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REPORTE PAP 

Presentación Institucional de los Proyectos de Aplicación Profesional  

 

Los Proyectos de Aplicación Profesional son una modalidad educativa del ITESO 

en la que los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales 

a través del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear 

soluciones o resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a 

los estudiantes, en el ejercicio de una profesión socialmente pertinente. 

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opción terminal, en 

tanto sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que 

se desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean 

documentados en un reporte como el presente.  

 

Resumen  

El proyecto comprende un conjunto de estudios y análisis de mercado para la 

empresa Stop Fly Now, productora y comercializadora de repelentes para 

mosquitos. Se obtiene un entendimiento profundo acerca de la competencia y 

aquellos factores que pueden tener un impacto en la empresa. Por medio de 

estudios de la industria se logra entender las necesidades y preferencias del 

cliente meta, los cuales son aplicables con la finalidad de generar propuestas de 

mejora. Con la información recabada acerca de los análisis internos y externos se 

hace posible la implementación de nuevas estrategias de venta y distribución, 

posibilitando un mayor alcance de mercado. Se desarrolló una página web del tipo 

informativo, buscando facilitar el acceso de los clientes al mismo tiempo que 

aumentar la confianza hacia la empresa. La creación y optimización de las redes 

sociales surgió como una excelente herramienta para atraer la atención de los 

clientes y acabar con el problema de un bajo volumen en clientes. Se lograron 

implementar las propuestas de mejora exitosamente, cumpliendo con los objetivos 

planteados. 
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1. Introducción  

 

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto 

 

A continuación se observa el análisis PESTEL, el cual es un instrumento de 

planificación estratégica, que define el contexto de la industria y el macroentorno 

en la que radica la empresa de Stop Fly Now. Un análisis PESTEL bien realizado 

ayuda a los empresarios a tomar decisiones correctas cuando se trata de la 

investigación de actividades.   

 

Tabla #1: Análisis de la industria 

 

Factores Noticia Oportunidad 
o Amenaza 

Noticia/APA 

Factores Políticos: 
 
 
 
 

El FONDO PYME busca 
apoyar a las empresas en 
particular a las de menor 
tamaño y a los 
emprendedores con el 
propósito de promover el 
desarrollo económico 
nacional, a través del 
otorgamiento de apoyos 
de carácter temporal a 
programas y proyectos 
que fomenten la 
creación, desarrollo, 
viabilidad, productividad, 
competitividad y 
sustentabilidad de las 
micro, pequeñas y 
medianas empresas. 

 
Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 

Secretaría de 
Economía. 
(2022). El Fondo 
de Apoyo para la 
Micro, Pequeña y 
Mediana 
Empresa. Febrero 
01, 2022, de 
FONDO PYME 
Sitio web: 
http://www.fondop
yme.gob.mx  

http://www.fondopyme.gob.mx/
http://www.fondopyme.gob.mx/
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Factores 
Económicos: 

Se estima un aumento 
mayor al 40% sobre el 
valor total del mercado 
para el año 2026 
 
 
 
 
 
 
Debido a la epidemia de 
estas enfermedades 
como el Zika y el dengue, 
se ha disparado el 
consumo para la 
prevención de estas 
enfermedades en los 
últimos años. Muestra de 
ello es que las ventas de 
insecticidas registraron 
un incremento del 63% 
entre septiembre de 2014 
y diciembre del 2015. 
 

Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

R.L. (2022, 12 
enero). The Global 
Insect Repellent 
Market is expected 
to grow by $2.58 bn 
during 2022-2026. 
Recuperado 30 de 
enero de 2022, de 
https://finance.yaho
o.com/news/global-
insect-repellent-
market-expected-
122800256.html  
 
 
 
 
 
Semana.com. (10 
de Marzo 2016). El 
sector económico 
que se 'disparó' por 
el virus del Zika. 28 
de Enero 2022, de 
semana Sitio web: 
https://www.semana
.com/zika-y-
chikungunya-
impulsan-ventas-
de-insecticidas-
repelentes-y-
analgesicos-
2016/221255/  

Factores Sociales: La conciencia social 
impulsa cada vez más al 
mercado a optar por 
alternativas con 
ingredientes naturales  
 
 
 
 
 
 
 
 
A los mexicanos les 
preocupa contagiarse de 
dengue, Zika y 
chikungunya. 58 % 
dijeron solo usar 
repelente en momentos 
en los que aumentan los 
contagios de 
enfermedades 

 
Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

Funes, A. (2021, 9 
agosto). Plantas 
repelentes de 
insectos que sí 
funcionan. El 
Español. 
Recuperado 30 de 
enero de 2022, de 
https://www.elespan
ol.com/como/planta
s-repelentes-
insectos-si-
funcionan-
antimosquitos-
repelente-
natural/495451497_
0.html  

 
 
 
 
SC Johnson. (Marzo 
303, 2021). Nueva 
encuesta muestra 
que a 84 % de los 
mexicanos les 

https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
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transmitidas por 
mosquitos. 49 % de los 
encuestados dijeron que 
normalmente no usan 
repelente cuando salen 
de casa. 

preocupa el dengue, 
Zika y Chikungunya 
. Enero28, 2022, de 
Scjohnson Sitio 
web: 
https://www.scjohns
on.com/es/press-
releases/2021/marc
h/nueva-encuesta-
muestra-que-a-84-
de-los-mexicanos-
les-preocupa-el-
dengue-zika-y-
chikungunya  

Factores 
Tecnológicos:  

Estudios realizados en la 
Universidad de Florida, 
revelan que los 
mosquitos se ven 
atraídos hacía el sudor de 
los humanos gracias al 
gen Ionotropic Receptor 
8ª  
 
 
 
Científicos de la 
Universidad Rockefeller, 
revelan que los 
repelentes con DEET no 
afectan a las piezas 
bucales de los insectos, 
sino a sus patas, lo cual 
no prevé la picadura. 

 
 
Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

Turrión, E.. (2019). 
Identifican el gen 
que atrae a los 
mosquitos al sudor 
humano. Febrero 
01, 2022, de SINC 
Sitio web: 
https://www.agencia
sinc.es/Noticias/Ide
ntifican-el-gen-que-
atrae-a-los-
mosquitos-al-sudor-
humano  

 
 
Jacinto. (2019). 
Repelentes de 
mosquitos, nuevos 
avances. Febrero 1, 
2022, de 
Desinfectados El 
Blog del Rentokil 
Sitio web: 
https://www.rentokil.
com/es/blog/repelen
tes-de-mosquitos-
nuevos-avances/  

 

Factores Ecológicos: El uso de aerosoles cada 
vez más se ve con peligro 
su uso con el medio 
ambiente, debido a los 
componentes que 
contiene. 
 
 
 
 
 
 
 

 
Amenaza 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Pedro Gavidia. 
(2020). Plaguicidas: 
efectos dañinos en 
el medio ambiente y 
salud. 26 de enero 
de 2022, de 
Meteored Sitio web: 
https://www.tiempo.
com/noticias/actuali
dad/plaguicidas-
medio-ambiente-y-
salud.html 
 
 
 
 

https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html


 

6 

 

Científicos europeos han 
estudiado, por su parte, la 
reducción de la masa de 
insectos voladores en los 
parques naturales y los 
datos hablan por sí solos: 
un 75% desde 1990. El 
cambio climático y los 
pesticidas aparecen 
como las causas 
principales de este 
significativo descenso. 
 
 
 
 
Anualmente, en todo el 
mundo, se producen 
alrededor de 300 
millones de toneladas de 
plástico cada año, la 
mitad de las cuales son 
para artículos de un solo 
uso. Eso es casi 
equivalente al peso de 
toda la población 
humana. 

 
 
 
Amenaza 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Amenaza 

 
.. (.). LA SEXTA 
EXTINCIÓN El 
cambio climático 
acelera la sexta 
extinción. Febrero 
01, 2022, de 
Iberdrola Sitio web: 
https://www.iberdrol
a.com/sostenibilida
d/extincion-
animales-cambio-
climatico  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lindwall, C.. (Enero 
09, 2020). Plásticos 
de un solo uso 101. 
Enero 28, 2020, de 
NRDC Sitio web: 
https://www.nrdc.or
g/es/stories/plastico
s-solo-uso-101  

Factores Legales:  Los CDC (Centro de 
Control y Prevención de 
enfermedades) 
recomiendan usar 
repelentes de insectos 
registrados en la EPA 
Agencia de protección al 
medio ambiente) que 
hayan sido evaluados 
para comprobar su 
seguridad y eficacia.  
 
 
 
Surgimiento de nuevas 
leyes que sugieren evitar 
o prohíben el uso de 
aerosol.  
 
 
 
 

 
 
 
Amenaza 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Amenaza/Op
ortunidad 
 
 
 
 

Chemical Safety 
Facts. (-). Lo que 
desea saber sobre 
los repelentes de 
insectos y la 
seguridad química. 
Enero 28, 2020, de 
Chemical Safety 
Facts Sitio web: 
https://www.chemic
alsafetyfacts.org/es/
lo-que-desea-saber-
sobre-los-
repelentes-de-
insectos-y-la-
seguridad-quimica/  
 

 
Gob. México. (2016, 
7 marzo). 
Intoxicación con 
repelentes de 
insectos en aerosol. 
MedLinePlus. 
Recuperado 30 de 
enero de 2022, de 
https://medlineplus.

https://www.unenvironment.org/interactive/beat-plastic-pollution/
https://www.unenvironment.org/interactive/beat-plastic-pollution/
https://www.unenvironment.org/interactive/beat-plastic-pollution/
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.nrdc.org/es/stories/plasticos-solo-uso-101
https://www.nrdc.org/es/stories/plasticos-solo-uso-101
https://www.nrdc.org/es/stories/plasticos-solo-uso-101
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002763.html
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El uso de DEET 
(compuesto activo 
presente en algunos 
repelentes) es 
denominado tóxico por el 
gobierno de múltiples 
países, como lo son 
México y Estados 
Unidos. 
 
 
 
 
 
 
 
La SEGOB implementó 
un proyecto para la 
vigilancia, prevención y 
control de enfermedades 
transmitidas por vector.  

 
 
 
 
 
 
 
Amenaza 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

gov/spanish/ency/ar
ticle/002763.html  
  
 
 
 
 
 
EPA. (2021, 22 
septiembre). DEET. 
USEPA. 
https://www.epa.gov
/insect-
repellents/deet  
 
 
 
 
 
 
 
 
.. (2014). Proyecto 
de Norma Oficial 
Mexicana PROY-
NOM-032-SSA2-
2014, Para la 
vigilancia 
epidemiológica, 
prevención y 
control de 
enfermedades 
transmitidas por 
vector.. Febrero 
01, 2022, de 
SEGOB Sitio web: 
http://dof.gob.mx/
nota_detalle.php?
codigo=5357366&
fecha=22/08/2014  

Fuente: Elaboración propia 

Tendencias de la industria: 

La industria de los insecticidas comienza desde hace más de 100 años, y fue a 

partir del siglo XXI que empezaron a notar problemas de toxicidad debido a los 

insecticidas sintéticos, es entonces cuando el mercado comenzó a desarrollar 

productos menos tóxicos. En la actualidad, las alternativas más naturales están 

ganando valor. 

https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002763.html
https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002763.html
https://www.epa.gov/insect-repellents/deet
https://www.epa.gov/insect-repellents/deet
https://www.epa.gov/insect-repellents/deet
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
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El mercado global de repelente para mosquitos ha incrementado su valor 

drásticamente en los últimos años, en el año 2020 tenía un valor de $4.1 Billones 

USD y está estimada una tasa de crecimiento de 5.6% anual, alcanzando un valor 

de mercado de $6 Billones USD (46% de crecimiento a 5 años). Esto se respalda 

con el hecho del aumento de temperatura global, un aumento en la temperatura 

significa más facilidad de reproducción y actividad aumentada en los mosquitos, 

haciendo más tendente el zika y otras enfermedades que portan estos insectos. 

En México, se ha visto un aumento en el uso de repelentes fabricados a base de 

sustancias naturales, incluso buscan reemplazar las mismas por alternativas más 

naturales como el romero, la mostaza y entre otros. Se identificaron también, 

múltiples noticias en torno al uso creciente de pulseras con repelente en todo 

latinoamérica (a pesar de no ser una de las más populares mundialmente). 

Algunas sustancias (como el DEET) presentes en muchos repelentes 

comerciales, pueden resultar tóxicas y nocivas para nuestra piel. Se han 

registrado muchos casos de reacciones alérgicas debido al uso de estos mismos, 

es por esto que el mercado está optando por sus alternativas naturales. 

 

 

 

 

 

 

Gráfica #1 
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Fuente: ResearchGate, 2022. 

Stop Fly Now es una empresa dedicada a la producción de repelentes naturales, 

cuentan con diferentes tamaños y presentaciones del producto. Está empresa 

cuenta con 2 años en el mercado y es 100% mexicana. Ahora se presentará  esta 

gráfica en la cual se puede observar los resultados de una encuesta realizada en 

el 2018 sobre la preferencia de uso de repelente para mosquitos. La gente prefiere 

los repelentes en aerosol con DEET en su mayoría y son los más utilizados, la 
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cuestión es que mundialmente están surgiendo políticas que sugieren evitar o 

prohíben el uso de repelentes con DEET y en aerosol. 

 

 

 

Antecedentes de la empresa: 

Stop Fly Now es una empresa fundada a finales del 2019, ofreciendo un producto  

de calidad que se enfoca a todas aquellas personas que les gusta salir a la 

naturaleza y son afectados por los mosquitos. 

Sus áreas de asesorías engloban en el área de ventas, marketing y finanzas. 

 

Todas las áreas de la empresa son administradas por Sharon Canales y su 

esposo. 

  

A finales del año 2019 Sharon y su socio adquirieron la fórmula de “Stop Fly Now”. 

Sharon después de obtener la fórmula visitó a un especialista en químicos y pudo 

realizar un gran cambio al producto, lo convirtió en un repelente amigable con el 

medio ambiente y pet friendly, además removió la sustancias que generaban al 

cuerpo la sensación de aceitosa y pegajosa. 

 

1.2 Diagnóstico inicial [Análisis situacional de la empresa; en donde se encuentra 

hoy en día en relación a la mezcla de mercadotecnia, incluir FODA]  

 

Se realizó el siguiente cuestionario con la finalidad de obtener información y 

analizar a detalle cada área de la empresa y sus puntos de mejora a lo largo del 

cuestionario, que en este caso se arrojaron los siguientes resultados: 
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El archivo completo se podrá encontrar en la última parte de anexos, siendo el 

Anexo #2 

  

 

 

 

 

 

1. Radar General 

Gráfica #2 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Gráfica #3 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Al analizar los aspectos generales de la empresa, se puede observar que todas 

las áreas tienen un desarrollo negativo. Por una parte, el área más fuerte y mejor 

trabajada es la de administración, que es la que cuenta con mejor desarrollo en 

base a los porcentajes obtenidos, por otro lado, el área más débil es la de RRHH 

y posteriormente finanzas.  

 

2. Radar Específico 

Gráfica #4 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Al ver esta gráfica, se puede encontrar una deficiencias por parte de lo digital, 

la capacitación (parte de RRHH), no existe una estructura general en la cual 

ayude a un mejoramiento de toda la empresa, cuentan con un sistema de 

producción bajo, esto puede afectar en las ventas por falta de producto, y por 

último, las finanzas, algo ya mencionado que es un aspecto sumamente 

importante para el funcionamiento de la empresa, ya que si no tienes control en 

esto, no se sabe hacía donde fluye el dinero ni como destinarlo correctamente 

a cada parte. Por otra parte, la rentabilidad del producto es positiva al igual que 

sus costos (costos bajos), otro punto "fuerte" es la calidad de servicio, esto se 

puede interpretar que la atención es buena y especializada. Aquí también se 

puede observar que el producto cuenta con buena calidad en la producción del 

producto y cuentan con una planeación estratégica buena. 
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3. Radar de Administración 

Gráfica #5 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfica #6 
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Fuente: Elaboración propia 

Gráfica #7 

 

Fuente: Elaboración propia 

En esta gráfica que se representa a continuación podemos observar que en 

cuanto la planeación estratégica es su punto más fuerte en el área, además a la 

toma de decisiones es un punto fuerte dentro del área, sin embargo carece de 
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información digital, ya que resultó con el puntaje más bajo, y por último no cuentan 

con estructura organizacional dentro de la empresa, ya que no tienen mucho 

personal laborando en la misma. 

4. Radar de Mercado 

Gráfica #8 

 

Fuente: Elaboración propia 

En esta gráfica cuenta con dos puntos muy débiles a tratar, los cuales son la 

estrategia de mercado y la información digital. Por parte de la estrategia no 

cuentan con un mercado meta al cual dirigirse y así generar una buena 

estrategia para mejor alcance. Por otra parte, en la información digital no 

cuentan con bases de datos para un seguimiento al cliente, no se generan 

respaldos digitales o antecedentes para tener un panorama general de cómo va 

la empresa. Es necesario registrar datos para hacer comparativas y tomar 

decisiones. El punto con porcentaje más alto (al igual negativo), es el 

comportamiento de las ventas, esto se puede tomar como que el cliente si tiene 

una preferencia hacía el producto (el producto es bueno), y existe un patrón 

constante de ventas. 
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5. Radar de Finanzas 

 

Gráfica #9 

 

Fuente: Elaboración propia 

En está gráfica casi todos los puntos son negativos a excepción de uno, que es la 

rentabilidad. El negocio sí genera utilidades, pero no tiene orden, y una de sus 

áreas más importantes está prácticamente inhabilidad o sin uso. Se tiene que 

empezar a activar esta área ya que esta parte te da un panorama general de cómo 

va marchando la empresa y así tomar decisiones con el fin de tener un 

crecimiento.  
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Con esta gráfica se podría decir que la empresa está operando a ciegas, ya que 

no cuenta con un balance general correctamente hecho o simplemente no existe, 

no hay dinero (liquidez) con el cuál crecer su producción o estabilizar las áreas y 

por lo tanto la generación de recursos es baja, su planeación es nula, se necesitan 

crear estrategias financieras y hacer una planeación a corto y largo plazo y no 

cuentan con información digital para validar los datos de la empresa (no se sabe 

a dónde va el dinero) 

 

 

6. Radar de Comercialización 

 

Gráfica #9 

 

Fuente: Elaboración propia 
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En esta gráfica existen dos puntos fuertes que ayuda a la comercialización, que 

son los costos y calidad en el servicio. Por parte de los costos cuentan con un 

proveedor que les da excelentes precios con buena calidad para la realización 

del producto, y por otra parte cuentan con buena calidad de atención al cliente 

(seguimiento, ventas en piso o en línea, etc). Por otro lado, tienen muchos 

puntos negativos. Primeramente los inventarios, no existe un control y esto 

afecta para la rotación de mercancías. Al parecer no se tiene secuencia de 

inventarios y por ende puede haber mucha mercancía vieja, y eso es dinero 

parado que afecta a la rentabilidad de la empresa. No se cuenta con un sistema 

de distribución, el cual puede afectar para ventas en línea o seguimiento al 

cliente, por parte de la localización al parecer no están en un lugar con gran flujo 

de gente, lo cual no existe gran exposición hacía el cliente.  Hoy en día las 

entregas a domicilio son un punto fuerte dentro de las organizaciones. Por último 

no cuenta con un registro de ventas (información digital) con datos del cliente, 

lo cual esto ayuda a dar un mejor seguimiento y tener mejor calidad en el 

servicio.  

