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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion 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 profesidn socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcién 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

En el presente documento se expone el trabajo en conjunto y multidisciplinario
desarrollado con la empresa "Central 220". El proyecto inici6 con una junta
presencial clave con la empresaria Sofia Toscano con el propdsito de realizar un
diagnodstico exhaustivo de la situacion actual, conociendo a fondo la historia de la
empresa y detectando las principales areas de oportunidad en las que nuestro

equipo podia generar valor estratégico para Central 220.

Posteriormente, se detallaron los antecedentes, la trayectoria histérica y el
contexto comercial del proyecto. Esta labor fue fundamental para establecer un
objetivo general claro y once objetivos especificos derivados. La ejecucion de
estos objetivos se desarrolld rigurosamente a lo largo del semestre por un equipo
especializado, compuesto por integrantes de las disciplinas de mercadotecnia,

administracién y finanzas.

Los once objetivos con sus respectivas metodologias se lograron alcanzar y
cumplir satisfactoriamente en tiempo y forma, alineados con lo previsto en el

cronograma.



Los resultados por area fueron los siguientes:

e Mercadotecnia: El enfoque principal fue el posicionamiento de marca y la
comercializacion del producto, mediante un analisis de mercado detallado,
el estudio de la competencia y la ejecucibn de estrategias de
comercializacion y comunicacion digital de alto impacto ,ademas se
proporciono el soporte creativo esencial, produciendo el contenido visual y
los materiales POP necesarios para una comunicacion de marca coherente,
profesional y altamente efectiva.

e Administracion: Se establecio la direccidon estratégica formal, validando la
mision/vision del proyecto y realizando diversos analisis FODA que sirvieron
como guia clara para todas las operaciones internas de la organizacion.

e Finanzas: Se garantizé la viabilidad y sostenibilidad econdémica del

proyecto, creando una estrategia sélida de rentabilidad a corto plazo.

Concluimos que este proyecto brinda a Central 220 las herramientas necesarias
para consolidar su identidad de marca en el mercado y para fortalecer de manera

eficiente sus canales de comunicacion con sus clientes potenciales.



1. Introduccion
1.1 Antecedentes del proyecto y contexto
Historia
Central 220 es una marca que ofrece variedad de velas y sprays aromatizantes
premium en diferentes tamanfos y presentaciones, creada en el 2014 y lanzada al
mercado en el 2017. La razén de ser de Central 220 se encuentra en su profunda
creencia en el poder transformador de los aromas para influir positivamente tanto
en los espacios como en los estados de animo. Su mision fundamental es facilitar
que las personas creen momentos singulares de bienestar, relajacion y conexion
interna mediante la oferta de productos que destacan por su alta calidad, su
enfoque sustentable y su disefio basado en principios de aromaterapia.
Se distingue por su compromiso con el bienestar, la calidad y la sustentabilidad.
Sus velas estan altamente perfumadas y se producen a mano con gran cuidado.
Esta empresa se especializa en la venta al por mayor para distribuidores, aunque
también ofrece sus productos directamente a los clientes a través de su tienda en
linea y en mercados digitales como Amazon y Mercado Libre , ademas de asistir a

expos y bazares para generar presencia de marca y captar nuevos clientes.

Lo que realmente diferencia a Central 220 es su fuerte enfoque en la
sostenibilidad ambiental y la posibilidad de personalizar productos para otras
marcas, asegurando que cada vela refleje un compromiso con la calidad y el

respeto por el medio ambiente.

Ademas, Central 220 se diferencia en el mercado a través de cuatro pilares
fundamentales:
e Aromaterapia: Todas las fragancias estan disefiadas con principios de
aromaterapia para mejorar el bienestar de los clientes.
e Altamente perfumadas: Sus velas tienen una intensidad superior a las del

mercado, asegurando una experiencia olfativa unica.



e Produccién artesanal: Elaboradas a mano con materiales de alta calidad y
lideradas por un equipo de mujeres.
e Sustentabilidad: Uso de materias primas ecolégicas, libres de

contaminantes y con opcion de relleno (refill) para reducir el desperdicio.

Contexto Econémico y Social

En la actualidad, las MIPYMES son el motor econémico de México, llegando a
generar el 52 % de los ingresos y logrando emplear a 27 millones de personas.
Esto representa el 68.4 % de las personas que trabajan en el sector empresarial
en el pais. De acuerdo con el INEGI, las microempresas son las que mueven el
comercio en Jalisco; esto avalado por el resultado de los Censos Econdmicos
2019; ya que estos negocios representan el 93.4 % de los comercios del pais, es

decir, alrededor de 400 mil establecimientos (El Informador, 2025).

De acuerdo con el Capitulo 25 del T-MEC, se le reconoce la importancia a las
MIPYMES para mejorar la competitividad econémica de los paises. Esto se debe a
que fortalece y promueve empleos, facilita la internacionalizacién y consolidacion,

analiza y mejora las practicas comerciales, y brinda capacitacion y asesoramiento.

El mercado de velas aromaticas en México estda en auge, impulsado por el
aumento en el gasto en decoracion del hogar, la creciente demanda de velas
artesanales y la innovacion constante de productos. El interés de la gente por
embellecer sus hogares estad impulsando la compra de velas, que se usan para
crear ambientes relajantes, refrescar el aire y hasta repeler insectos. Negocios
como hoteles, restaurantes y bares también contribuyen al crecimiento del
mercado, ya que las utilizan para mejorar la experiencia de sus clientes. Se espera
que el canal de ventas en linea crezca significativamente, impulsado por la mayor

penetracion de internet y el cambio en los habitos de compra de los consumidores.



Con base en la pagina del DENUE, la actividad econdémica de Central 220 es la
fabricacion de velas y veladoras (339994). Teniendo esto como referencia, y
debido a que Central 220 surge como otra division de Velas Toscano (cuyo giro es
la venta de velas religiosas) y a que los trabajadores laboran para las dos
empresas, se clasifica como una empresa de 8 a 40 trabajadores. Por lo que la
empresa se encuentra bajo ese nombre en el DENUE. A partir de esto, se puede
encontrar que actualmente en Jalisco se localizan 9 competidores (Figura 1) con la
misma actividad econémica y numero de personal en Jalisco. Dejando en claro la
importancia de las MIPYMES en México y como fungen como motor de desarrollo

econdmico por medio de la generacion de empleos.

® BARDAS CANDLES

San Miguel el Alto, JALISCO

® COMERCIO CODI DE OCCIDENTE
San Pedro Tlaguepaque, JALISCO

® FABRICA DE VELAS COCULA
Cocula, JALISCO

® FABRICA DE VELAS DE COCULA SAN RAFAEL
Cocula, JALISCO

® FABRICACION DE VELAS SIN NOMBRE
Zapopan, JALISCO

® FEABRICA DE VELAS VELAS EL ANGEL
Zapopan, JALISCO

® TALLER DE CERAS

Guadalajara, JALISCO

® VELAS TOSCANO

Zapopan, JALISCO

® vELAS VAZQUEZ TEPEYAC
Guadalajara, JALISCO

® vELAS VOTIVA
Tonald, JALISCO

Figura 1. Empresas de misma actividad econémica en Jalisco



Razén de ser:

Objetivos: La razén de ser de Central 220 se encuentra en su profunda
creencia en el poder transformador de los aromas para influir positivamente
tanto en los espacios como en los estados de animo.

Funciones: Facilitar que las personas creen momentos singulares de
bienestar, relajacién y conexion interna mediante la oferta de productos que
destacan por su alta calidad, su enfoque sustentable y su disefio basado en
principios de aromaterapia

Estructura organizacional :consiste en el CEO, Finanzas,

Marketing,Coordinacién,almacén, produccion y Transporte.

1.2 Problematica y oportunidad detectada

La empresa Central 220 enfrenta una problematica derivada de la falta de ventas
sostenidas y de una conexion limitada con su publico objetivo. Actualmente, la
marca no ha logrado alinear de manera consistente todos sus productos con una

identidad clara.

Adicionalmente, la ausencia de un mensaje definido y coherente en la
comunicacion de la marca dificulta transmitir su propuesta de valor y conectar
emocionalmente con sus diferentes audiencias (consumidores finales,

distribuidores y empresas).
1.3 Objetivo general

Disefiar una estrategia integral que permita a Central 220 consolidar su identidad
de marca, ajustar su propuesta de valor a su mercado meta, y fortalecer sus
canales de comunicacion para incrementar su alcance, ventas sostenidas y

posicionamiento en el sector, entre agosto y diciembre de 2025.
1.4 Objetivos especificos

1. Validar mision, vision y valores

2. Realizar diagnéstico del producto y/o servicio mediante las 7P’s



Definir mercado meta

Validar la competencia

Analizar el sector y las capacidades de la empresa FODA
Generar estrategia de rentabilidad

Crear estrategias de comercializacién

Disefar estrategias de promocion y publicidad

Crear estrategias de comunicacién digital

= © ® N o a bk o

0.Tomar fotografias y videos para estrategias de comunicacién en canales
digitales

11. Disefar estrategias POP (publicidad para punto de venta)



2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia

1. Validar mision, vision y valores
e \Verificar mision, visibn y valores de la empresa ya establecidos y

posteriormente validarlo con fuentes primarias.

2. Realizar diagnéstico del producto y/o servicio mediante las 7P’s

e Realizar un analisis considerando las variables del marketing, recabando
informacion en fuentes primarias.

e Realizar Focus Group para validar los productos y contenido de redes
sociales.

3. Definir mercado meta

e Validar el mercado meta mediante un cuestionario

e Describir el segmento de mercado, describiendo variables demograficas,
psicograficas, geograficas y conductuales.

e Establecer buyer persona

4. Validar la competencia

e Investigacion en fuentes secundarias

e Analisis de benchmarking

5. Analizar el sector y las capacidades de la empresa FODA

e Investigar y realizar analisis FODA

e Realizar FODA estratégico

6. Generar estrategia de rentabilidad

e Evaluar costos logisticos (paqueteria, distribucion) para buscar alternativas
mas eficientes.

e Mejorar el flujo de efectivo con estrategias de cobranza y distribucion.

e Enfocar mas recursos en el canal con mayor margen y reducir esfuerzo en
los menos rentables.

7. Crear estrategias de comercializaciéon
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Considerar FODA estratégico para sugerir estrategias y tacticas adecuadas
para la comercializacion.
Investigar y sugerir puntos de venta para canales B2B.

Disefar cuestionario de grado de satisfaccion al cliente

. Disenar estrategias de promocién y publicidad

Analizar estrategias de promocién exitosas en la industria.

Evaluar tendencias en publicidad y promocion.

Definir mensaje clave que resalta los valores y beneficios de los productos
Considerar resultados del FODA estratégico y crear estrategias con sus

respectivas tacticas de promocion y publicidad.

. Crear estrategias de comunicacion digital

Realizar FODA digital

Realizar brief y objetivos de comunicacion digital

Realizar embudo de ventas.

Considerar buyer persona para crear estrategias de comunicacion en
plataformas adecuadas considerando el FODA digital, sugerir tacticas para

las estrategias.

10.Tomar fotografias y videos para estrategias de comunicacion en

canales digitales
Crear un moodboard para la toma de fotografias
Edicion de fotografias y videos

Realizar calendario de contenido por 1 mes

.Disenar estrategias POP (publicidad para punto de venta)

Disefar material para publicidad en punto de venta como flyers, stand, etc.
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2.2 Cronograma o plan de trabajo

CTIVIDADES RESPONSABLE  ESTATU: FIN
Reunidn con Sofia Toscano Equipo 20 ago 20 age
Identificacion de la problematica Equipo 25 ago 1sep
Desarrollo de objetivos general y especificos Equipo 25 ago 8 sep
Desarrollo de metodologia y entregables Equipo 25 ago 8 sep
Creacion de cronograma Equipo 8 sep 8 sep
Realizacion de la presentacion Equipo 8sep 8 sep
Presentacion a Sofia Toscano sobre la planeacion del proyecto Equipo 10 sep 10 sep

[OBJETIVO ESPECIFICO 1. Validar mision, vision y valores.
Verificar mision, vision y valores de la empresa ya establecidos y posteriormente validarlo con fuentes primarias.

[OBJETIVO ESPECIFICO 2. Realizar diagndstico del producto ylo servicio mediante las 7 p's

Realizar un analisis del servicio, considerando las variables del mix de marketing (7 P’s), recabando informacion en fuentes primarias Equipo 15 sep 15 sep
Realizar Focus Group para validar los productos y contenido redes sociales Equipo
JOBJETIVO ESPECIFICO 3. Definir mercado meta
Validar el mercado meta mediante un cuestionario

Regina 15 sep 17 sep
Describir el segmento de mercado, describiendo variables demograficas, psicograficas, geograficas y conductuales. Regina 15 sep 22 sep
Establecer buyer persona Regina 15 sep 22 sep

lOBJETIVO ESPECIFICO 4. Validar la competencia

Investigacion en fuentes secundarias

Galilea 15 sep 22 sep

Analisis de benchmarking
Galilea 15 sep 22 sep

Investigar y realizar analisis FODA
Francisco 17 sep 17 sep

Realizar FODA estratégico Francisco 17 sep 22 sep
(OBJETIVO ESPECIFICO 6.Generar estrategia de rentabilidad

Evaluar costos logisticos (paqueterfa, distribucién) para buscar alternativas mas eficientes.

Andrés 17 sep 22 sep
L e e T e [ [ [ | I I
Mejorar el flujo de efectivo con estrategias de cobranza y distribucion Andrés 17 sep 24 sep
Enfocar mas recursos en el canal con mayor margen y reducir esfuerzo en los menos rentables
Andrés 17 sep 24 sep

OBJETIVO ESPECIFICO 7. Crear estrategias de comercializacion
Considerar FODA estratégico para sugerir estrategias y tacticas adecuadas para la comercializacion.

Andrés y Francisco| 24 sep 1oct
Investigar y sugerir puntos de venta para canales B2B Andrés y Francisco 24 sep loct
Disefiar cuestionario de grado de satisfaccion al cliente Andrés y Francisco| 24 sep 1oct

OBJETIVO ESPECIFICO 8. Disefiar estrategias de promocion y publicidad
Analizar estrategias de promocién exitosas en la industria.

Regina 1oct 8oct
Evaluar tendencias en publicidad y promocion.

Regina 1oct 8oct
Definir mensaje clave que resaltan los valores y beneficios de los productos Galilea y Regina 8 oct 15 oct
Considerar resultados del FODA estratégico y crear estrategias con sus respectivas tacticas de promocién y publicidad. Galilea y Regina 15 oct 20 oct

OBJETIVO ESPECIFICO 9. Crear estrategias de comunicacion digital
Realizar FODA digital

Regina 20 oct 22 oct
Realizar brief y objetivos de comunicacién digital

Galilea 200ct 22 oct
Realizar embudo de ventas Galilea 27 oct 3 nov
Considerar buyer para crear estrategias de comunicacion en plataformas adecuadas considerando el FODA estratégico, sugerir
tacticas para las estrategias. Regina 3 nov 5 nov

OBJETIVO ESPECIFICO 10. Tomar fotografias y videos para estrategias de comunica

Crear un moodboard para la toma de fotografias
Regina y Galilea 5 nov 5 nov
Edicién de fotografias y videos
Equipo 10 nov 12 nov
Parrilla de contenido por un mes Equipo 10 nov 13 nov

OBJETIVO ESPECIFICO 11. Disefiar estrategias POP (publicidad para punto de venta)

Disefiar material para publicidad en punto de venta como flyers, stand, etc
Andrés y Francisco| 10 nov 13 nov

RESULTADOS FINALES

Revision y entrega del reporte PAP | | Equipo ‘ | 24 nov ‘ 24 nov
Elaboracion y revision de presentacion final Equipo 24 nov 24 nov
PRESENTACION RESULTADOS FINALES

Presentacion Final maestros Equipo 1dic
Presentacion Final Empresarios | | Equipo 3dic

Figura 2. Cronograma
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IZNMnzN0YxCMGX8RqrlcpjJHHjmkz6kpVcJA9fnLCtw/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IZNMnzN0YxCMGX8RqrlcpjJHHjmkz6kpVcJA9fnLCtw/edit?usp=sharing

Recursos necesarios:

Humanos: Lic. en Finanzas, Lic. en Mercadotecnia y Direccion Comercial y Lic. en
Administracion de Empresas y Emprendimiento y asesores de distintas areas.
Materiales: Utiles en general, celulares, computadoras, camara, entre otros.
Econémicos: Lo que se requiera por parte del empresario para el desarrollo del
proyecto como pauta en redes sociales.

