse la creacion
de catélogos estructurados. Las fotografias representativas de los puestos y florerias

encuestadas en la zona metropolitana de Oaxaca, se visualizan en la figura 15.

Figura 15

Puestos y florerias locales en la zona metropolitana de Oaxaca

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Perfil del consumidor y analisis de preferencias en el mercado floral

Para estimar el tamafio de la muestra correspondiente a los consumidores de flores en
la zona metropolitana de Oaxaca de Juarez, se aplicd la formula para poblaciones
infinitas, debido a que no se dispone de un registro oficial del namero total de

compradores en el sector. La formula empleada fue la siguiente:

Donde:

n = tamano de la muestra.

Z = nivel de confianza (1.96 para el 95%).

p = probabilidad de éxito (0.5).

q=1-p(0.5).

e = margen de error permitido (0.065 = 6.5%).

Sustituyendo los valores:

Z%.P.p.q

n="z
_(1.96%)(0.5)(0.5)

B 0.0652

3.8416.0.25
n=——=227
0.004225
La informacién se obtuvo mediante un formulario de Google aplicado a 227 consumidores
de entre 23 y 60 afos. El objetivo fue identificar sus preferencias de compra y habitos de
consumo de flores, como insumo clave para afinar la propuesta comercial de Florece

Oaxaca, los resultados fueron los siguientes:

La grafica 8 muestra que los ramos concentran el 65% de las preferencias, seguidos por
la caja decorativa con 11%, la canasta con 4% y un 20% que eligié todas las
combinaciones, destacando la inclinacién por lo tradicional pero también el interés en la

personalizacion.
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Grafica 8

Preferencias y estilo de arreglos florales

70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
4%

Ramos Caja decorativa Canastas Todas las
combinaciones

0%

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En la encuesta se ofrecieron tres alternativas de arreglos florales: colores vivos 65%,
contrastantes y modernos que transmiten elegancia, colores pastel 24%, tonos como
rosa, lila, azul y verde, asociados con delicadeza y colores neutros 11%, gamas calidas
y terrosas que evocan naturalidad. Estos resultados reflejan que predominan los gustos
por colores intensos, aunque persisten nichos que valoran lo roméantico (grafica 9).

Grafica 9

Preferencias de colores

® Colores pasteles
m Colores vivos

= Colores neutros

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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EI50% de las adquisiciones de flores ocurre en torno a celebraciones significativas, como
el Dia de San Valentin, el Dia de las Madres o conmemoraciones especiales (grafica 10).
Esta tendencia refleja un comportamiento estacional claro, donde los consumidores
responden emocional y culturalmente a eventos socialmente marcados. Le sigue un 45%
de las ventas que corresponde a obsequios por cumpleafios o0 aniversarios personales,
lo que revela un potencial para fomentar compras mas frecuentes fuera de dichas fechas.
Finalmente, solo el 5% adquiere flores por motivaciones personales, lo que abre la
posibilidad de incentivar el consumo habitual mediante campafas orientadas al bienestar,

la decoracion del hogar o el autocuidado.

Gréfica 10
Comportamiento del consumidor en fechas especiales

H Fechas especiales
E Cumpleafios y aniversarios

u Gustos propios

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En los datos representados en la grafica 11, el 35% de los consumidores prefieren
adquirir flores en mercados locales, seguidos por un 24% que opta por florerias fisicas.
Las redes sociales representan el canal de compra para el 22%, mientras que un 19%
elige tiendas en linea. Esta distribucion revela una combinacién entre canales
tradicionales y digitales, lo que sugiere la importancia de mantener presencia tanto fisica

como en plataformas digitales para atender distintos perfiles de consumidores.
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Grafica 11
Distribucion del canal de compra preferido por los consumidores

H Florerias fisicas
m Mercados locales
u Redes sociales

mTiendas en linea

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Se resalta que el 35% de los consumidores encuestados prefiere arreglos pequefios con
un precio entre $300 y $400, mientras que otro 35% opta por arreglos medianos con un
valor de $400 a $500. El 20% elige arreglos grandes entre $500 y $600, y solo el 10%
considera atractivos los arreglos premium de mas de $600. Esta diversidad de

preferencias sugiere la necesidad de productos chicos y medianos (gréfica 12).

Gréfica 12

Distribucion de precios estimados para arreglos florales

H Chico entre $300 y $400

= Mediano entre $400 y $500
= Grande entre $500 y $600
H Especiales $600

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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El 40% de los encuestados prefiere los descuentos directos como estrategia promocional
principal. Un 33% se inclina por ofertas especiales, mientras que el 27% opta por
paguetes promocionales (grafica 13). Estos resultados indican que los incentivos
econdmicos inmediatos son los mas valorados por los consumidores, quienes buscan

beneficios tangibles al momento de la compra.

Gréfica 13

Preferencias generales en estrategias de promocion

m Descuentos directos
m Ofertas especiales

Paquetes promocionales

Fuente: Elaboracion propia (2025).

El estudio de mercado en la zona metropolitana de Oaxaca de Juarez dio como resultado
gue los consumidores principalmente personas de entre 23 y 50 afios, presentan
preferencias claras en cuanto a estilo, color, precio y motivaciones de compra. La mayoria
65% se inclina por arreglos combinados que integran elementos tradicionales con
detalles adicionales, lo que refleja una fuerte valoracion por la personalizacion, mientras
que los estilos individuales tienen menor aceptacion. En cuanto a los colores, predominan
las combinaciones vibrantes y contrastantes (65%), aunque persisten segmentos que

optan por tonos pasteles (24%) o neutros (11%), asociados a gustos clasicos o naturales.

Respecto a los canales de compra, se observa una combinacion entre lo tradicional y lo
digital: un (35%) prefiere mercados locales, un (24%) florerias fisicas, un (22%) redes
sociales y un (19%) tiendas en linea, lo que sugiere la necesidad de estrategias

omnicanal.
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En términos de precios, los consumidores se concentran en arreglos pequefios vy
medianos entre $300 y $500 (70% en conjunto), mientras que solo un (10%) se interesa
en productos premium superiores a $600. Finalmente, las promociones mas valoradas
son los descuentos directos (40%), seguidos de ofertas especiales (33%) y paquetes
promocionales (27%), lo que confirma que los incentivos inmediatos son clave en la

decision de compra.

En sintesis, el mercado floral en la region se caracteriza por un consumo altamente
estacional, una preferencia por disefilos modernos y accesibles, y una creciente
relevancia de los canales digitales. Estos elementos constituyen una base sélida para
orientar la estrategia de Florece Oaxaca hacia la innovacion, la competitividad y la
satisfaccion de distintos perfiles de clientes. A continuacién, se presenta una imagen

ilustrativa del perfil de cliente ideal.

Figura 16

Perfil de cliente

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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[11.7.3. Analisis de la competencia

De acuerdo con Aaker (2011), el andlisis de la competencia permite identificar fortalezas,
debilidades, estrategias y posicionamientos de las empresas rivales, con el objetivo de

desarrollar ventajas competitivas sostenibles.
Competidores directos

La seleccion de florerias (tabla 10), se basé en su presencia digital y operacion en los
municipios de la zona metropolitana de Oaxaca de Juéarez, priorizando las mas

destacadas en este ambito.

Se evaluaron aspectos como ubicacion, especializacion, fortalezas y debilidades,
siguiendo el enfoque de Lamb, Hair y McDaniel (2011), quienes sefialan que un analisis
competitivo eficaz debe valorar la capacidad de atender al mercado meta y diferenciarse.

Tabla 10

Analisis de competencia directa

Competidor Direccién Caracteristica

Enviaflores.com
Plataforma nacional (CDMX / | Catélogo cerrado, entregas programadas, logistica propia o

cobertura nacional) tercerizada, precios altos, sin trato personalizado.
Flora Queen
Internacional (opera en | Envios internacionales, productos estandarizados, sin
México) contacto con productores locales, comisiones elevadas.
Apps de reparto con
Uber Eats / Didi . Altas comisiones (hasta 35%), no controlan calidad del
florerias locales
Food . arreglo, entregas bajo demanda, visibilidad digital.
(Oaxaca de Juérez) 9 9 ! g
Rappi App de reparto (opera en zonas| Integracion de florerias como restaurantes, entregas rapidas,
seleccionadas de interfaz popular, sin curaduria de productos.
Oaxaca)

Fuente: Elaboracion propia, con referentes teéricos de Lamb, Hair y McDaniel (2011).
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Competidores indirectos

La identificaciébn de competidores indirectos permite comprender el panorama mas alla

del sector floral, ya que incluyen negocios como tiendas de regalos y marketplaces

digitales que, aunque no venden flores, compiten por la misma intencion de compra:

obsequiar detalles o resolver necesidades simbdlicas. Segun Porter (1996), forman parte

de las “fuerzas competitivas ampliadas”, pues ofrecen alternativas a las mismas

necesidades del cliente. Reconocerlos ayuda a que Florece Oaxaca consolide una

propuesta diferenciadora y evite la pérdida de mercado frente a opciones sustitutas, esto

se ve representado en la tabla 11.

Tabla 11

Analisis de competidores indirectos

Competidor

Direccion

Caracteristicas

Presencia digital

Box de experiencias XO

Santa Cruz Xoxocotlan

(entrega a domicilio).

Cajas teméticas con
productos variados (flores,

snacks, decoracion).

Facebook, Instagram.

Regalos La jirafa

Calle Diaz Ordaz #200, Col.
Centro, Oaxaca de Juarez.

Detalles personalizados,
servicio a domicilio,
productos para ocasiones

especiales.

Facebook.

Sorpresas con Amor by

Vanesiux

Heroico Colegio

Militar

#215, col. Centro, Oaxaca
de Juéarez, Oax. 68050.

Detalles y obsequios 100 %
personalizables, disefio

tematico por ocasion.

Facebook con catalogo

actualizado, atencién por

mensajes y envios.

Marias Arte y Disefio

Direccién: Constitucion /
Gurrion 102, Jardin El

Pafuelito, Col. Centro,

QOaxaca de Juarez,
68000.

Oax.

Tienda online, envios

nacionales.

mariasarteydiseno.com,

Facebook, Instagram.

Fuente: Elaboracion propia, con referentes teéricos de Lamb, Hair y McDaniel (2011).
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I11.7.4. Promocién del servicio

La empresa en la etapa de experimentacion implementa una estrategia de promocién

enfocada en medios digitales y visibilidad local, con el fin de atraer a nuevos clientes,

generar reconocimiento de marca, ademas de facilitar el acceso a sus productos desde

distintos canales.

