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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacién 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 profesion socialmente pertinente.

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

Se desarrollé un proyecto integral para la marca LJ LASHES con el objetivo de
fortalecer su posicionamiento y mejorar su desempefo comercial mediante
estrategias de disefio, mercadotecnia, publicidad y finanzas. El alcance incluyd la
optimizacion de su identidad visual, la estructuracién de su comunicacion digital y el

analisis de su operacion econémica.

La metodologia se basd en un diagndstico inicial del estado de la marca en redes
sociales, imagen, procesos de venta y organizacion financiera. A partir de ello, se
implementaron acciones como la depuracion y reorganizacion del contenido digital, el
desarrollo de lineamientos graficos, la creacion de contenido publicitario y un manual
basico de finanzas. Paralelamente, se definieron estrategias de mercadotecnia
orientadas a mejorar la comunicacion con el publico objetivo, asi como
recomendaciones financieras para el control de costos, fijacién de precios y mejor

aprovechamiento de recursos.



g

BEAUTY
Como resultado, se logré una imagen mas coherente y profesional, una comunicacion

mas clara y estratégica, y una base estructurada para la toma de decisiones
comerciales y financieras. Asimismo, se facilité la continuidad operativa mediante

herramientas practicas para la gestion de contenido y recursos.

Se concluye que la integracion de distintas areas permite generar soluciones mas
completas y sostenibles, impactando positivamente en la proyeccion, organizacion y

crecimiento de la marca.
1.Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

JL LASHES es un emprendimiento de servicios estéticos enfocado en pestafias,
faciales y masajes, dirigido principalmente a mujeres jovenes. El proyecto opera
dentro de un espacio compartido con un negocio de masajes, lo que se convierte en
un diferenciador atractivo frente a la competencia. Su enfoque se basa en ofrecer una
experiencia accesible, cercana y amigable, apoyandose principalmente en la
recomendacién personal y en la promocién a través de su Instagram. Ubicado en una
avenida principal, el negocio busca consolidar su identidad visual, fortalecer su

presencia digital y crear una conexion con sus clientes.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

Jimena Renteria es una empresaria que inicido su proyecto en 2024 de servicios
estéticos enfocados en pestanas y faciales, operando dentro del local de su madre
que se dedica a dar servicios de masajes ubicado en Ajijic, Jalisco. Su proyecto ha
logrado atraer a clientas jovenes, gracias a la recomendacion entre la gente y su
presencia en redes sociales como Instagram. Actualmente se identifican varias areas

de oportunidad que limitan el crecimiento y consolidacion de la marca.

Con base en este contexto, es importante sefalar algunos de los principales

problemas que enfrenta la empresa:



11

¥

BEAUTY
1. No cuenta con mision, vision ni valores definidos, lo que dificulta consolidar
su identidad corporativa.

2. La gestion financiera es basica y poco estructurada.
3. Existe competencia directa con un local al lado.
4. La marca no cuenta con una identidad visual sdlida.

5. Las redes sociales no cuentan con un plan definido de contenido.

1.3 Objetivo general

Desarrollar e implementar una estrategia financiera y de marketing que permita
conocer a profundidad el negocio. Esta estrategia debe considerar la creacion de una
identidad corporativa solida, la innovacion en el disefio de contenido y la optimizacion
de la publicidad. El objetivo es lograr un mejor entendimiento de los aspectos
financieros y administrativos, al mismo tiempo que se impulsa el crecimiento de la

marca y el incremento en sus ventas.

1.4 Objetivos especificos

Definir la identidad de la empresa

Realizar la investigacion de mercado

Analizar a la competencia

Analisis del sector y analisis de las capacidades de la empresa
Implementar el rebranding

Disefnar elementos de marketing

Gestionar las finanzas

© N O bk 0bh =

Definir estrategias de publicidad y ventas



11

¥

BEAUTY
9. Definir puntos de venta digitales

10.Creacioén de contenido

2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia:

1. Identidad Corporativa

e Definir el propdsito principal del salon
e Proyeccion a mediano y largo plazo
e Identificacion de principios clave

e Definicion de vision, misién y valor agregado
2. Investigacion de Mercado

e Analisis del estado actual

e Identificacidon de fortalezas y debilidades internas

e Definicion de perfiles de clientes

e Identificacién de necesidades, motivaciones y barreras de inscripcion

e Identificacion de negocios similares en la zona

e Comparacion de precios, servicios, instalaciones, horarios y comunicacién

e Investigacién de tendencias en el giro del negocio

e Revision de factores sociales, econéomicos y culturales que influyen en la
demanda

e Desarrollo de matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

3. Analisis de la competencia

e Buscar en paginas del mismo negocio para comparar
e Evaluacién de atencion, procesos de venta, imagen y experiencia del cliente
e Evaluacion de redes sociales y estrategias de promocion

e Evaluacion de pricing

4. Diagnéstico del Producto
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e Mezcla de mercadotecnia (4 P’s)

5. Branding

e Naming
e Propuesta de paleta de color

e Manual de identidad corporativa

6. Diseno de etiquetas

e FEtiqueta / tarjeta

7. Plan Financiero

e Hacer un listado de costos de insumos y precio de servicios
e Elaborar punto de equilibrio

e Elaborar presupuestos y proyeccion de estado de resultado
e Crear cuadernillo de ingresos

e Entregar plan financiero terminado

8. Estrategias de promocion y ventas

e Ejemplos de promociones por temporadas / descuentos

9. Estrategia de Comercializacién

e Puntos de venta

10. Creacion de Contenido Publicitario

e Moodboard

e Sesion fotografica

e (Catalogo de productos

e Contenido para social media
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2.2 Cronograma o plan de trabajo

Este es nuestro cronograma el cual muestra el orden de cada uno de los pasos a
seguir para nuestro proyecto, en la parte de abajo se puede ver de forma actualizada.

ACTIVIDADES / ESTRATEGIAS
[+] Entrevista inicial
Cronograma
1 Identidad Corporativa

Definir el propésito principal del salén

Proyecciéon a mediano y largo plazo

Identificacion de principios clave

Definicién de visién, misién y valor agregado

2 Investigacién de M d

Anadlisis del estado actual

Identificacién de fortalezas y debilidades internas.

Definicién de perfiles de clientes.