Tecnoloégicos: Internet, computadoras, dispositivos moéviles, Google Drive,
WhatsApp, acceso a diversas redes sociales, correo electrénico, herramientas y
programas de disefio.

Tiempos: Establecidos en el cronograma de trabajo.
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2.3 Productos y entregables

Al final del proyecto se entregara en carpetas drive los siguientes documentos:

1. Misidn, vision y valores
7 p’sy resultados del focus group
Definicidn mercado meta y buyer persona
Analisis de benchmarking
FODA y FODA estratégico
Analisis y propuestas de costos logisticos, estrategia de flujo de efectivo y
rentabilidad

7. Estrategias y tacticas para comercializacién, lista de posibles puntos de

2B

venta canal B2B y cuestionario grado de satisfaccion al cliente

8. Analisis de estrategias exitosas en la industria, tendencias en promocion y
publicidad, mensaje clave de promocion y publicidad y estrategia con sus
respectivas tacticas.

9. FODA digital, brief y objetivos de comunicacion digital, embudo de ventas,
estrategias y tacticas de comunicacion en plataformas adecuadas

10.Moodboard para toma de fotografias, carpeta con fotos y videos editadas y
parrilla de contenido por un mes

11. Material POP para puntos de venta
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3. Desarrollo
3.1 Sustento teodrico

e Mision, vision y valores: La mision es el propdsito que justifica la razén de ser
de una empresa, la visidn es el objetivo que aspira a alcanzar y los valores son los
principios éticos que guiaran su actividad.

e Buyer Persona: Es una representacion ficticia del publico objetivo de una
empresa mediante la que podemos conocer con detalle a su audiencia para crear
estrategias de marketing lo mas orientadas posible a partir de sus necesidades.

e Mercado Meta: Conjunto de personas que resulta al agruparlas tomando en
cuenta sus necesidades, caracteristicas demograficas e intereses y que
conforman al destinatario ideal de las ofertas.

e Marketing Digital: También llamado publicidad digital, publicidad digital pagada,
pautas pagadas, o pautas de publicidad digital, son todas aquellas campanas de
publicidad que se pueden desarrollar en plataformas digitales y redes sociales
como Instagram y Google, y que son pagadas con recurso monetario.

e FODA estratégico: Resume tanto los puntos fuertes y débiles de la empresa,
como las amenazas y oportunidades externas, con el fin de disefiar estrategias.

e 7p’s: El Marketing Mix engloba siete variables o elementos:

producto, precio, plaza, promocion, personas, procesos y presencia fisica. Esta
estrategia también es conocida como “mezcla comercial” o las “7P" s”.

e Tacticas de promocion y publicidad: Las tacticas de marketing son tareas
especificas disefiadas para ejecutar tu estrategia y alcanzar tus objetivos de
marketing. Te ayudan a atraer a tu publico objetivo, maximizar las ventas y seguir
siendo competitivo.

e Foda Digital: Es una adaptacién del tradicional analisis FODA aplicada al
entorno digital de una empresa. Esta herramienta permite evaluar la presencia en
linea de una organizacioén, identificando aspectos internos y externos que influyen
en su desempeno en plataformas digitales

e Brief de comunicacion: Es una herramienta que ofrece una vision,
antecedentes, el momento actual y datos que ayuden a entender lo que se

requiere hacer y el porqué de hacerlo. Es un documento estratégico que debe
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tener objetivos muy claros para desarrollar las acciones necesarias a fin de

cumplirlos.

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

1. Validar mision, vision y valores

La mision de una empresa es la razén principal de su existencia, detallando su
objetivo y funcion dentro de la sociedad en la que opera. Por su parte, la vision
consiste en especificar hacia donde se dirige la empresa, detallando sus metas a
corto y largo plazo. Una vez establecidas la misién y la vision, se detallan los
valores de la empresa, los cuales son los principios fundamentales que busca
transmitir dentro y fuera de la organizacion.

Actualmente, la empresa Central 220 cuenta con una misién, visién y valores muy
completos, siendo claros respecto a la razon de ser de la marca y con objetivos
bien definidos en su vision. Ademas, los valores actuales de la empresa reflejan y
resaltan lo que la diferencia de su competencia.

Mision

"Crear experiencias sensoriales unicas a través de velas y productos aromaticos
de alta calidad, combinando el poder de la aromaterapia con una produccidn
artesanal y sustentable. Nuestro compromiso es transformar espacios en refugios
de bienestar, cuidando del medio ambiente y empoderando a mujeres en nuestro
proceso de fabricacion."

Visién

“Ser la marca lider de velas aromaticas premium en América Latina, reconocida
por ser altamente perfumadas, sustentabilidad y produccion hecha a mano con
amor. Buscamos expandir nuestra presencia a nivel internacional y convertirnos en
un referente en la personalizacion de productos aromaticos para marcas”.

Valores

En Central 220, nuestros valores guian cada vela que creamos. Creemos en la
calidad, la sustentabilidad y el amor por lo hecho a mano. Nos inspira el bienestar,
el cuidado del planeta y el empoderamiento de quienes forman parte de nuestro
proceso. Mas que productos, ofrecemos experiencias con propoésito. Nos
comprometemos a ofrecer productos con la mejor intensidad y duracion en
fragancia.
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Altamente perfumadas: Nos comprometemos a ofrecer productos con la mejor
intensidad y duracion en fragancia.

Sustentabilidad : Utilizamos materias primas ecologicas y promovemos el refill
para reducir residuos.

Hecho a mano con amor : Valoramos el trabajo hecho a mano, cuidando cada
detalle del proceso.

Empoderamiento femenino : Nuestro equipo esta liderado por mujeres que
impulsan la excelencia en cada creacion.

Innovacién y personalizacién: Buscamos constantemente mejorar nuestras
formulaciones y adaptarnos a las necesidades del mercado.

Una vez analizado lo anterior se recomienda el afiadir el siguiente valor ya que es
acorde a lo que la empresa ofrece :

Integridad: Actuamos con honestidad absoluta en cada etapa, desde la seleccion
de nuestras materias primas ecoldgicas hasta nuestra comunicacion con el cliente.
Garantizamos que lo que prometemos sobre nuestra calidad, sustentabilidad y
proceso artesanal es completamente verificable.
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2. Realizar diagnéstico del producto y/o servicio mediante las 7 p’s
Las 7 Ps de la mercadotecnia son un conjunto de herramientas y tacticas, que
juntas buscan satisfacer las necesidades y deseos del publico meta, estas ofrecen
una vision mas clara de la percepciéon del cliente, por lo tanto son los elementos

clave que la empresa puede controlar para poder influir en la demanda.

PRODUCTO

Velas aromaticas

(Grande |350 gramos| Mediana |200 gramos| Chica |100 gramos|)
Sprays aromatizantes (Mini |10 ml | Normal |200ml|)

Difusor de varillas

Crema corporal (230 ml)

Jaboén corporal (230 ml)

PRECIO

Velas aromaticas ($260.00 a $3,300.00 mxn)
Sprays aromatizantes ($450.00 a $550.00 mxn)
Difusor de varillas ($600.00 mxn)

Crema corporal ($220.00 mxn)

Jabon corporal ($220.00 mxn)

PLAZA

Offline
e Romantique, ubicacion: prolongacion av. Hidalgo 5820 local 18.
e Guayaba Estudio
e Astral showroom Plaza Jacarandas local 4 planta alta, Av. Gomez Morin 216.
Jacarandas Residencial.
La primavera, Culiacan Sin.
Tianguis ollin renacer, Ciudad de México
Tianguis germinal, Ciudad de México
Fabricantes Agredano SA de CV, Zona sur aguamarina 3040. Gdl.
e LA BIG HOUSE, Blvd Colosio, Colonia El LIano, Hermosillo. Zona Centro.
Online
e Pagina web: https://central220.mx/
e Mercado Libre
e Amazon
e Redes sociales Instagram y Facebook (redireccionan a la pagina web)
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PROMOCION

Unicamente manejan promociones ocasionalmente y precios mas bajos para
distribuidores por volumen. Adicional a ello ofrecen 25% en refill de productos (directo

en fabrica o en bazar).

PERSONAS

Actualmente la empresa cuenta con 8 trabajadores en las areas de marketing, en los
talleres, coordinacion, almacén, chofer y la CEO, llegando a alcanzar 12 trabajadores
en temporada alta debido a la alta demanda y el aumento de trabajadores en los
talleres .

Usuarios con interés en aromaterapia, el autocuidado y disefio de interiores, que
buscan generar una atmdésfera de calidad superior.

PROCESOS

La empresa Central 220 cuenta con alianzas estratégicas con proveedores certificados
que garantizan que los productos estén libres de parabenos, ftalatos y libre de
ingredientes téxicos.

En la actualidad cuenta con varios distribuidores a lo largo de la republica ,estos
distribuidores deben de representar y estar alineados con los valores de central 220.

La venta de productos se realiza por medio de distribuidores y venta online siendo este
el siguiente proceso:

Distribuidor: Visitando una de las tiendas distribuidoras se les entrega el producto en
caja y bolsa de Central 220.

Online: Visitando una de las redes sociales (Instagram, Facebook y tik tok) se
encuentra el enlace que redirecciona a la pagina web en la cual se pueden ver y
analizar la diversidad de productos que la empresa ofrece, para después con un correo
iniciar sesion y ordenar los productos deseados, recibiendo al final una caja acolchada
con los productos.

PRESENCIA FiSICA

Las fundadoras Tania y Sofia Toscano se encargan de la direccién de la empresa y los
disefios de las aromatizantes, asistiendo a Expos para promocionar los productos y
apoyandose con las encargadas de marketing.

Durante las exposiciones se presentan en un stand profesional y atractivo disefiado
para evocar calma y elegancia, donde predominan los tonos blanco y un lavanda claro,
creando una atmdsfera suave y sofisticada, ofreciendo un empaque blanco con una
franja morada y unas flores moradas en la parte inferior del empaque, este sirve como
base expositora para los productos y que los mismos resalten.
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Focus Group

Un focus group es una técnica de investigacion cualitativa que consiste en reunir a

un pequefio grupo de personas para conversar, bajo la guia de un moderador,

sobre un tema, producto o servicio. Su objetivo es conocer opiniones,

percepciones y motivaciones de los participantes para obtener informacion mas

profunda que la que ofrecen las encuestas.

Objetivo del focus group:

Conocer las preferencias de los consumidores en cuanto a presentaciones
y aromas.

Evaluar la experiencia sensorial de los aromas actuales de Central 220,
analizando si las fragancias transmiten los olores que la marca desea
comunicar.

Analizar la percepcién de los productos con sus respectivos precios.
Recabar retroalimentacion sobre la comunicacién digital y redes sociales de
la empresa, con el fin de conocer como perciben su presencia en linea, qué
tan claros resultan sus mensajes y qué tipo de contenido seria mas
relevante para fortalecer la relacién con su publico objetivo.

Validar mercado meta.

Segmento. NOTA: Se realizaron dos focus group, considerando las edades

que a continuaciéon se mencionan:

6 mujeres 25-35 afos

6 mujeres de 36- 55 afios

Variables demograficas:

Edad: 25-35 anos y de 36-55 afos
Género: Mujeres
NSE: A/B+, C+

Variables geograficas:

Ubicacion: Zonas urbanas, en Jalisco
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Variables psicograficas:

e Estilo de vida: Buscan bienestar emocional, autocuidado, rituales
personales (bafios con velas, meditacion)

e Personalidad: Creativos, sensibles, visuales.

e Valores: Sustentabilidad, minimalismo, autenticidad.

e Intereses: Aromaterapia, decoracion, productos artesanales, contenido en
redes sobre bienestar.

e Motivaciones: Sentirse tranquilos en casa, crear atmosferas relajantes,

regalar objetos con intencion.

Variables conductuales:

e Frecuencia de compra: 1 vez cada 6 meses.

e Uso de la vela: Relax, ambientacion, decoracion, rituales de autocuidado.
e Tipo de compra: Online, bazares, tiendas conceptuales.

e Valoran: Diseno estético, fragancia duradera, ingredientes naturales,

packaging bonito.

Tiempo

Duracion por grupo 30 a 40 minutos aproximadamente.
Preambulo: (2 minutos)

-> Dar la bienvenida, agradecerles por tomarse su tiempo y generar un

ambiente de confianza.
-> Presentacion de los moderadores.
=> Pedir atencién y dejar celulares.

Técnica: Discusion grupal.
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Actividad: Se saludara a los participantes y se les agradecera por su participacion
y por su tiempo, se explicara en qué consistira la sesion.

Se dividira en tres etapas, la primera se conoceran las preferencias y gustos de
las velas, considerando la opinidn de los participantes mediante una dinamica, la
segunda parte consta de validar la percepcion de la linea de productos y precios
de Central 220, la tercera parte se evaluara la comunicacién digital (redes

sociales).

Primera parte (5 minutos)

Dinamica “Crea tu vela” Consiste en conocer las preferencias y gustos de los
participantes sobre velas personalizadas (envase, color, decoracion, fragancia y
precio), y obtener insights clave en cuestion de gustos. Se realizara mediante un
formato impreso en las que los participantes estaran seleccionando su opcion
preferida y asi concluir una vela final, conociendo sus preferencias y precio
dispuesto a pagar por la vela co-creada.

Diseiio Dinamica “Crea tu vela”

https://www.canva.com/design/DAGymsTDPVM/_6jsPwywxlgooFX6GkBWqgA/edit?

utm_content=DAGymsTDPVM&utm_campaign=designshare&utm_medium=Ilink2&
utm_source=sharebutton

Segunda parte

Conocer la percepcion de los productos de Central 220.

*Se muestra linea de productos de Central 220
Velas aromaticas

Spray aromatizante

Jabon corporal

Crema corporal
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Bloque: Experiencia sensorial con las velas
Claridad de la fragancia
Rociar los atomizadores para cada producto

e Situvieras que describir este aroma con tres palabras, ¢ cuales serian?

e ;Crees que el nombre que tiene (producto a evaluar) ejemplo vela, refleja
bien el aroma? ;Si o no? ;Por qué?

e ,;Crees que el precio va bien con el producto y el aroma que ofrece la

marca?
Contexto de uso

e ,;En qué espacio de tu casa usarias este aroma? (sala, recamara, bafo,
oficina).
e ,;Qué momento del dia te relacionas mas con este aroma? (mafana, tarde,

noche).