Para posicionar a Florece Oaxaca como una plataforma confiable, accesible y competitiva

en el sector floral de la zona metropolitana de Oaxaca de Juarez, se realiza una estrategia

de promocion multicanal basada en el perfil del consumidor y el comportamiento de

compra detectados en el estudio de mercado.

Publicidad digital segmentada

Redes sociales (Facebook e Instagram): En un inicio de operaciones se
invirtieron $350 pesos al mes en publicidad, y en una etapa media se espera
invertir $1,500 y $2,000 MXN mensuales en camparias orientadas a promociones
por temporada, nuevas colecciones y ofertas especiales. Estas campafias estan
disefiadas para alcanzar de 10,000 a 20,000 personas mensualmente, priorizando
mujeres entre 23 y 50 afos, que suelen estar en pareja y tomar decisiones
basadas en conveniencia y emociones.

Google Ads: Con una inversién en una etapa media se estimada de $1,500 a
$2,500 MXN mensuales, se buscara posicionar la plataforma en los primeros
resultados de busqueda relacionados con frases como “floreria en Oaxaca” o
“arreglos a domicilio”, atrayendo usuarios con alta intencion de compra
actualmente aln no se han implementado por ser una etapa inicial.

Google Maps (Google Business Profile): La empresa se incorporé al directorio
de Google Maps con el propésito de proporcionar a los usuarios datos actualizados
sobre su ubicacion, catédlogo de productos, horarios de atencion y resefias. Esta
herramienta gratuita contribuye al posicionamiento local en buscadores y apoya

los procesos de decision de compra del cliente.

82



Promociones y campafias estacionales

e Se lanzaron promociones especificas en fechas clave como San Valentin, Dia de
las Madres, aniversarios, cumpleafios y clausuras. con estrategias como
descuentos directos o paquetes con peluches y chocolates.

e Las campafas fueron difundidas principalmente en redes sociales y medios
digitales, aprovechando el comportamiento estacional de compra evidenciado en
el estudio (grafica 10).

Alianzas estratégicas

o Se establecieron convenios con florerias afiliadas, con quienes se realizaran
campafias promocionales conjuntas, promociones cruzadas y colaboracion en
pedidos especiales o de alto volumen.

« Sedestiné un gasto de $150.00 al mes en materiales impresos (stickers y tarjetas),
con el fin de equilibrar la publicidad en linea con la difusién fisica posicionamiento

visualmente la marca dentro del mercado.
Marketing de contenido
Se genera contenido visual y emocional en redes, incluyendo:

e Consejos de cuidado floral.
« Frases para ocasiones especiales.

» Presentacion de nuevas colecciones y tendencias.

Estas estrategias fortalecen la identidad de marca, conectan emocionalmente con los
consumidores y posicionan a Florece Oaxaca como una marca cercana. Aunque no se
destinara un presupuesto elevado a la publicidad pagada en medios tradicionales, redes
sociales o plataformas digitales, se busca fomentar el crecimiento de la publicidad
organica. Por ello, en la etapa inicial se realizar una inversion moderada, con el objetivo

de generar alcance y presencia natural.
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Una vez alcanzada una base sélida de reconocimiento y visibilidad organica, se ampliara
la estrategia hacia campafias mas extensas que permitan conectar con nuevos

segmentos de clientes.

111.8. Procesos del servicio

El area de produccién representa una de las funciones estratégicas mas relevantes
dentro de cualquier organizacién, especialmente en aquellas cuya oferta se basa en la
transformacion directa de insumos. Segun Heizer et al. (2018), “la produccién implica el
proceso mediante el cual una empresa crea bienes y servicios a partir de la conversion
de insumos en productos finales” (p. 5). Desde la seleccion de insumos hasta la entrega
final, cada paso debe ejecutarse con precision y cuidado, asegurando que los productos

mantengan altos estandares estéticos y de frescura.

En lafigura 17, el diagrama de flujo representa el proceso operativo de gestion de pedidos
en el modelo de negocio de Florece Oaxaca. La secuencia inicia con la recepcion del
pedido, que posteriormente es asignado a una floreria. En este punto se presenta una
decision clave: la floreria puede aceptar o rechazar la solicitud. En caso de rechazo, el
sistema regresa a la etapa de reasignacion hasta encontrar disponibilidad; mientras que,
en caso de aceptacion, se procede a la elaboracién del arreglo floral, seguida por las
fases de recoleccion del pedido y traslado en camino. Finalmente, el flujo culmina con la

entrega final al cliente.

Este esquema visual permite comprender de manera clara la l6gica de operacién, al
identificar los puntos de decision, las posibles contingencias y la secuencia de actividades
gue garantizan la correcta ejecucion del servicio. Asimismo, facilita la deteccién de
posibles cuellos de botella, constituyéndose en un insumo clave para la mejora continua

de los procesos logisticos de la empresa.
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Figura 17

Proceso del servicio

Inicio

Recepcién del pedido Asignar a floreria €

Elaborar

Recolectar

En camino

Entrega finalizada

Fuente: Elaboracion propia (2025).

La figura 18 representa el proceso de operacion con florerias afiliadas dentro del modelo
de Florece Oaxaca. El flujo inicia con la recepcién del pedido y la asignacién a una
floreria. Una vez recibido, la floreria debe aceptar o rechazar el pedido; en caso de
aceptacion, procede la elaboracion del arreglo y el envio de evidencia fotografica como
control de calidad. Posteriormente, se realiza la recoleccion y el registro de ganancias,
seguido de un pago programado cada siete dias, hasta concluir con la liquidacion
correspondiente. Este esquema asegura trazabilidad, control operativo y transparencia

financiera en la relaciéon con los afiliados.
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Figura 18

Proceso con afiliados

Inicio

Recibir pedido

Asignar a floreria

Elaborar

Enviar evidencia
(foto)

Recolectar

Validar y registrar
ganancias

Pago programado
(cada 7 dias)

Pago realizado

Fin

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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[11.9. Disefio y distribucion de las areas funcionales

La empresa cuenta con espacios estratégicamente organizados para garantizar la
eficiencia operativa, el desarrollo de modelos florales, la capacitacion de aliados y la
atencion integral al cliente. Cada area cumple un papel especifico en la operacion,
asegurando que la propuesta de valor de Florece Oaxaca se mantenga consistente,
innovadora y alineada con dicho modelo econémico. Las areas funcionales de la empresa

son las siguientes:

Recepcidén y atencion al cliente (Mostrador de contacto)

Es el primer punto de interaccion fisica para clientes que visitan las instalaciones. Aqui
se canalizan solicitudes, se brinda informacion general y se recibe correspondencia o

documentacion relacionada con la operacion.
Oficina de direcciéon general

Espacio destinado a la gestion estratégica y administrativa de la empresa. Desde aqui se
supervisan las operaciones, el desarrollo de proyectos y la toma de decisiones clave

relacionadas con alianzas, expansion y control de calidad.
Area de marketing digital

Centro de control de campafas publicitarias y manejo de redes sociales (Facebook,
Instagram y Google Ads), asi como la actualizacion de la plataforma web. Aqui se
generan contenidos promocionales, se disefian estrategias estacionales y se gestionan

datos de mercado para mejorar la conversion y fidelizacion.

También este espacio sera destinado a la formacion de las florerias afiliadas y otros
colaboradores mediante cursos de marketing, ventas, atencién al cliente y gestion digital.
Este espacio fortalece las habilidades de los socios comerciales y fomenta el crecimiento

conjunto.
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Area de desarrollo

Espacio reservado exclusivamente para el disefio y elaboracion de arreglos florales que
seran propuestos en el catalogo digital de Florece Oaxaca. Aqui se definen
combinaciones, estilos y presentaciones que las florerias afiliadas replicaran, asegurando
la estandarizacion y calidad en todos los pedidos.

Area de estar para el personal

Este espacio se destina a repartidores y colaboradores operativos, brindando un lugar
adecuado para tomar descansos, consumir alimentos y recuperar energia durante la
jornada. Su incorporaciéon dentro de las instalaciones fomenta un entorno laboral méas
humano, eleva la moral del equipo y favorece un mejor desempefio en las actividades

diarias.
Servicios (sanitarios)

Instalaciones para uso del personal y visitantes, separadas para hombres y mujeres,

garantizando comodidad y cumplimiento de normas de higiene laboral.

Vestibulo general

Pasillo de circulacion interna que conecta las diferentes areas, facilitando el acceso y

optimizando el flujo de trabajo entre departamentos.
Zona de cargay descarga (repartidores)

Espacio habilitado para organizar los pedidos antes de su distribucién a los clientes

finales, optimizando las rutas de entrega y minimizando tiempos de espera.

Estas areas funcionales facilitan la operacion diaria y respaldan la filosofia de innovacion,
colaboracion y atencion personalizada. Con esta estructura, la empresa asegura un
servicio eficiente, experiencias positivas para el cliente y un entorno que favorece el

crecimiento de sus aliados (figural9).
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Figura 19

Distribuciéon por zonas funcionales
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Fuente: Elaboracion propia (2025).
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[11.10. Estructura legal y organizacional

La definicion de la estructura legal y organizacional de una empresa es un componente
fundamental para garantizar su operacion conforme a las disposiciones normativas y
fiscales vigentes. La eleccién del régimen juridico adecuado no solo proporciona
seguridad juridica a los socios, sino que también incide directamente en aspectos como
el cumplimiento tributario, la responsabilidad legal y la gestiébn administrativa (Diaz,
2018). En este sentido, Florece Oaxaca ha optado por una forma juridica que favorece
tanto su funcionamiento como su escalabilidad dentro del marco legal mexicano,
complementada con una estructura organizacional alineada con sus objetivos
estratégicos. Dicha estructura integra de manera funcional las areas operativas,
administrativas y comerciales, permitiendo una distribucion clara de funciones y

jerarquias.

[11.10.1. Estructura legal y régimen fiscal

La empresa se constituird con un solo propietario, bajo la figura de Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), conforme a lo establecido en los articulos 260 al 272 de la Ley
General de Sociedades Mercantiles (LGSM). Este esquema juridico esta disefiado para
facilitar la formalizacion de micro y pequefias empresas, ofreciendo un proceso agil,
digital y con menores costos notariales. La S.A.S. permite que uno 0 mas socios limiten
su responsabilidad al monto de sus aportaciones, sin comprometer su patrimonio

personal, garantizando asi seguridad juridica para la operacion inicial y el crecimiento.