Identificacién de necesidades, motivaciones y barreras del servicio

Identificacion de negocios similares en la zona.

Revisién de factores sociales, econémicos y culturales que influyen en la demanda.

Investigacion de tendencias en el giro del negocio

Desarrollo de matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

3 Andlisis de la comp i

Buscar en paginas del mismo negocio para comparar

Evaluacién de atencién, procesos de venta, imagen y experiencia del cliente.

Evaluacién de redes sociales y estrategias de promocién

Evaluacién de princing

4 Diagnéstico del Producto
Mezcla de mercadotecnia (4 P “s)

5 Branding

Naming

Propuesta de paleta de color

Propuesta de rediseno de logo

Moodboard

Manual de identidad corporativa

Etiqueta / tarjeta

6 Plan Financiero

Hacer un listado de costos de insumos y precio de servicios
Elaborar punto de equilibrio

Elaborar presupuestos y proyeccién de estado de resultado
Crear cuadernillo de ingresos

Entregar plan financiero terminado

7 Estrategias de promocion y ventas
Ejemplos de promociones por temporadas/ descuentos

8 Estrategia de Comercializacién
Puntos de Venta (redes sociales)

9 Creacién de Contenido Publicitario
Moodboard

Manual de tomar fotos

Sesidn fotografica

Catalogo de Productos

Contenido para social media

Imagen . Cronograma

RESPONSABLE

Equipo

Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma

Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma

Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma
Camilay Emma

Camilay Emma

Yesi y Andrea
Yesi y Andrea
Yesi y Andrea
Yesi y Andrea
Yesiy Andrea
Yesi y Andrea

Diego
Diego
Diego
Diego
Diego

Diego

Camilay Emma

Andrea y Yesi
Andrea y Yesi
Andrea y Yesi
Andrea y Yesi
Andrea y Yesi

’ ESTATUS

Completado >

Completado
Completado
Completado
Completado

Completado
Completado

Completado
Completado
Completado

Completado
Completado
Completado

Completado
Completado
Completado
Completado

Completado
Completado
Completado
Completado
Completado
Completado

Completado
Completado
Completado
Completado

Completado

Completado

Completado

Completado
Completado
Completado
Completado
Completado
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Cronograma actualizado

2.3 Productos y entregables

Documento con la identidad de la empresa
Documento de investigacién del mercado
Documento con el analisis de la competencia
Documento diagndstico del producto

Documento de disefio de Branding

Documento plan financiero

Documento con estrategias de promocioén y ventas

Documentos con Estrategias de Comercializacion

© ©® N o gk wbd =

Documento con Creacién de Contenido Publicitario

3.Desarrollo

3.1 Sustento tedrico

1. Cronograma:
Un cronograma es una herramienta visual, generalmente en formato de calendario,
que facilita la planificacidén, organizacién y gestion de las actividades dentro de un

proyecto, departamento o evento.’

2. Ildentidad de la empresa:
Es la esencia de la marca: lo que es, como se ve y coOmo se comunica. Incluye su
estilo visual (logo, colores), su forma de hablar, sus valores y la manera en que quiere

ser percibida por sus clientes. Es lo que la hace diferente y reconocible.

3. Mision:

Es el propdsito actual de la empresa.

' Cronograma: Qué es, cémo hacerlo y ejemplos editables | Miro. (n.d.). https://miro.com/.
https://miro.com/es/cronograma/que-es-cronograma/



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1oFiHCZu52TmWYVUPCII_5oQIPDWXZqK5/edit?usp=sharing&ouid=112437560127567099741&rtpof=true&sd=true
https://miro.com/es/cronograma/que-es-cronograma/
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Responde a la pregunta: ;qué hace la empresa y para quién?

Explica a qué se dedica hoy y qué valor le ofrece a sus clientes.

4. Vision:
Es lo que la empresa quiere lograr en el futuro.
Responde a la pregunta: ;en qué quiere convertirse la empresa?

Marca la direccion y las metas a largo plazo.

5. Valores:

Los valores son los principios y creencias que guian el comportamiento y la forma de
actuar de una empresa en su dia a dia. Definen cdmo se relaciona con sus clientes y
cémo ofrece sus servicios, influyendo directamente en la experiencia que generay en

la percepcion de la marca.

6. Diagnéstico del producto o servicio:

Un diagnodstico del servicio es un andlisis detallado de la calidad, eficiencia y
efectividad de un servicio en funcién de su desempefio, satisfaccion del cliente y
procesos internos. Su objetivo es identificar areas de mejora, oportunidades de

optimizacion y posibles problemas que afecten la experiencia del usuario. 2

7. 4P’S:
Son los cuatro elementos en los que se basa el funcionamiento del marketing. Lo que
también se denomina marketing mix o las 4 P del marketing que son Producto, Precio,

Punto de venta y Promocion. 3

8. Analisis del segmento:

2 Zeithaml, V. A., Bitner, M. J., & Gremler, D. D. (2020). Servicios de marketing: Personas, tecnologia y
estrategia (8.% ed.). McGraw Hill.

3 Castro, R. M. (2023, 1 febrero). Las 4 P del marketing: cudles son, definicion y ejemplos. Semrush Blog.
https://es.semrush.com/blog/las-4-p-del-marketing/

10


https://es.semrush.com/blog/las-4-p-del-marketing/
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Es un grupo de consumidores que comparten caracteristicas, necesidades o

comportamientos similares, y que responden de manera semejante a determinadas

estrategias de marketing.*

9. Analisis de competencia (Tradicional, aspiracional y digital):
El analisis de la competencia es una herramienta estratégica que permite a las
empresas identificar, evaluar y comparar a los competidores directos e indirectos de
un mercado, con el fin de conocer sus fortalezas, debilidades, estrategias y
posicionamiento. Su propdsito es generar informacion util para tomar decisiones que

mejoren la ventaja competitiva y permitan anticiparse a los movimientos del mercado.
5

10.Mystery Shopper (Competencia y empresa propia):

El mystery shopper o “cliente misterioso” es una técnica de investigacion de mercados
que consiste en contratar a una persona para que, haciéndose pasar por un cliente
comun, evalue de manera objetiva la calidad del servicio, la atencion recibida, los

procesos de compra y otros aspectos clave de la experiencia del consumidor.®

11.Analisis del sector:
Consiste en examinar el entorno competitivo de una industria para entender su

estructura, el nivel de competencia, las fuerzas que afectan su rentabilidad y las

oportunidades o amenazas que presenta.’