Tercera parte

% Se les entregara a las participantes dispositivos electronicos para que

puedan visualizar las redes sociales de Central 220.
Comunicacion y redes sociales

e ;Conocen las redes sociales de Central 2207

e ;Qué opinan del contenido actual (fotos, mensajes, publicaciones, videos)?

e ;Qué tanto sienten que el mensaje de la marca es claro y coherente?

e ;Siguen a marcas de velas o sprays aromaticos en redes sociales? ;Por
qué si o por qué no?

e ;Qué tipo de contenido les gustaria ver mas? (tutoriales, decoracion,

beneficios de aromaterapia, historias de marca, promociones, etc.).
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e ;Qué redes sociales usan mas para descubrir o comprar este tipo de
productos?

e ;Qué tan importante es para ustedes leer resefias o ver opiniones de otros
usuarios en redes sociales antes de comprar?

e ;Qué tan seguido observas publicidad relacionada a velas y aromatizantes
en redes?

e Le ponen atencién a los anuncios y compran? o se los saltan?

e ;Qué tan cdmodo se sienten comprando directamente a través de redes
sociales?

e ;Qué informacion necesitan para sentirse seguras?

Conexion emocional y propuesta de valor

e ,;Qué emociones buscan al comprar velas o productos aromaticos?
(relajacion, lujo, confort, espiritualidad, decoracion).

e ;Qué hace que una marca de velas se quede en su mente y quieran volver
a comprarla?

e ; Qué historia 0 mensaje les gustaria escuchar de una marca como Central
2207

A continuacion se presentan los hallazgos de los dos focus group, considerando

las respuestas a las preguntas antes mencionadas.

e En algunos productos se percibe diferente aroma entre vela y spray siendo
el mismo (Blossom berries, lavender fields, tangerine brulee, luxe Line,
passion fruit)

e El precio les parecio elevado en algunos productos (aura)

e Realizaron observaciones en el empaque (decoracidén con tematica de la
vela)

e Grupo 1 (jévenes) menciona que en la linea atmosphere n.2 y n.3 deben de
intercambiar de nombre

e El nombre de Central 220 opinan que no lo relacionan con velas y

aromatizantes
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El nombre de las siguientes velas no se relacionaron al olor: Luxe Linen,
Citrus Bloom, Bourbon Tobacco, Pink Pepper & Tonka, Vetiver & Basil,
Black Fig y Higo Bergamota.

Grupo 2 no compra en linea, prefieren puntos fisicos

Pautar para mejorar posicionamiento

Falta de disefios mas visuales que conectan con la marca

Carecen de promociones y paquetes

Call to action en redes sociales para facilitar la venta

Relacionar la vela con espacio (No las pueden oler asi que necesitan

relacionar)

Falta de comunicacion de beneficios, informacién, apoyos en asociaciones.

Alianzas estratégicas con diferentes marcas
Diferenciar los empaques entre las diferentes colecciones

Disenar etiquetas distintas conforme al aroma
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3.

Definir mercado meta

Cuestionario que se considero para describir mercado meta.
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSd1ZL_R049gBWOtNad4hgKIHgfwlILI_

V7vaONwXsJJPJ3K4fw/viewform

Con base en las respuestas proporcionadas por la empresaria, se elaboré un

analisis del mercado actual y, a partir de dicha informacién junto con los resultados

obtenidos del focus group, se definié el mercado meta de la empresa.

Segmentacion Demografica

Edad: Clientes finales entre 25 y 55 anos, adultos jovenes y maduros que
valoran el disefo, la estética y el bienestar.

Género: Femenino.

Nivel socioeconémico: Medio-alto y alto, C+, A/B, con capacidad de
gasto promedio de $1000 destinada a productos sensoriales, de disefio y
autocuidado.

Ocupacion: Profesionales, emprendedoras, creativas, ejecutivas,
interioristas y personas que valoran los detalles estéticos en su entorno.

Segmentacion Geografica

Ubicacioén principal: Zonas urbanas de Guadalajara y Ciudad de México,
donde actualmente se concentra la mayor parte de las ventas.

Alcance actual: Expansion hacia Querétaro, Monterrey y Puebla, ciudades
con perfiles aspiracionales similares y alto interés en productos premium.
Entorno: Areas residenciales y comerciales de clase media-alta, con facil
acceso a tiendas de disefio, concept stores y marketplaces.

Oportunidad geografica: Expandir el alcance del programa de refill y
fortalecer presencia en otras ciudades con estilo de vida similar (Querétaro,
Monterrey, Puebla).

Proyeccion internacional: Posibilidad de crecimiento hacia mercados de
exportacion como Latinoamérica y Estados Unidos, aprovechando la
herencia artesanal y la calidad de los productos.

Segmentacion Psicografica

Estilo de vida: Personas que buscan experiencias sensoriales y productos
que reflejen su personalidad. Valoran el disefio, la armonia del hogar y el
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autocuidado. Incorporan rituales de bienestar (aromaterapia, meditacion,
relajacion).

Personalidad: Sofisticadas, conscientes, con gusto por lo estético, la
calidad y las marcas con propésito. Prefieren productos que combinan
funcionalidad con belleza.

Motivaciones:

-Crear ambientes calidos y relajantes.

-Regalar experiencias sensoriales significativas.

-Sentirse conectados con una marca que transmite historia,
artesania y calidad.

Valores asociados: Sustentabilidad, autenticidad, disefo, elegancia y
bienestar emocional

Intereses: Decoracion del hogar, disefio de interiores, wellness,
espiritualidad moderna, y consumo de marcas locales premium.
Dolores del cliente: Precio percibido como elevado para recompra
frecuente y dificultad de acceso al servicio de refill fuera de Guadalajara.

Segmentacién Conductual

Frecuencia de compra:

-Consumidor final — Bimestral, por reposicién o regalos especiales.

-Distribuidoras — cada 2 a 3 meses.

Productos de menor rotacion: Linea Aura Collection (por precio mas alto

y percepcion de lujo).

Fidelidad: Alta hacia la linea Atmosphere, donde existe recompra y
reconocimiento por la calidad y duracién del aroma.

Beneficios buscados:

-Fragancias duraderas y de calidad.

-Disefio y empaque estético.

-Experiencia emocional asociada al aroma.
-Opciodn de refill como valor agregado ecoldgico

Motivo de compra principal: Regalos o recomendacion (“boca en boca”).

En este Buyer Persona se representan ambos segmentos ya que cuentan con las
mismas caracteristicas, la unica diferencia es el rango de edad.
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RODRIGUEZ

EDAD: 33 anos
GENERO: Mujer
LOCACIO Guadalajara,
Jalisco

PROFESION: Licenciatura en d
de interior

“CADA ESPACIO DEBE SENTIRSE COMO Tl: AUTENTICO, ARMONICO ¥ CON INTENCION ™

SOBRE ANA

Ana considera que el aroma es parte
esencial de la atmésfera de un lugar,
por lo que invierte en productos de
calidad que le brinden armenia,
bienestar y estética.

Disfruta de experiencias sensoriales
como encender velas al final del dig,
usar difusores en su estudio o regalar
productos aromaticos a sus amigas.
Le interesan las marcas mexicanas
con historio, disefio y valores
auténticos.

MOTIVACIONES Y
NECESIDADES

Buscar bienestar emacional y relajacion.

Decorar espacios con productos que
combinen disefio y aroma.

Regalar detalles significativos y estéticos.
Duracién del aroma.

Disefio del envase.

Presentacién y coherencia de la marca.

@ 2.

PERSONALIDAD

Emocional

Reflexiva

Estética

COMPORTAMIENTO DE
COMPRA

* Frecuencia de compra:
Bimestral, o cuando descubre
nuevos aromas.

Ticket promedio: $1,000 = $1,200
por compra.

Canales de compra: Tiendas
locales de diserio, marketplaces
y redes sociales (Instagram).

PUNTOS DE DOLOR

Percibe que algunas velas aromaticas en
México son demasiado caras en
comparacién con su duracion.

No siempre encuentra opciones de refil
disponibles cerca de su zona.

Siente que algunas marcas no transmiten
una historia o propésito real.

Figura 3: Buyer Persona
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4. Validar la competencia
Para obtener informacion valiosa fue necesario apoyarnos de fuentes
secundarias para realizar un analisis concreto de la competencia y con ello

detectar areas de mejora.
Central 220

@N TR 4

250

Figura 4 : Logo de central 220

Empresa que se dedica a la comercializacion de velas aromaticas, sprays
aromatizantes, difusores, cremas y jabones corporales. Su esencia combina el
disefio, la sofisticacion y la sensibilidad aromatica, ofreciendo productos de

ambientacion que transforman el entorno y evocan emociones.

En su identidad visual buscan transmitir bienestar, calma y artesania. El copy y el
storytelling se centran en la idea de que sus fragancias “conectan tu paz interior”,
se muestran como una marca sostenible con su programa de refill, hechas a mano
y usan cera de soya y con productos naturales lo cuales no producen alergias .
Sus fotografias son limpias, con estilo minimalista, usan una paleta de colores
neutra y color “lila”, muestran su packaging sobrio y de corte premium. Su tono de
comunicacion es sereno, emocional y aspiracional. Busca conectar con la
audiencia mediante sensaciones de bienestar, elegancia y armonia, propone un
estilo de vida que valora los detalles.

Sus precios rondan entre los $220.00 a $4,200.00 mxn.
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Promocién
Unicamente manejan promociones ocasionalmente y precios mas bajos para
distribuidores por volumen. Adicional a ello ofrecen 25% en refill de productos

(directo en fabrica o en bazar).

Redes sociales

e Instagram: 24,400 seguidores htips://www.instagram.com/central220/

e Facebook: 1,300 seguidores hiips://www.facebook.com/Central220MX

e Linkedin: 44 seguidores htips://mx.linkedin.com/company/central-220
o Tiktok: 204 seguidores hiips://www.tiktok.com/@central220_
e Pagina web: hitps://central220.mx/

Puntos de venta
Offline

e Tamaulipas: prolongacion av. hidalgo 5820 local 18

e Ciudad de México: Plaza Jacarandas local 4 planta alta, Av. Gomez Morin

216. Jacarandas Residencial.

e Tianguis ollin renacer y tianguis germinal.

e Fabricantes Agredano SA de CV, Zona sur aguamarina 3040.
Online

e Redes sociales

e Pagina web

e Mercado Libre

e Amazon
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Imagenes de identidad visual de la marca “Central 220”

Figura 5:identidad visual Central 220  Figura 6: identidad visual Central 220

Figura 7:identidad visual Central 220  Figura 8: identidad visual Central 220
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Nook and Scent Mx

Logo

NOOK & SCENT

Figura 9: Logo Nook and Scent Mx

Empresa dedicada a ofrecer aromas de alto nivel en lo que mencionan que son
creados por expertos con féormulas naturales y con disefios para el dia a dia. Es
una marca que transforma cualquier espacio con un simple respiro, aromas
sofisticados, memorables y honestos. Cuentan con socios de mas de 20 afos de
experiencia en la industria global de fragancias. Busca trabajar con los mejores
perfumistas del mundo y usar aceites esenciales con ingredientes naturales.
Trabajan tanto para consumidor final como para distribuidores se enfocan en
fragancias para ambos sexos, cuentan con una gran variedad de aromas donde se
venden por separado o en kit. Se focalizan en los sprays aromatizantes, difusores
aromaticos, jabones y cremas corporales, sin embargo en el mes de septiembre
de 2025 lanzaron su coleccién de velas aromaticas donde unicamente cuentan
con 3 aromas (vainilla, naranja y gardenias).

En su identidad visual buscan mostrar lujo + relajacion, publican el estilo de vida y
el producto en uso, asi mismo destacan el aroma en cada imagen y hacen uso de
paleta de colores neutra, cuenta con un tono de comunicacion cercano, funcional y
aspiracional transmitiendo “spa en casa”, mejorando la decoracion en el hogar, su
mensaje muestra el beneficio funcional de relajacion y suefio; destacan el uso de

aceites esenciales con ingredientes naturales.
Sus precios rondan entre los $390.00 a $2,550.00 mxn a precio publico.

Promocion
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Tienen descuento constantemente, desde hace afos ofrecen promociones en “Hot
Sale”, al comprar $1,000 mxn o mas te ofrecen envio gratis, en redes sociales
ponen ofertas relampago de ciertos aromas. Ofrecen un 20% de descuento por

registrarte a la newsletter.

Redes sociales:

e Instagram: 91,600 seguidores hiips://www.instagram.com/nookandscentmx/

e Facebook: 17,000 seguidores
https://www.facebook.com/profile.php?id=61552253678491

e Linkedin: 94 seguidores hiips://www.linkedin.com/company/nook-scent/

e Tiktok: 442 seguidores https://www.tikiok.com/@nookandscentmx

e Pagina web: htips://nookandscent.mx/

Puntos de venta
Offline

e No cuentan con puntos de venta fisicos Unicamente es venta en linea

Online
e Pagina web
e Redes sociales
e Amazon

e Mercado Libre
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Imagenes de identidad visual de la marca “Nook and Scent Mx”’

LO PEDISTE,
TE ESCUCHAMOS

Figura 10: Identidad visual Nook and Scent Mx Figura 11:ldentidad visual Nook and Scent
Mx

Figura 12:identidad visual Nook and Scent Mx Figura 13:identidad visual Nook and Scent
Mx
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Flor de Venus

Logo

Figura 14: Logo Flor de Venus

Empresa dedicada a comercializar velas aromaticas las cuales Illaman
"aromagicas". Su propdsito es que las personas puedan conectar, esta dirigido a
un segmento espiritualista, tienen intencidn/ritual, algunos productos cuentan
cuarzos/elementos misticos y de bienestar. En Flor de Venus se preocupan por
investigar y seleccionar proveedores que tengan la misma conciencia ambiental.
“Se considera una marca sostenible”, sus velas son hechas a mano, usan cera de
soya y sus fragancias son naturales, por lo que sus mezclas no producen alergias.
Cuentan con una gran variedad de productos (aromas) y colecciones que ayudan
a generar una conexion espiritual con el usuario ya que hacen storytelling en cada
uno de los articulos asimismo destacan el porqué deberias de elegir esa vela lo
que le da “una intencién de compra”. Cuentan con un programa de fidelizacion el
cual se llama “Club de hechiceria” por cada peso es un hechizo ganado lo cual se
transforman monetariamente y podras usar en tus proximas compras. Hacen
colaboraciones con influencers y mujeres enfocadas en la ritualidad para atraer a
mayor audiencia.

En su identidad visual buscan proyectar ritualidad y aspectos misticos, la tematica
es boho- mistica, cuidan que el mensaje transmitido sea bienestar, conexién

espiritual y que encuentres una intencion en la vela, hacen uso de paleta de
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colores terrosos (verde olivo, café, mostaza). Cuentan con un tono de
comunicacién cercana, comunitaria y ritualistica, usan narrativas como “rituales o
herramientas magicas", su objetivo es no mostrar lujo sino generar una

experiencia emocional y espiritual.

Sus precios rondan entre $230.00 a $960.00 mxn.

Promocién

Tienen descuentos constantemente, arriba de $999 mxn obtienes una vela gratis,

promociones en Kkits.