En paralelo, el representante legal se encuentra registrado como Persona Fisica con
Actividad Empresarial, lo que posibilita la facturacion inmediata y la realizacion de
operaciones comerciales mientras se culmina el proceso de formalizacién de la sociedad,

asegurando la continuidad operativa.

La eleccion de esta figura responde a las necesidades de la plataforma digital de
intermediacion floral, cuyo modelo de economia colaborativa requiere flexibilidad
administrativa y escalabilidad, ademas de cumplir con los requisitos fiscales para emitir
comprobantes fiscales digitales (CFDI) a clientes y florerias afiliadas.
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El proceso de constitucion de la S.A.S. incluye:

1.
2.

Solicitud y autorizacién de uso de denominacién ante la Secretaria de Economia.
Registro electronico del acta constitutiva a través del sistema MiPyMESs en Linea,
incluyendo objeto social, datos de los socios, capital social inicial, érganos de
administracion y reglas para la toma de decisiones.

Inscripcion en el Registro Publico de Comercio y obtencion del Registro Federal
de Contribuyentes (RFC).

Alta de obligaciones fiscales correspondientes ante el SAT.

Este modelo juridico permitira integrar nuevos socios capitalistas o estratégicos mediante

la emisidn de acciones, y establecer mecanismos internos para la toma de decisiones

mediante acuerdos de socios 0 asambleas virtuales, manteniendo control, transparencia

y cumplimiento normativo.

Tramites y registros fiscales

Una vez formalizada como S.A.S., Florece Oaxaca debera cumplir con las obligaciones

fiscales que exige el Servicio de Administracién Tributaria (SAT) para personas morales

y fisicas con actividad empresarial. Esto incluye:

Obtencion del RFC como persona moral y actualizacion de obligaciones fiscales.
Habilitacion de la e. Firma para realizar tramites en linea y firmar documentos
electronicos con validez legal.

Solicitud del Certificado de Sello Digital (CSD) para la emision de facturas
electronicas (CFDI).

Alta en el Régimen General de Ley para Personas Morales y actualizacion de

obligaciones en el caso de persona fisica con actividad empresarial.

Las obligaciones fiscales incluyen:

Declaraciones mensuales de ISR e IVA, y declaracién anual
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e Retenciones aplicables por pagos a terceros (repartidores independientes y
florerias afiliadas).

o Reportes y obligaciones informativas ante el SAT.

El cumplimiento fiscal sera coordinado con un despacho contable, garantizando
transparencia en el fluo de pagos, cobros y retenciones, asi como la correcta

documentacion de las transacciones entre la plataforma, clientes y florerias afiliadas.
Requisitos legales para operar como plataforma de economia colaborativa
Para garantizar la operacion legal y segura de la plataforma, “Florece Oaxaca” debera:

« Contar con términos y condiciones de uso aprobados por asesoria legal, regulando
la relacién con florerias afiliadas, repartidores y clientes finales.

e Cumplir con la Ley Federal de Protecciéon al Consumidor (LFPC), incluyendo
politicas claras de reembolso, garantias y proteccién de datos personales (en linea
con la Ley Federal de Proteccién de Datos Personales en Posesion de los
Particulares (LFPDPPP).

« Emitir facturas electronicas a clientes que lo soliciten, desglosando impuestos
correspondientes.

o Formalizar convenios o contratos de afiliacion con florerias, detallando

obligaciones, comisiones y tiempos de pago.
Licencias y permisos
Aunque la operacion principal es digital, se debera:

e Dar de alta el domicilio fiscal ante el SAT y, en su caso, tramitar licencia de
funcionamiento municipal.

e Cumplir con reglamentos locales de comercio y uso de suelo en el lugar donde
opere la base administrativa.

« Mantener vigente la opinion de cumplimiento positiva emitida por el SAT,
indispensable para participar en proyectos o convenios con entidades publicas.

92



Contratos y cumplimiento de obligaciones

En el caso de las relaciones con florerias afiliadas y repartidores independientes, Florece
Oaxaca establece contratos de prestacion de servicios que definan claramente las
responsabilidades, pagos, tiempos de entrega y uso de la marca, en cumplimiento con la
Ley Federal del Trabajo y las disposiciones fiscales para la contratacion de servicios

independientes. El ejemplo de este contrato se presenta en el anexo 1.

Cuando se contraten repartidores como personal formal, se cumplira con las obligaciones
ante el IMSS, Infonavity STPS, incluyendo la entrega de equipo de trabajo, seguro social

y capacitacion en seguridad vial y atencién al cliente.

Este marco legal y operativo garantizard que la plataforma funcione de manera
sostenible, escalable y en conformidad con las leyes mexicanas, generando confianza

tanto en los clientes como en las florerias afiliadas y aliados logisticos.

[11.10.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional representa el marco que define como se dividen, agrupan y
coordinan formalmente las tareas dentro de una empresa. Esta estructura establece
lineas claras de autoridad, procesos de comunicacién y responsabilidades, permitiendo
que los objetivos estratégicos se alcancen de manera eficiente (Robbins y Coulter, 2018).

En concordancia con este enfoque, Florece Oaxaca adopta una estructura funcional de
tipo horizontal, caracterizada por pocos niveles jerarquicos, lo que facilita una
comunicacion mas fluida entre las distintas areas, reduce los tiempos de respuesta y

permite una mayor autonomia en la toma de decisiones.
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Organigrama de la empresa

Segun Chiavenato (2011), el organigrama representa graficamente la estructura interna
de una organizacion, mostrando las relaciones jerarquicas, los niveles de autoridad y la
division funcional del trabajo dentro de la empresa (p. 243). En Florece Oaxaca, el
organigrama refleja una estructura funcional que responde a las necesidades de una
plataforma digital de intermediacion floral. Las areas funcionales y puestos especificos

son los siguientes:

« Direccion general: Define la estrategia institucional, supervisa las operaciones y
coordina de manera integral todas las areas de la empresa, asegurando el
cumplimiento de los objetivos organizacionales.

o Contabilidad: Administra los recursos financieros, controla los ingresos y egresos,
y elabora reportes conforme a la normativa vigente, garantizando transparencia y
cumplimiento fiscal.

« Areade administracion y finanzas: Gestiona presupuestos, controla inventarios
y supervisa el uso eficiente de recursos.

« Area de ventas y atencion al cliente: Gestiona pedidos, resuelve dudas y
garantiza una experiencia de compra satisfactoria.

« Areade logistica: Coordina las entregas, optimiza rutas y supervisa al equipo de
repartidores.

« Area de mercadotecnia: Disefia y ejecuta campafias de promocion en redes
sociales, analiza el mercado y posiciona la marca.

« Area de desarrollo e investigacién: Disefia e innova modelos de arreglos
florales, investiga nuevas técnicas, insumos y condiciones que mejoren la calidad

y sostenibilidad.

En su etapa inicial, la empresa solo cuenta con el area de direccion general y el area de
reparto, quienes cubrirdn las funciones basicas del arranque, el resto de areas se

integraran de forma gradual conforme crezca la demanda y capacidad operativa.

En el anexo 2 se presentan la descripcion y perfil de cada area.
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Figura 20

Estructura organizacional

___________ Contabilidad
| |
Area de q q Area de
administracion y L L Area de logistica LN desarrollo e
atencion al cliente mercadotecnia . . >
finanzas investigacion

Fuente: Elaboracion propia (2025).

[11.11. Inversion y financiamiento

El plan financiero representa una herramienta clave dentro del proceso de planificacion
empresarial, ya que permite anticipar la viabilidad econémica del proyecto mediante un
analisis sistematico de ingresos, egresos, inversion inicial, estructura de costos y
utilidades esperadas. El propésito es demostrar, con proyecciones cuantitativas, si la
implementacion del modelo digital de Florece Oaxaca es sostenible desde el punto de

vista econdmico.
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La informacion se estructura a partir de supuestos financieros que reflejan la operacion
real de una floreria en plataforma digital, considerando tanto las condiciones locales como

los margenes comerciales tipicos del sector.

Activos iniciales

La inversion inicial contempla la adquisicion y habilitacion de activos necesarios para
garantizar el correcto funcionamiento de la plataforma y sus operaciones logisticas. Estos
activos se dividen en distintas categorias que cubren desde el transporte y el
equipamiento tecnoldgico, hasta los permisos y gastos administrativos indispensables

para iniciar actividades.
En la siguiente tabla se detallan las categorias de activos y su valor estimado.

Tabla 12

Inversion inicial

Activos
Categoria Total (MXN)
Equipo de transporte $ 44,300.00
Equipo de computo $ 28,500.00
Maquinaria y equipo $ 13,500.00
Mobiliario y equipo $ 30,000.00
Permisos $ 7,400.00
Gastos de instalacion $ 12,358.08
Otros gastos $ 17,024.00
Total de activos $ 153,082.08

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En la estimacion de la depreciacion de los activos, se utilizaron las tasas maximas
autorizadas por el Servicio de Administracion Tributaria (SAT) conforme al articulo 34 de
la Ley del Impuesto sobre la Renta (LISR), en concordancia con lo dispuesto en las
Normas de Informacion Financiera (NIF C-6: Propiedades, Planta y Equipo). Estas tasas,

aplicadas mediante el método lineal, corresponden a las siguientes categorias.
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En el calculo de la depreciacion de los activos de la empresa, se establecieron tasas

diferenciadas por la naturaleza de cada bien. La maquinaria y el mobiliario se deprecian

a razén del 10% anual, distribuido en un periodo de cinco afios.

El equipo de computo registra una depreciacion mas acelerada: 30% anual durante los

tres primeros afios, seguida de una tasa del 10% en el cuarto, quedando totalmente

depreciado al concluir el quinto afno.

Por su parte, el equipo de transporte se deprecia al 25% anual y alcanza su depreciacion

total al finalizar el cuarto afio de uso.

Para las amortizaciones de gastos preoperativos y gastos de instalacion representados

en la tabla 13. Se aplico una tasa del 10% anual, igualmente con el método lineal, en

cumplimiento con las disposiciones fiscales y contables vigentes.