12.Encuesta de investigacion de mercado:

4 Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Fundamentos de marketing (12.“ed.). Pearson Educacion.
SInforges. (2025, 19 junio). Valores de una empresa: qué son y cémo implementarlos.
INFORGES. https.//inforges.es/blog/valores-de-una-empresa-creando-una-cultura-
empresarial-solida/

Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Fundamentos de marketing (13.* ed.). Pearson Educacion.

6 Cambridge University Press. (s. f.). Mystery shopper. En Cambridge Dictionary. Recuperado de

https://dictionary.cambridge.org/es/diccionario/ingles/mystery-shopper

" Porter, M. E. (2008). Las cinco fuerzas competitivas que dan forma a la estrategia. Harvard
Business Review, 86(1), 78—93.

11


https://inforges.es/blog/valores-de-una-empresa-creando-una-cultura-empresarial-solida/
https://inforges.es/blog/valores-de-una-empresa-creando-una-cultura-empresarial-solida/
https://dictionary.cambridge.org/es/diccionario/ingles/mystery-shopper
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Es el disefo, recoleccion, analisis e interpretacion sistematica de datos relevantes

para una situacion especifica de marketing que enfrenta una organizacion.®

13.Business Model Canvas:
Es una herramienta de gestion estratégica y emprendimiento que permite describir,
disefar, cuestionar e innovar modelos de negocio mediante un lienzo visual dividido
en nueve bloques: propuesta de valor, segmentos de clientes, canales, relaciones con
clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y

estructura de costos.®

14.Redaccién del FODA:
El analisis FODA es una herramienta estratégica utilizada para identificar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que enfrenta una organizacion,
permitiendo evaluar su situacion interna y externa con el fin de facilitar la toma de

decisiones efectivas.©

15.Rebranding:
Estrategia de marketing que consiste en producir un cambio en la imagen corporativa
de una marca y en la percepcion que las personas tienen de ella o de alguno de los
elementos que la identifican. Su objetivo es revitalizar la imagen, alcanzar nuevos

mercados o corregir una percepcion negativa.’

16.Propuesta de diseio de etiquetas:
El disefio de etiquetas de producto hace referencia a la estética y el disefio grafico
que se utiliza para la informacién en las etiquetas de los productos. Ya sea que tus

clientes objetivo en la vida real o en tu tienda en linea, un buen disefio de etiqueta de

8Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Direccién de marketing (15.2 ed.). Pearson Educacion.

%de Ledn, C. S. P. (2023, agosto 18). ;,Qué es el analisis de la competencia? Salesforce.

10 Chiavenato, I. (2006). Administracién: Teoria, proceso y préactica (4.2 ed.). McGraw-Hill.

" Frumento, F. (2021, noviembre 12). ; Qué significa rebranding y como impacta en las marcas?
Blog de Ecommerce y Marketing Digital. https://www.tiendanube.com/blog/que-significa-rebranding/

12
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productos capta su atencion y al mismo tiempo muestra la intencién y los beneficios

del articulo. 12

17.Mockups:
Representacion visual similar a un prototipo que simula el aspecto final de un disefo.
Va mas alla de los wireframes y los disefios, ya que muestra los elementos de disefio
reales, como los colores, la tipografia y las imagenes. Los mockup proporcionan una
vista previa realista de como un producto, sitio web o aplicacion se mostrara a los
usuarios. Sus elementos no seran interactivos, pero los elementos visuales seran lo

mas parecido a como el usuario experimentara el sitio web o la aplicacion. 13

18.Moodboard:
Representacion visual de conceptos e ideas creadas mediante la disposicion de
imagenes, texto y otros materiales de disefno. La intencion de hacer un moodboard es

evocar o representar el estilo o tono concretos de un proyecto. 4

19.Calendario de contenido:
Un calendario de contenidos o calendario editorial es un sistema de organizacion de
publicaciones futuras de algun medio (blog, newsletter, redes sociales, etc.) que
permite planificar su creacidon de manera organizada y coordinada. Su uso permite
mantener una vision global de la linea editorial de los canales de comunicacion
utilizados, asi como una gestién mas eficiente de los recursos a utilizar, y una vista
general de los contenidos que seran publicados en un espacio de tiempo

determinado.'®

20. Analisis de redes sociales:

2 Espafiol, S. en. (s/f). Guia de disefio de etiquetas de productos: aprende cémo hacerlo. Shopify.
Recuperado el 17 de septiembre de 2025, de https://www.shopify.com/es/blog/diseno-de-etiquetas-
de-productos

'3 Mockup. (s/f). https://miro.com/. Recuperado el 17 de septiembre de 2025, de
https://miro.com/es/mockup/que-es-mockup/

4 Moodboard: Qué es, cémo hacerlo y ejemplos | Miro. (s. f.).
'S Diaz, P. (2021, mayo 26). Cémo crear un calendario de contenidos para tus publicaciones. Blog de
Acumbamail. https://acumbamail.com/blog/calendario-de-contenidos/

13


https://www.shopify.com/es/blog/diseno-de-etiquetas-de-productos
https://www.shopify.com/es/blog/diseno-de-etiquetas-de-productos
https://miro.com/es/mockup/que-es-mockup/
https://acumbamail.com/blog/calendario-de-contenidos/

11

¥

BEAUTY
El andlisis de redes sociales se refiere al proceso de recopilar, examinar e interpretar

datos de plataformas sociales para comprender el comportamiento de los usuarios,
identificar tendencias y medir el impacto de las acciones de marketing. Su propdsito

es ajustar las estrategias de contenido para maximizar la interaccion y alcance. '

21.Brandbook:
Documento que establece los principios definidos para mantener la identidad de una

marca en todos los aspectos.!”