Redes sociales:

e Instagram: 134,000 seguidores https://www.instagram.com/flor_devenus/

e Facebook: 32,000 seguidores https://www.facebook.com/flordevenusmty

e Tiktok: 36, 200 seguidores https://www.tikiok.com/@flor _devenus

e Pagina web:
https://flordevenus.com.mx/?srsltid=AfmBOogqQzKeMcYsX01brsv1OduX8v
pZR95910397f3tx3AcktSwVirk

e Spotify: https://open.spotify.com/user/8yd85beil1ctgnayynecbaftc
e Pinterest: hitps://mx.pinterest.com/flor_devenus/

Puntos de venta

Offline (Distribuidores)
e San Luis Potosi: Montes Kelut 110, Lomas de San Luis 2da Secc, 78210
San Luis Potosi, S.L.P., México
e Nuevo Leén: Terranova 260-a, Vista Hermosa, 64620 Monterrey, N.L.,
México
e Ciudad de México: Tabasco 210, Roma Norte., Cuauhtémoc, 06700
Ciudad de México, CDMX, México
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e Puebla: Av. Juarez 2309, La Paz, 72160 Heroica Puebla de Zaragoza,

Pue., México
e Yucatan: P.° de Montejo 468, Zona Paseo Montejo, Centro, 97000 Mérida,

Yuc., México

Online
e Redes sociales
e Pagina web

e Amazon
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Imagenes de identidad visual de la marca “Flor de Venus”
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Figura 17:Identidad visual Flor de Venus

Figura 18:Identidad visual Flor de Venus
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Aroma Luxury Home

Logo
|
|

LUXURY
HOME

Figura 19: Aroma Luxury Home

Empresa dedicada a la comercializacion de sprays aromatizantes, aceites
aromaticos y difusores, desde 2019, busca innovar el mercado con aromas que
superen las expectativas, cuentan con una gran variedad de aromas incluyendo
los de fragancias mas populares (hoteles, lugares, flores, frutas, etc) y que son
dificiles de encontrar en el mercado, alrededor de 100 aceites aromaticos son los
gque manejan. Se enfocan en tener un amplio catalogo de aromas para poder
llegar a cubrir mayor parte del mercado, se manejan como “aromas de lujo
accesibles”.

Su identidad visual busca transmitir lujo accesible y profesionalidad: “aromas de
lujo para tu hogar u oficina”, enfatizando colecciones y difusores premium en
boutiques. Sus redes sociales no van de acuerdo a lo que ofrece la marca ya que
no tiene una identidad bien definida, usa variedad de colores y publicaciones
mezcladas, constantemente suben resefias de artistas y promociones en

colecciones. Paleta de colores indefinida.
Sus precios rondan entre $999.00 a $48,999.00 mxn.
Promocion

Manejan promociones constantemente, aromas 3x2, 20% off, casi todo el tiempo

se encuentran descuentos y lo hacen saber por redes sociales.
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Redes sociales

Instagram: 25,400 seguidores

https://www.instagram.com/aromasluxuryhome/

Facebook: 20,000 seguidores

https://www.facebook.com/Aromasluxuryhome

Tiktok: 277 seguidores hitps://www.tikiok.com/@aromasluxuryhome

Pagina web: hitps://aromasluxuryhome.com/

Puntos de venta

Offline

Online

Nuevo Ledn : Rio Missouri 500, Local 10, 2do Piso. Colonia del Valle San
Pedro Garza Garcia, N.L

Nuevo Leén: Av. La Rioja 245 Local 212-A 2do Piso. Colonia Residencial
La Rioja Monterrey, N.L

Nuevo Ledn: Av. Alfonso Reyes 400 Local 22- 2do Piso. Colonia Misién del
Valle San Pedro Garza Garcia, N.L

Jalisco: Av. Providencia 2827 Local 2 Colonia Providencia Guadalajara,
Jal.

Sonora: Blvd. Fco. Eusebio Kino 315 L-111 Colonia Lomas del Pitic

Hermosillo, Sonora

Redes sociales

e Pagina web

e Amazon
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Imagenes de identidad visual de la marca “Aroma Luxury Home”

iEm iCON EN U?
PERIENCIA SENSO

DESDE QUE CRUZAN LA
PUERTA

Figura 20:Identidad visual Aroma Luxury Home Figura 21:ldentidad visual Aroma Luxury

Home

DE2 AL 5 DE OCTUBRE

Figura 22:Identidad visual Aroma Luxury Home Figura 23:Identidad visual Aroma Luxury

Home
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Ame Ame Scent

Logo

Fsed 2017

AME AME

Dress the air

Figura 24: Logo Ame Ame Scent

Empresa dedicada a la comercializacion de difusores aromaticos, velas
aromaticas, capelos y sprays aromatizantes, cuentan con una gran variedad de
productos los cuales se enfocan a la parte aromatica y cuentan con una linea
propia sin embargo también son un laboratorio 100% mexicano el cual se encarga
de personalizar a otra marcas de acuerdo a los aromas que les soliciten
(experiencia sensorial B2B). Ame Ame también se considera una marca sostenible
con el medio ambiente y busca la creacion de aromas unicos. Lo que ellos buscan
es “transformar el espacio”. Esta marca cuenta con una gama mas completa de
articulos ya que también comercializa las maquinas difusoras, en temas de

producto tiene bastante completa su linea.

En su identidad visual busca transmitir experiencia sensorial + consultoria
profesional: su narrativa combina venta de productos con casos y conocimiento
sobre scent marketing, usa un disefio minimalista, fotografia elegante; productos
presentados en contextos sobrios y sofisticados. Usa una paleta de colores
neutros. Su tono de comunicacién es profesional y aspiracional, se enfoca en

mostrar lujo y como los productos estan en uso.

Sus precios rondan entre $200.00 a $11,500.00 mxn precio al publico.
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Promocién
Usan promociones constantemente sobre todo en los productos que tienen un

precio mas elevado, en compras de $2,500 mxn o mas tienes envio gratis.

Redes sociales

e Instagram: 49, 900 seguidores hiips://www.instagram.com/ameamearomas/

e Facebook: 2,200 seguidores https://www.facebook.com/ameamearomas

e Tiktok: 73 seguidores hitps://www.tiktok.com/@ameamearomas.mx

e Pagina web: hitps://www.ameame.com.mx/

Puntos de venta

Offline
e Guanajuato: Avenida Cerro Gordo 602, Ledn, Gto
e Guanajuato: Eugenio Garza Sada 716 int 401, Col. Villas del Campestre,
Ledn, Gto
e Guanajuato: Paseo Del Moral, Ledn, Gto
e Nayarit: Punta Mita, Nayarit
e Nuevo Ledén: Rio Amazonas 239, San Pedro Garza Garcia
e Ciudad de México: Masaryk 295, CDMX
e Puebla: Paseo Destino, Puebla de Zaragoza, Puebla

Online

e Redes sociales

e Pagina web
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Imagenes de identidad visual de

AME AME
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Figura 25:Identidad visual Ame Ame
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Figura 27:Identidad visual Ame Ame Scent Figura 28:ldentidad visual Ame Ame Scent
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Miel de Fuego

Logo

MIEL DE FUEGO %

Figura 29: Logo Miel de Fuego

Empresa dedicada a la comercializacion de spray aromatizantes y velas
aromaticas, miel de fuego busca transformar la manera en la que vive un espacio,
fue creada para crear experiencias olfativas unicas para el hogar. Sus
aromatizantes son elaborados de forma artesanal, con fragancias de lujo y
duraderas, utilizan 100% naturales y libres de toxicos. Su mision es convertir cada
rincon en un refugio sofisticado y sensorial, donde el aroma no solo decore, sino
que deje huella. Cuentan con gran variedad de aromas en donde se enfocan en
hoteles y perfumes. Tienen programas para fidelizar al cliente como descuentos
por compra recurrente. La marca se distingue por su enfoque en la artesania y la
autenticidad, elaborando cada producto con materiales de alta calidad y fragancias
cuidadosamente seleccionadas. Su linea esta pensada para quienes buscan
conectar con lo natural, lo calido y lo emocional a través del disefio y el aroma.

En su identidad visual busca transmitir calidez, equilibrio y sofisticacién natural. Su
estética es mostrar lo natural y como se ven sus productos en espacios, utilizan
paleta de colores en colores neutros. Su tono de comunicacién es cercano,
inspirador y emocional, buscando conectar con el usuario a través de la

sensibilidad, el disefio y la esencia de cada aroma.
Sus precios rondan entre los $479.00 a $1,199.00 mxn.
Promocion

Usan promociones constantemente, ofertas flash 24 hrs, 2x1, 10% de descuento

por compra recurrente, 10% en primera compra.
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Redes sociales

e Instagram: 78,000 seguidores https://www.instagram.com/mieldefuego/

e Facebook: 18,000 seguidores htips://www.facebook.com/mieldefuego

e Tiktok: 13,900 seguidores https://www.tikiok.com/@mieldefuego

e Pagina web: hitps://mieldefuego.com/

Puntos de venta
Offline

No cuentan con tienda fisica en la republica mexicana.

Online
e Redes sociales
e Pagina web
e Amazon
e Mercado Libre

e \Walmart Online
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Imagenes de identidad visual de la marca “Miel de fuego”

Perfume GRATIS
con tu compra

Figura 30: Identidad visual Miel de fuego  Figura 31: Identidad visual Miel de fuego
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Figura 32:Identidad visual Miel de fuego Figura 33: Identidad visual Miel de fuego
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Brenka

Logo

]

| SRR

Figura 34: Logo Brenka

Empresa dedicada a la comercializacion de velas aromaticas que comenzo por el
amor e interés que comparten entre madre e hija hacia los aromas y energia
“Cada Candle es creada con una energia y aroma especifico que se adecue mas
a tu espacio y ser”. Cuentan con variedad de aromas (tradicionales) y busca lograr
una conexién emocional con las velas, reflejando espiritualidad y sencillez a la
vez, usa cuarzos Y flores para decoracion de la vela y para darle una intencién a tu
vela, busca mostrar los beneficios a la salud (estrés, relajacidn, suefo,etc), son
100% veganas, hechas a mano y son de cera de soya. Su mercado es directo al
consumidor, no hay distribuidores de por medio. Se focalizan 100% en velas
aromaticas y accesorios, no comercializan otros productos aromatizantes.

En su identidad visual buscan transmitir calidez, conexion emocional y artesania.
Destaca su elaboracion unica y con el amor que las fabrican su contenido es mas
humanistico (proceso de velas, face to face, consejos) lo que permite tener mayor
conexion con el usuario. Su tono de comunicacion es mas coloquial y afectivo esta
dirigido al usuario final, usan paleta de colores neutros en especial el blanco. Al

igual que “Flor de venus” no buscan mostrar lujo sino conexion.

Sus precios rondan entre los $180.00 a $500.00 mxn.
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Promocion

Manejan promociones constantemente, $999 o mas obtienes envio gratis, primera

compra 10% de descuento, hot sale con descuentos.

Redes sociales

Instagram: 5,870 seguidores https://www.instagram.com/brenkacandle/

Facebook: 2,000 seguidores https://www.facebook.com/brenka.candle

Tiktok: 81 seguidores hiips://www.tikiok.com/@brenka.candle

Pagina web:
https://brenka.com.mx/?srsltid=AfmBQOor41t772FktiBPHYKpIm9RBf5LITb1pf
XTPtPNo1cTtgjy4w03nu

Pinterest: https://www.pinterest.com/brenkacandle/

Puntos de venta

Offline

Online

Jalisco: Av. Sta. Margarita 3716, Zapopan

Se presenta en bazares de la Zona Metropolitana de Guadalajara

Redes sociales
Pagina web

Mercado libre
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Imagenes de identidad visual de la marca “Brenka”
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Figura 35: Identidad visual Brenka Figura 36: Identidad visual Brenka

Figura 37:Identidad visual Brenka  Figura 38: Identidad visual Brenka
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Conclusiones de validar la competencia

El analisis de la competencia de “Central 220” demuestra que hay competidores
relevantes que comparten ciertas caracteristicas donde la diferenciacion ya no se
logra unicamente a través del producto o la calidad del aroma, sino mediante la
experiencia emocional, el proposito de marca y la conexion humana. Este analisis
muestra que el mercado de velas y de productos aromaticos ya es maduro pero
sigue sin conseguir una conexion profunda con los usuarios, cada competidor

tiene un enfoque distinto.
Los competidores han respondido con enfoques distintos:

e Nook & Scent MX: bienestar funcional y accesible.

e Flor de Venus: ritualidad emocional y comunidad espiritual.

e Aroma Luxury Home: lujo técnico y estético.

e Ame Ame Scent Marketing: experiencia profesional B2B y branding olfativo.
e Miel de fuego: conexion emocional con estética.

e Brenka: calidez artesanal y beneficios.

Central 220 puede implementar estrategias que lo posicionan delante de los
competidores, el hacer la fuerza en transmitir un mensaje adecuado, mostrar el

lujo y la emocidn, encontrar una intencion de por qué comprar una vela.

En este analisis se consideraron variables, las cuales son importantes para
posicionar la marca e identificar tono y voz de comunicacién para generar
engagement con la audiencia, por lo que se identificd que existen varios aciertos
que la competencia esta haciendo y que Central 220 deberia de considerar para

reforzar su comunicacion digital y fidelizar a los clientes.

Competidores como Ame Ame y Aroma Luxury Home tienen amplitud de
categorias sobre productos mas especializados como (difusores y aceites
aromatizantes), Flor de Venus y Brenka agregan elementos emocionales y rituales

(cuarzos, intenciones, beneficios).
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Algo a destacar es que las marcas con mayor conexion emocional (Flor de Venus,
Brenka y Miel de Fuego) destacan por fotografias calidas, humanas y naturales, lo

cual genera cierta cercania con el consumidor.

En cuanto a sus precios todos los competidores manejan precios similares sin
embargo, Aroma Luxury Home tiene un rango bastante amplio ya que
comercializan difusores mas especializados. Para justificar el precio cada marca

debe transmitir su propuesta de valor.

Competidores como Miel de Fuego y Flor de Venus destacan por programas de
fidelizacion. Es importante que Central 220 haga algo similar para fidelizar a sus
consumidores. En cuanto a puntos de venta Central 220 es una de las marcas
que cuenta con mayor puntos estratégicos de venta lo cual lo posiciona en esa

categoria mejor que sus competidores.
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5. Analizar el sector y la capacidades de la empresa FODA

El Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una

herramienta de diagndstico que evalua la situacién de una entidad al identificar

sus factores internos (Fortalezas y Debilidades) y externos (Oportunidades y

Amenazas). Se convierte en un FODA Estratégico cuando el analisis no es solo un

listado, sino la base activa para la planificacion, permitiendo a la organizacion

formular estrategias concretas para maximizar sus ventajas (unir Fortalezas con

Oportunidades) y gestionar sus riesgos (minimizar Debilidades y Amenazas),

asegurando que el diagnostico se traduzca directamente en acciones y objetivos

futuros.

FODA CENTRAL 220

Fortalezas

e Velas Altamente Perfumadas: Un aroma distintivo y
de alta calidad

e Sustentabilidad: Uso de materias primas
ecoldgicas, libres de contaminantes

e Elaboracion Artesanal ("Hecho a mano con
amor"): Esto diferencia a la marca de la produccion
en masa, comunicando exclusividad, cuidado y
calidad. Es un valor afadido que resuena con los
consumidores que buscan productos unicos.

e Aromaterapia:Todas las fragancias estan disefiadas
con principios de aromaterapia para mejorar el
bienestar de los clientes.

e Servicio de Refill: El servicio de recarga de velas y
aromatizantes es una propuesta de valor innovadora
que fomenta la lealtad del cliente y reduce el
desperdicio, alineandose con la sostenibilidad.

e Empaque y Etiquetas Galardonadas: Un disefio
atractivo y de alta calidad no solo protege el
producto, sino que también funciona como una
poderosa herramienta de marketing, atrayendo la
atencién y comunicando profesionalismo.

e Empoderamiento femenino: El equipo esta liderado
por mujeres que impulsan la excelencia en cada

creacion.

e Innovacién y personalizacion: Diversas
formulaciones y adaptaciones a las necesidades del
mercado.

Oportunidades

e Crecimiento del Mercado de las Velas: La
demanda de velas aromaticas y decorativas
sigue en aumento, lo que representa un
mercado en expansion.

e E-commerce y Redes Sociales: Plataformas
como Instagram y TikTok son ideales para la
venta y promocion visual de velas. Permiten
llegar a una audiencia global con costos de
marketing relativamente bajos.

e Alianzas Estratégicas: Colaborar con
negocios complementarios (tiendas de
decoracion, spas, librerias,hoteles) puede
aumentar la visibilidad de la marca y abrir
nuevos canales de venta.

e Velas de Temporada: Lanzar colecciones
tematicas para fechas especiales (Navidad,
San Valentin, Halloween) genera expectativa y
fomenta compras recurrentes cada
temporada.

e Socios Clave Locales: Trabajar con
artesanos, disefadores o tiendas de productos
locales para adquirir la materia prima
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Debilidades

Falta de Reconocimiento de la Marca:

Esto dificulta la adquisicion de nuevos clientes y la
lealtad.