 

 

 

7. Radar de Producción 

Gráfica #10 
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Fuente: Elaboración propia 

En la gráfica que se muestra a continuación podemos observar que la calificación 

más alta la obtuvo los costos de producción del producto, en cuanto a la calidad 

de la producción obtuvo un porcentaje del 68%, siendo esto la segunda calificación 

más alta, a continuación la distribución de planta tuvo un resultado menor a 50%, 

en cuanto las demás partes de esta área de producción obtuvieron menos del 

30%. 

8. Radar de RRHH 

 

Gráfica #11 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Se puede observar en esta gráfica que la actividad es nula. Esta área es 

prácticamente inexistente en la empresa. Es necesario contar con esta área y 

tenerla bien desarrollada porque es la que te ayudará a reclutar el personal con 

el que trabajaras. En esta parte se tiene que analizar y evaluar periódicamente 

a los miembros de la empresa, con el fin de saber que tan productivos y que 

tanto aportan a la empresa. Al igual, es importante contar con capacitaciones 

adecuadas cada cierto tiempo, con el fin de tener un mejoramiento continuo. Un 

punto importante es el ambiente laboral, debe de ser bueno para que no haya 

una gran rotación de personal (la rotación continua es algo negativo ya que no 

creas lazos entre los equipos de trabajo), de igual manera se deben de crear 

parámetros y objetivos con el fin de medir a las personas. Al igual se debe de 

tener un registro de cada persona la cual quiera trabajar o la que trabaja para ir 

creando prospectos para la empresa.  

 

A continuación se observa la herramienta FODA, el cual ayuda para identificar las 

fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas, a fin de desarrollar 

un plan estratégico para los negocios. 

 

Tabla #2: FODA 

 

Fortalezas Debilidades 
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- Repelentes fabricados a base 

de ingredientes naturales. 

- Compatibilidad con difusores 

- No utiliza presentaciones en 

aerosol 

- Precio accesible (Precio - 

Calidad) 

- Producto amigable para la 

salud 

- Producto multifuncional  

 

 

- Falta de canales de venta 

- Grandes competidores  

- Falta de estructuración del 

mercado 

- La marca no está registrada 

ante el IMPI 

- Contiene el componente DEET 

Oportunidades Amenazas 

- Puede abarcar mayor mercado 

si los hace eco-amigables. 

- Promociones de temporada 

para alcanzar nuevos clientes 

- Incluir etiquetado de origen 

mexicano 

- Pandemia 

- Nuevas legislaciones que 

afecten al sector 

- Producto de temporada 

Fuente: Elaboración propia 

 

A continuación se observa la herramienta de las 4 P´s. Esta herramienta se utiliza 

para definir y analizar los 4 elementos fundamentales: el producto, el precio, el 

punto de venta y la promoción, para ayudar a la empresa a explicar el 

funcionamiento de manera integral y completa del marketing dentro de una 

empresa. 

 

Tabla #3: Las 4 P's 

 

Promoción Precio 
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Se da a conocer el producto mediante Facebook 
e Instagram, pero su presencia y actividad es 
muy baja. 

Los precios de las tres diferentes 
presentaciones con las que cuenta el 
producto son:60 ml $43 - 125 ml $75 - 250 
ml $90. 
Los productos no cuentan con algún 
descuento o paquete especial. 

Producto Plaza 

Cuenta con solo una línea de productos, pero en 
3 diferentes presentaciones. El producto cuenta 
con ingredientes naturales y es un producto 
orgánico y amigable para la salud. 

No cuenta con un canal de venta en físico, 
ni en línea (Instagram, Facebook o página 
web)  Los pedidos se realizan por medio 
de whatsapp o celular. 

Fuente: Elaboración propia 

 

1.3 Problemática u oportunidad detectada  

La problemática que le surgió a la empresaria para entrar a este PAP, fue su necesidad 

de establecer y fortalecer su empresa, incrementando sus ventas, desarrollando otros 

canales de venta, que no se estaban utilizando. Además su carencia en conocimiento 

sobre algunas áreas importantes de la empresa como la financiera  o marketing. 

1.4 Objetivo general  

 

Desarrollar la estrategia comercial y de comunicación del negocio, para alcanzar 

el posicionamiento deseado, aumentar las ventas y la rentabilidad del negocio.  

 

1.5 Objetivos específicos  

1. Analizar el entorno que rodea a la empresa y su situación interna (industria, 

competencia y clientes) 

2. Realizar un diagnóstico de la situación de la empresa.   

3. Definir el modelo de negocio 
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4. Definir las bases para organizar y formalizar la estructura administrativa de la 

empresa. 

5. Analizar la situación financiera de la empresa y proponer estrategias para 

optimizar su rentabilidad.  

6. Identificar y crear las estrategias de comercialización y 

comunicación adecuadas para posicionar la marca.  

 
2. Planeación y seguimiento del proyecto. 

 

Posteriormente se lleva a cabo el desarrollo de la metodología en la cual se define 

el procedimiento a realizar para una correcta gestión del tiempo en cuestión. Una 

buena cronología permite a la empresa cumplir con sus metas en el tiempo 

deseado evitando contratiempos y mitigando el riesgo. 

 

2.1 Metodología 

 

Fase 1: Recopilación de información: 

 

- PESTEL y tendencias de la industria 

- Benchmarking de la competencia 

- Cuestionario para conocer las preferencias de los clientes 

- Aplicar cuestionario de diagnóstico 

- Analizar sus márgenes de rentabilidad  

- Obtener información acerca del ciclo de operación  

- Estudiar la solvencia de la empresa 

 

Fase 2: Diagnóstico: 

 

- FODA y FODA estratégico 

- Evaluación financiera de la empresa por medio de indicadores de 

rentabilidad y solvencia 

- Evaluación de resultados del cuestionario de diagnóstico interno 
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Fase 3: Propuesta de mejora: 

 

- CANVAS 

- Análisis estratégico 

- Organigrama, misión, visión y valores 

- Asesoría para el registro del IMPI 

 

Fase 4: Implementación: 

 

- Estrategias de venta en diferentes canales, las cuales ayuden a lograr 

objetivos propuestos (tienda y en línea) 

- Creación de redes sociales con sus respectivas campañas para aumentar 

la atracción y el interés de los posibles clientes.  

- Página web para una interacción mayor con los clientes y facilitarles los 

canales de información del producto y de compra.  

 

2.2 Cronograma o plan de trabajo 

 

El diagrama de Gantt es una herramienta gráfica cuyo objetivo es exponer el 

tiempo de dedicación previsto para diferentes tareas o actividades a lo largo de un 

tiempo total determinado. Estas tareas se muestran en orden cronológico para ser 

realizadas en orden. 

 

El archivo completo se encuentra en el área de anexos, ubicado al final del archivo, siendo 

este el Anexo #1  

 

Diagrama de Gantt: 

 

Imagen #1 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Recursos Tecnológicos: 

- Cámara profesional de modelo Canon EOS utilizada para la toma de fotografías 

del producto. 

- Plataforma de CANVAS, para la realización de ediciones para las publicaciones 

en redes sociales. 

- Banco de imágenes:   

- Pixabay 

- Burst 

- exels 

- Unplash 

- Flickr 

-  Realización de página web en la herramienta llamada Wix 

- Asesorías con la asesora Abril Gomez (Marketing Digital) 

 

Recursos Financieros: 

- Reunión con la asesora Claudia Cambero (Finanzas).  

 

2.3 Productos y entregables 

 

- Reporte final con los resultados de los estudios realizados y la descripción 

de los objetivos cubiertos. 
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- Presentación con los puntos más relevantes. 

- Resultados de estudio de mercado realizados. 

- Análisis de la industria. (PESTEL) 

- FODA y el FODA estratégico 

- CANVAS del negocio. 

- Organigrama, visión, misión y valores. 

- Asesoría para el registro del IMPI. 

- Evaluación financiera de la empresa por medio de indicadores de 

rentabilidad y solvencia 

- Estrategias de venta en diferentes canales, las cuales ayuden a lograr 

objetivos propuestos (tienda y en línea) 

- Creación de redes sociales con sus respectivas campañas para aumentar 

la atracción y el interés de los posibles clientes.  

- Página web para una interacción mayor con los clientes y facilitarles los 

canales de información del producto y de compra.  

 

3. Desarrollo 

 

3.1 Sustento teórico  

 

A continuación se encuentra un glosario de la terminología empleada en el 

proyecto que podría resultar ambigua para el lector, de forma que resulte un texto 

más coherente y homogéneo. 

 

1.- Vocabulario términos de la industria 

 

Insecticida: Se denomina insecticida al producto que sirve para provocar la 

muerte de insectos. 

Pesticida: Es un adjetivo que se utiliza para nombrar a aquello que permite 

batallar contra una plaga.  

DEET: La N, N-Dietil-meta-toluamida, conocida como DEET, es el ingrediente 

más habitual de los repelentes de insectos. 

https://definicion.de/insecto
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Repelente: Los repelentes son compuestos químicos que, aplicados sobre la piel, 

interfieren los receptores químicos de los insectos e impiden que éstos se fijen en 

la piel para realizar la picadura. 

Plaga: Irrupción súbita y multitudinaria de insectos, animales u otros organismos 

de una misma especie que provoca diversos tipos de perjuicios. 

Insecto: Un insecto, en tanto, es un animal artrópodo que presenta el cuerpo 

segmentado, dispone de antenas y cuenta con alas. 

Mosquito: Un mosquito es un animal que pertenece al grupo de los insectos: 

artrópodos cuyo cuerpo se encuentra segmentado en abdomen, tórax y cabeza, 

disponen de tres pares de patas y un par de antenas, cuentan con alas y se 

desarrollan a través de una metamorfosis. 

Aerosol: Los Aerosoles, o generadores de aerosoles, son recipientes no 

rellenables fabricados en metal, vidrio o plástico y que contienen un gas 

comprimido, licuado o disuelto a presión, con o sin líquido, pasta o polvo, y 

dotados de un dispositivo de descarga que permite expulsar el contenido en forma 

de partículas sólidas o líquidas en suspensión en un gas, en forma de espuma, 

pasta o polvo, o en estado líquido o gaseoso. 

Emulsión: la unión más o menos homogénea de dos líquidos inmiscibles, o sea, 

que no se mezclan totalmente el uno con el otro. Las emulsiones consisten en la 

dispersión de un líquido en otro, ambos en diferentes fases líquidas. 

Gen Ionotropic Receptor 8ª: Son una subfamilia variante de receptores de 

glutamato ionotrópicos que carecen de residuos de interacción de glutamato 

conservados. Se piensa en gran medida que funcionan como canales iónicos 

controlados por ligandos que participan en la quimio sensación. 

Vector: Cualquier ser vivo u orgánico capaz de transmitir o propagar una 

enfermedad (un virus, bacterias, hongos o parásitos) de un organismo a otro.  

SEGOB: La Secretaría de Gobernación se encarga de atender el desarrollo 

político del país y contribuye en la conducción de las relaciones del Poder 

Ejecutivo Federal con los otros poderes de la Unión. 

EPA: Agencia de Protección Ambiental de Estados Unidos, la cual se encarga de 

proteger la salud humana y del medio ambiente.  

https://definicion.de/animal/
https://concepto.de/estado-liquido/
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CDC: Son uno de los componentes operativos más importantes del Departamento 

de Salud y Servicios Humanos (Centro de Control y Prevención de 

Enfermedades). Los cuales se encargan de hacer investigaciones científicas con 

el fin de brindar información de salud útil para proteger a la población. 

Epidemia: Se cataloga como epidemia a una enfermedad que se propaga rápida 

y activamente con lo que el número de casos aumenta significativamente, aunque 

se mantiene en un área geográfica concreta. 

Dengue: Es una enfermedad que afecta personas de todas las edades, con 

síntomas que varían entre una fiebre leve a una fiebre incapacitante, acompañado 

de dolor intenso de cabeza, dolor detrás de los ojos, dolor en músculos y 

articulaciones, y eritema. 

Zika: Es una enfermedad viral transmitida por mosquitos del género Aedes 

causada por el virus Zika (ZIKV), y que consiste en fiebre leve, sarpullido 

(principalmente maculo-papular), dolor de cabeza, dolor en las articulaciones, 

dolor muscular, malestar general y conjuntivitis no purulenta que ocurre entre 2 a 

7 días después de la picadura del mosquito vector. 

Chikungunya: Es una enfermedad vírica transmitida a los seres humanos por 

mosquitos infectados con el virus chikungunya. 

 

2.- Vocabulario Técnico:  

 

Benchmarking: Consiste en un análisis profundo acerca de la competencia de 

una empresa con el fin de evaluar y comprender su desempeño.  

Mystery shopper: Es una técnica para obtener información detallada acerca de 

la interacción del empleado con el cliente, de modo que la empresa pueda hacerse 

una idea lo más objetiva posible del nivel de servicio que está ofreciendo a sus 

clientes por medio de una experiencia vivida por estos “Mystery Shoppers” 

Community manager: Es el profesional encargado de construir una comunidad 

estable en torno a una marca por medio de buenas relaciones con los clientes. 
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Neuromarketing: Es un área de la mercadotecnia que se encarga de estudiar y 

entender los estímulos  de sus clientes, obtienen información acerca de los 

motivos e impulsos que los llevaron a realizar una compra.  

PYMES: Las Pequeñas Y Medianas Empresas, son aquellas que cuentan con 

menos de 250 empleados ( 10 a 50 empleados son consideradas pequeñas) 

Investigación de mercado: Es un proceso de recolección de datos con el fin de 

obtener un mejor entendimiento del consumidor, lo cual da como resultado una 

mejor toma de decisiones 

MYPES: Las Micro y Pequeñas Empresas son aquellas que cuentan con menos 

de 50 empleados. (menos de 10 empleados son consideradas micro) 

FODA: Es un análisis estratégico que permite a una empresa identificar sus 

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. 

PESTEL: Es un análisis para identificar las fuerzas macroeconómicas que son 

capaces de afectar a la empresa. Los factores a analizar son políticos, 

económicos, sociales, tecnológicos, ambientales y legales. 

 

 

3.- Las materias que apoyan en el proyecto. 

 

Finanzas: 

Análisis Financiero: Conocimientos que permiten llevar a cabo un análisis 

profundo acerca de la situación financiera de una empresa. Herramientas para 

desarrollar indicadores de rentabilidad, liquidez, endeudamiento y rotaciones de 

cuentas. 

Información financiera: En este curso se comprende la formación e integración 

de los distintos estados financieros (balance general, flujos de efectivo y estado 

de resultados), mediante los cuales se refleja un resumen general de la situación 

económica de la empresa. 
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Administración financiera: Esta materia forma parte de las finanzas 

corporativas, la cual otorga métodos para llevar una mejor gestión de las 

actividades que se realizan en la empresa. 

Gestión de la complejidad e incertidumbre: Esta materia forma parte de las 

finanzas bursátiles, otorga herramientas para la adecuada toma de decisiones 

financieras en un ambiente de complejidad e incertidumbre. 

Derecho financiero: Comprende un conjunto de normas jurídicas que regulan las 

relaciones públicas, que surgen en el proceso de formación, distribución y 

utilización de los fondos monetarios.  

Valor del dinero en los negocios: Trata de percibir el dinero en una situación 

determinada de forma que se comprenda el poder adquisitivo del cliente. 

Plan de negocio: En está materia te ayuda a crear estrategias para llevar a cabo 

una mejor implementación de los procesos de la empresa.  

Logìsitca internacional: En está materia muestra cómo se manejan las 

importaciones y exportaciones, lo cual puede servir en un futuro para el 

crecimiento del producto.  

Análisis y diseño de procesos: Está materia ayuda a analizar los procesos 

desde un simulador con el fin de ver las áreas desde otras perspectivas y tomar 

mejores decisiones con el fin de mejorar dichos procesos. 

 

Mercadotecnia: 

Mercadotecnia integral: En esta materia te enseñan todas las bases acerca de 

la mercadotecnia, además de presentarte herramientas que se utilizan en la 

carrera y los términos que son más relevantes. 
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Plan de Mercadotecnia: Ten enseña las bases para poder crear un plan de 

mercadotecnia, enseñándote los pasos y las herramientas necesarias para poder 

realizarlo. 

Dirección de Mercadotecnia: En esta materia, poner a prueba los conocimientos 

requeridos en la materia de Plan de Mercadotecnia, haciendo un plan de manera 

individual y a tu propio criterio. 

Mercadotecnia Digital y Medios relacionales: En esta materia lo principal que 

se lleva a cabo es el cómo manejar las redes sociales, y cómo es que pueden 

llegar a tener mejor respuesta, además de aprender un poco más acerca de qué 

plataformas funcionan mejor y que tipo de información es más relevante poner en 

casa una. 

Creatividad Publicitaria: Los principales objetivos en esta materia son el poder 

crear el plan publicitario de una empresa real, y poder lograr darles el plan que se 

acomode a sus necesidades y lo que el cliente pida principalmente. 

Investigación de Mercados Cualitativa y Cuantitativa: En esta materia te 

enseñan las bases para poder realizar una investigación de mercados, ya sea 

cualitativa o cuantitativa, dependiendo de qué es lo que necesita saber el cliente. 

En esta materia te enseñan a usar dos plataformas sumamente importantes las 

cuales son: DENUE e INEGI, estas plataformas nos ayudan con datos que son 

esenciales para la realización de dichas investigaciones. 

 

Administración de Empresas: 

Consultoría Organizacional: En está materia nos enseñan los tipos de 

consultores que existen y el cómo podemos ayudar a las empresas mediante 

asesorías para optimizar alguna área de la empresa o proceso. 