22.Creacion de contenido redes sociales:
Todas aquellas creaciones escritas, visuales o sonoras que esperan resultar
entretenidas y llamativas para un publico al se le quiere ofrecer un producto o servicio
que tiene para ofrecer una marca. Toda esta producciéon de piezas y medios esta
permeada por un proceso creativo en el que los expertos en inbound marketing
analizan distintos aspectos que van desde el uso del color, la utilizacién de algunas
palabras claves o la eleccidén de los medios y plataformas en las que este contenido

puede tener un mayor alcance al momento de ser publicado.’®

23.Revision y autorizacion de contenido:
En el mundo digital, donde la informacién fluye a velocidades impresionantes, la
revision de contenidos se posiciona como un pilar fundamental para asegurar la

calidad y precision de lo que se publica.™

24.Plan Financiero:

'8 Recuero, R. (2020). Redes sociales en Internet: Cultura, comunicacién y poder. Editorial UOC.

" EBAC. (2023, 1 de junio). Qué es un Brand Book y cémo crearlo. EBAC. https://ebac.mx/blog/que-
es-un-brand-book

'8 ; Qué es la creacion de contenido? (2022, diciembre 21). Paxzu.com.
https://www.paxzu.com/blog/creacion-de-contenido

9 Sanchez, E. (2024, agosto 17). Revisién de contenidos [> 2025 Anélisis completo. Mercately.
https://blog.mercately.com/marketing/revision-de-contenidos

14
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Es un instrumento que orienta a la empresa en la toma de decisiones estratégicas,

con el objetivo de optimizar recursos y generar un incremento en la rentabilidad.?°

25.indice de costos:
Un indice de costos es una medida estadistica que muestra la variacion promedio en
el costo de un conjunto especifico de bienes o servicios a lo largo del tiempo. Se utiliza
para analizar cambios en los costos de produccion, operacion o consumo, permitiendo
comparar precios entre distintos periodos y evaluar el impacto de la inflacién o de

factores econdmicos en los costos.?!

26.GIF (Gastos Indirectos de Fabricacion):
Corresponden a los costos que provienen de actividades que no participan de manera

directa en la produccién, pero que son necesarias para el proceso de fabricacion.??

27.Flujo de efectivo:
Hace referencia a la capacidad de una empresa para disponer de liquidez y cubrir de

manera oportuna sus obligaciones a corto plazo.?3

28.Punto de equilibrio:
Se define como la cantidad minima de unidades que un negocio debe vender para
cubrir los costos totales, es decir, cuando la utilidad resulta nula. También se conoce

como punto muerto o umbral de rentabilidad.?*

29.Margen de contribucion:

20 Pajva, E. S. B., Paucar, L. E. P., Garcia, M. S., & Cubas, M. A. R. (2022). Plan financiero como
herramienta de gestion para incrementar la rentabilidad de la empresa JM Promotora Inmobiliaria
S.A.C. UCV HACER, 11(1). https://doi.org/10.18050/revucvhacer.viinia4

21 Organisation for Economic Co-operation and Development. (s.f.). Cost index. En OECD Glossary of
Statistical Terms.

https://stats.oecd.org/glossary/detail.asp?ID=6131

22 | lamas, J. (2024, 25 junio). Costos indirectos de fabricacion: ;,Qué son y cémo gestionarlos?
Economipedia. https://economipedia.com/definiciones/costos-indirectos-de-fabricacion.html

23 Economia Simple. https://economiasimple.net/glosario/flujo-de-efectivo

24 Rivera, J. A. (2020, 21 febrero). qué es el punto de equilibrio financiero. El Economista.
https://www.eleconomista.com.mx/economia/que-es-el-punto-de-equilibrio-financiero-20200220-
0077.html
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Indica el beneficio que genera cada unidad vendida una vez que se han descontado

los costos variables. Puede expresarse en valores brutos o por unidad, y refleja el
aporte de cada producto a la cobertura de los costos fijos y a la generacion de

utilidad.?®

30.Presupuesto:
Un presupuesto es un plan financiero detallado que estima los ingresos y gastos
previstos para un periodo determinado, con el propdsito de asignar recursos de

manera eficiente, controlar el gasto y apoyar la toma de decisiones.?8

31.Departamentos/ Areas:
Son las unidades estructurales en que se divide una empresa con el propésito de
agrupar actividades y tareas similares, facilitando la especializacion, la coordinacion

y el control de las funciones.?”

32.0rganigrama:
Es una representacion grafica de la estructura organizacional de una empresa o
institucidon. Muestra de forma visual los niveles jerarquicos, las relaciones de autoridad
y responsabilidad, y la distribucién de los departamentos o cargos dentro de la

organizacion.?8

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

1. ldentidad Corporativa

25 WikiEconomia [WikiEconomial. (2023, 31 octubre). Margen de contribucién: definicién, descripcién
general y métodos de calculo. WikiEconomia. Recuperado 4 de marzo de 2025, de
https://wikieconomia.org/diccionario-financiero/margen-de-contribucion-definicion-descripcion-
general-y-metodos-de-calculo/

% |nvestopedia. (s.f.). Budget. Investopedia.

https://www.investopedia.com/terms/b/budget.asp

27 Chiavenato, I. (2017). Introduccién a la teoria general de la administracién (8.2 ed.). McGraw-Hill
Education

28 Chiavenato, I. (2017). Introduccion a la teoria general de la administracion (8.2 ed.). McGraw-Hill
Education.
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Definir el propésito principal del salén

El propésito principal del estudio es analizar de manera integral el funcionamiento
actual de LJ LASHES con el fin de identificar areas de oportunidad estratégicas en
identidad corporativa, posicionamiento, mercado y finanzas. A partir de este analisis,
se busca desarrollar una base sélida que permita al negocio fortalecer su presencia
frente a la competencia directa, atraer nuevas clientas y consolidarse como una
opcion accesible y diferenciada dentro del sector estético en la zona de Jocotepec—
Ajijic-El Chante.

El estudio también tiene como objetivo apoyar a la empresaria en la toma de
decisiones estratégicas mediante un diagndstico estructurado que facilite el

crecimiento ordenado del negocio sin perder su esencia juvenil y cercana.

Proyeccién a mediano y largo plazo

Mediano plazo (1 a 2 anos):
LJ LASHES busca posicionarse como un negocio juvenil, reconocido por su atencion
cercana, precios accesibles y servicios de calidad. En este periodo, se proyecta un
aumento en la captacion de nuevas clientas, una ventaja competitiva frente a
negocios similares de la zona y una presencia mas constante y estratégica en redes

sociales.