Tabla 13

Célculo anual de depreciacion y amortizacion

amortizaciones

Valor
Concepto Valor de activos Ano 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 residual/
acumulado
Depreciaciones $
Maquinaria 'y equipo | $3,500.00 $1,350.00 | $1,350.00 | $1,350.00 $1,350.00 $1,350.00 $6,750.00
Mobiliario y equipo | $30,000.00 $3,000.00 | $3,000.00 | $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $15,000.00
Equipo de computo | $28,500.00 $8,550.00 | $8,550.00 | $8,550.00 $2,850.00 $0.00 $0.00
Equipo de
$44,300.00 $11,075.00 | $11,075.00 | $11,075.00 | $11,075.00 | $0.00 $0.00
transporte
Total, depreciacion | $116,300.00 $23,975.00 | $23,975.00 | $23,975.00 | $23,975.00 | $4,350.00 $21,750.00
Amortizaciones
Gastos
. $17,024.00 $1,702.40 | $1,702.40 | $1,702.40 $1,702.40 $1,702.40 $8,512.00
preoperativos
Gastos de
. . $12,358.08 $1,235.81 | $1,235.81 | $1,235.81 $1,235.81 $1,235.81 $6,179.04
instalacion
Total, amortizacion | $29,382.08 $2,938.21 | $2,938.21 $2,938.21 $2,938.21 $2,938.21 $14,691.03
Total,
depreciaciones + $145,682.08 $26,913.21 | $26,913.21 | $26,913.21 | $21,213.21 | $7,288.21 $36,441.03

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Costos operativos y calculo del precio de servicios

Para efectos de este proyecto se considera un promedio de 280 pedidos mensuales, de
los cuales se estima que el 80% se atenderian mediante repartidor propio y el 20%

restante a través de los repartidores de las florerias afiliadas.
Existen dos modalidades de servicio:

1. Con repartidor de la empresa — el cliente paga un envio estimado en $73.00 por
pedido.
2. Con repartidor de floreria afiliada — la plataforma cobra 10% sobre el valor del

producto sin IVA. En un arreglo promedio de $301.72, la comision seria de $30.17.

En el modelo de operacién se contemplan costos operativos asociados principalmente a
la mano de obra directa, representada por el sueldo mensual del repartidor propio. Para
el andlisis, se tomo un salario base de $5,000.00, al que se suman las prestaciones de
ley (IMSS 3.281%, INFONAVIT 5%, SAR 2%) y un factor de integracion por beneficios

sociales, resultando en un salario mensual total de $5,514.05.

En servicios generales se contempla un gasto mensual de gasolina de $500, el cual cubre
aproximadamente el 80% de los pedidos realizados con repartidor propio, con costos

proporcionales aplicados al servicio. Lo anterior se resume en la tabla 14.

Tabla 14
Costos operativos mensuales estimados por modalidad de servicio

Concepto Repartidor propio (80%) | Floreria afiliada (20%) | Total mensual
Mano de obra directa | $5,514.05 N/A $5,514.05
Gasolina $500.00 N/A $500.00
Total, por modalidad | $6,014.05 $0 $6,014.05

Fuente: Elaboracion propia (2025).

98



Dentro de los gastos fijos mensuales de la microempresa se incluye el pago de un

administrador, cuyo salario base es de $6,350.00. Al sumarle las prestaciones
correspondientes (IMSS 3.281%, INFONAVIT 5% y SAR 2%), el monto total mensual
asciende a $7,002.84.

En lo referente a la promocion de los servicios, se destina un presupuesto mensual de

$500.00, del cual $350.00 se asignan a campafas digitales y $150.00 a materiales

impresos (etiquetas y tarjetas). Esta distribucion busca mantener un equilibrio entre la

publicidad en linea y la difusion fisica enviada a las florerias afiliadas, contribuyendo a

fortalecer la presencia de la marca en el mercado.

Tabla 15

Gastos fijos mensuales

Concepto

Monto (MXN)

Detalle

prestaciones)

Sueldo de administrador (incluye

$7,002.84

Salario base $6,350.00 + prestaciones
(IMSS, INFONAVIT, SAR).

Gastos de promocion

$500.00

$350.00 en campafas digitales.
$150.00 en materiales impresos.

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Para estimar el

costo unitario del servicio de

consideraron tres partidas principales:

entrega con repartidor propio, se

o Costo de produccion, que incluye gastos operativos directos relacionados con el

servicio de entrega, como combustible, mantenimiento y mano de obra directa.

o Gastos de venta, correspondientes a acciones de promocion digital e impresa

destinadas a captar y mantener clientes.

o« Gastos de administracién, que

administrativo y otros costos fijos operativos.

integran la remuneracion del personal

La suma de estos conceptos permite determinar el costo total unitario por pedido, el cual

se calculo considerando un promedio semanal de 10 servicios al dia.
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A partir de los costos mensuales calculados para la operacion del servicio de entregas
con repartidor propio, se determind un costo unitario por pedido de $48.27, este valor

incluye el costo de produccion, los gastos de venta y los gastos administrativos.

Tabla 16

Fijacion de precio del servicio

Concepto Costo mensual | Costo por servicio
Costo de produccion $6,014.05 $21.48
Gastos de venta $500.00 $1.79
Gastos de administracion $7,002.84 $25.01
Costo total $13,516.89 $48.27

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En el costo unitario, se establecieron los precios de venta de la siguiente forma:

e Precio de venta al mayoreo: Se aplicé un margen de ganancia del 20%,

resultando en un precio de $58.00 por pedido para clientes afiliados a mayoreo.

Precio final de venta al consumidor: Sobre el precio de mayoreo se afiadié un margen
adicional del 25%, obteniendo un precio de $73.00 por pedido. Estos precios se
consideran con repartidores propios de la empresa Florece Oaxaca, lo que permite un

control total de la calidad y los tiempos de entrega.

e Subtotal sin IVA: $73.00
e IVA (16%): $73.00 x 0.16 = $11.68
e Precio final con IVA: $73.00 + $11.68 = $384.68

En el escenario donde el servicio es realizado por repartidores de las florerias afiliadas,
Florece Oaxaca cobra una comisién del 10% sobre el valor total del producto. Esto

permite mantener un margen de ganancia alto para los floristas y ser competitivo.
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Tabla 17

Calculo de ingreso neto por pedido bajo el modelo de intermediacion

Concepto Valor unitario (MXN) Notas
Precio promedio del producto $301.72 Valor de venta establecido por la floreria afiliada.
Comisién de la plataforma (10%) | $30.17 Ingreso por pedido para Florece Oaxaca.
Costo operativo por pedido $0.00 No hay gasto en transporte ni empaques propios.
Ingreso neto por pedido $30.17 Ingreso bruto antes de gastos administrativos.

Fuente: Elaboracion propia, (2025).

Precio final de venta al consumidor: La comision de la plataforma corresponde al 10%

del valor promedio del pedido $301.72 lo que representa un ingreso de $30.17 por pedido

para Florece Oaxaca.

. IVA (16%) : $4.83

e Total con IVA incluido: $35.00

Punto de equilibrio

e Precio de venta: $73.00 por pedido.

o Costo variable: $21.48 por pedido, que incluye el gasto directo de produccién y

operacion del servicio.

e Costos fijos: $13,516.89 mensuales, que abarcan sueldos, gastos administrativos

y de venta.

Tabla 18

Célculo del punto de equilibrio

Concepto Total (MXN)
Precio de venta $73.00
Costo variable $21.48
Costos fijos $13,516.89
Punto de equilibrio 262

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Se requieren 262 pedidos mensuales para cubrir costos totales; cada pedido extra genera

utilidad. Con un precio unitario de $73.00, en los escenarios de 0 y 131 pedidos se

registran pérdidas; a partir de 393 pedidos comienzan las utilidades y en 524 pedidos se

alcanza una ganancia neta de $13,480.24 (tabla 19).

Tabla 19

Analisis de diferentes escenarios

Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3 Escenario 4 Escenario 5

0 131 262 393 524

$73.00 $73.00 $73.00 $73.00 $73.00

$0.00 $9,563.00 $19,126.00 $28,689.00 $38,252.00
$0.00 $2,813.72 $5,627.43 $8,441.15 $11,254.87
$13,516.89 $13,516.89 $13,516.89 $13,516.89 $13,516.89
$13,516.89 $16,330.61 $19,144.33 $21,958.04 $24,771.76
-$13,516.89 -$6,767.61 $18.33 $6,730.96 $13,480.24

Fuente: Elaboracion propia (2025).

La gréfica 14 del punto de equilibrio evidencia que el negocio requiere alcanzar un

volumen minimo de ventas equivalente a cubrir $13,516.89 en costos totales para dejar

de operar en pérdidas.

Gréfica 14

Punto de equilibrio

4 $50,000.00 -

$40,000.00 -
$30,000.00 -
$20,000.00 -
$10,000.00 -

ventas

costo total

$0.00 +—

-

Fuente: Elaboracion propia.
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En esta etapa, los ingresos totales se equiparan con los costos operativos. A partir de
ese umbral, los margenes comienzan a ser positivos, lo que impulsa un crecimiento
sostenido en las utilidades. Una vez alcanzado el nivel de equilibrio financiero, cada venta
adicional contribuye de forma directa a mejorar la rentabilidad, ya que los costos fijos se
mantienen constantes y las variables son controladas eficientemente.
Este analisis resalta la importancia de incrementar el volumen de ventas a través de
estrategias promocionales, colaboraciones comerciales y campafas digitales
focalizadas, con el fin de acelerar la generacion de utilidades y fortalecer la estabilidad

econdmica del proyecto.
Gastos y utilidades proyectados a 5 afios

Para estimar el comportamiento financiero de Florece Oaxaca durante los préximos cinco

afos, se realizo un analisis diferenciado para los dos servicios que ofrece la plataforma:

e Sl: Entregas realizadas con repartidores propios, con control total sobre la calidad
y tiempos de entrega, partiendo de $73 el primer afio.

e« S2: Entregas gestionadas por repartidores de las florerias afiliadas, donde la
empresa obtiene ingresos a través de una comision del 10% sobre el valor del

producto.

Tal y como se menciona en la tabla 20, la proyeccién contempla una inflacion anual
estimada en 4.5%, incrementos estratégicos de precios a partir del tercer afio y un
crecimiento progresivo de la demanda. El objetivo es evaluar la viabilidad econémica del

modelo y anticipar posibles ajustes en costos y tarifas.

El primer trimestre del afio uno presenta una caida del 13% debido al proceso de
introduccion en el mercado y la adaptacién de la base de clientes. Posteriormente, las
ventas se estabilizan y con un repunte del 5% en el cuarto afio y del 8% en el quinto,

marcando una etapa de expansion y madurez.
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Tabla 20

Evolucion anual de precios por tipo de servicio

i Incremento aplicado + 4.5% S1 (Repartidor S2 (Comisién 10% sobre precio del
inflacion propio) producto)

1 0% $73.00 $30.17

2 4.5% $76.29 $31.53

3 10% (4.5% + 5.5%) $83.92 $34.68

4 10% $92.31 $39.71

5 10% $101.54 $45.47

Fuente: Elaboracion propia (2025).