Gestión empresarial: Nos enseñaron los fundamentos que conlleva una empresa 

de manera interna y como debe estar hecho cada uno de ellos. 
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Análisis de procesos: En está clase nos muestran la importancia de tener 

procesos bien establecidos en la empresa para una optimización en las áreas y 

que todo esté acorde a su función. 

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados  

 

A continuación se presentan todas las actividades realizadas durante el proyecto, 

con sus respectivas conclusiones y resultados, además de adjuntar imágenes 

como evidencia de lo realizado. 

 

1.1 Propuesta del proyecto: 

 

A continuación se mostrará la propuesta de trabajo a la empresa Stop Fly Now, la 

cual contiene los antecedentes de la empresa y la metodología del proyecto, junto 

los objetivos tanto general como específicos. También se definirán los productos 

entregables que se esperan que se realicen y se entreguen en este proyecto. 

 

1. Antecedentes 

 

Stop Fly Now es una empresa fundada a finales del 2019, ofreciendo un producto  de 

calidad que se enfoca a todas aquellas personas que les gusta salir a la naturaleza 

y son afectados por los mosquitos. 

Sus áreas de asesorías engloban en el área de ventas, marketing y finanzas. 

 

Todas las áreas de la empresa son administradas por Sharon y su esposo. 

  

A finales del año 2019 Sharon y su socio adquirieron la fórmula de “Stop Fly Now”. 

Sharon después de obtener la fórmula visitó a un especialista en químicos y pudo 

realizar un gran cambio al producto, lo convirtió en un repelente amigable con el 

medio ambiente y pet friendly, además removió la sustancias que generaban al 

cuerpo la sensación de aceitosa y pegajosa. 
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2. Objetivo general del proyecto 

 

Desarrollar la estrategia comercial y de comunicación del negocio, para alcanzar el 

posicionamiento deseado, aumentar las ventas y la rentabilidad del negocio.  

 

 

3. Objetivos específicos 

1. Analizar el entorno que rodea a la empresa y su situación interna (industria, 

competencia y clientes) 

2. Realizar un diagnóstico de la situación de la empresa.   

3. Definir el modelo de negocio 

4. Definir las bases para organizar y formalizar la estructura administrativa de la 

empresa. 

5. Analizar la situación financiera de la empresa y proponer estrategias para optimizar 

su rentabilidad.  

6. Identificar y crear las estrategias de comercialización y 

comunicación adecuadas para posicionar la marca.  

 

4. Metodología 

 

Fase 1 Recopilación de información: 

 

- PESTEL y tendencias de la industria 

- Benchmarking de la competencia 

- Cuestionario para conocer las preferencias de los clientes 

- Aplicar cuestionario de diagnóstico 

- Analizar sus márgenes de rentabilidad  

- Obtener información acerca del ciclo de operación  

- Estudiar la solvencia de la empresa 
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Fase 2 Diagnóstico: 

 

- FODA y FODA estratégico 

- Evaluación financiera de la empresa por medio de indicadores de 

rentabilidad y solvencia 

- Evaluación de resultados del cuestionario de diagnóstico interno 

 

Fase 3 Propuesta de mejora: 

 

- CANVAS 

- Análisis estratégico 

- Organigrama, misión, visión y valores 

- Asesoría para el registro del IMPI 

-  

Fase 4 Implementación: 

 

- Estrategias de venta en diferentes canales, las cuales ayuden a lograr 

objetivos propuestos (tienda y en línea) 

- Creación de redes sociales con sus respectivas campañas para aumentar 

la atracción y el interés de los posibles clientes.  

- Página web para una interacción mayor con los clientes y facilitarles los 

canales de información del producto y de compra.  

 

5. Tiempos y Calendario 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1t8Qs4JlOkxgrmLJRlTPpNu-

_0DUxu55sSDTspoua2cg/edit?usp=sharing  

 

 

6. Revisión de avances   

 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1t8Qs4JlOkxgrmLJRlTPpNu-_0DUxu55sSDTspoua2cg/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1t8Qs4JlOkxgrmLJRlTPpNu-_0DUxu55sSDTspoua2cg/edit?usp=sharing
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Se realizarán seguimientos en grupo con la empresaria a cargo, para revisar los 

archivos y adelantos realizados, y así obtener retroalimentación y observaciones 

por parte de la empresaria y profesora a cargo del proyecto. 

 

7. Productos entregables 

 

- Reporte final con los resultados de los estudios realizados y la descripción 

de los objetivos cubiertos. 

- Presentación con los puntos más relevantes. 

- Resultados de estudio de mercado realizados. 

- Análisis de la industria. (PESTEL) 

- FODA y el FODA estratégico 

- CANVAS del negocio. 

- Organigrama, visión, misión y valores. 

- Asesoría para el registro del IMPI. 

- Evaluación financiera de la empresa por medio de indicadores de 

rentabilidad y solvencia 

- Estrategias de venta en diferentes canales, las cuales ayuden a lograr 

objetivos propuestos (tienda y en línea) 

- Creación de redes sociales con sus respectivas campañas para aumentar 

la atracción y el interés de los posibles clientes.  

- Página web para una interacción mayor con los clientes y facilitarles los 

canales de información del producto y de compra.  

Conclusión: 

Se establecieron todas las fases del proyecto de manera correcta, de tal modo 

que se conoció la empresa y sus antecedentes. 

 

FASE 1. RECOPILACIÓN DE INFORMACIÓN 



 

37 

 

1.2 Cuestionario de diagnóstico interno: 

A continuación se observa en el cuestionario que se le aplicó a la empresaria, para 

así conocer más sobre el estado de la empresa y de esa manera encontrar un 

punto de partida para comenzar el proyecto.  

Este archivo se encuentra en el apartado de anexos, como Anexo #2. 

Imagen #2 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

Imagen #3  
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Fuente: Elaboración propia 

 

Imagen #4 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Imagen #5 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Imagen #6 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

Conclusión: 

Después de haber realizado el cuestionario que se encuentra anteriormente, se 

observa que es necesario mejorar ciertas áreas, particularmente la financiera. 
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1.3 Análisis de la industria 

 

A continuación se observa el análisis PESTEL, el cual es un instrumento de planificación 

estratégica, que define el contexto de la industria y el macroentorno, en la que radica la 

empresa de Stop Fly Now. Un análisis PESTEL bien realizado ayuda a los 

empresarios a tomar decisiones correctas cuando se trata de la investigación de 

actividades.   

 

 

Tabla #1 

 

Factores Noticia Oportunidad o 
Amenaza 

Noticia/APA 

Factores 
Políticos: 
 
 
 
 

El FONDO PYME busca 
apoyar a las empresas en 
particular a las de menor 
tamaño y a los emprendedores 
con el propósito de promover el 
desarrollo económico nacional, 
a través del otorgamiento de 
apoyos de carácter temporal a 
programas y proyectos que 
fomenten la creación, 
desarrollo, viabilidad, 
productividad, competitividad y 
sustentabilidad de las micro, 
pequeñas y medianas 
empresas. 

 
Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 

Secretaría de 
Economía. 
(2022). El Fondo 
de Apoyo para la 
Micro, Pequeña y 
Mediana 
Empresa. 
Febrero 01, 
2022, de FONDO 
PYME Sitio web: 
http://www.fondo
pyme.gob.mx  

Factores 
Económicos: 

Se estima un aumento 
mayor al 40% sobre el valor 
total del mercado para el 
año 2026 
 
 
 
 
 
 
Debido a la epidemia de 
estas enfermedades como 
el Zika y el dengue, se ha 
disparado el consumo para 

Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

R.L. (2022, 12 
enero). The Global 
Insect Repellent 
Market is expected 
to grow by $2.58 bn 
during 2022-2026. 
Recuperado 30 de 
enero de 2022, de 
https://finance.yah
oo.com/news/globa
l-insect-repellent-
market-expected-
122800256.html  
 
 
 
 
 

http://www.fondopyme.gob.mx/
http://www.fondopyme.gob.mx/
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
https://finance.yahoo.com/news/global-insect-repellent-market-expected-122800256.html
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la prevención de estas 
enfermedades en los últimos 
años. Muestra de ello es que 
las ventas de insecticidas 
registraron un incremento 
del 63% entre septiembre de 
2014 y diciembre del 2015. 
 

 
 
Oportunidad 

Semana.com. (10 
de Marzo 2016). El 
sector económico 
que se 'disparó' por 
el virus del Zika. 28 
de Enero 2022, de 
semana Sitio web: 
https://www.seman
a.com/zika-y-
chikungunya-
impulsan-ventas-
de-insecticidas-
repelentes-y-
analgesicos-
2016/221255/  

Factores 
Sociales: 

La conciencia social impulsa 
cada vez más al mercado a 
optar por alternativas con 
ingredientes naturales  
 
 
 
 
 
 
 
 
A los mexicanos les 
preocupa contagiarse de 
dengue, Zika y chikungunya. 
58 % dijeron solo usar 
repelente en momentos en 
los que aumentan los 
contagios de enfermedades 
transmitidas por mosquitos. 
49 % de los encuestados 
dijeron que normalmente no 
usan repelente cuando 
salen de casa. 

Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

Funes, A. (2021, 9 
agosto). Plantas 
repelentes de 
insectos que sí 
funcionan. El 
Español. 
Recuperado 30 de 
enero de 2022, de 
https://www.elespa
nol.com/como/plan
tas-repelentes-
insectos-si-
funcionan-
antimosquitos-
repelente-
natural/495451497
_0.html  

 
 
 
 
SC Johnson. 
(Marzo 303, 2021). 
Nueva encuesta 
muestra que a 84 
% de los 
mexicanos les 
preocupa el 
dengue, Zika y 
Chikungunya . 
Enero28, 2022, de 
Scjohnson Sitio 
web: 
https://www.scjohn
son.com/es/press-
releases/2021/mar
ch/nueva-
encuesta-muestra-
que-a-84-de-los-
mexicanos-les-
preocupa-el-

https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.semana.com/zika-y-chikungunya-impulsan-ventas-de-insecticidas-repelentes-y-analgesicos-2016/221255/
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.elespanol.com/como/plantas-repelentes-insectos-si-funcionan-antimosquitos-repelente-natural/495451497_0.html
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
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dengue-zika-y-
chikungunya  

Factores 
Tecnológicos:  

Estudios realizados en la 
Universidad de Florida, 
revelan que los mosquitos 
se ven atraídos hacía el 
sudor de los humanos 
gracias al gen Ionotropic 
Receptor 8ª  
 
 
 
 
 
 
 
Científicos de la Universidad 
Rockefeller, revelan que los 
repelentes con DEET no 
afectan a las piezas bucales 
de los insectos, sino a sus 
patas, lo cual no prevé la 
picadura. 

Oportunidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

Turrión, E.. (2019). 
Identifican el gen 
que atrae a los 
mosquitos al sudor 
humano. Febrero 
01, 2022, de SINC 
Sitio web: 
https://www.agenci
asinc.es/Noticias/Id
entifican-el-gen-
que-atrae-a-los-
mosquitos-al-
sudor-humano  

 
 
Jacinto. (2019). 
Repelentes de 
mosquitos, nuevos 
avances. Febrero 
1, 2022, de 
Desinfectados El 
Blog del Rentokil 
Sitio web: 
https://www.rentoki
l.com/es/blog/repel
entes-de-
mosquitos-nuevos-
avances/  

 

Factores 
Ecológicos: 

El uso de aerosoles cada 
vez más se ve con peligro su 
uso con el medio ambiente, 
debido a los componentes 
que contiene. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Amenaza 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Pedro Gavidia. 
(2020). 
Plaguicidas: 
efectos dañinos en 
el medio ambiente 
y salud. 26 de 
enero de 2022, de 
Meteored Sitio 
web: 
https://www.tiempo
.com/noticias/actua
lidad/plaguicidas-
medio-ambiente-y-
salud.html 
 
 
 
 
 
.. (.). LA SEXTA 
EXTINCIÓN El 

https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.scjohnson.com/es/press-releases/2021/march/nueva-encuesta-muestra-que-a-84-de-los-mexicanos-les-preocupa-el-dengue-zika-y-chikungunya
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.agenciasinc.es/Noticias/Identifican-el-gen-que-atrae-a-los-mosquitos-al-sudor-humano
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.rentokil.com/es/blog/repelentes-de-mosquitos-nuevos-avances/
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
https://www.tiempo.com/noticias/actualidad/plaguicidas-medio-ambiente-y-salud.html
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Científicos europeos han 
estudiado, por su parte, la 
reducción de la masa de 
insectos voladores en los 
parques naturales y los 
datos hablan por sí solos: un 
75% desde 1990. El cambio 
climático y los pesticidas 
aparecen como las causas 
principales de este 
significativo descenso. 
 
 
 
 
 
Anualmente, en todo el 
mundo, se producen 
alrededor de 300 millones 
de toneladas de plástico 
cada año, la mitad de las 
cuales son para artículos de 
un solo uso. Eso es casi 
equivalente al peso de toda 
la población humana. 

 
 
Amenaza 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Amenaza 

cambio climático 
acelera la sexta 
extinción. Febrero 
01, 2022, de 
Iberdrola Sitio web: 
https://www.iberdro
la.com/sostenibilid
ad/extincion-
animales-cambio-
climatico  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lindwall, C.. (Enero 
09, 2020). 
Plásticos de un 
solo uso 101. 
Enero 28, 2020, de 
NRDC Sitio web: 
https://www.nrdc.or
g/es/stories/plastic
os-solo-uso-101  

Factores 
Legales:  

Los CDC (Centro de Control y 
Prevención de enfermedades) 
recomiendan usar repelentes 
de insectos registrados en la 
EPA Agencia de protección al 
medio ambiente) que hayan 
sido evaluados para comprobar 
su seguridad y eficacia.  

 
 
 
 
 
Surgimiento de nuevas leyes 
que sugieren evitar o prohíben 
el uso de aerosol.  

 
 
 
 
 
 
 
El uso de DEET (compuesto 
activo presente en algunos 

 
 
Amenaza 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Amenaza/Oportunida
d 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

Chemical Safety 
Facts. (-). Lo que 
desea saber sobre 
los repelentes de 
insectos y la 
seguridad química. 
Enero 28, 2020, de 
Chemical Safety 
Facts Sitio web: 
https://www.chemic
alsafetyfacts.org/es
/lo-que-desea-
saber-sobre-los-
repelentes-de-
insectos-y-la-
seguridad-quimica/  
 

 
Gob. México. 
(2016, 7 marzo). 
Intoxicación con 
repelentes de 
insectos en 
aerosol. 
MedLinePlus. 
Recuperado 30 de 
enero de 2022, de 
https://medlineplus.

https://www.unenvironment.org/interactive/beat-plastic-pollution/
https://www.unenvironment.org/interactive/beat-plastic-pollution/
https://www.unenvironment.org/interactive/beat-plastic-pollution/
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.iberdrola.com/sostenibilidad/extincion-animales-cambio-climatico
https://www.nrdc.org/es/stories/plasticos-solo-uso-101
https://www.nrdc.org/es/stories/plasticos-solo-uso-101
https://www.nrdc.org/es/stories/plasticos-solo-uso-101
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://www.chemicalsafetyfacts.org/es/lo-que-desea-saber-sobre-los-repelentes-de-insectos-y-la-seguridad-quimica/
https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002763.html
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repelentes) es denominado 
tóxico por el gobierno de 
múltiples países, como lo 
son México y Estados 
Unidos. 
 
 
 
 
 
 
 
La SEGOB implementó un 
proyecto para la vigilancia, 
prevención y control de 
enfermedades transmitidas 
por vector.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Oportunidad 

gov/spanish/ency/a
rticle/002763.html  
  
 
 
EPA. (2021, 22 
septiembre). 
DEET. USEPA. 
https://www.epa.go
v/insect-
repellents/deet  
 
 
 
 
 
 
 
 
.. (2014). 
Proyecto de 
Norma Oficial 
Mexicana PROY-
NOM-032-SSA2-
2014, Para la 
vigilancia 
epidemiológica, 
prevención y 
control de 
enfermedades 
transmitidas por 
vector.. Febrero 
01, 2022, de 
SEGOB Sitio 
web: 
http://dof.gob.mx/
nota_detalle.php
?codigo=535736
6&fecha=22/08/2
014  

Fuente: Elaboración propia 

Conclusión: Lo que se concluyó después de haber realizado el PESTEL y sus 

tendencias, es que este negocio es viable y se proyecta con una gran oportunidad 

en el mercado. 

1.4 Benchmarking 

A continuación se observa el Benchmarking, el cual sirve para analizar los 

productos, servicios, metodologías y prácticas empresariales de la competencia 

https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002763.html
https://medlineplus.gov/spanish/ency/article/002763.html
https://www.epa.gov/insect-repellents/deet
https://www.epa.gov/insect-repellents/deet
https://www.epa.gov/insect-repellents/deet
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
http://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5357366&fecha=22/08/2014
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tanto directa como indirecta en las organizaciones líderes en el mercado, para 

compararlos con los de la empresa y tomarlos como punto de referencia para 

establecer algunas mejoras. 

 

 

 

 

 

 

 

Benchmark Estrategias de Comerciales 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Imagen #8 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

Benchmark Marketing Digital 

 

Fuente: Elaboración propia 

Conclusión: Por medio de los dos benchmarking realizados se logró identificar 

competidores tanto directos como indirectos con bases sólidas y una gran marca 

en el mercado, sin embargo cuentan con oportunidad de abarcar un porcentaje 

del mercado. Se sugiere promocionarse en Google Aids, para tener un mayor 

alcance y darse a conocer con las personas. Darle mucho énfasis en el uso de 

redes sociales para que los posibles clientes conozcan el producto, además de 



 

47 

 

contar con página web para que los clientes resuelvan las dudas que se generen 

a lo largo de la posible compra. 

1.5 Encuesta a usuarios. 

La encuesta a realizar tiene como objetivo conocer mejor al cliente al igual que 

sus preferencias, se planea ejecutar de manera virtual (en línea), utilizando como 

formato Google Forms. 

Para el desarrollo de la encuesta fue necesario primero encontrar el tamaño de la 

muestra, en otras palabras, conocer la cantidad de usuarios que deben responder 

la encuesta con el fin de obtener datos certeros. 

 

A continuación se observa la encuesta que se le aplicó a los usuarios de 

repelentes, dentro del rango específico pedido por la empresa. Las encuestas 

sirven para poder recabar información concreta y conocer mejor al público 

objetivo; con esta información seremos capaces de poder responder mejor a sus 

necesidades y expectativas. 