Largo plazo (3 a 5 anos):
A largo plazo, el objetivo es mantenerse como un negocio pequeio pero bien
posicionado, con una identidad de marca clara, procesos internos mas organizados y
una base sodlida de clientas frecuentes. El crecimiento se plantea de forma controlada,
priorizando la estabilidad, la reputacion local y la fidelizacion, sin perder el enfoque

accesible y juvenil de la marca.

Identificacion de principios clave

Los principios que guian el desarrollo y la toma de decisiones de LJ LASHES son:
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e Juventud y tendencia: proyectar una marca actual, atractiva y alineada a los

gustos de mujeres jovenes.

e Accesibilidad: ofrecer servicios con precios justos que permitan una
experiencia estética constante.

e Cercania: mantener un trato amable, personalizado y de confianza con cada
clienta.

e Diferenciacion: generar una ventaja competitiva frente a la competencia
directa mediante la experiencia y el concepto del espacio.

e Crecimiento estratégico: atraer nuevas clientas sin perder el control y la

calidad del servicio.

Definicién de visién, mision y valor agregado
Mision

Ofrecer servicios de pestafas y faciales de calidad, enfocados en una experiencia
juvenil, cercana y amigable, que permita a las clientas sentirse comodas, cuidadas y

satisfechas, a través de un trato personalizado y profesional.
Vision

Ser un negocio estético juvenil y bien posicionado en la zona de Chantepec—Ajijic,
reconocido por su estilo trendy, precios accesibles y atencion cercana, logrando una
ventaja competitiva frente a la competencia directa y una base sélida de clientas

frecuentes.

Valor agregado

LJ LASHES se diferencia al ofrecer una experiencia integral al combinar servicios de
pestafas, faciales y masajes en un mismo espacio, con una atencion personalizada,
un ambiente juvenil y accesible. Esta combinacion, junto con su ubicacion y trato
cercano, genera mayor comodidad y preferencia entre las clientas frente a otros

negocios similares.

2. ldentidad Corporativa
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2. Investigacion de Mercado

Analisis del estado actual

LJ LASHES inici6é operaciones en septiembre de 2024, por lo que actualmente se encuentra
en etapa de arranque dentro del mercado de servicios estéticos. El negocio opera
cinco dias a la semana y atiende principalmente bajo sistema de cita previa, aunque

en algunos casos también recibe clientas sin cita.

El portafolio de servicios incluye extensiones de pestafas (clasicas, volumen
hawaiano, hibridas, volumen griego y volumen egipcio), como limpieza facial

(hidratacion, limpieza profunda purificante y antiedad).

Actualmente, la mayoria de las clientas llegan por recomendacion personal y por
Instagram. Sin embargo, el flujo de clientas es reducido, lo que confirma que el
negocio aun se encuentra en proceso de posicionamiento y consolidacion dentro del

mercado local.

Identificaciéon de fortalezas y debilidades internas

Fortalezas internas

e Atencion amable y cercana con las clientas.
e Generacidn de confianza durante el servicio.
e Buen ambiente dentro del espacio.
e Resultados satisfactorios en los tratamientos.
e Precios establecidos y claros.
e Amplia variedad de servicios dentro del mismo local.
e Ubicacion cercana a Su publico objetivo.

Debilidades internas
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e Negocio con poco tiempo en el mercado.

e Flujo reducido de clientas.

e Falta de constancia en redes sociales.
e Ausencia de un sistema formal de registro financiero (solo agenda de citas).
e Marca sin identidad visual sdélida ni personalidad definida.

e Falta de estrategia estructurada de contenido digital.

Definicion de perfiles de clientes
El cliente ideal de LJ Lashes corresponde principalmente a mujeres entre 18 y 40
anos, tanto estudiantes como mujeres que trabajan, que viven cerca de la zona de El

Chante, Jocotepec.

Se trata de clientas que buscan mejorar su apariencia y fortalecer su autoestima a
través de servicios como extensiones de pestafias y faciales. En muchos casos, estos
servicios forman parte de su rutina de cuidado personal, ya que les permiten verse

arregladas sin invertir demasiado tiempo diariamente.

Ademas, dentro de este rango de edad, especialmente en mujeres mas jovenes, el
uso de pestanas también esta relacionado con factores sociales, como proyectar una

mejor imagen personal o sentirse mas seguras en su entorno.

Estas clientas valoran la confianza, la cercania y la atencion personalizada, y suelen
tomar decisiones basadas en recomendaciones de otras personas y en los resultados
visibles del servicio. También son sensibles al precio, por lo que buscan opciones

accesibles que puedan mantener de forma constante.

Identificacion de negocios similares en la zona.

Ale Cardenas (Pestafas y ufias)
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Nails By DH / vecina

Identificacion de necesidades, motivaciones y barreras del servicio

A partir del analisis del comportamiento de las clientas y del contexto del negocio, se
identificaron las principales necesidades, motivaciones y barreras que influyen en la

decision de consumo de los servicios ofrecidos por LJ Lashes.

Necesidades

En cuanto a las necesidades, las clientas buscan principalmente el mantenimiento
estético y el cuidado personal de forma constante. Servicios como las extensiones de
pestaias y los faciales les permiten mantener una apariencia arreglada en su dia a
dia sin invertir demasiado tiempo en su rutina diaria. Ademas, estos servicios cumplen
una funcion importante en el fortalecimiento de la autoestima, ya que contribuyen a

que las clientas se sientan mas seguras y satisfechas con su imagen personal.

El negocio cubre una necesidad de autocuidado accesible dentro de su entorno

cercano.

Motivaciones

Respecto a las motivaciones, se identificé que la recomendacion personal y los
resultados visibles son los factores mas determinantes en la eleccion del servicio. Al
tratarse de una comunidad pequefa, la confianza generada a través de otras clientas
tiene un peso significativo en la toma de decisién. Asimismo, la experiencia positiva
durante el servicio, la atencion cercana y la calidad de los resultados influyen

directamente en la fidelizaciéon de las clientas.

Barreras

Por otro lado, las barreras estan principalmente relacionadas con la visibilidad del
negocio. La falta de constancia en redes sociales y la limitada exposicién del negocio
dificultan la captaciéon de nuevas clientas. Ademas, el precio puede representar una
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limitante para ciertos segmentos del mercado, considerando el contexto econémico

de la zona. Finalmente, la presencia de competencia cercana también influye en la
decision, ya que las clientas pueden optar por alternativas que perciban como mas

accesibles o convenientes.