En S1, los precios se ajustan anualmente para cubrir el efecto inflacionario y, a partir del

tercer afo, un incremento adicional que refuerza la rentabilidad. En S2, aunque la tasa

de comision se mantiene fija en 10%, el monto en pesos aumenta conforme sube el precio

promedio del producto, generando ingresos adicionales sin modificar el porcentaje (tabla

21).

Tabla 21

Ingresos y demanda estimada (meses clave y total anual)

Afio | Servicio | Mes1 | Mes3 | Mes 6 | Mes 9 | Mes 12 | Total, anual | Ingreso anual
1 S1 226 226 226 226 2780 $202,940.00
1 S2 100 87 87 87 87 1,200 $36,204.00

5 S1 350 410 410 410 410 5,363 $544,505.39
5 S2 180 205 205 205 205 2,500 $104,925.00

Fuente: Elaboracion propia (2025).

El crecimiento en unidades vendidas de S1 es mas marcado debido al control de la

operacién y la capacidad para captar clientes directos. S2 presenta un incremento

moderado, pero con alto margen por no implicar costos operativos directos.
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Tabla 22

Proyeccion comparativa de costos, gastos, depreciaciones e IVA

Afo | Servicio | Mes1 | Mes3 | Mes 6 | Mes 9 | Mes 12 | Total, anual | Ingreso anual
1 S1 260 226 226 226 226 3,120 $215,783.38
1 S2 100 87 87 87 87 1,200 $36,204.00

5 S1 350 410 410 410 410 5,363 $459,950.63
5 S2 180 205 205 205 205 2,500 $113,675.00

Fuente: Elaboracion propia.

Estados financieros

Los estados financieros constituyen una herramienta esencial para evaluar la viabilidad
y el desempefio econémico de un proyecto empresarial. Mediante su analisis, es posible
identificar la situacion financiera, los resultados operativos y la capacidad de generar

valor en un periodo determinado.

De acuerdo con Horngren, Sundem y Elliott (2006), los estados financieros son informes
gue muestran la situacion financiera, el rendimiento y los flujos de efectivo de una entidad,
brindando informacidn util para la toma de decisiones. En este apartado se presentan los
principales estados proyectados como base para estimar la rentabilidad y sostenibilidad

a mediano plazo.

Estado de resultados

Durante el primer afio, las ventas alcanzan $245,280.00, generando una utilidad bruta de
$173,111.40 tras deducir un costo de produccién de $72,168.60. Los gastos de
administracion representan una carga importante de $84,034.12, sumados a $6,000.00
en gastos de venta, lo que deja una utilidad antes de depreciacién y amortizacion de
$83,077.28. Luego de aplicar depreciaciones por $27,653.21, se obtiene una utilidad
antes de impuestos de $55,424.07. Finalmente, considerando el Impuesto sobre la Renta
(ISR) y la Participacion de los Trabajadores en las Utilidades (PTU), la utilidad neta del
ejercicio resulta en $33,254.44.
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En el segundo afio, las ventas crecen a $295,005.41, con una utilidad neta de $48,778.81,
lo que implica un aumento del 46.6% respecto al afio anterior. El tercer afio mantiene un

crecimiento sostenido, alcanzando $338,341.46 en ventas y $54,976.47 en utilidad neta.

El mayor salto se observa en el cuarto afio, cuando las ventas ascienden a $439,362.68
y la utilidad neta se eleva a $98,965.37, casi duplicando la del afio anterior. Para el quinto
afo, las ventas proyectadas llegan a $522,314.53, con una utilidad neta de $133,276.89,

lo que representa un crecimiento acumulado de mas del 300% respecto al primer afio.

Tabla 23

Estado de resultados

Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ventas $245,280.00 | $295,005.41 | $338,341.46 | $439,362.68 | $522,314.53
Costo de produccién $72,168.60 $89,267.50 $115,015.12 | $140,618.07 | $171,920.38
Utilidad bruta $173,111.40 | $205,737.90 | $223,326.34 | $298,744.61 | $350,394.15
Gastos administracion $84,034.12 $90,336.68 $97,111.93 $104,395.33 | $112,224.98
Gastos de venta $6,000.00 $6,450.00 $6,933.75 $7,453.78 $8,012.81
Utilidad antes de $83,077.28 $108,951.22 | $119,280.66 | $186,895.50 | $230,156.36
depreciacion y
amortizacién
Depreciaciones $27,653.21 $27,653.21 $27,653.21 $21,953.21 $8,028.21
Utilidad antes de $55,424.07 $81,298.01 $91,627.45 $164,942.29 | $222,128.15
impuestos
ISR $16,627.22 | $24,389.40 | $27,488.24 | $49,482.69 | $66,638.45
PTU $5,5642.41 $8,129.80 $9,162.75 $16,494.23 $22,212.82
Utilidad neta o del $33,254.44 | $48,778.81 | $54,976.47 | $98,965.37 | $133,276.89
ejercicio

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Flujo de efectivo

El flujo de efectivo proyectado confirma un crecimiento sostenido a lo largo del horizonte
de analisis de cinco afos. En el primer afio, se estima un flujo de $60,907.65, mientras
que para el quinto afio la proyeccién alcanza $141,305.10, lo que representa un

incremento significativo en la liquidez operativa de la empresa.
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Este incremento representa un crecimiento acumulado del 132% en el periodo analizado,

impulsado principalmente por el aumento en ventas y el control de costos operativos.

Tabla 24
Flujo de efectivo

Concepto Ano 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Ventas $245,280.00 | $295,005.41 | $338,341.46 | $439,362.68 | $522,314.53
Costo de produccién $72,168.60 $89,267.50 $115,015.12 | $140,618.07 | $171,920.38
Utilidad bruta $173,111.40 | $205,737.90 | $223,326.34 | $298,744.61 | $350,394.15
Gastos administracion $84,034.12 | $90,336.68 | $97,111.93 | $104,395.33 | $112,224.98
Gastos de venta $6,000.00 $6,450.00 $6,933.75 $7,453.78 $8,012.81
Utilidad antes de $83,077.28 $108,951.22 | $119,280.66 | $186,895.50 | $230,156.36
depreciacion y
amortizacion
Depreciaciones $27,65321 | $27,653.21 $27,653.21 $21,953.21 | $8,028.21
Utilidad antes de impuestos | $55,424.07 | $81,298.01 $91,627.45 $164,942.29 | $222,128.15
ISR $16,627.22 $24,389.40 $27,488.24 $49,482.69 $66,638.45
PTU $5,542.41 $8,129.80 $9,162.75 $16,494.23 $22,212.82
Utilidad neta o del ejercicio | $33,254.44 | $48,778.81 $54,976.47 $98,965.37 | $133,276.89
Depreciaciones $27,653.21 $27,653.21 $27,653.21 $21,953.21 $8,028.21
Flujo de efectivo $60,907.65 $76,432.01 $82,629.68 $120,918.58 | $141,305.10

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Factores clave del crecimiento

e Ventas en expansion: las ventas proyectadas crecen de $245,280.00 en el afio

1 a $522,314.53 en el afio 5 (+113%), lo que se traduce en mayores ingresos

liquidos.

o Control de gastos: aunque los gastos de administraciéon y de venta aumentan

moderadamente, el margen de utilidad bruta también crece, permitiendo mas

efectivo disponible.
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« Reduccion de depreciaciones: En el afio 5, las depreciaciones bajan a

$8,028.21, liberando flujo de efectivo adicional respecto a los afios iniciales.

Rentabilidad y Liquidez

El flujo de efectivo supera consistentemente la utilidad neta cada afio, debido a que se

suman las depreciaciones (gasto no monetario) al resultado neto:

En el afio 5, la utilidad neta es $133,276.89 y el flujo de efectivo es $141,305.10 (+6%).

Esto indica buena capacidad para generar liquidez, lo que mejora la capacidad de

reinversion y pago de obligaciones.

Implicaciones Financieras

o Solidez operativa: El crecimiento del flujo sugiere que la empresa podra sostener
su expansion sin necesidad de financiamiento externo a mediano plazo.

o Capacidad de reinversion: En el afio 5, el flujo proyectado permitiria financiar
nuevos activos o ampliar operaciones sin comprometer liquidez.

« Bajo riesgo de iliquidez: ElI margen entre utilidad neta y flujo es suficiente para

absorber eventualidades o gastos no previstos.

Capital de trabajo

La siguiente tabla refleja la estructura del capital de trabajo inicial, considerando los
recursos disponibles en efectivo y bancos para cubrir gastos operativos durante los

primeros tres meses.

« Gastos de administracion: ascienden a $21,008.53, lo que representa los
desembolsos destinados a funciones administrativas basicas para el arranque del
proyecto.

« Gastos de venta: se proyectan en $1,500.00, orientados a actividades

comerciales y de promocion inicial.
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Mano de obra indirecta: alcanza $16,542.15, vinculada al personal de apoyo que no

interviene directamente en la produccion, pero que es esencial para el funcionamiento.

Tabla 25
Capital de trabajo

Concepto Meses | Total (MXN)

Efectivo y bancos

Gastos de administracion 3 $21,008.53
Gastos de venta 3 $1,500.00
Gas 3 $1,500.00
Mano de obra indirecta 3 $16,542.15
Total, en caja y bancos $40,250.68
Total, de capital de trabajo $40,550.68

Fuente: Elaboracion propia (2025).

El total en la caja y bancos se calcula en $40,250.68, monto que también representa el
total de capital de trabajo. Esto garantiza una disponibilidad de liquidez suficiente para
afrontar los compromisos operativos del primer trimestre sin comprometer la estabilidad

financiera del negocio.
Balance general

De acuerdo con Warren, Reeve y Duchac (2016), el balance general “presenta una
instantanea de la situacion financiera de la empresa, permitiendo a los usuarios evaluar
su liquidez, solvencia y capacidad operativa”. En el caso del proyecto Florece Oaxaca,
este estado financiero se vuelve especialmente relevante para demostrar la viabilidad del
modelo colaborativo y digital planteado, asi como para establecer un control efectivo

sobre los recursos disponibles.
Evolucion del Activo

e Crecimiento total: El activo total pasa de $193,632.76 en el afio 0 a $651,736.01

en el afo 5, lo que representa un crecimiento del 236% en cinco afos.
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e Activos circulantes: La cuenta de caja y bancos es la que mas crece, impulsada

por la generacion de utilidades y el control de gastos. Pasa de $40,550.68 a

$611,594.97, lo que mejora la liquidez.