Este documento se encuentra en la parte de Anexos como el Anexo #3 
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Imagen #9 

 

Fuente: Elaboración propia 



 

49 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen #10 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen #11 

 

A continuación, se observa la encuesta realizada a los usuarios de repelentes, 

para así conocer las preferencias de los clientes ante los productos La encuesta 

fue aplicada a 277 personas de la ZMG, hombres y mujeres de entre los 25 y 55 

años de edad. 
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Gráfica #12 

 

La encuesta se realizó a 277 personas, por lo que se puede observar en la gráfica 

anterior, que las edades que predominan en esta encuesta son entre los 22 y los 

25 siendo las edades más populares. Pero también es importante resaltar que 

existe variabilidad de edades, por lo que el uso de repelentes no es uso exclusivo 

solo para un solo mercado con edad específica.  
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Gráfica #13 

 
Después de analizar las encuestas se pudo observar en la gráfica de pastel, que 

más del 50% de los encuestados, fueron del sexo masculino y alrededor del 40% 

fueron del sexo femenino, es decir que se realizaron encuestas a más hombres 

que mujeres. 

 

Gráfica #14 
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En la gráfica anterior se pudo observar que claramente domina la respuesta que 

la gente SI cuenta con un repelente de mosquitos en su hogar con más del 80% 

en la encuesta, es decir que el 20% no maneja ningún tipo de repelente en su 

hogar y esto puede ser utilizado como una oportunidad. 

 

 

Imagen #9 
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De las 258 respuestas que se dieron en esta pregunta, las más populares fueron 

las marcas: Raid (40% de las respuestas), OFF! (37% de las respuestas)  y Fly 

Out (17% de las respuestas). Se observa que el Top of Mind es Raid, ya que fue 

la marca más mencionada y la que se viene a la mente como primera opción, 

mientras que el resto de marcas son el Share of mind, y son las marcas que el 

resto de las personas recuerda, estos son conceptos de posicionamiento. 

Mientras que algunas personas mencionaron otras marcas como: Kepler, Bayern 

y Stanhome. Por lo que se observa que las marcas más populares de la 

competencia indirecta de nuestra marca Stop Fly Now. 

 

 

Gráfica #15 

 
Como se pudo observar en está gráfica de pastel con un alrededor del 40% la 

marca Raid es la más consumida en el sector de repelentes, siguiendo con un 

29.5% el repelente OFF! y en tercer lugar el repelente marca Fly Out, el resto de 

ellas las cuales son kepler, bayern, stanhome y stop fly now toman una pequeña 

porción del mercado. 

 

 

Gráfica #16 
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En está gráfica se pudo observar que alrededor del 50% compran sus repelentes 

de manera inusual aproximadamente cada 6 meses o más, después el 38% de 

las personas encuestadas lo adquieren de manera ocasional cada un par de 

meses, y por último el 13% lo compra de manera frecuente aproximadamente 

varias veces por mes. 

 

 

 

Gráfica #17 

Analizando de manera detallada la gráfica que se muestra anteriormente podemos 

decir que las personas opinan que el precio de su repelente fuera de $40 a $60 

pesos con un 30.5% de la gráfica, el siguiente lugar fuera de $60 a $80 pesos con 

un porcentaje del 22.5%, es decir a una persona no le molestaria gastar entre 40$ 

hasta $100 pesos. 
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Imagen #10 

 
De las 247 respuestas que se dieron en esta pregunta, las más populares fueron: 

efectividad (65%), olor (20%) y buen precio (15%) con relación a la calidad. Por lo 

que los usuarios que consumen repelente de insectos, solo buscan un producto 
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que realmente cumpla con su función, por lo que si funciona, el precio quedaría 

en segundo plano, sin importarles si es caro o no, ya que cumple con su trabajo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfica #18 

 
Analizando de manera detallada la gráfica que se muestra anteriormente se puede 

observar que de 275 personas 164 consumen repelentes debido al precio y 161 

personas por la durabilidad del mismo, por último el aroma y la consistencia son 

algo importante a la hora de comprarlo para tratar de generar mayores ventas y 

abarcar más mercado. 

 

 

Gráfica #19 
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En la gráfica anterior se puede observar que la respuesta más popular fue, que 

los usuarios compran sus repelentes para mosquitos en el supermercado, con el 

77.3% de votos a favor, mientras que la segunda respuesta más popular fue en 

tiendas de conveniencia con el 42.9% de votos a favor, haciendo de esas dos 

opciones las más convenientes para la distribución de nuestro producto Stop Fly 

Now. 

 

Gráfica #20 

 
Después de analizar las 271 respuestas en la gráfica anterior, 215 personas 

prefieren el repelente en Spray (Rociador) y en segundo lugar tenemos el 

repelente en aerosol con 170 personas, analizando las demás presentaciones, el 

vaporizador, incienso y la pulsera son presentaciones que pueden utilizar pero no 
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las prefieren tanto como el spray o el aerosol, por último el gel y la crema son 

presentaciones que la mayoría de las personas no comprarían. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfica #21 

 
 

Se puede observar en la gráfica anterior que la preferencia de tamaño que se tiene 

por parte de los usuarios es el tamaño mediano, con 44% de respuestas, mientras 

que la segunda opción de presentación más popular es la chica, con un 30.2% de 

votos y la grande con un 25.4% de representación en la gráfica. Haciendo de la 

presentación mediana la más óptima para nuestros usuarios y la más manejable.  

 

Gráfica #22 
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Durante el análisis de está gráfica pudimos observar que la mayoría de las 

personas utilizan Instagram y Facebook, debajo de esas 2 redes sociales 

encontramos a Twitter con 151 personas y después Tik Tok con 109 personas, 

estas fueron las respuestas que sobresalieron. 

 

Gráfica #23 

 
 

En la gráfica anterior se observa que el 83.2% de los usuarios respondieron SÍ, a 

la preferencia de repelentes Pet Friendly, por lo que los usuarios no solo se 

preocupan por su salud, sino también por la salud de sus mascotas, y es un detalle 
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muy importante para tener ventaja de la competencia que no cuenta con productos 

Pet Friendly. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfica #24 

 
 

Se observa que los usuarios si tienen preferencia sobre los productos orgánicos 

con un 54.7% de votos a favor, mientras que el 31.4% mencionaron que no tienen 

una preferencia hacia los productos orgánicos, y el otro 13.9%  mencionó que tal 

vez podría tener preferencia, pero no lo han decidido aún. 

 

Conclusiones generales: 
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Después de analizar individualmente cada una de las respuestas y observar las 

gráficas con sus respectivos resultados ya tabulados, se observa que este 

producto es viable para su  

Fuente: Elaboración propia 

Conclusión:  Después de haber realizado más de 300 entrevistas a clientes 

potenciales, se observa que la gente tiende a comprar productos de 1 a 2 veces 

por año, con presentaciones específicas, además de que los usuarios tienen 

tendencias a preferir los productos elaborados con ingredientes orgánicos, es por 

eso que aún hay potencial para el repelente Stop Fly Now. 

 

FASE 2. DIAGNÓSTICO 

2.1 FODA y FODA estratégico. 

A continuación se observan las herramientas de FODA y FODA estratégico, las 

cuales ayudan a identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, 

de una empresa, y de esa manera poder desarrollar un plan estratégico para los 

negocios. 

Tabla #2 

Fortalezas Debilidades 

- Repelentes fabricados a base 

de ingredientes naturales. 

- Compatibilidad con difusores 

- No utiliza presentaciones en 

aerosol 

- Precio accesible (Precio - 

Calidad) 

- Producto amigable para la 

salud 

- Producto multifuncional  

 

 

- Falta de canales de venta 

- Grandes competidores  

- Falta de estructuración del 

mercado 

- La marca no está registrada 

ante el IMPI 

- Contiene el componente DEET 
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Oportunidades Amenazas 

- Puede abarcar mayor mercado 

si los hace eco-amigables. 

- Promociones de temporada 

para alcanzar nuevos clientes 

- Incluir etiquetado de origen 

mexicano 

- Pandemia 

- Nuevas legislaciones que 

afecten al sector 

- Producto de temporada 

   Fuente: Elaboración propia 

Tabla #3 FODA Estratégico 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Conclusión:  

Analizando ambos FODA estratégico y FODA, se observa que la empresa Stop 

Fly Now cuenta con grandes oportunidades y fortalezas, sin embargo hay que 

destacar la importancia de cuidar las amenazas que rodean a dicha empresa. 

 

 FASE: FINANZAS 
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Introducción: La fase de finanzas va enfocada a la recopilación y gestión de todo 

dato financiero a disposición de la empresa. Por medio de dicho contenido se 

desarrollan sus estados financieros con el fin de visualizar con facilidad la 

situación real de la empresa. Por último se analizan los datos desarrollados para 

lograr encontrar los indicadores financieros más importantes de la empresa y 

poder generar propuestas de mejora a base de los mismos. 

3.1 Analizar e interpretación de márgenes de rentabilidad 

Los márgenes de rentabilidad son calculados con el fin de obtener un vistazo 

general acerca de la salud financiera de la empresa. Por medio de las ventas y 

consecuentes costos, es posible calcular uno de los indicadores más importantes, 

el margen de utilidad neta, referente a la ganancia real que se obtiene al descontar 

todo tipo de costos y gastos en el periodo. 

 

Fuente: Elaboración propia 

3.2 Obtener información acerca del ciclo de operación 

El ciclo de operación de una empresa brinda información acerca de la frecuencia 

con la cual se adquieren productos nuevos, pago a proveedores, cobro a clientes 

entre otros. Son especialmente útiles para conocer el flujo de una empresa, de 

manera que se puedan implementar estrategias para usar el dinero en disposición 

a favor de la empresa (pagos pendientes que aún no son prioridad). 

Información proporcionada por la empresa: Sus ciclos operativos son de 1 mes.  
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3.3 Análisis e interpretación de datos 

La interpretación fue realizada por medio de las ventas y costos (proporcionados 

por la empresa), los cuales fueron desglosados de manera que sean más fáciles 

de manipular. Al tener una estructura correcta de las ventas de la empresa, se 

hace posible llevar un análisis y desarrollo apropiado. 

Imagen #12: Interpretación de los datos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

Imágen #13: Datos proporcionados por la empresa 
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Fuente: Elaboración propia 

Imágen #14 

 

Fuente: Elaboración propia 

2.4 Conclusiones y recomendaciones para la estrategia financiera 

Imagen #15 
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Fuente: Elaboración propia 

 

En base a la información obtenida por medio del análisis financiero realizado a la 

empresa Stop Fly Now, se llega a la conclusión de que la empresa cuenta con una 

estructura financiera rentable, tiene la capacidad de pagar sus costos y gastos sin 

impactar mucho sus ganancias. La contraparte se encuentra en el bajo volumen de 

ventas que la empresa tiene en promedio ($7,000, según indicó la empresaria), y esto 

debido principalmente a la temporada y el nicho específico en el que opera la 

empresa. 

 

Se recomienda: 

 

- Comenzar un registro del número de productos vendidos por cada 

presentación que maneja la empresa para lograr un mejor control de venta. 

- Separar todo tipo de finanzas personales a las de la empresa para lograr 

mayor claridad en la situación real de la empresa. 

- Hacer uso de esta herramienta para llevar un mejor registro de los 

rendimientos generados por periodo, con el fin compararlas en el futuro. 

 

Por último, la empresa cuenta con buenos márgenes de rentabilidad, pero estos se 

ven limitados por el volumen de venta el cual necesita ser incrementado 

drásticamente, considerando que la empresa es clasificada tanto manufacturera 

(fabrica sus productos) al mismo tiempo que comercializadora (vende dichos 

productos al cliente), es posible aumentar drásticamente la producción y reducir el 

precio para mayoreo de forma que StopFlyNow pueda convertirse en un proveedor 

masivo para múltiples sectores. (Agrícola, ganadero, deporte al aire libre, etc.) 
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Conclusión:  

Los resultados en base a los análisis financieros de la empresa fueron exitosos, 

se lograron identificar propuestas de mejora como el uso de la misma herramienta 

para llevar un buen control de las ventas y gastos de la empresa, al igual que 

llevar a cabo una reestructuración financiera. 

 

FASE: Administración 

4.1  CANVAS 

A continuación se muestra el modelo canvas de la empresa, esto ayudará a 

gestionar de manera estratégica el  modelo de negocio que se está 

implementando. Ya que permite visualizar de manera gráfica, dinámica y 

simplificada este modelo. Al igual nos ayuda a saber como está actualmente la 

empresa para poder analizar y proponer distintas mejoras. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla #4 

MODELO CANVAS ACTUAL 
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Asociaciones 

clave 

Inversionistas (su 

esposo) 

Laboratorio 

encargado de la 

elaboración del 

repelente 

  

 

Actividades 

clave 

Desarrollo de 

contenido en 

redes sociales de 

relevancia 

La fuente de 

ingresos es la 

venta del 

repelente, lo cual 

se está buscando 

potencializar la 

comercialización 

del producto. 

 

 

Propuesta de 

valor 

Producto con 

ingredientes 

naturales y de 

calidad 

Repeler insectos 

con productos 

naturales 

Un producto 

amigable con la 

piel, medio 

ambiente y con 

toda tu familia 

(incluyendo 

mascotas) 

Se maneja un 

precio accesible 

que va desde los 

$43 hasta los 

$90 con sus 

diferentes 

presentaciones  

 

Relación 

cliente 

Se busca 

generar una 

atención 

personalizada 

(comentandole 

beneficios del 

producto) con el 

fin de generar 

una mejor 

experiencia 

hacía el cliente. 

 

Clientes 

Principalmente va 

dirigido a señoras 

de 28-40 con 

interés del 

cuidado a su 

familia referente 

con las picaduras 

de mosquito. 

Además el 

producto es pet 

friendly, lo cual es 

un beneficio para 

las familias que 

tienen mascotas 

porque promueve 

el cuidado de las 

mismas 
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Recursos 

clave 

Humanos, 

logística, 

publicidad, redes 

sociales y página 

web 

El personal en el 

negocio 

El marketing y 

publicidad del 

producto 

Las finanzas del 

negocio 

 

 

Canales de 

venta 

Actualmente 

tiene más 

presencia en 

ventas vía 

whatsapp 

  

 

 

Estructura de costes 

Los costes más importantes son el garrafón de 

agua, repelente preparado, esc. De limón y 

envases. El recurso más caro es el esc. De limón 

que cuesta $163 

Realización del producto 

Por el momento no se cuenta con un plan de 

publicidad fijo 

Fuentes de Ingreso 

Se manejan varias presentaciones y precios, las 

cuales son repelente de 60 ml-$43, 125ml-$75 y 

250ml-$90 

Venta de repelentes 

Se manejan pagos en efectivo y con tarjeta 

 

 

 

 

     

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla #5 



 

73 

 

MODELO CANVAS PROPUESTO 

Asociaciones 

clave 

Inversionistas 

Laboratorio 

encargado de la 

elaboración del 

repelente 

Asociación a 

cámara comercio 

Programas de 

préstamo con el 

gobierno 

Distribuidores 

Actividades 

clave 

Desarrollo de 

contenido en 

redes sociales de 

relevancia 

Gestión de tienda 

online 

La fuente de 

ingresos es la 

venta del 

repelente, lo cual 

se está buscando 

potencializar la 

comercialización 

del producto. 

 

 

Propuesta de 

valor 

Un repelente 

eficaz hecho con 

productos 

naturales, 

amigable con la 

salud, medio 

ambiente y pet 

friendly, 

ofreciéndolo a un 

precio accesible 

con variedad de 

presentaciones. 

Relación 

cliente 

Se busca 

generar una 

atención 

personalizada 

(comentandole 

beneficios del 

producto) con el 

fin de generar 

una mejor 

experiencia 

hacía el cliente  

Promociones en 

redes sociales 

Tener servicio al 

cliente 

Continuar con el 

servicio 

postventa 

Crear una 

relación con 

cada cliente, por 

medio de redes 

sociales y 

servicio al 

cliente. 

Asistencia y 

atención al 

cliente 

Clientes 

Principalmente va 

dirigido a señoras 

de 28-40 con 

interés del 

cuidado a su 

familia referente 

con las picaduras 

de mosquito. 

Además el 

producto es pet 

friendly, lo cual es 

un beneficio para 

las familias que 

tienen mascotas 

porque promueve 

el cuidado de las 

mismas 

Personas que les 

guste estar en el 

exterior 

disfrutando del 

aire libre con 

amigos o familia. 

  

 

  

 

  



 

74 

 

Recursos 

clave 

 Recursos 

Humanos, 

logística, 

publicidad, redes 

sociales y página 

web 

El personal en el 

negocio 

El marketing y 

publicidad del 

producto 

Las finanzas del 

negocio 

 

 

Canales de 

venta 

Entregas a 

domicilio y 

página web. Al 

igual 

actualmente 

tiene más 

presencia en 

ventas vía 

whatsapp 

Utilizar redes 

sociales como 

Facebook e 

Instagram. 

Contar con 

distribuidores.  

  

 

 

Estructura de costes 

Los costes más importantes son el garrafón de 

agua, repelente preparado, esc. De limón y 

envases. El recurso más caro es el esc. De limón 

que cuesta $163 

Realización del producto 

Desarrollo de redes sociales 

Crear un plan de publicidad fijo, con sus respectivos 

puestos (Community manager, social Media 

Manager, creador de contenido visual y diseñador 

web) 

Fuentes de Ingreso 

Se manejan varias presentaciones y precios, las 

cuales son repelente de 60 ml-$43, 125ml-$75 y 

250ml-$90 

Venta de repelentes 

Se manejan pagos en efectivo y con tarjeta 

Realizar una estructura de ingresos, lo cual 

incluye ventas, costos de productos, etc con el 

fin de tener una idea de la rentabilidad de la 

empresa.  
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Fuente: Elaboración propia 

Conclusión: Se analizó la empresa y se proyectó en este modelo (CANVAS) con 

el fin ver cómo está la empresa actualmente de una manera generalizada. Al igual 

se generaron propuestas de ayuda para una reestructuración de ciertos aspectos 

que no se estaban llevando correctamente o simplemente no se realizaban. 

4.2 Misión, visión y valores  

A continuación se presentará la misión, visión y valores de la empresa. Estos 

aspectos ayudan mucho para los objetivos que busca la empresa, ya que es lo 

que se espera hacer y a lo que se quiere llegar (por qué y para qué se hizo la 

empresa y a dónde se quiere llegar). De igual manera ayuda para generar 

estrategias, ya que perfilas a la empresa hacia un fin o un objetivo. Se busca 

cumplir estos aspectos cumpliendo y siguiendo ciertos lineamientos que 

caracterizan a la empresa. 