Direccion de Transmision del Mensaje:

Si el mensaje de la marca no es claro o consistente,
los clientes potenciales pueden confundirse sobre lo
que la empresa representa.

Margen de Utilidad: Un margen bajo puede limitar la
capacidad de la empresa para invertir en
crecimiento, marketing, o para enfrentar imprevistos.

Carece de programa de lealtad de clientes:

Esto dificulta la capacidad de la empresa de poder
conocer la frecuencia de compra de sus
consumidores.

Amenazas

e Cambio en
Consumidores:
Las tendencias pueden cambiar, y lo que es
popular hoy puede no serlo mafiana.

e Aumento de Aranceles:
Si los insumos para las velas son importados,
el incremento de aranceles puede aumentar
los costos de produccion y afectar el margen
de utilidad.

e Retraso de
Proveedores:
La dependencia de proveedores extranjeros
puede generar interrupciones en la produccién
debido a retrasos en la cadena de suministro.
Esto podria llevar a una escasez de productos
y a la pérdida de ventas.

las Preferencias de los

Importaciones por
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FODA Estratégico. Este entregable es util para considerar las estrategias

resultantes e implementar en objetivos posteriores.

e OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

Lanzar contenido digital premium y viral.

Expandir las alianzas estratégicas de
proveedores

Captar el nicho de aromaterapia por Contenido.
Realizar campana de Influencers basada en la

narrativa de coleccion.

ESTRATEGIAS FA

Justificar el precio por narrativa y calidad.

Mitigar riesgos con abastecimiento local
enfocado a producto terminado.

Disefar una experiencia de usuario en el
sitio web superior a la competencia.

Usar la narrativa de cada coleccion como

principal diferenciador de la competencia.

ESTRATEGIAS DO

Consolidar y Educar en Tik Tok sobre los
beneficios de la aromaterapia.

Aumentar la visibilidad por SEO en pagina web.
Aumentar la publicidad organica.

Generar un programa de lealtad basado en refill
y temporadas.
Implementar estrategia de comercializacion
para reconocimiento de la marca en plataformas

digitales

ESTRATEGIAS DA

Optimizar el margen por retencion para que
se logre la compra online.

Diversificar fotografias para el contenido
digital con el fin de identificar los olores a
través de las publicaciones.

Implementar una seccidon de preguntas
frecuentes.

Revisar de forma continua palabras clave de

la competencia
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6. Generar estrategia de rentabilidad

En este andlisis se utilizé la informacion proporcionada por la empresaria,
considerando el archivo excel “2025 Cierre de Mes Central 220” con el propdsito
de evaluar el desempeno de los distintos canales de venta por los cuales la
empresa comercializa sus productos. El objetivo es identificar la funcionalidad y
rentabilidad de cada canal, con el fin de disefiar estrategias que permitan enfocar
los recursos hacia aquellos con mayor margen y eficiencia operativa.

Los canales considerados en este estudio son: Pedido, Web, Showroom, Bazar,

Maquila, Mercado Libre, Amazon y uno extra en el mes de febrero que fueron las
ventas en la Expo Mueble.

Consolidado Enero - Agosto

ENERO-AGOSTO | COMISION EIVA | TOTAL DE COMPRA | % COMISIONES | MARGEN BRUTO| % MARGEN BRUTO
SHOWROOM $22,344.42 $83,295.00 26.83% $60,950.58 73%
PEDIDO $27,848.98 $952,938.32 2.92% $925,089.34 97%
WEB $34,065.21 $165,577.08 20.57T% $131,511.87 79%
BAZAR $6,442.19 $55,017.00 11.71% $48,574.81 88%
MAQUILA $1,643.78 $348,868.30 0.47% $347,224 52 100%
MERCADO LIBRE $23,226.39 $26,697.00 87.00% $3,470.61 13%
AMAZON $370,050.22 $490,484.00 75.45% $120,433.78 25%
EXPO MUEBLES $0.00 $544,868.13 0.00% $544,868.13 100%

TOTALES $485,621.19 $2,122,876.70 224.95% $1,637,255.51 475.05%

Figura 39:Consolidado Enero - Agosto

Durante el periodo enero—agosto 2025, Central 220 generé mas de 2.1
millones de pesos en ventas, con un margen global del 77%, lo que indica
una estructura financiera sana.

Sin embargo, se observa una gran disparidad en rentabilidad por canal:
mientras Pedido, Maquila y Showroom sostienen el negocio con margenes
altos, los marketplaces (Amazon y Mercadolibre) reducen la utilidad general
debido a sus comisiones elevadas.

Canales mas rentables (base del negocio):

e Pedido (97%) — canal directo y con mayor volumen.
e Maquila (100%) — ventas B2B sin comisiones.

e Showroom (73%) y Web (79%) — rentabilidad alta y sostenida.
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Canales complementarios:

e Bazar (88%) — canal tactico, rentable pero con baja frecuencia.

® Expo Muebles (100%) — caso puntual con resultados sobresalientes.

Canales de bajo rendimiento:

e Amazon (25%) y Mercado Libre (13%) — generan altos ingresos
brutos, pero baja utilidad neta por comisiones excesivas.
Juntos concentran de comisiones pagadas mas del 80% del total,
impactando negativamente la rentabilidad global.

Analisis de graficos
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Figura 40: Gréafico total de compra Enero - Agosto

El grafico (figura 40) muestra que el canal Pedido concentra la mayor parte de las
ventas totales del periodo, seguido por Amazon y Expo Muebles, que también
presentan volumenes significativos aunque con distinta rentabilidad.

Los canales Maquila y Web mantienen un aporte medio, mientras que Showroom,
Bazar y Mercado Libre registran niveles de venta menores.
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En conjunto, se observa que la estructura de ventas de Central 220 se apoya
principalmente en el canal Pedido, lo que confirma su rol como eje comercial de la
empresa.
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Figura 41: Grafico Total comisién e iva Enero- Agosto

El grafico (Figura 41) evidencia que Amazon concentra la mayor parte de las
comisiones e IVA pagados durante el periodo, representando por si solo la
mayoria de los costos asociados a intermediacion.

Los canales Web, Showroom, Pedido y Mercado Libre presentan montos
significativamente menores, mientras que Maquila y Expo Muebles no generan
comisiones.

Esto demuestra que los marketplaces implican los costos operativos mas altos,
afectando la rentabilidad global de la empresa frente a los canales directos, que
mantienen gastos mucho mas controlados.
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Figura 42: Grafico participacién en la compra

El grafico compara el porcentaje de participacion de las comisiones e IVA frente al
total de compra por canal.

Se observa que los canales Amazon y Mercadolibre presentan las comisiones mas
elevadas, superando el 40% de su participacion relativa, lo que confirma su baja
eficiencia financiera.

En contraste, los canales Pedido, Maquila y Showroom mantienen porcentajes
minimos de comision, demostrando una operacion mas rentable y controlada.

Esto evidencia que la estructura de costos varia ampliamente entre canales,
destacando la ventaja de los canales directos frente a los marketplaces.

59



Participacion de ventas vs. rentabilidad
por canal Enero - Agosto 2025
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Figura 43: Grafica participacion de ventas vs. rentabilidad por canal Enero- Agosto 2025

El grafico (Figura 43) muestra la relacion entre el volumen de ventas (barras
azules) y la rentabilidad (% de margen bruto “linea roja”) de cada canal.

Se observa que Pedido es el canal mas fuerte, combinando el mayor volumen de
ventas con un margen alto, mientras que Maquila mantiene una rentabilidad del
100% con un volumen medio, destacando como el canal mas eficiente.

Por el contrario, Amazon y Mercado Libre presentan altas ventas pero baja
rentabilidad, reflejando el impacto negativo de sus comisiones.

En conjunto, el grafico evidencia que los canales directos y B2B son los que
realmente sostienen la utilidad de la empresa, mientras que los marketplaces solo
aportan volumen sin margen real.

Conclusiones y recomendaciones estrategia de rentabilidad

El analisis de rentabilidad por canal de venta realizado para Central 220,
correspondiente al periodo enero—agosto de 2025, permiti6 obtener una vision
clara del desempefio operativo y financiero de la empresa a través de sus
diferentes puntos de venta. A partir del estudio detallado de las tablas mensuales,
el analisis por canal y los resultados consolidados, se identificaron las fortalezas,
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debilidades y oportunidades que hoy definen la rentabilidad y el potencial de
crecimiento del negocio.

Durante los ocho meses analizados, Central 220 alcanzé ventas totales por mas
de 2.1 millones de pesos, con un margen bruto consolidado del 77%, lo que
evidencia una estructura econdmica saludable. Sin embargo, los resultados
también muestran que la rentabilidad no es homogénea entre los distintos canales
de venta: mientras algunos son altamente productivos, otros reducen
considerablemente la utilidad global debido a los altos costos de comision y la baja
eficiencia en su operacion.

Los canales mas rentables fueron aquellos que operan de forma directa o
empresarial: Pedido, Maquila, Web y Showroom.

El canal Pedido se consolida como el eje principal de la empresa, con un margen
bruto promedio del 97% y el mayor volumen de ventas del periodo. Esto confirma
la solidez del modelo de atencidn personalizada, que combina eficiencia operativa
y control sobre las comisiones.

Por su parte, Maquila mostré6 un margen del 100%, siendo el canal B2B mas
rentable, sin intermediarios ni gastos adicionales, lo que lo posiciona como un pilar
de rentabilidad y una oportunidad estratégica de expansion

En tanto, los canales Web y Showroom mantienen margenes altos y constantes
(79% y 73%, respectivamente), confirmando su relevancia como medios rentables
de contacto directo con el cliente y soporte a la identidad de marca. En contraste,
los marketplaces como Amazon y Mercadolibre registraron los resultados mas
desfavorables. En el caso de Mercado Libre, las comisiones alcanzaron el 87%,
dejando un margen neto de apenas 13%, lo que convierte a este canal en el
menos rentable del portafolio.

Por su parte, Amazon, aunque generd un volumen considerable de ventas,
presentd comisiones cercanas al 75% y un margen promedio del 25%, lo que
limita severamente su contribucién a la utilidad neta.

Esto se ve reflejado también en los graficos, donde los marketplaces concentran la
mayoria de las comisiones pagadas, mientras que los canales directos son los que
verdaderamente sostienen el margen bruto de la empresa.

El analisis de los graficos complementarios confirma esta relacion entre volumen,
comisiones y rentabilidad.

La grafica de Total de compra enero—agosto muestra que Pedido y Amazon
concentran la mayor parte de las ventas, pero la linea de Participacion de ventas
vs. la rentabilidad evidencia que, aunque Amazon aporta volumen, su rentabilidad

61



es muy baja.

De igual forma, la grafica de Total comision e IVA demuestra que Amazon absorbe
la mayor parte de los costos por comisiones, mientras que los canales Pedido,
Showroom y Web mantienen gastos controlados.

En general, los datos confirman que el crecimiento de Central 220 depende de
fortalecer los canales propios, donde la empresa tiene control de precio,
comunicacion y margen y replantear la estrategia digital en los marketplaces,
donde el costo operativo reduce significativamente las utilidades.

A partir de estos hallazgos, se plantean las siguientes recomendaciones
estratégicas para mejorar la rentabilidad y aprovechar el potencial de crecimiento:

1. Fortalecer los canales directos:

o Consolidar el canal Pedido como el eje central del modelo comercial,
implementando programas de fidelizacién y recompra recurrente.

o Potenciar Showroom y Web con una experiencia de compra
integrada, permitiendo que el cliente pase faciimente de la

experiencia fisica a la digital.

o Promover en Web medios de pago sin comisién (transferencia o
depdsito) para aumentar el margen neto.

2. Expandir el canal Maquila (B2B):

o Aprovechar su rentabilidad del 100% para crear nuevas alianzas con
hoteles, boutiques, tiendas conceptuales y distribuidores.

o Establecer acuerdos mensuales o trimestrales con clientes
empresariales para garantizar flujo constante.

3. Reevaluar los marketplaces y adoptar el modelo Amazon FBM:

o Considerar el esquema FBM (Fulfilled by Merchant), donde la
empresa gestiona directamente los envios y conserva un margen
mas alto, reduciendo las comisiones de alrededor del 75% a
aproximadamente un 20%.
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o Esta modalidad permitiria mantener la presencia en Amazon
beneficiandose de su alcance, pero con control total sobre precios,
empaques Yy experiencia de marca, generando un incremento
significativo en la rentabilidad por venta.

o En el caso de Mercado Libre, se sugiere mantener solo los productos
de alta rotacidn o eliminar temporalmente el canal si no se logra
ajustar la estructura de precios para compensar las comisiones.

4. Aprovechar canales tacticos y de exposicion:

o Mantener la participacion en Bazares o Exposiciones estratégicas,
que aunque no son constantes, demostraron alta rentabilidad cuando
se ejecutan con enfoque en visibilidad y rotacion de inventario.

5. Optimizar estructura de costos y toma de decisiones:

o Monitorear mensualmente el margen por canal para detectar
desviaciones a tiempo.

o Implementar herramientas de analisis financiero visual (graficos
comparativos y tableros de control) para facilitar la toma de
decisiones basada en datos.

En conclusion, el estudio confirma que Central 220 es una empresa solida y
rentable, con un modelo basado en productos de alta calidad y una estructura
comercial diversificada.

Sin embargo, su rentabilidad puede incrementarse significativamente si se
priorizan los canales de venta directa y B2B donde el control operativo y de costos
es total, y si se replantea la participacion en los marketplaces bajo modelos mas
eficientes como Amazon FBM.

Al enfocarse en los canales mas productivos, reducir dependencias costosas y
aprovechar las oportunidades de expansion empresarial, Central 220 podra
mejorar su rentabilidad global, aumentar sus ventas sostenibles y consolidar su
posicionamiento como una marca lider dentro del mercado de productos
aromaticos y de bienestar premium.
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7. Crear estrategias de comercializacion

La presente estrategia de comercializacion se obtiene del FODA al realizar el
cruce.
e Implementar estrategia de comercializacion para reconocimiento de la
marca en plataformas digitales
La tactica seria la siguiente:
e lLanzar campafas de awareness en redes sociales como instagram,
tik tok y facebook, dirigidas a audiencias interesadas en velas
aromaticas, sprays aromatizantes, jabones y cremas corporales y
productos hechos a mano.
e Suscripcion Aromatica Bimestral (Compra Recurrente)
e Estrategia de compra recurrente que garantiza que el cliente reciba

su vela justo cuando lo necesita.

Ofrece una seleccion personalizada de aromas segun tu estado de animo,
convirtiendo la compra en un ritual de bienestar. Complementada con paquetes
exclusivos para suscriptores, esta tactica asegura la fidelizacion del cliente y un

alto reconocimiento de marca gracias a su presencia constante y personalizada.

Lista de posibles puntos de ventas canal B2B
Segmentos Potenciales en Jalisco

Al ser una marca premium nos enfocaremos en zonas estratégicas donde existen
locales y marcas premium donde podras considerarlos para nuevos puntos de
venta. Las zonas son: Andares, Providencia, Colinas de San Javier, Puerta de
Hierro, Midtown, Chapalita y Colonia Americana.