« Activos no circulantes: Tanto activos fijos como diferidos disminuyen con el

tiempo por depreciaciones y amortizaciones, bajando de $153,082.08 en el afio 0

a $40,141.04 en el afio 5, lo que indica que no hay adquisiciones significativas

nuevas.

Tabla 26

Balance general proyectado

Concepto Afo O Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos circulantes
Cajay Bancos $40,550.68 $123,627.96 $210,409.55 $297,171.01 $447,415.52 $611,594.97
Inventarios $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Clientes $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total, circulante $40,550.68 $123,627.96 $210,409.55 $297,171.01 $447,415.52 $611,594.97
Activos no
circulantes
Activos fijos $116,300.00 $92,325.00 $68,350.00 $44,375.00 $26,100.00 $21,750.00
Activos diferidos $36,782.08 $33,103.87 $29,425.66 $25,747.46 $22,069.25 $18,391.04
Total, no circulante $153,082.08 $125,428.87 $97,775.66 $70,122.46 $48,169.25 $40,141.04
Total, activo $193,632.76 $249,056.83 $308,185.21 $367,293.46 $495,584.77 $651,736.01
Pasivo a corto plazo
Impuestos por pagar | $0.00 $22,169.63 $32,519.20 $36,650.98 $65,976.92 $88,851.26
Total, corto plazo $0.00 $22,169.63 $32,519.20 $36,650.98 $65,976.92 $88,851.26
Total, pasivos $0.00 $22,169.63 $32,519.20 $36,650.98 $65,976.92 $88,851.26
Capital contable
Capital inicial $193,632.76 $193,632.76 $193,632.76 $193,632.76 $193,632.76 $193,632.76
Utilidades del $0.00 $33,254.44 $48,778.81 $54,976.47 $98,965.37 $133,276.89
ejercicio
utilidades de $0.00 $0.00 $33,254.44 $82,033.25 $137,009.72 $235,975.10
ejercicios anteriores
Total, Capital $193,632.76 $226,887.20 $275,666.01 $330,642.48 $429,607.86 $562,884.75
contable
Total, pasivo + $193,632.76 $249,056.83 $308,185.21 $367,293.46 $495,584.77 $651,736.01

capital contable

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Estructura del Pasivo

Pasivos a corto plazo: Crecen de $22,169.63 en el afio 1 a $88,851.26 en el afio
5 (+300%). Esta partida corresponde principalmente a impuestos por pagar, que
aumentan conforme lo hace la utilidad.

Endeudamiento: No se proyectan pasivos de largo plazo, lo que indica que el

crecimiento se financia internamente y no con deuda bancaria.

Capital Contable

Capital inicial: Se mantiene fijo en $193,632.76 durante todo el periodo, lo que
significa que no se proyectan nuevas aportaciones de socios.

Utilidades acumuladas: Son el motor del crecimiento patrimonial. Pasan de $0
en el afio 0 a $369,251.99 (suma de utilidades del ejercicio y de ejercicios
anteriores) en el afio 5, fortaleciendo el capital contable total a $562,884.75.
Solidez financiera: La relacion Capital Contable / Total Activo es del 86% en el

afo 5, mostrando baja dependencia de pasivos.

Indicadores Clave

Liquidez: El activo circulante representa el 94% del total en el afio 5, lo que brinda
alta capacidad de respuesta para cubrir obligaciones de corto plazo.
Apalancamiento: El indice de pasivo sobre activo es bajo (13.6% en el afio 5), lo
gue significa bajo riesgo financiero.

Rentabilidad acumulada: El crecimiento del capital proviene principalmente de
utilidades retenidas, lo que sugiere un modelo autosustentable.

La empresa presenta una sélida posicién financiera, caracterizada por un notable

crecimiento en su liquidez, lo que le permite contar con recursos suficientes para atender

sus obligaciones inmediatas. Su baja dependencia de deuda externa reduce el riesgo

financiero y refleja una estructura estable. Ademas, el capital ha mostrado un crecimiento

sostenido gracias a la reinversion constante de utilidades, lo que fortalece su capacidad

de expansion y estabilidad a largo plazo.
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No obstante, para garantizar la continuidad operativa y evitar una disminucién en la
capacidad productiva, es recomendable planificar con antelacion la reposicion o
renovacion de activos fijos, ya que estos se han reducido progresivamente debido a la

depreciacion acumulada.
Razones financieras

El andlisis de los indicadores financieros evidencia un desempefio solido y una tendencia
favorable tanto en la rentabilidad como en la liquidez de la empresa durante el periodo
evaluado. El margen de utilidad mantiene un crecimiento sostenido, pasando de 0.14 a
0.26, lo que refleja un control eficiente de los costos y una mayor generacion de utilidades
por cada peso vendido. El retorno sobre activos (ROA) se incrementa de 0.13 a 0.20,
mostrando un aprovechamiento mas eficiente de los recursos disponibles. De igual forma,
el retorno sobre capital (ROE) crece de 0.15 a 0.24, lo que indica que el capital invertido

produce beneficios cada vez mas altos.

En cuanto a liquidez, tanto la razén corriente como la prueba acida se sitian muy por
encima de la unidad, demostrando solidez para cubrir compromisos inmediatos, con
valores cercanos a 6.88 en el Ultimo afio. Esto evidencia una capacidad solida para
afrontar obligaciones de corto plazo sin comprometer la continuidad operativa. Respecto
al apalancamiento, el indicador se mantiene estable entre 1.10 y 1.16, reflejando un bajo

nivel de endeudamiento y una estructura financiera sana y equilibrada.

Finalmente, el indicador de recuperacién de la inversion (Pay-Back) se estim6é mediante
el método acumulado, considerando que los flujos de efectivo proyectados no son
constantes entre los ejercicios. Bajo este enfoque, se identificd que la inversion inicial se
recupera en aproximadamente 2.19 afios, correspondiente al tercer afio de operacion del

proyecto, lo cual refuerza la viabilidad econdmicay la atractividad del modelo de negocio.
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Tabla 27

Razones financieras

Razdén/Afo Operacion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen de utilidad Utilidades/Venta $0.14 $0.17 $0.16 $0.23 $0.26
Retorno de inversion Utilidades/Total de $0.13 $0.16 $0.15 $0.20 $0.20
ROA activo circulante
Retorno de inversion Utilidades/Total de $0.15 $0.18 $0.17 $0.23 $0.24
ROE capital
Razén de liquidez Total, de $5.58 $6.47 $8.11 $6.78 $6.88

activos/Total de
capital
Razo6n acida Total, de activos- $5.58 $6.47 $8.11 $6.78 $6.88
inventarios/Total de
pasivos c.
Razoén de Activo $1.10 $1.12 $1.11 $1.15 $1.16
apalancamiento total/Patrimonio
Pay-Back $0.00 $0.00 $2.19 $0.00 $0.00

Fuente: Elaboracion propia (2025).

El analisis del Valor Presente Neto (VPN) constituye una herramienta esencial para la

evaluacion de la viabilidad financiera de un proyecto. Permite determinar, a partir de los

flujos de efectivo proyectados y una tasa minima atractiva de rendimiento (MARR), si la

inversion inicial generara beneficios superiores a los costos. En el presente estudio se

aplicé una MARR del 20%, descontando los flujos de efectivo estimados para cada afio

a su valor presente.

El propésito de este analisis es establecer si el proyecto no solo recupera la inversion

inicial, sino que también genera utilidades adicionales en términos reales, confirmando

asi su rentabilidad y sostenibilidad econémica a largo plazo.
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Tabla 28
Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

Afio Flujos de efectivo Valor presente (1+MARR) *n Valornp;rtzsente
0 (153,082.08) 1.000 (153,082.08)
1 60,907.65 1.2000 50,756.38
2 76,432.01 1.4400 53,077.79
3 82,629.68 17280 47,818.10
4 120,918.58 2.0736 58,313.36
5 191,328.14 2.4883 76,890.49
Valor presente neto 133,774.03

Fuente: Elaboracion propia (2025).

El Valor Presente Neto (VPN) obtenido es positivo, con un monto de $133,774.03, lo que
confirma que el proyecto es financieramente viable al generar beneficios superiores a los
costos de inversion, considerando una Tasa Minima Atractiva de Rendimiento (MARR)
del 20%. Este resultado demuestra que el flujo de ingresos proyectado compensa
adecuadamente la inversion inicial, respaldando la rentabilidad y sostenibilidad del

modelo de negocio.

« Cada flujo de efectivo anual descontado al presente contribuye de manera positiva
al retorno global, recuperando la inversion inicial en el primer afio y generando
excedentes en los afos siguientes.

« El mayor aporte en valor presente proviene del afio 5, con $76,890.49, lo que

sugiere que el proyecto acumula retornos significativos en su etapa final.

La recuperacion de la inversion inicial se logra antes de finalizar el segundo afio, lo que

reduce el riesgo y aumenta la seguridad de la inversion

La Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenida para el proyecto es del 48%, lo cual representa
un rendimiento significativamente superior. Este resultado indica que el proyecto no solo
recupera la inversion inicial de $153,082.08, sino que ademas genera un margen de

rentabilidad considerablemente mayor al minimo esperado por los inversionistas.
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Tabla 29

Tasa Interna de Retorno (TIR)

>

g »| W[ N| | O]
o

Flujos de efectivo
(153,082.08)
60,907.65
76,432.01
82,629.68
120,918.58
191,328.14
TIR | 48%

Fuente: Elaboracion propia (2025).

« Rendimiento atractivo: Una TIR del 48% sugiere que, por cada peso invertido, el
retorno anualizado es mas del doble de lo requerido como minimo.

e Viabilidad financiera: Dado que la TIR supera la MARR, el proyecto es
financieramente viable y recomendable desde el punto de vista de la inversion.

e Riesgo vs. beneficio: El margen tan amplio entre la TIR y la MARR ofrece un
colchéon de seguridad frente a posibles desviaciones en los flujos de efectivo

proyectados, lo que refuerza la conveniencia de ejecutar la inversion.