Misión: 

Darle a las familias la oportunidad de poder convivir sin la molestia de los 

mosquitos, además de mejorar los alrededores familiares para una mejor 

interacción libre de mosquitos. 

 

Visión:  

Ofrecer un producto de calidad y que sea efectivo con el fin de que los clientes 

puedan convivir en sus espacios libres con sus amigos o familiares, disfrutando 

de sus actividades. 

 

 

Valores: 

Honestidad 
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Respeto 

Pasión 

Compromiso ambiental 

Servicio  

 

Conclusión: Se analizaron aspectos que buscaba la empresaria para su 

proyecto, y en conjunto con los requerimientos que se hicieron y objetivos fijados 

se hicieron estos puntos, los cuales ayudarán a dar una mejor perspectiva de los 

que se busca para está empresa y a dónde quiere llegar y bajo qué lineamientos 

lo hará (que valores se seguirán para lograr los objetivos) 

4.3 Objetivos por área funcional 

Los objetivos por área funcional sirven para saber que tiene que hacer cada parte 

de la empresa y con esto fija metas cumpliendo los parámetros establecidos. Al 

igual, sirven para tener un control por cada área con el fin de que se realicen las 

cosas conforme a lo que se busca y se pide en cada sector de la organización. 

Objetivos por área funcional: 

 

Administración: 

● Tener guías de procesos. 

● Gestionar compras y ventas. 

● Controlar el pago de impuestos. 

● Administrar las ventas. 

● Generar manuales por áreas. 

 

 

RRHH: 

● Evaluar prospectos con el fin de contratar los mejores calificados para las 

áreas y actividades de la empresa. 

● Planear capacitaciones. 
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Ventas: 

● Generar más de $50,000 en ventas mensuales 

● Cumplir el objetivo de ventas mensual y personal 

● Generar más de $500,000 en ventas el primer año 

● Generar una cartera de clientes. 

● Crear fidelización en los clientes. 

 

Marketing: 

● Lograr el reconocimiento de la marca 

● Ganarse la confianza del cliente 

● Generar ventas rápidas. 

● Aumentar la presencia digital. 

● Generar contenido constante para tener mayor interacción. 

● Posicionamiento de marca. 

 

Finanzas: 

● Maximizar las ganancias (reducir costos). 

● Rentabilizar la empresa. 

● Hacer estado de resultados mensualmente. 

 

Conclusión: Se fijaron los objetivos que busca la empresa en cada área con el fin 

de lograr un mejor control de las mismas, y estas ayuden a lograr lo esperado. 

Fijar esto ayuda a no generalizar las áreas y a darles tareas específicas las cuales 

son fundamentales para el funcionamiento de estas.  

 

4.4 Políticas (ventas, descuentos, devoluciones, distribuidores) 

 

Las políticas de la empresa (ventas, descuentos, devoluciones, distribuidores)  se 

fijaron conforme a lo que busca la empresa y la accesibilidad que tiene con el 

producto, esto con el fin de generar presencia y valor hacía la gente. Estos 

aspectos se tienen que seguir con el fin de dar un mejor trato o atención y 
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posicionar el producto. Estas acciones ayudan a que se cumplan de manera 

correcta los objetivos esperados. 

 

Políticas de la empresa 

 

Ventas 

● Especificar tipos de pagos que maneja la empresa (efectivo, pago con 

tarjeta de crédito/débito, transferencia, etc.) 

● Especificar bien el precio de cada producto. 

● Dar presentación del producto y su funcionamiento. 

 

Descuentos 

● En la compra de dos o más repelentes se aplicará un 5%. 

● Crear una tarjeta para clientes distinguidos la cual sirva para recibir un 

descuento en sus próximas compras. 

● Establecer precio para clientes de medio mayoreo y mayoreo. 

 

Devoluciones 

● En caso de que el producto no funcione correctamente (para lo que está 

hecho) le devolveremos su dinero. 

● Si por alguna razón el envase deja de servir (deja de rociar), se le regalará 

uno y en su próxima compra se le hará un 10% de descuento. 

● Revisar si no se le dió mal uso al producto y si realmente es el producto 

cuando se quiere devolver por cualquier razón. 

● Llevar un control de devoluciones y las razones con el fin de mejorar. 

● Garantía de 30 días del producto. 

 

Distribuidores 

● Tener contacto con él por lo menos dos veces a la semana 

● Llevar control del producto que se le lleva/se lleva. 

● Llevar control de las devoluciones y el por qué de tales.  
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Conclusiones: Dentro de una empresa siempre deben de existir ciertas políticas 

las cuales van de la mano con los objetivos de la empresa, ya que son los aspectos 

que tiene que seguir y cumplir el/la trabajador/a a la hora que se le presente 

interactuar con el cliente.  

 

4.5 Asesoría para formalizar la empresa 

Para este punto se busca escoger un régimen. Esto ayuda para formalizar la 

empresa ya que con esto se registra ante hacienda y protege el nombre de la 

empresa y brinda legitimidad. Además, brinda ciertos beneficios como la 

posibilidad de participar en licitaciones del Estado, los cuales pueden ayudar 

financieramente a la empresa para un mejor desarrollo. Dentro de estos beneficios 

están las capacitaciones gratuitas, foros, etc. Por último ayuda al historial 

crediticio, y se tiene más facilidad para que aprueben préstamos a largo plazo. 

RÉGIMEN 

Actualmente la empresa se encuentra en el RIF. Apenas lleva 3 años dentro de 

este régimen de los 10 años en los que puedes estar. En el cual le conviene seguir 

aquí hasta que se cumpla el tiempo. Se creó un nuevo régimen el cual es el de 

confianza, pero no es conveniente hacer el cambio. 

El cuál, este régimen facilita para empresas nuevas, ya que en el primer año no 

se cobra impuestos, y posteriormente el segundo año se pagará el 10% y así 

sucesivamente. En este régimen el límite de ingresos es de 3.5 millones (no puede 

rebasar), esto ayuda, ya que es una pyme, y aún no cuenta con grandes ingresos. 

 

En el RIF se tienen deducciones de gastos, declaraciones cada dos meses. En el 

régimen de confianza no tienes deducciones y las declaraciones son cada mes.  

Es recomendable que la empresa se quedé en el RIF, si se registró anteriormente 

en ese régimen, ya que tiene mejores beneficios. 

 

4.6 Asesoría para el registro ante el IMPI 
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A continuación, se presentarán los pasos que se necesitan para registrar la marca 

ante el IMPI, en el cual se explicará qué es, para qué sirve y cómo se hace. Esto 

con el fin de que no haya error a la hora del registro y se haga de manera correcta. 

El archivo completo se podrá encontrar en la última parte de anexos, siendo el 

Anexo #6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen #17 

 

Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #18 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

 

 

Imagen #19 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #20 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #21 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

Imagen #22 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

 

 

 

 

Imagen #23 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

 

Imagen #24 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen#25

 
Fuente: Presentación para registro de marca 
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Imagen#26

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #27 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #28 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #29 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 
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Imagen#30

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

Imagen #31 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 
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Imagen #32 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen#33

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #34 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

Imagen #35 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #36 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #37 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 
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Imagen#38

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #39 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #40 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #41 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #42 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

 

 

 

Imagen #43 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #44 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #45 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #46 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

Imagen #47 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 



 

96 

 

Imagen#48

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

 

 

Imagen #49 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

Imagen #50 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

 

 

 

Imagen #51 

 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #52 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #53 

 
Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Imagen #54 
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Fuente: Presentación para registro de marca 

 

Conclusión: Se agregaron los pasos para hacer el registro correctamente, con el 

fin de que la empresaria sepa para qué es importante el registro, en que la 

beneficiaria y cómo hacerlo de manera correcta. 

 

FASE: Comercialización 

5.1 Modelo de las 7O´s 

A continuación se presenta el Modelo de las 7 o´s, esta herramienta sirve para 

analizar el mercado de consumidores, definir la compra de los mismos y su 

comportamiento: 

1. OBJETO DE COMPRA ¿QUE COMPRAN LOS CONSUMIDORES? 

 

Duradero: Este artículo es tangible, además de que sobrevive a muchos usos. 
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También se clasifica como un artículo de especialidad, ya que se usa en 

ocasiones en las cuales el consumidor busca específicamente su protección ante 

los mosquitos. 

 

Existe un proceso de comparación para este producto, ya que para la selección 

de un repelente primero se lleva a cabo la comparación y observación de precios 

de otros repelentes, y al final la decisión de por cuál precio es más conveniente 

para el usuario. 

 

2. OCUPANTES DEL MERCADO ¿QUIÉN ESTÁ EN EL MERCADO DE 

CONSUMIDORES? 

Geográficas: Personas que residan en la ZMG (primera base) y en todo México 

(como segunda base) 

Demográficas: 25 a 50, todos los ciclos, hombres y mujeres, NSE AB y C +, 

trabajadores y estudiantes, carrera trunca, carrera terminada o más, generación 

Z, X y millenial. 

Psicográficas: Personas que le gusten las actividades al aire libre o que residan 

en zonas húmedas en las cuales exista mayor presencia de mosquitos, y que 

buscan sentirse seguras ante picaduras de mosquitos. Personas que cuidan su 

salud y su aspecto físico, madres que cuiden la salud de sus hijos.  

Conductuales: Compra para eventos al aire libre, campamentos, uso dentro del 

hogar. Si existe lealtad hacia la marca, el producto es bueno. La frecuencia de 

compra del producto es de 1 vez al año o menos. 

 

3. ORGANIZACIÓN DE COMPRA ¿QUIEN PARTICIPA EN LA DECISIÓN 

DE COMPRA? 

Todos los roles los lleva una sola persona. Aunque el influenciador puede variar. 

Autónoma: Los esposos, por separado toman igual número de decisiones.  

Sincrética: La mayoría de decisiones las toma conjuntamente la pareja. 
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1. Iniciador: La esposa principalmente cuenta con la iniciativa de 

compra. 

2. Influenciador: El esposo es el que explícitamente influencia en la 

decisión final. 

3. Decididor: La esposa es quien determina el total de la decisión y 

cuál, cuándo y dónde comprar el producto. 

4. Comprador: La esposa en este caso, es quien lo compra.  

5. Usuario: La familia sería el usuario, siendo los hijos, y el esposo, 

además de la esposa también. 

6. Evaluador: El padre funge como el evaluador del producto. 

 

4. OCASIÓN DE COMPRA ¿CADA CUANTO EL USUARIO COMPRA EL 

PRODUCTO? 

La medida de compra del producto sería de un bote por año, sube la probabilidad 

de compra en tiempos de lluvia, vacaciones y en climas calurosos (abril a agosto) 

 

5. OBJETIVOS DE COMPRA ¿POR QUE EL USUARIO COMPRA EL 

PRODUCTO? 

Los usuarios compran este producto porque desean protegerse de las picaduras 

de mosquitos, y de esa manera poder disfrutar de su tiempo al aire libre sin 

preocupaciones, para además proteger a su familia de enfermedades que van de 

la mano con las picaduras de dichos mosquitos como el Dengue y el virus Zika.  

 

Además también la compra de este producto principalmente radica en su buena 

funcionalidad ante las picaduras de mosquitos y su precio económico, dándole a 

los usuarios una relación calidad-precio. 

 

6. OPERACIONES DE COMPRA ¿CUÁL ES EL PROCESO DE COMPRA 

DEL PRODUCTO? 

Los usuarios realizan la búsqueda del producto por medio de redes sociales, para 

así analizar si el producto es de su agrado y si satisfacerá sus necesidades, para 
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después contactar a la empresa y de esa manera conseguirlo a traves de entrega 

personal o paquetería, si es que el cliente se encuentra en zonas aledañas a la 

ZMG. 

 

 

 

 

Imagen #55 Mapeo de proceso de operación de compra 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

7. OUTLET ¿DONDE SE CONSIGUE EL PRODUCTO? ¿A TRAVÉS DE 

QUÉ MEDIOS? 

El producto será ofrecido a través de redes sociales (Facebook e Instagram) 

además también contará con su propia página web con posibilidad de compra del 
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producto. Además de considerar la venta del producto en puntos de venta físicos 

como tiendas de abarrotes, ya que por el momento se buscan distribuidores 

pequeños. 

Conclusión: Se definieron los rasgos psicográficos, demográficos y conductuales 

de los usuarios que están en el mercado de repelentes, además también se definió 

el proceso de venta que tiene el producto y quienes son los iniciadores, 

influenciadores y compradores, que normalmente son las madres las que inician 

la idea de la compra del producto y las que lo deciden comprar. 

5.2 Modelo de las 4 P´s. 

A continuación se observa la herramienta de las 4 P´s. Esta herramienta se utiliza 

para definir y analizar los 4 elementos fundamentales: el producto, el precio, el 

punto de venta y la promoción, para ayudar a la empresa a explicar el 

funcionamiento de manera integral y completa del marketing dentro de una 

empresa. 

 

Tabla #4 

Promoción Precio 

Se da a conocer el producto mediante Facebook 

e Instagram, pero su presencia y actividad es 

muy baja. 

Los precios de las tres diferentes 

presentaciones con las que cuenta el 

producto son:60 ml $43 - 125 ml $75 - 250 

ml $90. 

Los productos no cuentan con algún 

descuento o paquete especial. 

Producto Plaza 
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Cuenta con solo una línea de productos, pero en 

3 diferentes presentaciones. El producto cuenta 

con ingredientes naturales y es un producto 

orgánico y amigable para la salud. 

No cuenta con un canal de venta en físico, 

ni en línea (Instagram, Facebook o página 

web)  Los pedidos se realizan por medio 

de whatsapp o celular. 

Fuente: Elaboración propia 

Conclusión: Como resultado en la herramienta de las 4 P´s se definieron las 

promociones con las que cuenta la marca, y actualmente la marca no cuenta con 

ninguna, además de que se analizaron sus diferentes canales de venta, y 

realmente solo cuenta con uno que es por medio de whatsapp.  

5.3 Brief de Comunicación.  

El brief es un documento que sirve para transmitir con claridad a la agencia los 

objetivos y expectativas de la marca. Este documento busca explicar qué se está 

buscando conseguir con un proyecto en concreto, para qué, en qué plazo temporal 

y con qué medios. 

PRODUCTO: Promoción repelente Stop Fly Now 

EJECUTIVOS SOLICITANTES:  

FECHA EMISIÓN: Marzo 2022 

MARCA: Stop Fly Now 

Carácter de la Marca:  

● Mujer adulta  

● Activa  

● Interesada en el medio ambiente 

● Interesado en la sustentabilidad, ecología y equidad. 

● Busca una movilidad social para el bienestar de todos 
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● Abierta,  

● Tolerante, y respetuosa 

● Interesada en el cuidado de su salud 

● Pone la salud de su familia como prioridad  

● Le gusta pasar tiempo al aire libre 

● Amante de la naturaleza 

 

 

Target:  

DEMOGRÁFICO: 

*Estado civil: Solteros y casados, hay variedad siendo los casados mayores que 

los solteros. 

*Edad: Entre los 25 y los 50 años. Pocos elementos se salen de ese rango.

  

*Etapa en el ciclo de vida familiar: Entre Soltería y Nido Completo  I y Nido 

Completo II. 

*Nivel escolar: Sin estudios y licenciatura  

*Ocupación: Amas de casa. En su mayoría, pocos elementos se salen de esta 

descripción. 

PSICOGRÁFICO: 

*Clase social: Clase alta (A/B) y media alta (C +) 

*Pasatiempos: Clase Alta: convivir con la familia, los amigos, reuniones 

familiares, viajes en familia a la playa. Clase Media Alta: hacer ejercicio, 

domingos familiares, asistir a campamentos familiares, realizar reuniones con la 

familia más cercana. 
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*Estilo  de vida y personalidad: Clase Alta: defensoras de sus intereses 

personales y de familia, personas muy activas, sin pena a defender a los suyos, 

carácter de protectora. Gustan de viajar, de salir a lugares buenos, disfrutar de la 

vida. 

Clase Media Alta: Concepto de familia tradicional,  les gusta estar en familia la 

mayor parte del tiempo, les gusta compartir experiencias nuevas fuera de la rutina, 

madre protectora. 

Objetivo de Comunicación: Invitar al público meta a conocer y comprar el 

producto de repelente para mosquitos. Posicionar el repelente como una opción 

orgánica, ecológica y segura para toda la familia y mascotas 

¿Único concepto a transmitir?  El superheroe que te protege de las picaduras 

de los mosquitos 

¿Por qué? El producto ofrece protección contra los mosquitos durante muchas 

horas, para que el cliente pueda desarrollar sus actividades diarias o al aire libre 

de manera segura y sin molestias de picaduras de mosquitos. 

Descripción del producto: Producto que te otorga protección contra picaduras 

de mosquitos, además de estar elaborado con ingredientes orgánicos, siendo 

seguro para toda la familia, incluyendo mascotas. 

Descripción de los beneficios del producto:  

● Seguridad  

● Salud 

● Bienestar 

● Tranquilidad 

● Prevención 

● Libertad 

 

Soportes a la propuesta única a comunicar: Profesionistas de alta calidad, 

aportaciones importantes en el área académica, apoyo de materiales tecnológicos 
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de comunicación, infraestructura del despacho, personal administrativo y de 

apoyo capacitado. 

 

 

¿Qué queremos que la gente piense después de ver la comunicación? 

Interés por conocer y comprar el producto, que les inspire confianza y seguridad 

para que se sientan cómodos y libres de darnos la oportunidad de ayudarles a 

dejar las picadura de mosquitos en el pasado.  

Tono de la comunicación: Amistosa, cercano, informativo 

Conclusión: Se dejó claro lo que se espera para la comunicación de la empresa, 

definiendo cada punto importante, para saber qué camino tomar en el área de la 

publicidad. 

5.4 Storytelling 

A continuación se mostrará el storytelling, el cual es una modalidad del marketing 

que se basa en contar historias en torno a una marca y sus productos, para así 

acercarse más a los usuarios, reflejando en la historia sus valores y esencia de la 

marca. 

 

Había una vez, no mucho tiempo atrás, un chico llamado Repelin, quien a su 

destino llamó una especie de fuerza, el cual le explico que era su deber proteger 

a la humanidad de cierta amenaza que en un futuro se presentaría, de cierta 

manera, esta fuerza le explicó que el sabría el momento exacto que esto pasaría, 

y que él sabria perfectamente que hacer, que en él existe la fuerza necesaria para 

salvar y cuidar a las personas de esos villanos, los mosquitos, quienes con una 

simple picadura, tenían la capacidad de arruinar el día, es por eso que Repelin se 

prometió a sí mismo convertirse en ese superhéroe que sería capaz de cuidar de 

todos, ya que para él era bastante importante que las personas disfrutaran de 
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pasar tiempo con sus familiares sin preocupaciones, y que se sientan con la 

libertad de aprovechen el tiempo que pasan con sus seres queridos. 