Mueblerias y tiendas de decoracion premium
Despachos de arquitectura e interiorismo
Florerias y concept stores

Spas y estéticas de alto nivel

Boutiques de moda y joyerias

Tiendas organicas y wellness

Hoteles
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Enfocar el acercamiento en negocios con filosofia wellness, premium vy
sustentable, para que la narrativa de Central 220 tenga mayor aceptacion.

Propuesta de Accion
Kit de Presentacion:

- Portafolio digital y fisico con catalogo, precios de mayoreo y condiciones.
- Muestras fisicas (mini velas y sprays) para primer contacto con el cliente.

Estrategia de Alianzas:

- Ingresar primero en concept stores y boutiques de decoracion donde el
ticket promedio es alto.
- Luego expandir a spas, florerias boutique y tiendas de bienestar.

Argumento de valor:
- aromaterapia + alta perfumacion + refill + hecho a mano
Expansion de Puntos de Venta B2B en Jalisco para Central 220

En la actualidad, la empresa de velas aromaticas Central 220 no cuenta con
puntos de venta oficiales, a excepcion del showroom que se encuentra en la
fabrica. Esto se debe a que la empresa tiene un modelo de negocio en el que,
ademas de vender en linea, busca ser distribuidora de otras empresas.

Este modelo de negocio es conocido como B2B (Business-to-Business).
Actualmente, la empresa tiene 20 distribuidores oficiales que venden sus
productos a lo largo de la Republica Mexicana y tiene un gran potencial para
aumentar el numero de negocios para que distribuyan sus productos, razén por la
cual se presentan propuestas de posibles distribuidores para sus productos.
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Muebles / Home Decor

Tienda Zona Domicilio Teléfono
Natuzzi PH Andares / Puerta de P.° Andares, Puerta de 33 3611 0359
Guadalajara Hierro Hierro, 45116 Zapopan,

Jal.
West Elm Andares / Puerta de The Landmark 1652 7661
Hierro Guadalajara
BoConcept Providencia / Monraz / Av. Terranova, C. 331813 5777
Ladron de Guevara Jesus Garcia 702
Doble Altura Providencia / Monraz / Av. Patria 1836B, 33 2454 5474
Espacios Ladron de Guevara Santa Isabel

Placencia Muebles

Las Aguilas / Plaza del
Sol

Av. Adolfo Lépez
Mateos Sur 2665

33 3134 0303

Muebleria San
Pablo Forte

La Calma

Av. Adolfo Lépez
Mateos Sur 4537

33 1588 5043

Concepts Stores / Diseiio / Aromas

Tienda Zona Domicilio Teléfono
Amor Apache Colonia Americana Libertad 1700, Col 33 3827 2813
Americana
Muro Prints Colonia Americana Av. de la Paz 2183A 33 2918 7501
The Spot Colonia Americana C. Pedro Moreno 1677

Oxen Concept
Store

Colonia Americana

Av. Miguel Hidalgo y
Costilla 1323,

33 3721 3199

Local Mexico

Chapalita sur

Av de Las Rosas 543

33 2223 3696
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https://www.google.com/search?q=natuzzi+ph+puerta+de+hierro&sca_esv=44031a392adcfbd3&sxsrf=AE3TifOd59Ef9hnMPxZ4jx1stB_guygAgA%3A1759949069877&ei=DbHmaLOwNabOkPIPtqfS2Qk&ved=0ahUKEwjz6oeZoZWQAxUmJ0QIHbaTNJsQ4dUDCBA&uact=5&oq=natuzzi+ph+puerta+de+hierro&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiG25hdHV6emkgcGggcHVlcnRhIGRlIGhpZXJybzIFEAAY7wUyCBAAGIAEGKIEMggQABiABBiiBDIIEAAYgAQYogRIkyJQsAFY3iBwAXgBkAEAmAHoAaABhxKqAQYwLjE2LjG4AQPIAQD4AQGYAhKgAq4TwgIKEAAYsAMY1gQYR8ICBhAAGBYYHsICCBAAGKIEGIkFwgIFECEYoAHCAgUQIRifBcICBBAhGBWYAwCIBgGQBgiSBwYxLjE2LjGgB5Y5sgcGMC4xNi4xuAenE8IHCDAuMy4xNC4xyAdS&sclient=gws-wiz-serp#
https://www.google.com/search?q=west+elm&oq=west+elm&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUqBwgAEAAYjwIyBwgAEAAYjwIyEwgBEC4YgwEYxwEYsQMY0QMYgAQyDQgCEAAYgwEYsQMYgAQyDwgDEAAYQxixAxiABBiKBTINCAQQLhivARjHARiABDIHCAUQABiABDIHCAYQABiABDIHCAcQABiABDIHCAgQABiABNIBCDEyMjFqMGo5qAIGsAIB8QXiLwDtEw2wAg&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?q=BoConcept+Guadalajara&oq=BoConcept+Guadalajara&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyDAgAEEUYORjjAhiABDINCAEQLhivARjHARiABDIHCAIQABiABDIICAMQABgWGB4yCAgEEAAYFhgeMggIBRAAGBYYHjIHCAYQABjvBTIKCAcQABiABBiiBNIBBzUzOWowajmoAgawAgHxBU3UNdldo_97&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?q=Doble+Altura+Espacios&oq=Doble+Altura+Espacios&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyCQgAEEUYORiABDIHCAEQABiABDIHCAIQABiABDIHCAMQABiABDIHCAQQABiABDIQCAUQLhivARjHARiABBiOBTIICAYQABgWGB4yCAgHEAAYFhgeMggICBAAGBYYHjIICAkQABgWGB7SAQc5MTlqMGo5qAIGsAIB8QWDehzyb5lBzw&sourceid=chrome&ie=UTF-8&zx=1759949409687&no_sw_cr=1&lqi=ChVEb2JsZSBBbHR1cmEgRXNwYWNpb3MiA4gBAUjk-Mee366AgAhaIxAAEAEQAhgAGAEYAiIVZG9ibGUgYWx0dXJhIGVzcGFjaW9zkgEPZnVybml0dXJlX3N0b3JlmgEkQ2hkRFNVaE5NRzluUzBWTVQybHNPVk5DWjI4M1RURkJSUkFCqgFbCg0vZy8xMWZsbDhibTVsCg0vZy8xMWc2anRkNzVuEAEyHhABIhqRKfxdWbZ3cvZmQncyGCKEcVPhLY12Nz2HODIZEAIiFWRvYmxlIGFsdHVyYSBlc3BhY2lvc_oBBAguED8#
https://www.google.com/search?q=Placencia+Muebles&oq=Placencia+Muebles&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyDAgAEEUYORixAxiABDINCAEQLhivARjHARiABDINCAIQLhivARjHARiABDIQCAMQLhivARjHARiABBiOBTIHCAQQABiABDIHCAUQABiABDIHCAYQABiABDIHCAcQABiABDIHCAgQABiABDIHCAkQABiABNIBBzcyMmowajmoAgawAgHxBQsRindU9vNe&sourceid=chrome&ie=UTF-8&lqi=ChFQbGFjZW5jaWEgTXVlYmxlcyIDiAEBSNPqgN_lgICACFojEAAQARgAGAEiEXBsYWNlbmNpYSBtdWVibGVzKgYIAhAAEAGSAQ9mdXJuaXR1cmVfc3RvcmWaASRDaGREU1VoTk1HOW5TMFZKUTBGblNVTmtOa3d0WWpSblJSQUKqAV8KDS9nLzExYzJrY3A1NXcQASoVIhFwbGFjZW5jaWEgbXVlYmxlcygOMh4QASIaXeQi8GTVMx0CfwCQSz012WDrPUz5HJGy114yFRACIhFwbGFjZW5jaWEgbXVlYmxlc_oBBAgAEEM#
https://www.google.com/search?q=San+Pablo+Forte&oq=San+Pablo+Forte&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyCQgAEEUYORiABDIICAEQABgWGB4yCAgCEAAYFhgeMggIAxAAGBYYHjIICAQQABgWGB4yCAgFEAAYFhgeMggIBhAAGBYYHjIKCAcQABiABBiiBDIKCAgQABiABBiiBDIKCAkQABiiBBiJBdIBBzI4MGowajmoAgawAgHxBV5UoHOyLUpS&sourceid=chrome&ie=UTF-8&lqi=Cg9TYW4gUGFibG8gRm9ydGVIzZD5jqavgIAIWh0QABABEAIYABgBGAIiD3NhbiBwYWJsbyBmb3J0ZZIBD2Z1cm5pdHVyZV9zdG9yZaoBNxABMh4QASIawfcxAGz-KQUXh-I1qJSvFlaLxgac3r23GswyExACIg9zYW4gcGFibG8gZm9ydGU#
https://www.google.com/search?q=amor+apache+gdll&oq=amor+apache+gdll&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyBggAEEUYOTIICAEQABgNGB4yCggCEAAYgAQYogQyBwgDEAAY7wUyCggEEAAYgAQYogQyBwgFEAAY7wXSAQgzMDI2ajBqOagCBrACAfEFNMtVneQQBRc&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?q=Muro+Prints&oq=Muro+Prints&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyDAgAEEUYORjjAhiABDINCAEQLhivARjHARiABDIICAIQABgWGB4yCAgDEAAYFhgeMggIBBAAGBYYHjIICAUQABgWGB4yBwgGEAAY7wUyCggHEAAYgAQYogQyCggIEAAYgAQYogQyCggJEAAYgAQYogTSAQc2MjJqMGo0qAIAsAIB&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?q=Oxen+Concept+Store&oq=Oxen+Concept+Store&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyDAgAEEUYORjjAhiABDINCAEQLhivARjHARiABDIICAIQABgWGB4yCggDEAAYgAQYogQyCggEEAAYogQYiQUyCggFEAAYgAQYogTSAQc1NDBqMGo5qAIGsAIB8QUK3Bs4sA3QIQ&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?q=local+mexico&oq=local+mexico+&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUyCggAEEUYFhgeGDkyBwgBEAAYgAQyCggCEAAYChgWGB4yCAgDEAAYFhgeMggIBBAAGBYYHjIKCAUQABgKGBYYHjIICAYQABgWGB4yCAgHEAAYFhgeMggICBAAGBYYHjIICAkQABgWGB7SAQgyNDkwajBqOagCBrACAfEFu98LuANGJls&sourceid=chrome&ie=UTF-8#

Hoteles

Hotel

Zona

Domicilio

Telefono

Casa Habita

Colonia Americana

C. Miguel Lerdo de
Tejada 2308

33 3679 2000

Hotel Demetria

Colonia Americana

Av. de la Paz 2219

33 3818 0060

Villa Ganz Hotel
Boutique

Colonia Americana

C. Manuel Lopez Cotilla

1739

33 3120 1416

Origen 438 Luxury
Boutique Hotel

Centro

C. Ocampo 131, Zona

Centro, 44100
Guadalajara, Jal.

33 4494 4401
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https://www.google.com/search?q=casa+habita+guadalajara&oq=casa+habita&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUqDwgAEAAYFBiHAhjjAhiABDIPCAAQABgUGIcCGOMCGIAEMhgIARAuGBQYrwEYxwEYhwIYgAQYmAUYmQUyBwgCEAAYgAQyBggDEEUYOTIHCAQQABiABDIHCAUQABiABDIHCAYQABiABDIHCAcQABiABDIHCAgQABiABDIHCAkQABiABNIBCDIxNjdqMGo5qAIGsAIB8QVgpYY-sTwAzQ&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?q=hotel+demetria&oq=hotel+demetria&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUqCggAEAAY4wIYgAQyCggAEAAY4wIYgAQyEwgBEC4YrwEYxwEYgAQYmAUYmQUyBwgCEAAYgAQyBwgDEAAYgAQyCQgEEAAYChiABDIHCAUQABiABDIQCAYQLhivARjHARiABBiOBTIKCAcQABiABBiiBDIKCAgQABiABBiiBDIKCAkQABiiBBiJBdIBCDI0NTRqMGo5qAIGsAIB8QVZgd6GCZ1qdQ&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?gs_ssp=eJzj4tZP1zcsyTAsS87JMWC0UjWosDAxskhMNUg1MbQwMDSySLIyqEg1skyzsLAwTEtKsjQwNrXwkizLzMlJVEhPzKtSyMgvSc1RSMovLcksLE0FAIU3GDY&q=villa+ganz+hotel+boutique&oq=villa+ganz+hotel+boutique&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUqEwgBEC4YrwEYxwEYgAQYmAUYmQUyCggAEAAY4wIYgAQyEwgBEC4YrwEYxwEYgAQYmAUYmQUyCAgCEAAYFhgeMggIAxAAGBYYHjIICAQQABgWGB4yCAgFEAAYFhgeMggIBhAAGBYYHjIICAcQABgWGB4yBwgIEAAY7wUyBwgJEAAY7wXSAQg0MzMwajBqOagCBrACAfEF5OeeJMO-1t8&sourceid=chrome&ie=UTF-8#
https://www.google.com/search?q=origen+hotel+boutique&oq=origen+hote&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUqBwgAEAAYgAQyBwgAEAAYgAQyBwgBEAAYgAQyBggCEEUYOTIMCAMQABgUGIcCGIAEMgcIBBAAGIAEMgwIBRAAGBQYhwIYgAQyBggGEEUYPDIGCAcQRRg80gEINjM5MWowajSoAgCwAgE&sourceid=chrome&ie=UTF-8#

Cuestionario de Satisfaccion - Central 220.

Este cuestionario se recomienda proporcionarlo al cliente después de la
venta online, anexo link cuestionario google forms:
https://forms.gle/btMS6¢jY2vAtmzfg8

1. ¢ Como calificarias tu experiencia general con los productos de Central
2207

a) Excelente

b) Buena

c) Regular

d) Mala

2. ;Qué tan satisfecho(a) estas con la intensidad y duracién de las
fragancias?

a) Muy satisfecho(a)

b) Satisfecho(a)

c¢) Poco satisfecho(a)

d) Insatisfecho(a)

3. ¢Como evaluarias la presentacion y empaque de los productos?
a) Muy atractiva y de calidad

b) Atractiva

c) Regular

d) Poco atractiva

4. ;Qué tan probable es que recomiendes Central 220 a familiares o amigos?
a) Muy probable

b) Probable

c) Poco probable

d) Nada probable

5. ¢, Qué tan probable es que compre nuevamente en Central 220?"

a) Muy probable
b) Probable

c) Poco probable
d) Nada probable

5. (Abierta)
¢ Qué aspectos mejorarias o qué sugerencias tienes para que tu experiencia
con Central 220 sea aun mejor?
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8. Disenar estrategias de promocion y publicidad.
Analizar estrategias de promocidn exitosas en la industria

Se revisaron marcas que han logrado posicionarse a través de la experiencia
sensorial, el storytelling y la estética visual, elementos clave en el mercado de
velas y productos aromaticos. Estas referencias guiaron la creacion de tacticas
que priorizan emociones, ambientacion y estilo de vida, mas alla de la simple
venta del producto.

Evaluar tendencias en publicidad y promocion

Se analizaron tendencias actuales en redes sociales como TikTok e Instagram,
donde ha destacado el contenido relacionado a autocuidado, bienestar emocional,
estética calida y rituales diarios. Estas tendencias mostraron que las marcas mas
exitosas son aquellas que invitan a formar parte de una experiencia, y no solo a
comprar un articulo. Esto fundamenté tacticas como: reels demostrativos, rutinas
aromaticas, etc.

Mensaje clave
Es conviene considerarlo porque ayuda a tener mismo tono de comunicacion en

los diferentes medios offline y online.