En conjunto, estos elementos permiten comprender de manera mas profunda el
comportamiento del cliente y sirven como base para el desarrollo de estrategias que

fortalezcan la atraccion, conversion y fidelizacién dentro del negocio.

Revision de factores sociales, econémicos y culturales que influyen en la

demanda

El entorno en el que opera LJ LASHES presenta caracteristicas sociales y

econdmicas especificas que influyen directamente en la demanda del servicio.

Desde el factor social, el cuidado estético, especialmente las extensiones de
pestafas, es una practica comun entre mujeres jévenes y adultas de la zona. Existe
una tendencia marcada por resaltar la mirada como parte importante de la imagen
personal. Ademas, al tratarse de una comunidad relativamente pequefa, la
recomendacion boca en boca tiene un impacto significativo en la decisién de compra,

ya que la confianza interpersonal es un elemento clave.

En cuanto al factor econdmico, el precio es un elemento determinante debido a que
la zona no se caracteriza por tener un alto poder adquisitivo. Por ello, los servicios
accesibles representan una ventaja competitiva importante y un factor decisivo para

la eleccion del negocio.

Desde el aspecto cultural y digital, aunque Instagram no es el principal medio de
captacion, si influye en la percepcion de profesionalismo y confianza. Una presencia
digital estructurada ayuda a que la marca se perciba mas formal y seria frente a la

competencia.
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Finalmente, se identific6 que la competencia en servicios de pestafias esta en

crecimiento en el area, lo que incrementa la necesidad de diferenciacion y

posicionamiento estratégico.
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3. Analisis de competencia

Aspecto

JL BEAUTY

Nails By DH

Ale Cardenas

Presencia en
redes

Tiene presencia en
redes pero es
minima y poco
clara

No tiene redes
sociales

Usa su cuenta
personal para
promocionar sus
servicios. Hay poco
contenido sobre su
negocio

Estructura de

Tiene precios bien

Tiene buenos

Sus precios no varian

precios estructurados. Es | precios, estos no dependiendo el
un poco mas caros | cambian a pesar de | servicio.
que los otros la diferencia en los
locales servicios

Publicidad No cuenta con Tiene un banner Lo hace desde su

ningun tipo de
publicidad. Tiene

afuera de su local
donde indica los

casa y no cuenta con
ningun tipo de

local y esta servicios que tiene y | publicidad
registrada en Su numero de
google maps. whatsapp. No esta
registrada
Diversificacion Ademas de las Pone unas, Extensiones de

de servicios

pestafas, cuenta
con faciales y un
extra de masajes
corporales
(espalda, cuello y
brazos en el
mismo local)

laminado de cejas,
lifting de pestanas y
extensiones de
pestafas

pestafias y ufias.
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Busqueda en paginas del mismo negocio para comparar

Para realizar el analisis de la competencia se investigaron los negocios que ofrecen
servicios similares en la zona de Chantepec y Jocotepec, principalmente aquellos
enfocados en extensiones de pestanas y otros servicios estéticos relacionados. El
objetivo fue identificar las caracteristicas de cada negocio, su forma de promocionarse

y la manera en la que se posicionan dentro del mercado local.

Durante esta busqueda se observo que la mayoria de los negocios del sector en esta
zona cuentan con una presencia digital limitada o inexistente. En muchos casos, la
promocioén de los servicios se realiza principalmente mediante recomendaciones entre

clientas o a través de publicidad fisica en el establecimiento.

En el caso de JL Lashes, el negocio cuenta con una cuenta de Instagram donde se
muestran algunos de los trabajos realizados y los servicios disponibles. Esto permite
que las clientas potenciales puedan conocer el tipo de servicio ofrecido y genera una

mayor percepcion de profesionalismo.

Por otro lado, Ale Cardenas no cuenta con una pagina especifica para su negocio, ya
que utiliza su perfil personal para compartir ocasionalmente algunos trabajos. Esto
limita la visibilidad del negocio y dificulta que nuevas clientas puedan encontrar

informacion clara sobre los servicios.

Finalmente, Nails By DH no cuenta con presencia en redes sociales, por lo que su
promociodn se basa principalmente en la publicidad colocada en el exterior de su local,
donde se muestran los servicios disponibles.

Evaluacién de atencion, procesos de venta, imagen y experiencia del cliente

En cuanto a la forma en que operan los negocios analizados, se identificaron

diferentes niveles de formalidad y estructura.

JL Lashes cuenta con un local fisico donde se ofrecen los servicios y comparte

espacio con un negocio de masajes, lo que permite ampliar la experiencia del cliente
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mediante servicios complementarios como faciales y masajes. Ademas, dispone de

una lista clara de servicios y precios, lo cual facilita el proceso de decision de las

clientas y brinda mayor transparencia.

Ale Cardenas realiza los servicios desde su casa. Aunque esto puede representar
menores costos operativos, también puede generar una menor percepcion de
formalidad para algunas clientas. La informacion sobre sus servicios es limitada y no

se presenta de manera estructurada.

Por su parte, Nails By DH cuenta con un local fisico y publicidad visible en el exterior
del establecimiento. Ademas de extensiones de pestanas, ofrece otros servicios
estéticos como unas, laminado de cejas vy lifting de pestanas, lo que le permite atraer

clientas que buscan varios servicios en un mismo lugar.

En términos generales, la experiencia del cliente en este tipo de negocios depende
principalmente de la confianza, la recomendacion y la cercania con el servicio.
Evaluacion de redes sociales y estrategias de promocion

En el mercado local analizado se observd que la mayoria de los negocios dependen

principalmente del boca en boca como principal forma de promocion.

JL Lashes es el unico negocio que mantiene una presencia en Instagram, lo cual
permite mostrar los resultados de los servicios realizados y proyectar una imagen mas

profesional frente a posibles clientas.

Ale Cardenas utiliza ocasionalmente su perfil personal para compartir contenido
relacionado con su trabajo, pero no cuenta con una estrategia clara de contenido o

promocion.

Por su parte, Nails By DH no presenta actividad en redes sociales y su promocién se

basa principalmente en la publicidad fisica colocada en el local.

27



11

¥

BEAUTY
Este contexto muestra que el uso de redes sociales aun no esta completamente

desarrollado en este mercado, lo que representa una oportunidad para que JL Lashes

fortalezca su posicionamiento digital.