 

Repelin también se preocupa por la salud de la humanidad, ya que al evitar las 

picaduras de mosquitos, se evitan principalmente las enfermedades que se 

transmiten por medio de sus picaduras. Repelin está consciente del peligro que 

conlleva salvar al mundo, pero él está dispuesto a proteger a la humanidad de las 

amenazas de los villanos, y así evitar que las enfermedades se sigan propagando.  

 

Sólo que la fuerza le dio una advertencia, su verdadera identidad tenía que quedar 

oculta al mundo, es por eso que se creó el nombre de Repelin, y él mismo 

confeccionó su propio traje, el cual le ayudaría a proteger su identidad. Nadie sabe 

el verdadero nombre de Repelin, ni su verdadera identidad. 

 

Imagen #56 Personaje de la marca 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Conclusión: Se creó una narrativa atrapante para captar la atención de los 

clientes y crear un lazo lleno de aprendizajes y así mejorar la comunicación con 

el cliente. 
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5. 5 Promo instrumentos.  

A continuación se presentan los 6 diferentes promo instrumentos que existen, el 

cual cada uno se especializa en algo en específico, los pormo instrumentos fungen 

como herramientas en el área de las promociones en un negocio. 

 

 

Definiciones: 

 

Publicidad: Es una estrategia de mercadotecnia que envuelve la compra de un 

espacio en medios para divulgar un producto, servicio o marca, con el objetivo de 

alcanzar el público objetivo de la empresa e incentivarlo a comprar. 

 

Publicity: Es una forma de lograr que los medios hagan difusión de nuestra marca 

de manera gratuita de manera voluntaria.  

 

Ventas personales: Es una estrategia comercial en la que un vendedor se 

encuentra con un cliente en persona con el objetivo de cerrar un trato. Es como 

un punto de venta personal: brinda las soluciones que el cliente necesita, en el 

momento y lugar oportuno. 

 

Relaciones Públicas: Es un proceso de comunicación estratégica que construye 

relaciones mutuamente ventajosas entre las organizaciones y sus respectivos 

públicos. 

 

Mercadotecnia Directa: Este instrumento de promoción consiste en tener una 

comunicación promocional directa con el público objetivo. Usualmente se envía 

información de la empresa, producto o servicio que sea de interés para el 

consumidor. 

 

https://rockcontent.com/es/blog/que-es-mercadotecnia/
https://rockcontent.com/es/blog/publico-objetivo/
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Promociones especiales de venta: Las promociones de ventas son aquellas 

herramientas y estrategias en el sector comercial dedicadas a la presentación y 

expansión del conocimiento de un producto.  

 

Existen diferentes tipos de promociones las cuales serian: 

 

● Promoción en precio: Una reducción del precio de un producto o servicio 

de manera temporal o indefinida, con el ánimo de resurgir el interés en los 

demandantes 

● Promoción en cantidad: Comercializar más cantidad al mismo precio. Las 

promociones de 2×3 o regalos llevándose productos son buena prueba de 

ello. 

● Promoción en servicio posventa: Es un rasgo en la diferenciación, ya 

que aunque el mercado tiene productos heterogéneos, todos tratan de 

suplir las mismas necesidades, por lo que un rasgo de diferenciación en la 

calidad del producto es ofrecer un servicio óptimo. 

● Promoción en duración: Otras de las herramientas de atracción y 

enganche del cliente es ofrecer una relación duradera entre cliente y 

productor, ofreciendo descuentos y mejores servicios al primero a cambio 

de mantener un cliente fiel el segundo. 

Ventajas y desventajas de cada uno: 

 

Publicidad: Las principales ventajas que te otorga la publicidad serian: Le otorga 

visibilidad y conocimiento de la marca, Aumentar las ventas, las ganancias y el 

número de clientes, te ayuda a construir una imagen y te ayuda a apuntar a 

consumidores específicos 

 

 Las principales desventajas que te otorga la publicidad serían: Que por una mala 

publicidad te genere pérdida de ventas o de ofertas, te dañe tu imagen pública, 

https://economipedia.com/definiciones/estrategias-de-marketing.html


 

111 

 

mayor escrutinio y la sanción penal y además también le genera un impulso a la 

competencia. 

 

Publicity: Las principales ventajas que te otorga el medio de publicity seria: Que 

es gratuita para la empresa, una noticia es más efectiva y creíble que un anuncio 

pagado, ya que es un medio de comunicación quién  habla sobre la empresa, y 

no la empresa misma, esto le da más objetividad y por último, una noticia es más 

duradera que un anuncio y generalmente llega a un público mucho más amplio 

 

 La única desventaja que te otorga el publicity sería la posibilidad de dar 

interpretaciones negativas, ya que el hecho de que los medios elaboren la noticia, 

independientemente y libremente del producto, esto les da la libertad de que sea 

negativa o positiva, por lo tanto, que beneficie o perjudique. 

 

Ventas personales: Estas son algunas de las ventajas más conocidas de las 

ventas personales:  

● Transmiten más información 

● La venta personal tiene un mayor impacto en los compradores que la 

publicidad de correo directo. 

  

Estas son algunas de las desventajas más conocidas de las ventas personales:  

● Una desventaja es que no se puede llegar de forma rápida a un gran 

número de clientes, por lo tanto tendría alcance limitado. 

● La venta personal también es cara, especialmente cuando se considera el 

salario del vendedor, sus comisiones, bonificaciones y tiempo de viaje. 

 

Relaciones Públicas: Estas son algunas de las ventajas más conocidas de las 

relaciones públicas: 

● Ayudar a establecer la credibilidad de un producto, empresa o persona en 

las mentes de los grupos de clientes objetivos 
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● Genera confianza y credibilidad en su público objetivo. Por medio de las 

estrategias de relaciones públicas, las empresas utilizan las 

comunicaciones basadas en la información noticiosa de manera clara y 

concisa.  

● Contribuye al posicionamiento de la marca en el mercado. Las relaciones 

públicas efectivas requieren planificación, recursos y compromisos 

establecidos en un mediano a largo plazo para crear y mejorar la 

construcción de la marca. 

● Captan nuevos clientes. La exposición de la marca, mediante una correcta 

presencia en los medios de comunicación, genera notoriedad de la marca 

ante sus inversionistas, empleados, clientes, proveedores y autoridades. 

● Posicionan como fuente veraz ante los medios. El objetivo primordial es el 

de establecer relaciones directas y positivas entre la organización y los 

medios de comunicación, con ello la audiencia lo percibe como referente 

de confianza y credibilidad. 

 Estas son algunas de las desventajas más conocidas de las relaciones públicas 

● Se tienen que adaptar los contenidos a cada público. 

● Complejidad en la elaboración de contenido. 

● Tiempo de respuesta instantáneo. 

● Riesgo de robo, pérdida o uso malintencionado del contenido. 

● Públicos que no nos interesan. 

● Mayor vulnerabilidad de la reputación. 

● Menor control de lo que se dice en la red. 

● Poca diferenciación de la competencia. 

 

Mercadotecnia Directa: Estas son algunas de las ventajas más conocidas de la 

mercadotecnia directa: 

● La comunicación es personal y directa, lo cual genera mayor confianza y 

apertura de parte del destinatario. 

● Es posible enviar mensajes específicos a segmentos particulares de 

clientes (ya sean clientes potenciales o actuales) en función de categorías 
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tales como la demografía o el comportamiento de compra. Cuanto más 

segmentadas sean tus campañas, más éxito tendrán. 

● Al poder hacer una mejor segmentación, resulta más rentable porque se 

envía el mensaje adecuado a los individuos que ya han sido identificados 

como potenciales compradores. 

● Algunas campañas de marketing directo (como en email marketing) son 

medibles y se puede dar seguimiento al éxito de cada una. Esto puede 

ayudarte a planificar futuras campañas. 

● Puedes obtener retroalimentación sobre tus productos, servicios y precios. 

 Estas son algunas de las desventajas más conocidas de la mercadotecnia 

directa: 

 

● Puede ser visto como un competidor de los vendedores o intermediarios 

existentes: puede molestar a los intermediarios de marketing porque 

pueden quitarles las ventas. De hecho, corre el riesgo de encontrarse en 

competencia con sus clientes, es decir, los intermediarios. 

● Puede ser visto como intrusivo por los consumidores: en particular, un 

problema para las técnicas de telemarketing. 

● Costes: Los costes iniciales de adquisición de clientes son altos; y el 

desarrollo de bases de datos puede resultar caro. 

Promociones especiales de venta: Estas son algunas de las ventajas más 

conocidas de las promociones especiales de venta:      

● Estimular el entusiasmo de la fuerza de ventas para un producto nuevo, 

mejorado o maduro. 

● Vigorizar las ventas de un producto maduro. 

● Facilitar la introducción de nuevos productos al mercado. 
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● Incrementar el espacio de venta. 

● Neutralizar las estrategias de marketing promocional de la competencia. 

● Obtener compras de prueba de los consumidores. 

● Retener a los usuarios corrientes animando la compra retenida. 

● Aumentar el uso del producto incrementando la cantidad ofrecida al 

consumidor. 

● Reforzar las estrategias de marketing en plataformas digitales, así como 

offline. 

 

Estas son algunas de las desventajas más conocidas de las promociones 

especiales de venta: 

 

● Compensar por una fuerza de ventas mal entrenada por falta de más 

estrategias de marketing o por una débil imagen de marca. 

● Dar a los vendedores o consumidores una razón a largo plazo para 

continuar comprando una marca. 

● Para permanentemente la tendencia establecida hacia la baja de las ventas 

de un producto, o cambiar la actitud de no aceptación de un producto no 

deseado. 

● Sólo puede invertirse la tendencia si se usa la promoción de ventas en 

combinación con esfuerzos como activaciones de marca, eventos, etc., o 

mejoras en el producto. 

 

 Cuales podrían funcionar en Stop Fly Now y cómo se podrían aplicar: 

 

Estos podrían ser los principales promoinstrumentos que funcionarían en Stop Fly 

Now, cada uno en sus respectivos medios y técnicas, para promocionar de 

manera adecuada el producto y la marca:  

 

Publicidad: Es uno de los instrumentos que podrían ayudar en la divulgación del 

producto, y las formas de la publicidad que son perfectas para SFN serían: 

https://www.informabtl.com/4-promociones-que-te-ayudaran-a-alcanzar-tu-objetivo-de-ventas/
https://www.informabtl.com/4-promociones-que-te-ayudaran-a-alcanzar-tu-objetivo-de-ventas/
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Publicidad en redes sociales, ya sea promocionando mensajes y contenidos o 

creando anuncios específicos. Facebook, Twitter,Instagram o YouTube. 

Publicidad en buscadores de internet, o promocionando su producto en Banners 

en línea.  

 

Publicity: Para SFN el publicity sería una alternativa perfecta, ya que se podría 

principalmente aplicar alguna noticia acerca de las enfermedades que se 

transmiten por los piquetes de mosquitos, y cómo es que en tiempos de calor el 

índice de picaduras se eleva, además de como el repelente ayuda a evitar los 

piquetes y como está hecho con ingredientes naturales y seguros para toda la 

familia. Otro punto es que sería necesario buscar un periódico local para que el 

precio no sea tan elevado. 

 

Ventas personales: Esta estrategia comercial sería de mucha ayuda para Stop 

Fly Now ya que el producto se encuentra en las principales etapas, y todavía tiene 

que darse a conocer, es por eso que sería perfecto que exista un representante o 

vendedor que ayude a la marca a darse a conocer entre las personas, y que los 

ayude en su proceso de compra. 

 

Mercadotecnia Directa: En este instrumento se podría usar principalmente el 

email marketing, el cual consiste en comunicarse digitalmente con clientes a 

través del envío masivo de correos electrónicos a una base de contactos que 

estén interesados en el producto de repelentes y podría ayudar a la marca a 

comunicarle al cliente ya sean, promociones o presentar un nuevo producto o 

marca. 

 

Promociones especiales de venta: Y claro que otra herramienta que podría ser 

importante para la promoción del producto serían las promociones especiales de 

venta, las cuales podrían ser: descuentos de cantidad, envío gratuito, intercambiar 

menciones en redes sociales por descuentos, sorteos, 2x1, descuentos temáticos 

y alguna promoción por programa de fidelización.  

https://postcron.com/es/blog/landings/programar-publicaciones-para-facebook
https://postcron.com/es/blog/landings/programar-tweets
https://postcron.com/es/blog/programar-publicaciones-en-instagram-tutorial/
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Conclusión: Se definió cuáles serían las herramientas promocionales que 

podrían funcionar en Stop Fly Now, para así tener un mejor entendimiento sobre 

el uso de cada una de estas herramientas y su propósito específico. 

 

5.6 Proceso de Venta: 

A continuación se presentarán las objeciones y respuestas que se le darían al 

cliente, en posibles escenarios que se pueden llegar a presentar, y de esta manera 

poder estar listos en darles una respuesta, para así ampliar la posibilidad de 

compra. 

 

 

Objeciones y respuestas de B2C: 

El término B2C (Business to consumer) es cuando una empresa le vende 

directamente sus productos y/o servicios a sus clientes, sin intermediarios de por 

medio. 

 

Tabla #5  Objeciones y respuestas de B2C: 

 

Objeciones Respuestas 

Ahorita no cuento con tiempo para realizar 
compras físicas. 

Contamos con un excelente servicio de 

compras en línea, además de que los 

productos te los llevamos a domicilio para 

que sea más sencillo para ti.  

 

En este momento no necesito de algún 

repelente, ya que no saldré a la playa o al 

campo. 

 

Realmente el repelente no solo es para el 

uso en playa o campo, ya que en cualquier 

lugar existe el riesgo de contraer alguna 

enfermedad como el Zika o la 

chikungunya. 
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No me gustan los repelentes en spray, ya 
que te dejan una sensación grasosa.  

Nuestros repelentes cuentan con una 
fórmula que evita la sensación grasosa, 
está completamente comprobado por los 
clientes, además de que está fabricado 
con ingredientes completamente 
naturales, que son seguros para toda la 
familia, hasta para las mascotas. 

No gracias, estoy buscando un producto 
que sea seguro para mis hijos pequeños. 

Todas nuestras presentaciones cuentan 
con la misma fórmula, la cual es 
completamente orgánica y segura para 
niños pequeños y no irrita su piel, además 
de que son Pet Friendly. 

No gracias, tengo mascotas en casa y 
puede ser peligroso para ellas. 

Todas nuestras presentaciones son la 
misma fórmula, la cual es completamente 
orgánica y segura tanto para niños 
pequeños como para mascotas ya que es 
Pet Friendly. 

Fuente: Elaboración propia. 

Objeciones y respuestas de B2B: 

 

El término B2B es cuando las empresas venden sus productos y/o servicios a 

otras, para que estas desarrollen su actividad. Es decir, no se dirigen al 

consumidor final. 

 

Tabla #6 Objeciones y respuestas de B2B: 

 

Objeciones Respuestas 

Ya contamos con otros repelentes, en este 
momento no nos interesa introducir otro a 
la tienda. 

Si me lo permite, puedo ser muy conciso 
con los beneficios y áreas de oportunidad 
que nuestro producto puede ofrecerle. 
Recordemos que en estos momentos los 
usuarios tienen preferencia por productos 
orgánicos, los cuales nosotros 
manejamos, ya que nuestros productos 
están hechos a base de ingredientes 
orgánicos. Si después de esto le interesa 
y quiere recibir más información con más 
detalle, con gusto puedo enviarle un 
correo electrónico con todas las bases. 

Su producto no cuenta con mucho 
conocimiento entre los usuarios 

Somos una empresa que ya cuenta con 
una cartera de clientes que conoce 



 

118 

 

nuestros productos y están conformes con 
los resultados, además cubrimos el 
mercado que tiene preferencia hacia los 
productos orgánicos. Si le parece bien, 
podemos hablar del modelo de ingreso, 
para determinar si podemos ayudarles. 

En este momento no tengo mucho tiempo  Si me lo permite, puedo ser conciso y si 
después de esto le interesa y quiere recibir 
información más detallada sobre nuestro 
producto, con gusto puedo enviarle un 
correo electrónico o agendar una llamada 
en un horario donde usted tenga más 
oportunidad de hablar, para que pueda 
escuchar nuestra propuesta con más 
detalle.  

¿Cómo sé que su producto está hecho con 
bases naturales? 

Si me permite podemos mandar las 
especificaciones del producto, de igual 
manera en la etiqueta vienen los 
ingredientes del repelente. Al igual, si es 
necesario podemos hacer pruebas en las 
cuales te brinde de que está hecho. 

No conozco a su empresa Somos una PYME que se encarga de 
vender repelentes con ingredientes 
naturales, y posteriormente queremos 
expandir nuestra línea de productos 
(naturales), para el cuidado de las 
personas. Contamos con conocimiento del 
producto y experiencia. Contamos con 
clientes fieles a nuestra marca, los cuales 
han tenido grandes beneficios al usar 
nuestro producto. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Proceso de venta online (B2C): 

 

A continuación se observa el diagrama de proceso de venta online, esta 

herramienta es muy importante, ya que ayuda a plasmar los procesos de venta 

del negocio al consumidor (B2C), y así poder observar qué mejoras se pueden 

realizar durante la venta en línea y poder hacer el proceso de venta más ameno y 

rápido para el cliente.  

 

 



 

119 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen #57 Proceso de venta online (B2C): 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Proceso de venta físico (B2C): 

 

A continuación se observa el diagrama de proceso de venta físico, esta 

herramienta es muy importante, ya que ayuda a plasmar los procesos de venta 
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del negocio al consumidor (B2C), y así poder observar qué mejoras se pueden 

realizar durante la venta y cómo reaccionar ante las posibles objeciones del cliente 

hacia el producto durante la compra. 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen #58 Proceso de venta físico (B2C): 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Proceso de venta con distribuidores (B2B): 

 

A continuación se observa el diagrama de proceso de venta con distribuidores, 

esta herramienta es muy importante, ya que ayuda a plasmar los procesos de 
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venta del negocio al distribuidor (B2B), y así poder observar qué mejoras se 

pueden realizar durante la venta y cómo reaccionar ante las posibles objeciones 

del distribuidor hacia el producto durante la compra. 