“Transformamos espacios en experiencias sensoriales. Cada aroma cuenta una

historia de calma, elegancia y conexion.”
Enfoque:

Transmitir sensaciones y emociones a través del disefio e imagen del producto y la
historia detras de cada vela o fragancia. La marca no solo vende un producto, sino

una experiencia olfativa y estética que invita a disfrutar el momento.
Beneficios del Producto:
Funcionales

e Aromas duraderos y equilibrados con ingredientes de alta calidad.
e Opciodn de refill, promoviendo sustentabilidad y fidelizacion.

e Beneficios para la salud (aromaterapia).
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e Transformacién de espacios.
Emocionales

e Promueven la relajacion, bienestar y armonia emocional.
e Conectan con recuerdos y emociones positivas mediante la estimulacién
sensorial.

e Reflejan la autenticidad y el valor del detalle artesanal.
Simbolismo de marca

e Central 220 representa lujo accesible y aromaterapia.

e (Cada aroma tiene un propdsito: relajar, energizar o inspirar.
Call to Action (CTA) e Interaccién con la Comunidad
Objetivo: Fomentar conversion, participacion y conexion emocional con la marca.
Ejemplos de CTA sensoriales:

e “;Qué aroma te hace sentir en calma?”

e “Elige tu fragancia ideal: ¢ floral, dulce o amaderada?”
e “Cuéntanos cual aroma representa tu espacio.”

e “Etiqueta a alguien que necesita un momento de paz.”

e “Haz tu refill y mantén tu aroma favorito.”
Interacciones sugeridas:

e Dinamicas olfativas en stories: encuestas o trivias tipo “4 A qué huele tu
mood hoy?”.

e Resefias sensoriales de clientes (“Describe tu aroma favorito en tres
palabras”).

e Publicaciones de estilo de vida mostrando cdmo cada aroma se adapta a

distintos momentos del dia.
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Estrategias con FODA estratégico con sus respectivas tacticas de

promocion y publicidad:
FO1. Lanzar contenido digital premium y viral.
Tacticas de promocién:

e Crear reels sensoriales que muestran cada aroma.
e Dinamicas olfativas en stories “4 A qué huele tu mood hoy?”.
e Publicar contenido UGC.

Tacticas de publicidad:

e Campanfa “Tu aroma tiene un propdsito”.
e Meta Ads segmentados por intereses: decoracion, bienestar, mindfulness.

e Colaboraciones con micro influencers de lifestyle.
FO2. Expandir alianzas estratégicas con proveedores.
Tacticas de promocién:

e Asociarse con tiendas de decoracion y concept stores locales para vender

productos en conjunto.
Tacticas de publicidad:

e Publicidad compartida en redes sociales de ambas marcas.
e Produccion de capsulas de video mostrando como el aroma complementa

el disefio interior.
FO3. Captar el nicho de aromaterapia por contenido.
Tacticas de promocién:

e Campanas educativas en TikTok sobre los beneficios de la aromaterapia.

e “Tips sensoriales” por ejemplo: como elegir tu aroma segun el mood.
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Tacticas de publicidad:

e Publicidad en Google Ads con palabras clave: “aromaterapia en casa’,
“bienestar sensorial”.

e Serie de anuncios tipo storytelling sobre relajacion, energia y equilibrio.
FO4. Realizar campana de influencers basada en la narrativa de coleccion.
Tacticas de promocién:

e Seleccionar influencers por nicho que representen cada elemento de la
coleccion.

e Promocion cruzada con codigos de descuento exclusivos por influencer.
Tacticas de publicidad:

e Publicidad visual mostrando cada fragancia en ambientes inspirados en su

elemento.
FA1. Justificar precio por narrativa y calidad.
Tacticas de promocién:

e Crear contenido detras de escena del proceso artesanal y seleccion de
ingredientes.

e Que el aroma se represente en imagenes y te transporte al entorno ideal.
Tacticas de publicidad:

e Campana visual minimalista resaltando materiales premium y duracion del

aroma.
FA3. Disenar experiencia de usuario superior en web.
Tacticas de promocién:

e Crear un programa de recompensas por compras Y refills.
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Tacticas de publicidad:

e Anuncios display con retargeting hacia productos vistos.

e Campana de Google Ads enfocada en trafico hacia la tienda online.

FAA4. Usar narrativa de coleccion como diferenciador.
Tacticas promocion:

e Videos mostrando el significado emocional de cada coleccién.

e Contenido visual estético por estacion.
DO3. Generar programa de lealtad basado en refill y temporadas.
Tacticas de promocién:

e Ofrecer suscripcién bimestral con descuento del 10%.

e Premiar a clientes frecuentes con mini productos exclusivos.

Tacticas de publicidad:

e Campana digital: “Haz tu refill, reduce residuos y conserva tu esencia.”

e Anuncios visuales que destaquen la accidn ecolégica
DAZ2. Diversificar fotografias para identificar aromas.
Tacticas de promocién:

e Crear sesiones fotograficas con ingredientes naturales.

e Mostrar los aromas mediante texturas y colores.
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9.- Crear estrategias de comunicacion digital

FODA digital con base en su pagina web y redes sociales.

* Actualmente cuentan con 3 cuentas de central 220 en TikTok lo que dificulta que
aumenten sus seguidores por la confusion de la cuenta oficial(2 en espafol 1 en

inglés)

Fortalezas

Sitio web atractivo y amigable: sitio web con un
disefo profesional y una navegacion sencilla hace que
los visitantes se sientan cdmodos y confiados.

Buena narrativa de productos en la pagina web: La
descripcion de los productos va mas alla de un simple
listado de ingredientes. Al contar la historia detras de
cada aroma y explicar como contribuye al bienestar

Fotos profesionales en la pagina de instagram:
refuerzan la imagen de la marca como premium y de
alta calidad.

Presencia en revistas de marca registrada: genera
credibilidad y confianza instantanea en el publico

Oportunidades

e Estrategia de Influencers
Buscar realizar colaboraciones con influencers
,que estén acorde al mercado en diversas
plataformas

e Contenido en tik tok
Usar solo una cuenta principal , realizar
contenido que aumente el alcance de la marca
,siendo informativo y entretenido (ASMR de
velas, beneficios de la aromaterapia, rituales de
cuidado personal)

e Desarrollar el blog de la pagina web
Usar el blog como una herramienta de SEO
(optimizacién para motores de busqueda) para
atraer trafico organico con articulos sobre
aromaterapia, decoracion, bienestar, etc.

e Fotos mas representativas para todos los
canales digitales
usar la fotografia para evocar la sensacion vy el
ambiente que genera ese olor, en lugar de solo
mostrar el producto en un mismo ambiente .

Debilidades

Publicidad Organica Aumentar la estrategia
organica en la pagina web por medio de palabras clave
que relacionan el contenido

La narrativa de los mensajes no conecta con el
publico deseado en redes sociales: los seguidores
no sienten conexion con la marca

Falta de contenido educativo: videos o guias que
informan a los clientes sobre los beneficios de la
aromaterapia o el uso adecuado de sus productos

Amenazas

e Comparativa de precios:
La facilidad para comparar precios online pone
presion sobre la rentabilidad de los productos
premium de Central 220.

e Cambios de algoritmo
Las modificaciones en plataformas (Meta,
TikTok) pueden reducir el alcance organico de
forma drastica, obligando a invertir en
publicidad.

e Alta competencia en redes sociales
El mercado esta saturado de pequefias y
grandes marcas de velas

Brief de comunicacion digital:

Esta informacion es apta y adecuada para

que Central 220 siga los lineamientos para transmitir mensaje adecuado.

Link documento completo brief de comunicacion digital:
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B Brief de comunicacion Central 220

Contenido de brief de comunicacion digital

Introduccion

Historia

Mision

Vision

Valores

Caracter de la mano
Arquetipo de marca

Tono de comunicacion

© ® N o R wDbdh =

Target

Objetivo de comunicacion

Generar una conexion emocional con su audiencia, transmitiendo la esencia e

identidad de la marca a través de un mensaje clave correcto en canales digitales.
Concepto

Comunicar cédmo los aromas y el disefio pueden cambiar el ambiente y el estado
emocional. Su concepto debera basarse en la armonia entre estética, bienestar y
emocion, donde cada vela representa una historia sensorial que invita a
reconectar con uno mismo.

éPor qué?

Central 220 busca transmitir ese concepto en su comunicaciéon digital porque

busca generar una conexion emocional con la audiencia mediante experiencias

sensoriales que evocan calma, inspiracion y autenticidad, que puedan encontrar
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una aspiracion para transformar su espacio y disfrutar de los beneficios de cada

producto.

Descripcion de producto / servicio

Central 220 crea velas artesanales unicas que fusionan disefio, aroma y propésito.
Cada vela esta cuidadosamente elaborada con ingredientes de alta calidad y
fragancias pensadas para provocar sensaciones especificas, convirtiéendose en
una pieza decorativa y emocional que transforma el entorno. Mas que un producto,
cada vela representa una experiencia sensorial y estética que refleja la esencia de

quien la elige.
Beneficios de producto / servicio
Funcionales

e Aromas duraderos y equilibrados con ingredientes de alta calidad.
e Opciodn de refill, promoviendo sustentabilidad y fidelizacion.
e Beneficios para la salud (aromaterapia).

e Transformacién de espacios.
Emocionales

e Promueven la relajacion, bienestar y armonia emocional.
e Conectan con recuerdos y emociones positivas mediante la estimulacién
sensorial.

e Reflejan la autenticidad y el valor del detalle artesanal.

Simbolismo de marca

e Central 220 representa lujo accesible y aromaterapia.

e Cada aroma tiene un proposito: relajar, energizar o inspirar.
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Canales de comunicacion

e [Instagram
e Facebook
e Tik tok

e Pagina web
¢ Qué queremos que vean después de la comunicacion?

Queremos que el publico perciba a Central 220 como una marca que ofrece
experiencias sensoriales significativas, no solo productos. Que asocien cada vela
con un acto de bienestar y autenticidad personal, un momento para reconectar
consigo mismos y con su entorno.

Después de la comunicacioén, el consumidor debe:

e Reconocer la identidad visual y emocional de la marca.

e Asociar los aromas y disefios con emociones especificas (calma,
inspiracion, equilibrio).

e Percibir valor y propodsito detras de cada producto, comprendiendo que no

solo compra una vela, sino una experiencia.

77



Embudo de ventas: Es ideal para conocer las etapas por las que el cliente

recorre para concretar la compra.

EMBUDO DE VENTA

INTERES

 Test olfativo o landing con experiencias sensoriales.

* Email marketing con historias, tips y rituales olfativos.

e Eventos o pop-ups donde el publico viva la
experiencia Central 220.

DECISION
* Pagina de compra clara, estética y funcional
(pagina web y redes sociales).
« Identidad de marca definida
« Promociones exclusivas (envio gratis, descuentos
ocasionales).

CONCIENCIA
* Contenido visual y sensorial en redes (videos,
frases, demostracion de aromas, estética,
informacién sobre salud).
¢ Colaboraciones con marcas o disefiadores afines.
¢ Pauta en Meta Ads.

EVALUACION

* Kits de descubrimiento, resefias y testimoniales.

* Retargeting con mensajes personalizados.

* Storytelling que comunique el valor sensorial y
estético de cada producto.

COMPRA Y FIDELIZACION

* Programa de recompensas.
* Servicio post- venta.
* Lanzamientos de temporada.

 Servicio al cliente.

Figura

Estrategias y tacticas de comunicacion para plataformas adecuadas
considerando FODA digital

Fortaleza: Sitio web atractivo y amigable

e Incorporar storytelling visual en cada producto (videos cortos con textura,
luz y sonido).

e Crear secciones “Elige tu aroma” o “Descubre tu energia” con
descripciones sensoriales.

e Incluir testimonios visuales tipo “Mi experiencia Central 220”.
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Fortaleza: Buena narrativa de productos en la pagina web

e Video que cuenten la historia detras de cada aroma (cémo contribuye al
bienestar).
e Optimizar textos SEO con palabras clave.

e Anadir boton de CTA: “Experimenta este aroma en casa”.
Oportunidad: Estrategia de Influencers

e Colaborar con micro influencers de nicho enfocado en decoracion, bienestar
y mindfulness.

e Realizar envios personalizados con storytelling del aroma.
Oportunidad: Contenido en TikTok (una cuenta oficial)

e Unificar cuentas y lanzar contenido educativo.
e Reels tipo “Un dia conmigo + Central 220”.

e Participar en trends adaptadas al bienestar sensorial.
Oportunidad: Fotos mas representativas para todos los canales

e Generar fotografias emocionales que evoquen sensacion y ambiente (no

solo producto).
Debilidad: Falta de contenido educativo

e Crear una serie de reels tipo “Aromaterapia facil”: beneficios fisicos y
emocionales.
e Publicar guias visuales sobre el uso adecuado de velas y sprays.

e Dinamicas en stories con trivias olfativas.
Debilidad: Narrativa poco conectada en redes

e Redefinir el tono de voz: calido, emocional y cercano.

e Mostrar el detras de escena (fabricacion artesanal, empaques).
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Amenaza: Comparativa de precios

e Destacar el valor anadido (disefio, duracion, ingredientes naturales).
e Publicaciones tipo “Lo que hay detras de tu aroma Central 220”.

e Videos comparativos sobre calidad y propdsito.
Amenaza: Cambios de algoritmo

e Fomentar interaccion con el publico (encuestas, comentarios, duetos).

e Aumentar la frecuencia de contenido organico con storytelling sensorial.

e Crear campanas colaborativas con marcas afines (cafés, flores).
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10.- Tomar fotografias y videos para estrategias de comunicaciéon en canales

digitales

A continuacion se presenta moodboard el cual sirve como guia de inspiracion para

N4

Beneficiosde
pren eruné\-llt.l A

material visual.

be g «SPICY CHERRY» o

Figura 44 : Ejemplo Moodboard Figura 45:Ejemplo Moodboard

Fotos y videos editados

Para lograr este apartado, se obtuvieron 19 imagenes y 8 videos, cuidando en
cada pieza el mensaje adecuado a transmitir, este material es utilizado en redes
sociales, pagina web y calendario para redes.

Se presentan algunas imagenes y el resto se encuentra en el siguiente link
https://drive.google.com/drive/folders/1afQYFppuAZYbCLs3Ye15¢-2d2jY5ZI0t?usp

=drive link
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Figura 48: Ejemplo video editado

Parrilla de contenido por un mes

Se realizé una parrilla por 30 dias en donde se cred contenido para diferentes
medios de comunicaciéon. Se anexa link para visualizar a detalle la informacion.
https://docs.google.com/spreadsheets/d/14s7hCPypa_Cp1_dQsFps0SVVJ5pzielZ/
edit?usp=sharing&ouid=116442582708874969267 &rtpof=true&sd=true
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11. Sugerir material POP para puntos de venta

Estas imagenes se sugieren como guia visual para mostrar los productos en

puntos de venta, esto con el fin de poder tener una previa visualizacion de los

productos en los nuevos puntos de venta y analizar el impacto que este puede

tener en la visita de los clientes a los puntos de venta.

Figura: 49: Productos en puntos de venta Figura: 50:productos en puntos de venta

Tarjeta de fidelizacion para expos y bazares.

Con el objetivo de generar lealtad entre los clientes que van a las expos ,bazares

o directamente a la fabrica , se propone el crear una tarjeta de fidelizacion fisica

en la cual se les otorgue un descuento en la quinta visita que realicen al comprar

un producto.

T
SR

220

o0 Naty,,
\0k de 'y
SOYA

7 @3~ .|~ »aly

Figura 51:Tarjeta de fidelizaciéon

220

Tarjeta de Fidelizacion
CADA COMPRA CUENTA

Acumula 4 visitas y en la 5 obtén 10% OFF en tu
compra

220

® ® ® o ®

WWW.CENTRAL220.MX

Figura 52:Tarjeta de fidelizacion
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VELAS AROMATICAS HECHAS A MANO CON AMOR

CENTRAL
DOSCIENTOS
VEINTE &= £

AROMATERAPIA, ENCUENTRA TU INTENCION

- Revitalzar Colecciones:

- Descanso profundo - Atmosphere

- Concentracion - Signature Collection
- Limpieza - Aura Collection

Este flyer tiene como propdsito principal dar a conocer la marca Central 220 en
sus puntos de venta fisicos, mostrando de forma visual y atractiva la esencia de la
marca y sus valores.