Evaluacién de pricing

En cuanto a la estructura de precios, se identificd que los servicios de extensiones de

pestafias en la zona mantienen un rango relativamente similar.

JL Lashes ofrece extensiones de pestafias con precios que van aproximadamente de
$420 a $520, dependiendo del tipo de técnica utilizada, ademas de contar con precios

definidos para los retoques.

Ale Cardenas maneja precios ligeramente mas bajos en algunos servicios, por
ejemplo, extensiones clasicas alrededor de $350, mientras que otras técnicas como

hibridas o hawaianas se encuentran cerca de $450.

Por otro lado, Nails By DH maneja una mayor variedad de precios dependiendo del
nivel de volumen o técnica utilizada, con precios que van aproximadamente desde

$400 hasta $750 en técnicas mas avanzadas.

En general, el mercado local se caracteriza por ofrecer precios accesibles, lo cual se
relaciona con el contexto econdmico de la zona. Dentro de este rango, JL Lashes

mantiene precios competitivos y alineados con el mercado.

Servicio JL Lashes Ale Nails By
Cardenas DH
Clasicas $420 $350 $400
Hibridas $520 $450 $500
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Volumen $490 $450 $500
Volumen avanzado $480-$490 $450 hasta $750
Retoques $330-$460 $400 $350

ANALSIS DE COMPETENCIA / Mistery Shopper

4. Diagnoéstico de Producto (4 P’s)

La definicién de las 4 P’s permite entender como se esta ofreciendo actualmente el
servicio y cuales son las areas clave de mejora. En este caso, se identifica que el
negocio cuenta con una base solida en producto, precio y ubicacion, mientras que la

principal oportunidad de crecimiento se encuentra en la promocién y visibilidad.

Producto (Servicio)

El servicio principal de LJ Lashes esta enfocado en extensiones de pestafas,
complementado con servicios de faciales. Se ofrece una variedad de técnicas como
clasicas, hibridas y volumen, lo que permite adaptarse a diferentes preferencias y

necesidades de las clientas.

El valor del servicio no solo se basa en el resultado estético, sino también en la
experiencia que se brinda, caracterizada por una atencion cercana, confianza y
resultados satisfactorios. Ademas, el negocio se diferencia al ofrecer servicios
complementarios dentro del mismo espacio, lo que permite generar una experiencia

mas completa de cuidado personal.

Precio
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Los precios de LJ Lashes se encuentran dentro del rango promedio del mercado local,

manteniéndose competitivos frente a la competencia directa.

Se manejan precios accesibles que van aproximadamente desde $420 hasta $520 en
servicios principales, ademas de contar con precios definidos para retoques. Esta
estructura permite que las clientas puedan mantener el servicio de forma constante,

lo cual es importante considerando la sensibilidad al precio del mercado.

El precio se convierte en un factor clave de decision, por lo que mantener una relacion

adecuada entre calidad y costo representa una ventaja competitiva.

Plaza (Distribucion)

El servicio se ofrece de manera presencial en un local ubicado en El Chante,
Jocotepec, lo que permite atender principalmente a clientas que viven cerca de la

Zona.

La ubicacion es un factor importante, ya que facilita el acceso y favorece la recurrencia
de las clientas. Ademas, el negocio comparte espacio con un servicio de masajes, lo

que amplia la oferta y genera mayor atractivo para las clientas.

En cuanto a los canales de contacto, el negocio utiliza principalmente WhatsApp para

agendar citas, lo que permite una comunicacion directa y sencilla con las clientas.

Promocion

La promocion del negocio se basa principalmente en la recomendacion boca en boca,

lo cual es comun en comunidades pequefias y genera confianza entre las clientas.

Sin embargo, también cuenta con presencia en Instagram, aunque actualmente no se
utiliza de manera constante ni estratégica. Esto representa un area de oportunidad

importante para aumentar la visibilidad del negocio y atraer nuevas clientas.

A partir del analisis de tendencias, se identifica que existe potencial para fortalecer la

promocién mediante:
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e contenido visual de resultados

e contenido educativo

e mayor constancia en redes sociales

Esto permitiria posicionar la marca como una opcion mas profesional y confiable

dentro del mercado.

Diagndstico de Producto (4 P’s)

5. Branding

Diseno de marca

Para comprender mejor la visidn y esencia del negocio, se realizaron preguntas clave:
¢, Como te gustaria que la gente perciba tu negocio? , ¢ Te gustaria cambiar el logo y

el nombre actual? , ;Cuales son tus colores favoritos?, entre otras.

Las respuestas de la entrevista con Jimena fueron fundamentales para definir tanto
el tono de la marca como su paleta cromatica y estilo visual. En la entrevista ella
comentd que le gustaria crear un logo mas estructurado, comenta que actualmente
su logo no le gusta porque solo es una palabra (esto abre oportunidad a crear un
isologo), al igual que cambiar el nombre a uno con mas significado. Desea que su
posicionamiento sea algo accesible y amigable, y sus colores favoritos son el rosa,

blanco y dorado.
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Imagen . Logo original LJ LASHES

Con esta informacién se dio inicio al proceso creativo donde se empezé a definir los

colores. Después se comenzo a jugar con los elementos graficos y por ultimo la

L Y

' BEAUTY
lf
‘. J Lashes ,,—\
e B

BEAUTY

tipografia y el naming.