 

 

 

 

 

 

Imagen #59 Proceso de venta con distribuidores (B2B): 

 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Conclusión: Se definió el proceso de venta en los 3 diferentes niveles que existen 

dentro de la empresa, para así poder lograr un entendimiento más sencillo. 

Además en el documento se establecieron las posibles objeciones que el cliente 
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nos daría al momento de negociar, y se prepararon las respuestas para objeciones 

específicas. 

 

 

 

 

 

 

 

5.7 Estrategias de distribución 

 

A continuación se pudieron realizar estrategias de distribución para desarrollar 

dentro de Stop Fly Now, con el fin de incrementar su distribución dentro del estado 

de Jalisco.  

 

Estrategias de Distribución para Stop Fly Now 

 

¿Qué es un distribuidor?  

 

Un distribuidor es la persona u organización que se encarga de vender un 

producto o servicio, desempeñándose como intermediario entre el productor y el 

consumidor. 

 

Situación actual de la empresa: 

Por el momento la empresa no cuenta con distribuidores de conveniencia, sin 

embargo se enfoca en la venta directa con los clientes a través de redes sociales, 

específicamente Facebook e Instagram. 

 

Esta estrategia de venta estimula la confianza y lealtad de los clientes por ser el 

caso de un trato directo con ellos, esto es especialmente óptimo cuando se trata 

de una microempresa considerando el volumen de ventas que suelen manejar. 

 

Propuesta de mejora: 

 

https://economia.org/servicio.php
https://economia.org/consumidor.php
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1) Tipo de estrategia de distribución recomendada:  Quiere decir que la empresa 

Stop Fly Now cuente con distribuidores para el mayor alcance de mercado posible. 

2) Niveles de canal: Se recomienda que utilice dos niveles que pueden ser de suma 

importancia, el nivel 0 o directo y el nivel de canal número 1 o mejor conocido 

como nivel de marketing indirecto.  

Esto porque estos niveles son los que se pueden utilizar en una empresa como 

Stop Fly Now y generar un gran crecimiento en el mercado. 

 

Canales de marketing 

 

Imagen #60 Canales de marketing directo 

 

  
Fuente: Apuntes de la materia de mkt integral. 

 

 

Imagen #61 

 

 
Fuente: Apuntes de la materia de mkt integral. 
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A continuación se mencionan los tipos de distribuidores que existen y cuál puede 

ser benéfico para el negocio. 

 

Tipos de distribuidores: 
1) Fuerza de ventas de tu empresa 

2) Comercializadores: mayoristas y detallistas 

3) Agentes: corredores, representantes y agentes de venta 

4) Facilitadores: compañías de transporte, almacenes independientes, 

bancos y agencias de publicidad. 

 

Sin embargo, siempre existe la posibilidad de abarcar más mercado por medio de 

la diversificación en los canales de venta, para los cuales se sugieren las 

siguientes estrategias: 

 

E-commerce: Existen múltiples plataformas de venta en línea mediante las cuales 

es posible listar tus productos a la venta de forma que toda persona pueda 

adquirirlos con la facilidad de un simple click. Este canal de distribución es 

especialmente útil cuando la empresa no cuenta con un sistema de ventas 

automatizado. 

 

Ventajas: 

- Seguridad en formas de pago 

- Accesible desde cualquier lugar  

- Ahorro de costes para la empresa 

- Disponibilidad de ventas 24/7 

 

Desventajas: 

- Cobran comisión por venta 

- Existe menos interacción directa con el cliente 

- Mucha competencia 
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Tiendas de conveniencia: Esta es posiblemente la mejor opción para alcanzar 

el mayor número de ventas. El repelente suele ser para muchos consumidores, 

un producto de conveniencia o emergencia el cual adquieren durante o antes de 

sus viajes o actividades al aire libre, en muchas ocasiones optan por la primera 

tienda en la que puedan encontrar este producto debido a que raramente es una 

compra de prioridad para ellos. 

 

Ventajas: 

- Manejan un inmenso volumen de clientes 

- Un aumento notable para ventas y promoción del producto 

- La primera opción para los clientes 

 

Desventajas: 

- Comisión por venta mayor a las otras opciones 

- Sería necesario adaptar el precio en base a la competencia para ser la 

opción más atractiva 

 

 

Tiendas naturistas: Estos puntos de venta podrían ser clave para la distribución, 

pues una gran proporción de los usuarios de repelente para mosquito tienen una 

cierta preferencia a los productos a base de ingredientes naturales. Este canal de 

venta también puede ayudar a alcanzar nuevos sectores, aumentando su 

mercado meta. 

 

Ventajas: 

- Nuevos clientes 

- Imagen responsable con el medio ambiente y la salud del 

consumidor 
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Desventajas: 

- No suelen manejar el mismo volumen de clientela que una tienda de 

conveniencia.  

 

3) Directorio con posibles distribuidores 

El directorio completo se encuentra en los anexos adjuntos a este archivo, 

al igual que dentro del archivo “26. Tabla de sugerencias de distribuidores”. 

Tabla #7 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

Conclusión: Después de analizar detalladamente los puntos de venta donde se 

puede distribuir Stop Fly Now, se observa que se tiene la oportunidad de 

incrementar el mercado del producto. 

 

FASE: Redes sociales  

6.1 Buyer persona 
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A continuación se presenta el Buyer Persona de la empresa Stop Flu Now, y el 

buyer persona es la representación ficticia del cliente ideal para el producto. Está 

basada en datos reales sobre el comportamiento y las características 

demográficas de tus clientes, así como en una creación de sus historias 

personales, motivaciones, objetivos, retos y preocupaciones. 

BUYER #1 

 
 

Maria, 27 años  

Vive en Zapopan, Jalisco, en la Zona Real 

Es ama de casa 

Se la pasa cuidando a sus hijos y ayudando en la casa, al igual le gusta salir con 

sus amigas 

Vive con su familia, en la cual tiene gemelos de 5 años, a los cuales les gusta 

cuidarlos mucho y estar al tanto de todo lo que necesiten. 

Está casada 

Es una persona alegre, muy sociable, que le gusta viajar y estar en compañía con 

sus hijos  

Normalmente pasa el tiempo con sus hijos, le gusta ir con ellos al parque. Durante 

los fines de semana va a tomar un café con sus amigas o esposo. 
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La familia lo es todo, al igual que pasar tiempo con ellos, para ella es sumamente 

importante. 

Las redes sociales que más usa son: Facebook, Whatsapp, Instagram y Pinterest.  

En estas plataformas le gusta ver cosas sobre estilo de vida, marcas de moda, 

mascotas, famosos, accesorios y cosas de cuidado personal, tiendas de prestigio 

y locales. Además para estar en contacto con amigas. 

Normalmente compra 1-2 veces cada 2 semanas. Lo que usualmente compra es 

ropa personal y para sus hijos, maquillajes y cosas para su casa. Al igual, le gusta 

ir a plazas comerciales para comprar estos artículos y para estar con sus hijos. 

 

 

BUYER #2 

 

 

Estefania, 50 años 

Vive en Guadalajara, Jalisco, en Chapalita 

Tiene 2 hijos de 20 y 24 

Está casada y pasa mucho tiempo con su esposo, al igual suele ir mucho a 

Mazamitla, ya que junto con su esposo compraron una cabaña y les gusta disfrutar 

mucho y pasar un tiempo en familia.  

Es una persona sociable, que le gusta salir a pueblear, estar con sus amigos y 

viajar en general, es alegre, eficiente y positiva. 

Normalmente pasa el tiempo cuidando de su persona, saliendo con sus amigas. 

Le gusta mucho ir a la playa, a pueblos mágicos, salir a cenar. 
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Siempre está cuidando su piel con cualquier tipo de cosas, ya que es muy sensible 

a muchas cosas. 

Las redes sociales que más usa son: Twitter, Facebook y whatsapp 

 

Estas aplicaciones las tiene para estar al tanto de lo que pasa, las noticias o para 

estar en contacto con sus amigas y familiares. 

Normalmente compra 1-2 veces a la semana en internet. Lo que más compra son 

cosas de cuidado personal, ropa, comida y en ocasiones boletos o lo necesario 

para salir de viaje. 

Conclusión: Ya que se conoce el buyer persona, es más fácil saber a quién va 

dirigido el plan de marketing digital, ya que se sabe en qué tono comunicar con el 

público y que tipo de publicidad se dará.  

6.2 Análisis en Fanpage Karma 

La página de Fanpage Karma ayuda a saber el número de reacciones que tienen 

los principales competidores de una marca, para así conocer qué tipo de contenido 

le gusta más al público y a que hora es el mejor momento para publicar. Esta 

página también realiza automáticamente tablas para conocer visualmente el éxito 

de las publicaciones de tus propias redes sociales. 

El archivo completo se encuentra en el área de anexos, ubicado al final del 

archivo, siendo este el Anexo #4 

Imagen #62 
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Fuente: Métricas de Fanpage Karma 

Conclusión: Se observó que las publicaciones más exitosas que tienen nuestros 

competidores son las que van dirigidas hacia la parte de engagement y branding, 

además de que las horas en las que los usuarios tienen tiempo libre y están activas 

en la plataforma son entre las 4pm y las 6 pm, ya que reaccionan a las 

publicaciones con mayor rapidez. 

6.3 Objetivos de Marketing Digital 

Los objetivos en marketing son las metas o resultados específicos que como 

empresa nos marcamos para alcanzar en un plazo determinado. Pueden ser a 

corto, medio o largo plazo. A continuación se muestran los objetivos de MKT de 

Stop Fly Now. 

 

1. Dirigir 100 visitas a la página de facebook de SFN para finales de abril 
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2. Aumentar las visitas de la página web un 2% cada mes 

3. Incrementar el número de leads generados a través de la página web un 

3% en dos meses. 

4. Obtener 20 comentarios en facebook, en un plazo de 2 meses. 

5. Obtener 300 seguidores (reales) en instagram en un plazo de 2-3 meses. 

6. Aumentar la interacción con clientes mediante el aumento de contenido 

(historias, publicaciones, etc) en 2 meses. Esto con el fin de poder generar 

ventas en las plataformas de facebook e instagram. 

7. Aumentar las ventas un 5-10% mensualmente durante 6 meses, mediante 

redes sociales, dándoles su debido seguimiento para una mejor 

formalización y presencia de la empresa. 

  

“Ideas de contenido” 

 

1. Hacer historias diarias mostrando los beneficios del producto. (Instagram) 

2. Hacer colaboraciones con empresas relacionadas al mercado (tiendas 

naturistas, campamentos, etc.) (Instagram) 

3. Realizar publicaciones sobre la libertad y la despreocupación que te otorga 

el repelente de Stop Fly Now, en los momentos al aire libre con tu familia. 

(Instagram) 

4. Subir historias haciendo énfasis en que el repelente de Stop Fly Now 

contiene ingredientes de origen orgánico y que es completamente seguro 

para toda la familia. (Instagram) 

5. Realizar algún concurso, en el cual el ganador se lleve producto gratis de 

Stop Fly Now. (Instagram) 

6. Hacer publicaciones acerca de paquetes o descuentos que se estén 

manejando en los productos. (Facebook) 

7. Hacer publicaciones acerca de la importancia de protegerse contra los 

mosquitos y las enfermedades que estos pueden transmitir. (Facebook) 
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8. Hacer publicaciones donde se haga énfasis en que el cambio de clima es 

un factor importante para el aumento en la presencia de mosquitos, y es 

importante estar seguros y preparados. (Facebook) 

9. Hacer publicaciones sobre que el repelente es totalmente seguro para 

mascotas, lo que lo hace Pet Friendly, porque la salud de tu mejor amigo 

también es importante. (Facebook) 

10. Realizar publicaciones sobre eventos sociales, y el apoyo de la marca hacia 

estos mismos. (Facebook) 

 

Conclusión: Se realizó un análisis profundo en los objetivos de marketing ya que 

se requería cumplir los objetivos establecidos, para así crecer el flujo de 

interacción en la página de Stop Fly Now. Además se realizaron distintas 

investigaciones de mercados y estudios para identificar la mejor solución para lo 

que busca el consumidor en las redes sociales establecidas. 

 

6.4 Calendario de Publicaciones 

 

Introducción: El calendario de publicaciones, es un documento el cual sirve para 

planificar el contenido que se publicara en redes sociales, para así llevar un control 

de los contenidos próximos a publicar y poder diferenciar los tipos de 

publicaciones que se harán. 

 

El archivo completo se encuentra en el área de anexos, ubicado al final del 

archivo, siendo este el Anexo #5 

 

 

 Imagen #63 
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Fuente: Elaboración propia. 

 

Imagen #64 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Imagen #65 



 

134 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Conclusión: El calendario ayudó a que durante los meses planificados para 

publicar con los diferentes objetivos que existen que son: Branding, Engagement, 

Storytelling, Leads, Ventas y Fidelización, y de esta manera poder tener una 

estructuración y variación de los diferentes tipos de publicaciones que se le 

pueden hacer al cliente. Además también se planificaron los horarios en los que 

se deben de publicar, ya que esos horarios son basados en la investigación de la 

página de Fanpage karma, siendo los horarios más aptos para contar con mayor 

reacciones y comentarios. 

 

 

 

 

6.5 Publicación de contenidos 

Imagen #66 Primera publicación 
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7 de abril 

  

 

 

 

 

Imagen #67 Segunda publicación 

8 de abril 
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Imagen #68 Tercera publicación 

13 de abril 
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 Imagen #69 Cuarta publicación 

13 de abril 
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Imagen #70 Quinta publicación 

14 de abril 
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Imagen #71 Sexta publicación 

16 de abril 
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Imagen #72 Séptima publicación  

17 de abril 
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Imagen #73 Octava publicación 

20 de abril 
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Imagen #74 Novena publicación 

21 de abril 
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Imagen #75 Décima publicación 

23 de abril 
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Imagen #76 Décimo primera publicación 

25 de abril 
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Imagen #77 Décimo segunda publicación 

26 de abril 
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Imagen #78 Décimo tercera publicación 

27 de abril 
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Imagen #79 Décimo cuarta publicación 

30 de abril 
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Imagen #80 Décimo quinta publicación 

1 de mayo 
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Imagen #81 Décimo sexta publicación 

2 de mayo 
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Imagen #82 Décimo séptima publicación 

5 de mayo 
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Imagen #83 Décimo octava publicación 

8 de mayo 
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Imagen #84 Décimo novena publicación 

10 de mayo 
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En las siguientes imágenes se observan algunas de las cuantas publicaciones que 

se realizaron en la página de Stop Fly Now, y que estaban planificadas en el 

calendario de publicaciones, dichas publicaciones se realizaron del 8 de abril al 

10 de mayo, siendo esta la duración de la campaña. 

 

Imagen #84 
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Fuente: Página de Facebook de Stop Fly Now 

 

Imagen #85 

Fuente: Página de Facebook de Stop Fly Now 

 

Imagen #86 
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Fuente: Página de Facebook de Stop Fly Now 

Conclusión: Se observa una mayor actividad en la página web, tanto de parte de 

la empresa como de parte de algunos usuarios, esto es importante ya que de esta 

manera los usuarios se sentirán más atraídos hacia el producto y puede llegar a 

ser más probable que adquieran el producto o se sientan interesados y atraídos.  

6.6 Métrica de redes sociales  

introducción:   

Los siguientes gráficos representan el número de personas a las que se les han 

mostrado tus publicaciones. Las métricas funcionan para observar el alcance que 

han tenido las publicaciones de cierto periodo y que tanto ha crecido la audiencia 

en las redes sociales, en este caso sería Facebook. 

 

 

 

Imagen #87  Alcance de la página de Facebook 
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Fuente: Métricas de facebook Stop Fly Now 

 

El alcance son la cantidad de personas que vieron contenido de tu página o acerca 

de tu página. Eso incluye publicaciones, historias, anuncios, información social de 

personas que interactúan con tu página y más. 

 

 

Imagen #88 Visitas a la página de facebook 

 

 

Fuente: Métricas de facebook Stop Fly Now 

 

Aquí se muestra el número de visitas que recibió la página de Facebook. Se 

observa en la imagen que las visitas de la página crecieron un 70% durante el 

periodo que duró la campaña de facebook que se realizó, la cual fue del 14 de 

abril al 8 de mayo, observando un crecimiento mayor en visitas, debido a la 

continua presencia en redes sociales. 
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Imagen #89 Nuevos me gusta a la pagina de facebook 

 

 

 

 

 

Fuente: Métricas de facebook Stop Fly Now 

 

En la métrica anterior se observa el número de me gustas nuevos en la página de 

Stop Fly Now, siendo que no obtuvo me gustas del periodo del 14 de abril al 8 de 

mayo. Por lo tanto se mantiene con el número de 462 me gusta.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen #90 Contenido 
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Fuente: Métricas de facebook Stop Fly Now 

 

Se observa en la imagen anterior, todas las publicaciones de mayor a menor 

alcance, siendo que la imagen con mayor alcance tiene una cifra de 98 alcances, 

anteriormente ya se explicó lo que un alcance es, por lo tanto fue la imagen con 

más éxito en la página, además de también ser la publicacion con mas me gusta 

y reacciones del periodo de 14 de abril al 8 de mayo siendo el tiempo que estuvo 

activa la campaña de facebook. 

 

Conclusión: Se observó un aumento significativo en las interacciones de las 

publicaciones, ya que los usuarios se mostraron más interesados en dichas 

publicaciones, ya que mostraba información de su agrado publicaciones 

elaboradas de manera atractiva y con escenarios parecidos a lo que se vive al 

momento de utilizar un repelente. 

 

FASE: Página web  

Introducción: Se desarrolla una página web con la finalidad de ampliar el alcance 

de mercado, contemplando el gran uso del internet en la actualidad, se considera 

de suma importancia estar registrado bajo un dominio para lograr conectar a 
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cualquier cliente potencial con la empresa. En adición a esto, se pretende que la 

empresa se dé a conocer al público de manera que genere cierta clase de 

confianza y lealtad por parte de los clientes. 