A través de un disefio limpio y elegante, comunica que las velas son hechas a
mano con amor, resaltando su enfoque en la aromaterapia y en el bienestar
personal. Presenta también sus principales beneficios revitalizar, descanso
profundo, concentracién y limpieza junto con sus colecciones mas representativas:

Atmosphere, Signature Collection y Aura Collection.
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las

implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto.
e Aprendizajes profesionales (en equipo)

Durante este proyecto con Central 220 aprendimos bastante, tanto de la empresa
como de nosotros mismos. Desde el inicio entendimos lo importante que es
trabajar en equipo y aprovechar que cada uno tenia una formacion diferente.
Combinamos finanzas, administracion y mercadotecnia, y eso nos ayudé a ver la

empresa desde muchos angulos y a proponer soluciones mas completas.

Entre las competencias que mas desarrollamos estuvieron la comunicacién, la
organizacion y la toma de decisiones en equipo. Tuvimos que adaptarnos a los
retos que iban saliendo, resolver problemas que se iban presentando y lograr los
objetivos en tiempo y forma. También pusimos en practica lo que habiamos
aprendido a lo largo de nuestras diferentes carreras. Trabajamos sobre analisis
financieros, estudios de mercado, estrategias de marketing y revisamos la

rentabilidad de los distintos canales de venta.

Nos dimos cuenta de que el trabajo real es muy diferente a lo que se ve en teoria.
Por lo que es importante coordinarse con los demas y ser muy claros al comunicar
ideas. Aprendimos a ver la empresa como un todo, donde las finanzas, la

comunicacion y la gestion van de la mano.

Ademas, comprendimos mejor el contexto de las pequefias y medianas empresas
en México. Vimos que muchas veces tienen productos increibles, pero les falta
una estrategia o una estructura que las ayude a consolidarse como marca. Eso
nos hizo valorar la importancia de nuestro papel como profesionistas para aportar

ideas que generen un impacto real.

En general, este proyecto nos ensefid a trabajar con empatia, a confiar en

nuestras habilidades y a ver que cada disciplina puede aportar algo valioso. Mas
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que solo un proyecto escolar, fue una experiencia que nos ayudd a prepararnos

para el mundo laboral.

e Aprendizajes sociales (personal)

Galilea Rios

El Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP) me ayudd a aplicar todos los
conocimientos adquiridos en mi carrera, ayudando a tener confianza en la toma de
decisiones y cumplir con los objetivos establecidos.

Central 220 me ayudd a contribuir y conocer un poco mas sobre marcas
sustentables y la importancia de apoyar en esta tematica ya que son necesarios
para la sociedad y para el medio ambiente, se busco dejar un impacto social y que
se pudiera fortalecer la marca mediante estrategias correctas y de conexién
emocional, al ser un producto de nicho cuesta mas trabajo encontrar esa conexion
y creo que se logré con apoyo de todo el equipo.

Actualmente me siento preparada para aportar y mejorar a marcas que lo
necesiten ya que los aprendizajes en este proyecto fueron de gran ayuda que
fomentaron la innovacion, la ética y la responsabilidad social, comprendi que el
éxito profesional no son solo resultados econdmicos sino también el generar

impactos positivos y rentables para la sociedad.

Regina Gonzalez

A nivel social me permitid reconocer el valor que tiene el trabajo colaborativo para
fortalecer proyectos locales y contribuir al desarrollo de la economia creativa y
emprendedora. A través del acompafiamiento a Central 220, pude aplicar
herramientas de mercadotecnia y comunicaciéon que no solo buscan incrementar
ventas, sino también generar conexiones mas humanas y conscientes entre la
marca, sus clientes y su comunidad. Aprendi a disefar estrategias, considerando
la identidad, la historia y las necesidades del entorno, promoviendo un consumo

mas responsable y experiencias que aporten bienestar. Esta experiencia me
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demostré que, desde mi profesidn, puedo impulsar empresas con propésito,
generar oportunidades y aportar al crecimiento de proyectos que construyen tejido

social, identidad y cultura.

Francisco Martin

Trabajar en este proyecto de Aplicacion Profesional (PAP) fue una experiencia
invaluable que me permitié aplicar directamente una parte significativa de los
conocimientos adquiridos a lo largo de mi carrera, ademas de generar nuevos
aprendizajes y mejorar mi adaptabilidad a diferentes entornos laborales. Al trabajar
en la empresa Central 220, pude comprender y aprender la forma en que se
maneja una empresa dentro del sector de las velas.

Considero que todos los procesos y herramientas aplicadas en las diversas areas
a lo largo de este proyecto son adaptables a otras empresas, lo que genera un
gran impacto social al promover la creacién de empleo y un efecto positivo en la
economia. Ademas, aprendi que Central 220 es una empresa que cuida su huella
de carbono y esta en constante crecimiento, sirviendo como ejemplo de que es
posible tener empresas sustentables que buscan ser marcas de nicho y de alta

calidad.

Andrés Mackissack

En este Proyecto de Aplicacion Profesional que trabajamos con la marca Central
220 logre poner mis aprendizajes y conocimientos que aprendi en mi carrera de
Finanzas aprueba donde pude lograr hacer un trabajo que les ayudaria a la
empresa a ver sus resultados de otro punto de vista, para esto tuve que tener la
confianza y la seguridad de que mis conocimientos me iban a servir para llevar el
trabajo a cabo. Al trabajar con Central 220 aprendi mucho sobre ese tipo de
marcas y como es que hacen su impacto a su manera y de forma sustentable.
Analicé el como es que llevan todos sus procesos y como es que trabajan al ser
una micro empresa. Al final nos pudimos entender con la empresa y tuvimos una

buena comunicacion transparente y fue donde pudimos como equipo brindarles la
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ayuda que estaban buscando, hicimos un muy buen trabajo y nuestra ayuda les va

a servir mucho.

e Aprendizajes éticos (personal)

Galilea Rios

En este proyecto siempre se buscé trabajar de forma ética y responsable, tener
una toma de decisiones justa y correcta, se respetaron los lineamientos e
identidad de marca en la que se transmita un mensaje coherente y honesto,
asimismo, es fundamental reconocer la importancia de los valores que distinguen
a una marca, especialmente cuando cuenta con un proposito o compromiso social,
como la sustentabilidad. Este aspecto no solo aporta valor agregado a su
identidad, sino que también inspira a actuar con mayor conciencia sobre el
impacto que tienen nuestras acciones en el entorno.

Esto me ayuda a concientizar y a querer ayudar a marcas que necesitan apoyo
para crecer de forma responsable, aportando desde mi disciplina estrategias que

ayuden a desarrollar los proyectos sin perder la esencia.

Regina Gonzalez

Durante este proyecto, comprendi que cada decisién que tomé debia considerar
no solo el resultado estratégico, sino también el impacto humano y emocional en
la empresa y en las personas que lo conforman. Elegi actuar desde la escucha,
entendiendo que una marca no es solo un producto, sino una historia, una
intencion y una comunidad. Esto me invita a ejercer mi profesion con mayor
responsabilidad y conciencia, buscando siempre generar un valor auténtico.
Después de este PAP, tengo mas claridad de que quiero acompanar y guiar,
reconociendo la importancia de la empatia y la ética en cada decision de

marketing y comunicacion.
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Francisco Martin

A lo largo de este proyecto desarrollé mi carrera de administracién de empresa en
el analisis de la empresa principalmente, pude con base a la informacioén de la
empresa confirmar que su mision ,visidn y valores estén acorde a lo que la
empresa busca representar actualmente, ademas de que con base a estos
lineamientos y un analisis de la empresa desarrolle tres variantes del FODA para
permitir un analisis de la empresa mas facil y que permita con base a eso generar

las estrategias que nos permitieron alcanzar los objetivos

Andrés Mackissack

En este proyecto tuve que tomar el rol de lider en las finanzas ya que de todo el
equipo solo yo estudié finanzas, esto me llevé a tomar decisiones importantes
para saber qué es lo que se iba a hacer y de qué forma. Tuve que analizar los
datos financieros del negocio y después de tener varias reuniones con la empresa
fue donde pude aterrizar que es lo que necesitaban y hacer un plan para llevar a
cabo el analisis. Gracias a este proyecto y a la decisiones que tome de manera
individual puedo decir que en la vida a veces toca tomar decisiones y llevarlo a
cabo de manera individual y debes confiar y saber que eres capaz de realizar e ir
paso a paso logrando eso que buscas. Después de este proyecto me doy cuenta
que tengo las habilidades necesarias para poder hacer distintas cosas y ayudar a

empresas de una manera que no sabia que podia.
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e Aprendizajes en lo personal (personal)

Galilea Rios

El Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP) representd una etapa muy importante
en mi formacién, ya que me permitido reforzar, aplicar y consolidar todos los
conocimientos adquiridos durante la carrera en un contexto real. A través de esta
experiencia pude comprender la importancia de la planeacidn, la investigacion, la
comunicacion efectiva y el trabajo en equipo para alcanzar resultados. Logre saber
adaptarme a situaciones para poder lograr objetivos ya que no siempre son los
mismos y se tienen que buscar soluciones estratégicas que aporten y que sean
utiles tanto para empresario como para la sociedad, puse a prueba mi capacidad

de darle solucién a proyectos tan complejos como era el caso de este.

Cuando un equipo esta bien congeniado por distintas disciplinas hace que el
proyecto sea mas facil de desarrollar y a su vez subiendo la complejidad y las
expectativas de los resultados, creo que se llegd a hacer un trabajo bastante
completo y de gran utilidad. Me doy cuenta que con mi carrera la toma de
decisiones es super importante ya que pueden tener un gran impacto para la

marca y para la sociedad.

Regina Gonzalez

Este PAP permiti6 conocerme mejor, reconociendo mis fortalezas, mi forma de
trabajar y también aquellas areas en las que aun puedo crecer. Aprendi a
escuchar con atencidén, a ser mas paciente en los procesos y a valorar la
importancia de construir desde el dialogo y la colaboracion. Al convivir con
distintas perspectivas, entendi que cada persona y cada marca tiene una historia.
Esta experiencia me recordd que mi profesidn no solo se trata de estrategias, sino
de comprender realidades, acompafar procesos y trabajar con empatia. Me llevo
la certeza de que quiero seguir construyendo proyectos que tengan sentido, que

conecten y que aporten algo positivo.
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Francisco Martin

Durante el Proyecto de Aplicaciéon Profesional (PAP) me ayudé a desarrollar
diversas disciplinas que complementan a mi carrera, ayudandome a mejorar mi
adaptabilidad a diversas areas de una empresa, en mi carrera normalmente no se
enfoca tanto en el disefio y este PAP me brindd la oportunidad de analizar el
disefio de una marca y en conjunto de mi equipo poder aprender de ellos y de sus
carreras, creo que al ser personas de mi edad y trabajar cada uno su diferente
carrera nos sirve para entendernos y explicarnos, adquiriendo mayor cantidad de

conocimientos y sabiendo coémo aplicarlos a un entorno laboral.

Andrés Mackissack

En este Proyecto de Aplicacion Profesional pude aprender bastantes cosas que no
habia aprendido en lo que llevo en el ITESO. Creo que este proyecto me hizo
aprender a trabajar de forma individual en algunas partes en las que yo tenia que
decidir que hacer sin validar con alguien de mi area y tenia que saber que era
capaz de hacerlo. Me di cuenta que el trabajo en equipo que hicimos fue muy
importante y ayudd a agilizar muchas cosas, nos entendimos muy bien como
equipo y todos ayudamos en todas partes aunque no era nuestra area. Me di
cuenta que al tener un plan puedes llegar muy lejos en cuanto a el trabajo que se
realizara y como tener todo estructurado nos ayudd a ir avanzando poco a poco
pero siguiendo un camino. Esto me va a servir para aplicarlo en el mundo y la vida

laboral.
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5. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones:

Al inicio del proyecto, Central 220 enfrenta varios retos importantes: la falta de una
identidad de marca sodlida, una comunicacién poco clara hacia sus diferentes
publicos y la ausencia de estrategias estructuradas que conectaran la parte
comercial con la financiera. Aunque la empresa contaba con productos de gran
calidad y un fuerte propédsito sustentable, no estaba aprovechando todo su
potencial en canales digitales ni tenia una direccion clara para aumentar sus

ventas de forma sostenida.

Durante el desarrollo del proyecto, se logré brindar a la empresa una estructura
mas ordenada y estratégica, alineando su mision, vision y valores con una
comunicacion coherente en todas sus plataformas. Se realizaron estudios de
mercado, analisis de competencia y diagndsticos internos que permitieron conocer

a fondo su situacion actual.

Uno de los puntos clave fue la realizacion del focus group, que nos permitio
conocer de primera mano la percepcién del cliente y entender qué buscan
realmente en una marca como Central 220. Gracias a los resultados obtenidos, se
pudieron tomar decisiones mas acertadas sobre el enfoque del marketing, el tono
de comunicacién y la propuesta de valor, logrando que la estrategia final estuviera

completamente alineada con las necesidades y expectativas del consumidor.

A partir de estos hallazgos, se disefiaron estrategias de rentabilidad,
comercializacién, comunicacion digital y promocién que fortalecen tanto su
posicionamiento como su gestion interna. Gracias a estas acciones, Central 220
cuenta ahora con una base mas firme para tomar decisiones informadas, conocer
mejor a su mercado meta y optimizar sus recursos en los canales mas rentables.
Las herramientas y estrategias entregadas le permitirdan mejorar su alcance,
consolidar su identidad como marca premium y aumentar sus ventas de forma

mas eficiente y sostenible en el tiempo.
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Recomendaciones:

Administracion:

Se recomienda dar continuidad al orden y estructura del negocio, especialmente
en la definicién de procesos internos y roles de cada area. También seria util
implementar reuniones mensuales de seguimiento de resultados, para medir el
avance de las estrategias y asegurar que todos los departamentos estén alineados

con los mismos objetivos.

Mercadotecnia:

Es importante mantener una comunicacion coherente en todos los canales
digitales, siguiendo la linea del brief de comunicacién desarrollado. Se recomienda
trabajar mas la estrategia de contenido en TikTok y reforzar las colaboraciones con
micro influencers para aumentar alcance y posicionamiento. Ademas, se sugiere
continuar con el programa de fidelizacion (refill y suscripciones) para mejorar la

recompra y fortalecer la comunidad en torno a la marca.

Finanzas:

Se sugiere dar seguimiento mensual a los margenes por canal de venta,
priorizando los canales mas rentables (Pedido, Maquila, Web y Showroom).
También se recomienda evaluar la implementacién del modelo Amazon FBM para
reducir comisiones y mejorar la rentabilidad. Finalmente, es clave mantener un
control mas detallado de costos variables, gastos de logistica y presupuestos de

marketing.
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Anexos

Resultado Sondeo

https://www.canva.com/design/DAGx8RbqgjY/LAJM6I1uyl-xZ4AqrqWS wi/vi

ew?utm_content=DAGx8RbqgjY&utm_campaign=designshare&utm_mediu
m=link2&utm_source=uniquelinks&utlld=hca99297a21

Resultado Focus Group

https://www.canva.com/design/DAGO08ib 16E/ukOH115EzUIsztRtM5BLXA/vi

ew?utm_content=DAGO08ib_16E&utm_campaign=designshare&utm_mediu
m=link2&utm_source=uniquelinks&utlld=hf92d17a40f
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