Analisis de Costo-Beneficio

El Valor Actual Neto (VAN) contempla que los ingresos ascienden a $482,193.02,
mientras que el costo total actualizado es de $153,082.08, lo que da como resultado un
indice beneficio/costo (B/C) de 3.15. Esto significa que, por cada peso invertido, el
proyecto genera $3.15 de beneficio, lo que refleja una rentabilidad muy favorable.
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Tabla 30

Analisis de Costo-Beneficio

Afio Ingresos ($) Costo ($)
0 $138,915.00
1 729,014.06 545,515.98
2 733,070.87 556,425.60
3 773,389.77 589,811.14
4 931,345.55 715,267.65
5 1,232,613.43 948,960.76
VAN Ingreso: $482193.02
VAN Costos $153,080.08
Inversion +
VAN Costos: $635,275.10
B/C: 3.15

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Periodo de recuperacion de lainversion

La inversion inicial de $153,082.08 se recupera entre el segundo y tercer afio, ya que en

el afio 2 aun existe un saldo negativo de $15,742.42 y para el afio 3 el acumulado pasa

a ser positivo ($66,887.26). Esto indica un periodo de recuperacion aproximado de 2.19

afos, lo cual es rapido y atractivo para el inversionista.

Tabla 31

Célculo del periodo de recuperacion

Afio Flujos de efectivo Acumulado respecto ala inversion ($)
0 $  (153,082.08)
1 $ 60,907.65 $ (92,174.43)
2 $ 76,432.01 $ (15,742.42)
3 $ 82,629.68 $ 66,887.26
4 $ 120,918.58 $ 187,805.85
5 $ 141,305.10 $ 329,110.95

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Capitulo IV. Conclusiones y recomendaciones



Conclusiones

Se dio cumplimiento al objetivo general de elaborar un plan de negocios sostenible y
escalable, fundamentado en un modelo de economia colaborativa, mediante la
integracién de herramientas digitales, un sistema eficiente de entregas y estrategias de
comercializacion responsables orientadas al sector floral en la zona metropolitana de

Oaxaca de Juarez.

En cuanto a los objetivos especificos, el primero se alcanzé a través de un diagnéstico
del sector floral sustentado en un analisis de mercado, el cual permitié identificar las
principales caracteristicas, necesidades y oportunidades de las microempresas locales.
El segundo objetivo se cumpli6 mediante la revision y analisis de diversos modelos de
negocios electronicos, los cuales fueron adaptados a las particularidades del presente
proyecto con el propdésito de fortalecer su pertinencia y viabilidad. Finalmente, el tercer
objetivo se alcanzd con la integracién de los elementos esenciales de un plan de
negocios, que comprende la descripcion de la empresa, el estudio de mercado, los
aspectos técnicos y organizativos, asi como la evaluacién financiera, lo que permitié

estimar la rentabilidad y el retorno esperado de la inversion.

La experiencia de llevar este plan a la practica evidencio que el proceso no estuvo exento
de desafios, ya que implicé superar limitaciones y realizar ajustes continuos en las
estrategias. No obstante, permitio reafirmar la importancia de contar con una planeacion

estructurada que oriente el crecimiento y la consolidacién del proyecto.

Actualmente, la plataforma web se encuentra en fase experimental, y se han realizado
las primeras entregas, lo que ha permitido analizar el comportamiento del mercado y
validar los supuestos iniciales. Este avance representa un primer paso hacia la
optimizacion operativa, el fortalecimiento de la confianza de los clientes y la escalabilidad

de la empresa en el mediano plazo.
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Recomendaciones

Con base en los hallazgos obtenidos, se recomienda consolidar a “Florece Oaxaca” como
una plataforma especializada en el sector floral bajo un modelo de economia
colaborativa. Para ello, es fundamental estandarizar los productos mediante fichas
técnicas y catalogos exclusivos, que permitan diferenciar la oferta frente a aplicaciones

convencionales y construir una identidad sélida y atractiva para el consumidor.

En el ambito comercial, se sugiere aprovechar la estacionalidad del mercado, destinando
mayores recursos publicitarios en fechas clave como San Valentin, Dia de las Madres y
graduaciones. Asimismo, es recomendable establecer alianzas con negocios
complementarios, como tiendas de regalos y pastelerias, que contribuyan a incrementar

el valor de cada compra mediante estrategias de venta cruzada.

Respecto a las florerias afiliadas, se aconseja fortalecer sus capacidades en gestidn
digital y administrativa, promoviendo una formalizacion gradual que fomente la confianza
y la sostenibilidad de la red colaborativa. También se recomienda implementar
mecanismos de control de calidad y retroalimentacion, que garanticen la satisfaccion y

fidelizacion del mercado meta.

En el plano logistico, se plantea combinar entregas con repartidores propios y con los de
las florerias afiliadas, priorizando zonas de alta densidad para reducir tiempos y costos
operativos. Ademas, la integracion de un sistema de rastreo en tiempo real representara
una ventaja competitiva clave, mientras que las campanfas digitales deberan mantener

un enfoque emocional, reforzando la idea de vender experiencias, no solo productos.

En lo financiero, la TIR (48%) y el VAN positivo confirman la viabilidad del proyecto. Se
recomienda un crecimiento gradual, reinvirtiendo utilidades en publicidad y capacitacion
tras superar el punto de equilibrio. Ademas, es importante anticipar riesgos como la

variabilidad en la oferta, la competencia y la resistencia al cambio.
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Anexos



Anexo 1. Ejemplo de contrato prestacion de servicios y afiliacion

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS Y AFILIACION PLATAFORMA
“FLORECE OAXACA’

Que celebran por una parte Florece Oaxaca, S.A.S. en lo sucesivo ‘LA PLATAFORMA”,
y por la otra [Nombre de la Floreria Afiliada], en lo sucesivo “EL AFILIADO?”, al tenor de

las siguientes:

DECLARACIONES
1. Declara “LA PLATAFORMA:

a) Que es una persona moral constituida bajo la figura de Sociedad por Acciones
Simplificada, con RFC , dedicada a la operacion de una plataforma digital de

intermediacion para la venta y distribucion de arreglos florales.

b) Que cuenta con los medios tecnoldgicos, logisticos y administrativos para gestionar

pedidos en linea y coordinar entregas con florerias afiliadas.

2. Declara “EL AFILIADO:
a) Que es propietario o representante legal de la floreria denominada

, con domicilio en y RFC

b) Que cuenta con los recursos, personal y materiales para elaborar los productos
solicitados a través de la plataforma, conforme a las especificaciones y tiempos
acordados.

CLAUSULAS

Primera. Objeto del contrato
“ElI AFILIADQO” se compromete a elaborar y entregar los productos solicitados a través de
‘LA PLATAFORMA”, conforme a las fichas técnicas, precios y tiempos previamente

establecidos.
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Segunda. Especificaciones y calidad
Los arreglos florales deberan cumplir con los estandares de calidad indicados por “LA
PLATAFORMA” y con la presentacion acordada. Cualquier incumplimiento podra ser

motivo de devolucion o rechazo del pedido.

Tercera. Comisiones y pagos
“El AFILIADOQO?” recibira el pago del pedido descontando la comision del % por uso de
la plataforma. Los pagos se realizaran cada ____ dias, mediante transferencia bancaria a

la cuenta proporcionada por “EL AFILIADO”.

Cuarta. Evidencia de elaboracion y entrega
“ElI AFILIADO” debera subir a la plataforma evidencia fotografica del producto terminado

antes de su recoleccion o entrega.

Quinta. Confidencialidad y proteccion de datos

Ambas partes se obligan a guardar estricta confidencialidad de la informacion que
reciban, en cumplimiento de la Ley Federal de Proteccion de Datos Personales en
posesion de los particulares.

Sexta. Vigencia
Este contrato tendrd una vigencia de meses, renovable automaticamente salvo
notificacion en contrario por cualquiera de las partes con al menos 15 dias de

anticipacion.

Séptima. Terminacién anticipada
Cualquiera de las partes podra dar por terminado el contrato en caso de incumplimiento,

mediante aviso por escrito.
Jurisdiccién
Para la interpretacion y cumplimiento del presente contrato, las partes se someten a la

jurisdiccion de los tribunales competentes de Oaxaca de Juarez, Oaxaca, renunciando a

cualquier otro fuero que pudiera corresponderles.
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Leido que fue el presente contrato, las partes lo firman por duplicado, en la ciudad de

Oaxaca de Juarez, Oaxaca, alos ___ dias del mes de 2025.
‘LA PLATAFORMA” “‘EL AFILIADO”
Nombre y firma Nombre y firma
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Anexo 2. Formato de descripcién y perfil (Direccion general)

Formato de descripcién y perfil del area

Area Direccién general

I. Perfil requerido

e Licenciatura en administracién o similar
e Experiencia minima de 5 afios en gestion estratégica
e  Sexo indistinto

e Edad sugerida: 30-50 afios

Il. Funciones principales

e  Supervisar y coordinar todas las areas de la empresa
e Tomar decisiones estratégicas
e Establecer metas y objetivos organizacionales

e Representar institucionalmente a “Florece Oaxaca”

Ill. Descripcidn del puesto

e Ejercer el liderazgo del equipo directivo
e Formular planes de crecimiento
e Delegar responsabilidades

e Establecer alianzas clave

V. Competencias (habilidades y conocimientos)

e Liderazgo

e Toma de decisiones

e Responsabilidad

e Trabajo en equipo

e Manejo de Recursos Humanos
e Iniciativa

e Creatividad

e Facilidad de palabra

e Disciplina

e  Solucién de conflictos
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Formato de descripcion y perfil (Contabilidad)

Formato de descripcién y perfil del area

Area Contabilidad (externo)

I. Perfil requerido

. Licenciatura en contaduria
. Experiencia en gestion fiscal de PYMES
o Sexo indistinto

. Edad sugerida: 30-60 afios

Il. Funciones principales

e Gestionar la contabilidad general.
e  Emitir facturas y declaraciones

e Asesorar en decisiones financieras

I1l. Descripcién del puesto

e  Supervisar el cumplimiento fiscal
e Preparar balances y reportes financieros

e Colaborar en optimizacion de recursos

V. Competencias (habilidades y conocimientos)

e Responsabilidad

e Disciplina

e Toma de decisiones

e Conocimiento en sistemas contables y herramientas informaticas.
e Dominio del idioma inglés

e Agilidad mental

e Calidad en el servicio al cliente

e  Solucion de conflictos

e Puntualidad

e Trabajo en equipo
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Formato de descripcion y perfil (Area de administracion y finanzas)

Formato de descripcidn y perfil del area

Area Administracién y finanzas

I. Perfil requerido
e Formacién requerida: Licenciatura en Administracion, Contaduria, Finanzas o carreras afines.

e  Experiencia: Minimo 2 afios en gestion administrativa, presupuestos o control financiero.
e Edad sugerida: 25-45 afios.

e  Sexo: Indistinto.