7.1 Comprar dominio y servicios de Hosting 

Se encontraron múltiples opciones de dominios en un rango de precio amplio: 

www.stopflynow.net $269 MXN al año (6% y 13% de ahorro al pagar 2 y 3 años 

respectivamente) 

www.stopflynow.info  $347 MXN al año (5% y 11% de ahorro al pagar 2 y 3 años 

respectivamente) 

www.stopflynow.org $269 MXN al año (6% y 13% de ahorro al pagar 2 y 3 años 
respectivamente) 
 

7.2 Recopilar contenido para pagina web y hacer mapa del sitio 

El primer paso fue juntar toda la información necesaria para llevar a cabo el 

desarrollo de la página web, se recopiló información acerca de cada una de las 

secciones contenidas en el mapa del sitio, mediante el cual se realizó la estructura 

del mismo. 

http://www.stopflynow.net/
http://www.stopflynow.info/
http://www.stopflynow.org/
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Imagen#91

 

Fuente: Elaboración propia 

Imagen #92 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Imagen #93 
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Fuente: Elaboración propia 

Imagen #94 

 

Fuente: Elaboración propia 

Imagen #95 
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Fuente: Elaboración propia 

 

7.3 Toma de fotografìas del producto 

Las fotografías fueron tomadas con una cámara de modelo Canon EOS, los 

ambientes seleccionados para cada foto fueron con la finalidad de crear un 

sentimiento de naturaleza ligado con el producto, de manera que el cliente pueda 

relacionarlo con sus respectivas actividades. 

 

 

 

 

 

Imagen #96 
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Fuente: Elaboración propia 

7.4 Ediciòn de fotografìas 

La toma de fotografías constó de 25 fotos, de las cuales se descartaron 14 con el 

fin de obtener aquellas de calidad más prometedora, restando 11 fotografías para 

trabajar en edición. 

La edición de las fotografías fue únicamente el cambio de enfoque al contraste en 

el cual están situados los productos, de manera que el fondo se vea un poco 

difuminado evitando desviar la atención y quitar el protagonismo al producto.  

7.5 Realización de página web 

El desarrollo de la página fue mediante la plataforma Wix, ofrece una gran 

variedad de herramientas para facilitar el desarrollo web hasta un punto que casi 

cualquier persona con conocimiento básico de informática puede manipular. 

Además del contenido reacabado para su elaboración, también fue necesario la 

edición de imágenes empleadas en todas las secciones y la estructuración del 

interfaz. 

Imagen #97 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Imagen #98 

 

Fuente: Elaboración propia 

Imagen#99 
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Fuente: Elaboración propia 

Imagen #100 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Imagen #101 

 

Fuente: Elaboración propia 

Imagen #102 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.5 Lanzar página web 

Pendiente (falta compra de dominio por parte de la empresaria) 
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Conclusión: La página web se realizó exitosamente, se obtuvo como producto un 

sitio del tipo informativo, posibilitando la entrada a un mayor mercado meta y 

permitiendo a los clientes obtener guianza en cuanto a su proceso de compra, al 

mismo tiempo que dar a conocer a profundidad a la empresa. 

4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones éticas y 

los aportes sociales del proyecto.  

 

● Aprendizajes profesionales. 

 

A continuación se presentan las reflexiones individuales de cada uno de los 

integrantes del equipo. A partir de estas reflexiones se observan los diferentes 

conocimientos requeridos durante la realización de este proyecto, así como los 

nuevos aprendizajes en las diferentes áreas como profesionales, sociales, 

personales y éticas. 

 

 

Victor: Todo lo aprendido durante mi carrera fue meramente aprendizajes y teoría, 

lo que no había experimentado es emplear mis conocimientos para un trabajo 

profesional, es donde me di cuenta en realidad la utilidad y función de todas las 

herramientas que fui adquiriendo y nunca imagine aplicar en mi vida profesional, 

pero sobre todo me di cuenta que el aprendizaje no termina en la carrera, 

solamente son las bases para lograr adaptarse en el mundo laboral 

adecuadamente.  

 

Jennifer: Desde que inicié mi carrera en Mercadotecnia, todos mis profesores 

repetían la misma frase “Realmente todo lo vas a aprender en el momento que 

empieces a trabajar o comiences a realizar proyectos” desde que comencé el 

PAP, me di cuenta que realmente se debe de tener compromiso no solo con la 

empresa, si no contigo mismo. Realmente aprendí más durante estos meses 

poniendo a prueba todo lo aprendido durante mi carrera, que realmente durante 



 

168 

 

mi carrera, ya que aquí te das cuenta de lo que te espera fuera del salón de clases, 

dentro de la vida laboral.  

 

Héctor: Todo lo aprendido durante mi carrera en Administración de Empresas y 

Emprendimiento me ayudar a desarrollar competencias que anteriormente no 

contaba con ellas, como la elaboración de páginas web, es por eso que el PAP 

me ha dado de mis aprendizajes más importantes durante mi transcurso de la 

carrera, ya que te da un poco sobre la realidad que nos espera después de la 

universidad y te prepara para no estar sin herramientas cuando ese dia llegue. En 

cuanto a mi vida profesional aprendí a que no debo de tener miedo a emprender 

y debo enfocarme en mi trabajo y realizarlo con dedicación para tener éxito. 

 

Roberto: Lo que he aprendido en mi carrera LAE, me ha ayudado a mi desarrollo 

profesional, de igual manera como he trabajado desde temprana edad no se me 

han dificultado ciertas cosas de la carrera, en cambio me ha ayudado a tener un 

mejor crecimiento. También ha ayudado a analizar todo tipo de competencias, las 

cuales pueden ser un potencializador para generar más ideas y desarrollarte mejor 

en cualquier ámbito. Todo lo que me brindó la vida universitaria fueron 

herramientas para el mundo real, las cuales siempre las tienes que estar 

reforzando y agregando más cosas con el fin de tener un mejor desarrollo. Al igual, 

todo esto me ha ayudado a desenvolverme mejor con clientes, ya que antes me 

daba algo de pena todo este tipo de aspectos. Últimamente me he retado a mi 

mismo, ya que he tenido días en los que no quiero hacer nada o simplemente me 

da flojera, y todas estas actividades me han ayudado a cambiar mi manera de 

pensar y esforzarme más, ya que todo influye para mi persona y mi desarrollo. 

 

● Aprendizajes sociales 

 

Victor: Durante la realización del proyecto el cliente siempre fue el centro de 

atención, en torno a quien nos enfocamos para la toma de decisiones. Entenderlos 

fue la manera de descubrir sus dolores y la forma en que nosotros podemos 



 

169 

 

aliviarlos. Encima de esto, impulsar el comercio local por medio de la distribución 

y venta a cadenas de conveniencia, facilitando el acceso del producto a los 

clientes. 

 

Jennifer: Una de las principales maneras de poder organizar un proyecto de este 

tamaño, es siempre escuchar a las personas que están involucradas y sobre todo 

al empresario, siempre se trato de tener en cuenta las necesidades y deseos de 

la empresaria, para así llevar una mejor relación y comunicación.  

Personalmente yo siempre estuve comprometida con ayudar a empresas 

nacionales y principalmente pequeñas, consumiendo local y estoy bastante feliz 

de mi aportación a este proyecto ya que sin duda ayudó a una empresa que tal 

vez no tiene los recursos necesarios para poder realizar todo un proyecto de 

ayuda a la empresa. 

 

Héctor:  Después de haber realizado este proyecto de aplicación profesional, 

puedo decir que me siento capaz de realizar algún proyecto tanto personal como 

grupal para mi vida laboral, ya que aprendí herramientas que me servirán en algún 

futuro cercano, ya que me interesa abrir mi propia empresa y gracias a este 

proyecto me pude dar una idea de todo el trabajo duro que necesitare para tener 

éxito con el servicio o producto que quiera desarrollar, además de que sea 

innovador. Otro punto importante es que la visión que tenía de tanto los clientes y 

proveedores es que no es un trabajo sencillo de administrar y es necesario mucha 

paciencia y tolerancia para poder seguir adelante, ya que son una parte 

fundamental de cualquier negocio. 

 

Roberto: En lo personal, después de realizar este proyecto me abrió un panorama 

más grande de cómo inician las cosas. Siento que si pudiera empezar un nuevo 

proyecto, de la mano de un equipo que apoye a dar ideas, conocimientos, etc. ya 

que es una parte fundamental para la realización de las cosas. Como persona no 

te puedes delegar todo el trabajo a ti, siempre tiene que haber un apoyo con un 

equipo para poder hacer las cosas de mejor manera. Al igual para la realización 
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de proyectos debes de desarrollar mucho el trabajo en equipo, una buena actitud 

porque siempre va a haber situaciones difíciles y las tienes que saber llevar, al 

igual tienes que ser aguerrido, perseverante y paciente, estos puntos me han 

ayudado en mi crecimiento dentro de la empresa. Dentro del panorama social no 

cambió mucho mi visión, ya que estoy acostumbrado a tratar con gente, pero de 

igual manera me ayudó a ver perspectivas diferentes, ya que era un mercado 

totalmente diferente al que estoy acostumbrado.  

 

● Aprendizajes éticos 

 

Victor: La decisión que me hizo reflexionar durante todo el semestre fue el primer 

día del curso cuando era la fase de elección de empresa, me di cuenta que nadie 

había elegido la opción de repelentes y esto probablemente porque era la opción 

menos atractiva de primer vistazo, entonces decidí elegir dicha opción por no 

resultar prejuicioso. Durante el desarrollo del proyecto me tocó ver en múltiples 

ocasiones los problemas en los otros dos equipos, y al compararlos con los 

nuestros me di cuenta que no importa el tema a desarrollar sino el trabajo de 

equipo, para el cual en nuestro caso existía excelente sinergia, fue eso lo que más 

me impulsó a seguir adelante a pesar de las dificultades. 

 

Jennifer: Es importante tener en cuenta que cualquier decisión en este tipo de 

proyectos es de suma importancia, ya que todo recae en la empresa y su futuro, 

nosotros como consultores debemos de tomarnos todas y cada una de las tareas 

de manera seria, ya que eso forma parte de nuestra realización ética como 

profesionistas. Esta experiencia vivida realmente me ayudó a salir de mi zona de 

confort, ya que la idea de entrar a la vida laboral era un poco preocupante para 

mi, ya que eso estaba totalmente fuera de mi zona. Regresando al tema de las 

decisiones, estas se tomaban siempre pensando en el bien de la empresa y de la 

empresaria, ya que nosotros como doctores de empresas, como dice Sofia, 

tenemos que pensar en lo que le dará más beneficios a la empresa y lo que 

ayudará a impulsar más a la empresaria. 
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Héctor: Está experiencia vivida puedo decir que me lleva a lograr mis proyectos 

a futuro, ya que me está preparando para ello, además que no todo es sencillo 

como se ve, también tienes que tener conocimiento de tu propia empresa y de sus 

áreas, ya que cada área de la empresa es clave para tener éxito. Me gustaría 

ejercer mi profesión después de este proyecto para mi mismo, ya que quiero tener 

mi propia empresa, y ser un emprendedor. 

 

Roberto: Este proyecto me ayudó a tomar mis decisiones de manera más 

profesional sabiendo que si se hace algo más en base a esa decisión no sólo me 

repercute a mi, sino a el equipo y a la empresa. En todo momento se estuvieron 

tomando decisiones importantes dentro del equipo, y a mi parecer todas fueron de 

suma importancia, desde el inició del proyecto hasta las últimas actividades que 

se hicieron. Como consecuencia fue la realización de un buen proyecto, se 

presentaron las ideas a la empresaria y le parecieron buenas, así que las acciones 

que se tomaron fueron buenas para el desarrollo de está empresa. Está 

experiencia que tuve en el PAP me enseñó a trabajar mejor en equipo, y a 

entender que cada persona tiene su razón de ser para la realización de cualquier 

cosa. Hoy en día estoy en la empresa familiar y estas actividades me enseñaron 

a ver las cosas de otra perspectiva, y a realizar de mejor maneras las actividades 

realizadas dentro de la empresa para un mejor rendimiento y ser más productivo.  

 

● Aprendizajes en lo personal 

 

Victor: El PAP me ayudó a darme una probadita de lo que me espera en la vida 

laboral, me di cuenta de que en el mundo existen personas de todo tipo, desde 

aquellos con los que te relacionas bien desde el primer momento que los conoces, 

hasta algunos que aparentan querer hacerte la vida más difícil. Al final lo único 

que importa es la postura que uno toma frente a ello, y creo que la herramienta 

más importante para lograrlo es la paciencia. 
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Jennifer: Como ya había mencionado antes, este PAP realmente me abrió los 

ojos sobre que será la vida laboral, tal vez más difícil o tal vez no, pero lo que 

realmente me di cuenta, es que yo como persona, soy capaz de comprometerse 

con cualquier proyecto o persona que esté involucrada, siempre trato de dar lo 

mejor de mi. Me di cuenta que soy una persona que le gusta aportar y mantener 

siempre el orden. También me di cuenta que con un equipo que si trabaja y tiene 

buena química, todo es más sencillo y fluye mejor. También el trabajar en un 

proyecto de este tipo, tienes que entender que a veces las personas también 

tienen otras cosas que hacer, pero estas se tienen que organizar y comprometerse 

para poder lograr un excelente trabajo en equipo, como el que se tenía en este. 

 

Héctor: El PAP me ayudó a conocer más que nada mis puntos débiles dentro de 

una empresa, ya que en ciertas áreas no tengo la experiencia ni el conocimiento 

necesario, como en lo que es el diseño y publicidad, gracias a eso se que debo 

poner toda mi dedicación, pero sin perder el enfoque en las demás áreas como 

son las finanzas, marketing y ventas. También aprendí que con un buen equipo 

de trabajo podemos tener menos carga de manera personal, ya que con buena 

relación y comunicación se puede realizar un mejor trabajo. 

 

Roberto: Este PAP me ayudó a analizar a una empresa desde cero, y así ir 

formalizando la misma, dando propuestas de mejora, estrategias para un mejor 

crecimiento y reestructuración de las áreas que no estaban cumpliendo su labor. 

También aprendí sobre ciertas áreas de las que no estaba muy relacionado como 

lo que es marketing y publicidad, en las cuales no tenía idea de como funcionan 

ciertas cosas, y esto me ayudó a tener una idea sobre cómo llevar esto. Todo esto 

es una enseñanza para llevarlo a los negocios que estoy haciendo hoy en día, de 

igual manera me tengo que seguir preparando y actualizando para un mayor 

crecimiento personal y profesional. Por parte del trabajo en equipo, hubo buena 

conexión y química, lo cual ayudó mucho para el desarrollo del proyecto, y esto 

se puede relacionar mucho con equipos de trabajo en una empresa, ya que si no 

existe buen ambiente o compañerismo dentro de la organización es muy 
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complicado lograr los objetivos propuestos. Se necesita tener ganas, 

accesibilidad, actitud, compromiso y proponerte las cosas para lograr objetivos 

puestos. 

 

5. Conclusiones y recomendaciones 

 

Conclusiones:  

El proyecto finalizó de manera exitosa cumpliendo con los objetivos y metas 

planteadas conforme al cronograma, sin duda hubo múltiples obstáculos 

que atravesar durante el proceso, pero se lograron gestionar de manera 

adecuada. 

La implementación de tienda en línea dentro de la página web fue una de 

las ideas descartadas debido a complicaciones, principalmente por la falta 

de personal en la empresa complicando la distribución en masa. Una de las 

alternativas sugeridas para lograr esta meta es la venta por medio de e-

commerce, un aumento en el volumen de ventas a cambio de una tasa de 

interés. 

A pesar de haber alcanzado los objetivos planteados, el análisis financiero 

se vio altamente limitado por la falta de información, existieron 

modificaciones para hacer posible su desarrollo y esto implicó un análisis 

menos profundo. Se recomienda llevar un registro contable de todo lo 

relacionado a flujos de efectivo en la empresa, entender el movimiento de 

los recursos financieros permite manipularlos con facilidad. 

Como se mencionó antes, el proyecto se finalizó exitosamente, pero es 

importante que la empresa implemente las recomendaciones anteriores, 

para que el proyecto siga rindiendo de manera positiva y no decaiga, ya 

que cada una de las actividades realizadas fueron previamente analizadas 

y realizadas con una investigación de por medio. 
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Recomendaciones: 

Área de Marketing 

- Seguir con el desarrollo de la página web 

- Seguir con las publicaciones en las redes sociales, para lograr un mayor 

alcance y que la empresa logre mayor conocimiento entre los usuarios del 

tipo de producto que ofrece la marca. 

- Seguir planificando las publicaciones de las redes sociales usando el 

calendario de publicaciones, para así llevar un control más ordenado tanto 

en las publicaciones como en el tipo de contenido que se subirá. 

- Agregar opción de carrito de compra en la página web más adelante, para 

así agregar otro canal de venta y facilitar la opción de compra al cliente. 

- Anotar las contraseñas de las redes sociales en un lugar seguro para 

emergencias. 

- Se sugiere sacar provecho del personaje realizado (Repelin Imagen #56) 

incluyéndose en las publicaciones de redes sociales, ya que tiene bastante 

potencial en la estrategia de comunicación y engagement de la marca. 

- Comenzar a publicar en la red social Instagram, ya que mucho del mercado 

meta de la empresa se encuentra ahí. 

 

 

Área de Finanzas 

- Tener un mejor conocimiento de sus finanzas dentro de la empresa 

- Llevar a cabo un excel de los ingresos y egresos realizados, para manejar 

un mayor control de las finanzas de la empresa. 

Área administrativa 

- Continuar con el proceso del PAP 

- Tener seguimiento de la publicidad  
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- Se recomienda pagar el dominio de la página web para que los derechos 

de la página sean completamente de la empresa, además de tener el 

nombre de la misma. 
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7. Anexos 

 

Anexo #1 Cronograma de Gantt 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1t8Qs4JlOkxgrmLJRlTPpNu-

_0DUxu55sSDTspoua2cg/edit?usp=sharing  

Anexo #2 Cuestionario de diagnóstico 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1P10gJX_3bS5dYs4TxCY12onOBgG_V

3HH/edit?usp=sharing&ouid=109537239063495504460&rtpof=true&sd=true  

Anexo #3 Encuesta a usuarios 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSd8xFYZOV9QElC4ekDj6HOD1eMH

RAJfhDmTqE-zWdH-qHE9SQ/viewform  

 

Anexo #4 Datos de Fanpage Karma 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1NK1SSTcLm1Q0OFp_Ei-

W_TkpjSFk9MLn/edit?usp=sharing&ouid=109537239063495504460&rtpof=true

&sd=true  

 

Anexo #5 Calendario de publicaciones 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/15HwxqkO4-

BYANyiZABbonhKGnJY2jKs-

/edit?usp=sharing&ouid=109537239063495504460&rtpof=true&sd=true  

 

Anexo #6 Manual para registro de marca ante el IMPI 

https://docs.google.com/presentation/d/1uXODAkPoIaOsOQgnlBrlKwT_76WMzf

WN/edit?usp=sharing&ouid=109537239063495504460&rtpof=true&sd=true  
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