Il. Funciones principales

e Elaborar y controlar presupuestos.

e  Supervisar ingresos, egresos y manejo de caja.

e Coordinar pagos a proveedores y cobros a clientes.
e Generar reportes financieros periodicos.

e Velar por el uso eficiente de recursos administrativos.

Ill. Descripcién del puesto
e Responsable de la planeacién y control de los recursos financieros.

e Asegura el cumplimiento de obligaciones fiscales y contables.
e Disefia estrategias de gestién econémica para optimizar recursos.
e Brinda informacién financiera para la toma de decisiones.

e Contribuye a la sostenibilidad y crecimiento de la empresa.

V. Competencias (habilidades y conocimientos)
e Organizacién y planeacion.

e Manejo de software contable y hojas de calculo.
e Capacidad de andlisis financiero.
e Responsabilidad y ética profesional.

e Habilidad para la toma de decisiones.
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Formato de descripcion y perfil (Area de ventas y atencion al cliente)

Formato de descripcidn y perfil del area

Area Ventas y atencién al cliente

I. Perfil requerido

e Bachillerato o técnico
e Facilidad de comunicacién
e  Sexo indistinto

e Edad sugerida: 23-40 afios

Il. Funciones principales

e Atender solicitudes y dudas de los clientes en distintos canales (teléfono, WhatsApp, redes
sociales, plataforma digital)

e Gestionar pedidos y asegurar que sean procesados correctamente

e Dar seguimiento al estatus de los pedidos hasta la entrega final

e Recabar retroalimentacion de clientes y reportarla al area de mercadotecnia

e Apoyar en estrategias de fidelizacion de clientes

Ill. Descripcién del puesto

e Brindar un servicio cordial, rapido y eficiente en cada interaccion con el cliente
e Monitorear la satisfaccion del cliente y resolver incidencias oportunamente
e  Cumplir con los estandares de calidad en atencién establecidos por la empresa

e  Contribuir al cumplimiento de metas de ventas mensuales

e Documentar quejas, sugerencias y devoluciones de clientes para su analisis y mejora continua

V. Competencias (habilidades y conocimientos)

e Comunicacion clara y empatica

e Resolucion de conflictos con orientacion al cliente

e Dominio de redes sociales y mensajeria instantdnea (WhatsApp, Instagram, etc.)
e Manejo adecuado de quejas y devoluciones

e Conocimiento del catadlogo de productos y servicios

e Escucha activa y trato cordial

e Capacidad para trabajar bajo presion

e Organizacion y seguimiento de pedidos

e Uso basico de plataformas digitales para atencién (CRM, formularios, etc.)

e Puntualidad, amabilidad y presentacion profesional
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Formato de descripcion y perfil (Area de logistica)

Formato de descripcion y perfil del area

Area logistica

I. Perfil requerido

e Licenciatura en logistica o afin
e Experiencia en coordinacion de entregas
e  Sexo indistinto

e Edad sugerida: 25-45 afios

Il. Funciones principales

e Organizar rutas y cronogramas de entrega
e Coordinar florerias y repartidores afiliados

e  Monitorear entregas y reportes diarios

Ill. Descripcién del puesto

e  Optimizar procesos de entrega
e Gestionar canales de comunicacion logistica

e Controlar incidencias operativas

V. Competencias (habilidades y conocimientos)

e  Gestidn de inventarios

e Planificacion y optimizacién de rutas de entrega

e Coordinacion de equipos de trabajo

e Manejo basico de sistemas computacionales (ERP, Excel, etc.)

e Capacidad para resolver problemas operativos

e  Comunicacion efectiva con proveedores y clientes

e Toma de decisiones bajo presion

e Responsabilidad y cumplimiento de tiempos

e Conocimiento de procesos logisticos: recepcion, empaque y distribucién

e Puntualidad y actitud de servicio
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Formato de descripcion y perfil (Area de mercadotecnia)

Formato de descripcion y perfil del area

Area Mercadotecnia

I. Perfil requerido

e Lic. en mercadotecnia o afin
e Manejo de redes sociales y plataformas publicitarias
e  Sexo indistinto

e Edad sugerida: 25-45 afios

Il. Funciones principales

o Disefiar campafas digitales
e Administrar contenidos de redes y sitio web

e Monitorear métricas de impacto

Ill. Descripcién del puesto

e Elaborar estrategias digitales
e  Generar reportes de desempefio

e  Fomentar posicionamiento de marca

V. Competencias (habilidades y conocimientos)

e Gestion de redes sociales (Instagram, Facebook, TikTok, etc.)
e Publicidad en linea (Meta Ads, Google Ads)

e Disefio de contenido visual (uso de Canva, CapCut, etc.)

e Redaccion persuasiva y emocional (copywriting floral)

e Andlisis de métricas e indicadores (engagement, conversiones)
e Posicionamiento en buscadores (SEO basico para floreria)

e Estrategias de promocion para fechas especiales

e Gestién de campafias estacionales y promociones cruzadas

e Uso de herramientas de programacion de publicaciones

e Tendencias digitales y creatividad para campafias virales
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Formato de descripcion y perfil (Areay desarrollo e investigacion)

Formato de descripcién y perfil del area

Area Desarrollo e investigacion

I. Perfil requerido

e Formacién requerida: Licenciatura o técnico en disefio floral, agronomia, biologia, ingenieria en
Innovacion o carreras afines.

e  Experiencia: Minimo 2 afios en investigacion, disefio de productos o innovacion en el sector floral
o afin.

e Edad sugerida: 25-40 afios.

e  Sexo: Indistinto.

Il. Funciones principales

e Disefiary actualizar modelos de arreglos florales conforme a tendencias del mercado.

e Realizar investigaciones sobre la durabilidad de flores, técnicas de conservacion y nuevos
insumos.

e Desarrollar fichas técnicas estandarizadas para garantizar calidad en los productos.

e Proponer innovaciones en empaques, accesorios y materiales sustentables.

e Colaborar con marketing en pruebas de productos y lanzamientos.

Ill. Descripcidn del puesto

e Responsable de la planeacién y control de los recursos financieros.
e Asegura el cumplimiento de obligaciones fiscales y contables.

e Disefia estrategias de gestion econémica para optimizar recursos.
e Brinda informacién financiera para la toma de decisiones.

e Contribuye a la sostenibilidad y crecimiento de la empresa.

V. Competencias (habilidades y conocimientos)

e Creatividad y capacidad de innovacion.

e Conocimientos en tendencias florales y técnicas de disefio.
e Investigacion aplicada al sector floral y uso de insumos.

e Orientacion a la calidad y sostenibilidad.

e Trabajo en equipo y comunicacion efectiva.
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Cuestionario para microempresas del sector floral

Obijetivo: Identificar el interés, capacidades y disposicion de negocios del sector floral
para integrarse a la plataforma digital Florece Oaxaca, bajo un modelo de economia

colaborativa.
Instrucciones: Seleccione una opcion por pregunta.

Producto
1. ¢Cual es el giro principal de su empresa y qué productos o servicios ofrece

actualmente?

a) Arreglos florales
b) Plantas

c) Regalos

d) Otros

2. ¢Qué tamafio tiene su empresa?

a) Micro

b) Pequefia
c) Mediana
d) Grande

3. ¢Cudl es su publico objetivo actual y como cree que podria ampliarse a través de

una plataforma colaborativa?

a) Solo clientes locales

b) Clientes de municipios cercanos
c) Clientes en linea

d) Otro
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Precio
4.

a)
b)
c)
d)

5.

Plaza

¢, Qué espera obtener al integrarse en una red de economia colaborativa?

Ingresos adicionales
Reduccién de costos
Innovacion

Nuevos mercados

¢ Estaria dispuesto a adaptar su modelo de negocio para ajustarse al

funcionamiento de una comunidad colaborativa?

Si, totalmente

Si, con condiciones
No

No lo sé

¢,Cuenta con canales digitales para comercializar sus productos o servicios?

Si, tienda en linea
Solo redes sociales
No, pero quiero

No tengo

¢, Tiene experiencia usando plataformas digitales para ofrecer o intercambiar

servicios?

Si, marketplaces
Solo redes sociales
No

No sé como funciona
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¢ Esta dispuesto a compartir recursos (instalaciones, personal, conocimiento,

maquinaria)?

Si, sin problema
Dependiendo del recurso
Prefiero no

No sé
¢, Qué tipo de alianzas estratégicas le gustaria formar dentro de la plataforma?

Logistica
Comercializacion conjunta
Capacitacion

Otro

Promocion

10. ¢Qué lo motiva a explorar oportunidades dentro de una plataforma de economia

a)
b)
c)
d)

colaborativa?
Mas visibilidad
Mayor alcance

Red de apoyo
Otro

11. ¢Ha participado anteriormente en algun modelo de negocio colaborativo o de

consumo compartido?
Si
No

No, pero me interesa

No conozco el concepto

Personas

12. ¢Ha escuchado sobre el modelo de economia colaborativa?
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a) Si, y he participado

b) Si, pero no lo entiendo bien
c) No, pero me interesa

d) No

13. ¢ Qué tan dispuesto estaria a colaborar con otros negocios florales?

a) Totalmente

b) Solo si hay beneficios claros
c) Prefiero trabajar solo

d) Depende del modelo

14. ¢ Tiene conocimientos basicos de herramientas digitales?

a) Si, uso redes, apps y plataformas
b) Si, pero limitados
c) Muy poco

d) No uso tecnologia

15. ¢ Cuales considera que son sus principales limitaciones para digitalizar su

negocio?

a) Falta de conocimiento
b) Falta de tiempo
c) Falta de recursos

d) No lo considero necesario

16. ¢ Qué nivel de confianza necesita para compartir o intercambiar recursos con

otros miembros de la plataforma?

a) Alta

b) Moderada
c) Baja

d) No lo sé
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17. ¢ Qué mecanismos considera necesarios para garantizar la transparencia y el

cumplimiento de los acuerdos?

a) Contratos

b) Reputacién/Valoraciones

c) Supervision de la plataforma
d) Otro

18. ¢ Su empresa tiene objetivos relacionados con la sostenibilidad, economia

circular o responsabilidad social?

a) Si

b) No

c) Estaen desarrollo
d) Nosé

19. ¢ Como cree que la economia colaborativa puede ayudar a su empresa a

generar un impacto positivo en la comunidad?

a) Generando empleo

b) Reduccion de residuos
¢) Inclusion social

d) Otro
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