Imagen . Primeros bocetos y propuesta de colores

Se llego a la conclusion de que el nombre LJ era una conexion adecuada al nombre
de Jimena quien es duefa del negocio. Fueron bases fundamentales para crear un
elemento gréafico que pudiera dar a entender que es un servicio de pestanas, de igual
manera se decidid cambiar el nombre LASHES a BEAUTY porque los servicios que
ofrece Jimena también incluyen limpiezas faciales y el nombre BEAUTY abre mas

oportunidad a implementar diferentes servicios en un futuro.
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Parte de la propuesta que se creo fue jugar con los colores que se habian indicado,

sin embargo se pens6 que contrastar con un color obscuro podria ser un elemento

diferenciador a comparacién de la mezcla de colores de rosa, dorado y blanco.
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Imagen . Segundos bocetos y propuestas de colores
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BEAUTY

BEAUTY

BEAUTY

Imagen . Logo y paleta de colores final
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LJ LASHES MESA DE TRABAJO.pdf

Manual de Identidad de marca:

Se cred un Manual de Identidad de Marca que consta de cinco apartados principales.
El primero es la estructura del logotipo, donde se presenta y describe el logotipo, su
composicion y el area de proteccion. El segundo apartado corresponde a la tipografia,
en el que se especifican las tipografias principales utilizadas por la marca. El tercero
aborda el color, incluyendo los colores institucionales, asi como las versiones en
negativo y positivo del logotipo. El cuarto punto es usabilidad, en el que se muestran
los usos correctos e incorrectos del logotipo. Finalmente, el quinto apartado se centra
en aplicaciones, donde se desarrollaron propuestas de uso del logotipo en distintos
soportes, como merch, flyers, etc. Este manual fue elaborado para ser entregado a la
empresaria como guia para el uso adecuado y coherente de la identidad visual de la

marca.

En el apartado del logotipo se especifico la razén por la cual fue elegido, asi como el
significado y la intencibn comunicativa del nuevo disefio. También se detallé su
estructura y composicion, aspectos fundamentales para que la empresaria mantenga
un uso coherente y ordenado de la identidad visual. Ademas, se incluyeron las areas
de proteccion del logotipo, con el objetivo de sefalar la importancia de respetar los
margenes establecidos para garantizar su correcta aplicacion y una presentacion
visual adecuada en cualquier formato, de igual manera se agregaron las formas

adecuadas de utilizarlo en distintos materiales y contextos de comunicacion.

u

P I LOGOTIPO

W
B . 2

LI LASHES

Imagen . Moodboard Imagen . Logo Brand Book
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CONTRUCCION

PROTECCION

Imagen . Reticula de construccion Imagen . Area de proteccion

También se incluyeron las versiones del logotipo en positivo y negativo, asi como un
apartado sobre su usabilidad y los usos incorrectos. Este contenido se elaboré con el
propdsito de orientar a la empresaria en la aplicacion adecuada del logotipo y

asegurar la coherencia visual de la marca en distintos contextos.
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BEAUTY
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Escala de grises Alto contraste

Imagen . Positivos y Negativos

APLICACION i
DEL LOGO | ll’() e

BEAUTY

Imagen . Aplicacion del logotipo

Se eligieron dos tipografias basicas, de facil acceso y coherentes con el disefio del

logotipo. Estas tipografias se agregaron al brandbook junto con la paleta cromatica
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de la marca, conformada por dos colores principales y un color secundario destinados

a diferentes aplicaciones. Asimismo, se incluyeron los cédigos de color en sus

distintas versiones para facilitar su identificacién y uso en cualquier formato.

PAL

Los colores def
tacimente en cue

dlos pe

EIA DE COLORES — TIpOGRAFIA =52

Aa

Descargar fuente para tulos:
triagrs 5 o

Aa e

de texto:

Imagen . Paleta color brandbook Imagen . Tipografia brandbook

Como complemento del brandbook, se desarrollaron distintos mockups como
sugerencias para ampliar la identidad de marca. Entre ellos, una propuesta de kit de
regalo para clientas que incluye un suero para pestanas, un cepillo y una tarjeta con
indicaciones para su cuidado. Ademas, se disefi¢ una diadema con el logo bordado,

pensada como parte de la experiencia de la marca.

X
\
y

) y
1 opucsia dc - Diadema para las clientas

regalo a clientas - micniras sc hace ¢l
" trabajo

Imagen . Propuesta regalo Imagen . Propuesta diadema

Debido a que la marca se encuentra en una calle principal, se propuso el disefio de
una lona llamativa con el objetivo de atraer mas publico y reforzar su presencia visual

en el entorno.
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Imagen . Propuesta lona

Por ultimo, dentro del brandbook se disefiaron propuestas de medios de
comunicacion, como un flyer publicitario y una tarjeta de presentacion, con el fin de
atraer mas publico pero sin dejar de mantener coherencia en la identidad visual de la

marca.

|22 b

l;l'v\'cr publicitario

Tarjeta de presentacion
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Imagen . Flyer Imagen . Tarjeta de presentacion

BRANDBOOK LJ LASHES.pdf
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6. Plan Financiero

6.1 indice de costos de insumos y precios de servicios

Se elaboré un indice de costos con el propésito de registrar de manera sistematica

todos los insumos requeridos. Asimismo, se desarroll6 una tabla que integra los

distintos servicios con sus respectivos precios, asi como sus costos ponderados,

calculados en funcién de las cantidades utilizadas en cada servicio.

COSTOS
Productos [ _cantidad | unidad de medida | _Precio
Blister de pestafias s 198,00 |c/u
Adhesivo s 348,00
Removedor s 380,00
Primer s 249,00
Pinzas s 220,00 |c/u
Bonder s 250,00
Parches Hydrogel s 130,00
Microbrushes 132,00
Cepillos 75,00
Cinta micropore 64,00
Anillo para adhesiva 78,00
i 60,00
Guantes latex 124,00
Kleenex 164,00
Shampoo 168,00
Piedra jade 64,00
Pizeta Gotero 250,00
Toalllitas sin pelusa 218,00
Estuche para pestana 70,00
Camilla 2.599,00
Lampara s 616,00
Sabanas s 252,00
Almohada s 225.00
Espejo de inspeecion B 69,00
Ventilador B 120,00
Clisicas
§ 42000
$ 29193
$ 12807
Diario ién porcentual 30%
H 266,67 5
Gastas fijos Castas Variables Clasicas.
Renta $ 12526 §
Sueldos H S 16667 §
Luz H H
Agua $ s
Gas ] s
Internet B ]
Gasolina H H -
Publicidad H $ 291,93
Total de Gastos fijos
$ 12526 §
Inversiones $ 16667 §
Maquinaria $ .
Estudio de mercado  § H
Permisos. $
$
Total de inversiin H -
$  2me3

Imagen .

o | [ [ i

50

100 aplicaciones

10

28,3

13/

oo

0,78

76,8

1,16

0,186

8.2

1,21

0.20
1,24)

indice de costos

125,26

420,00

o

291935

.

128,07

Castos Variables RETOQUE

Imagen .

Total de Costos variables

Costos Variables Facial

Total de Costos variables

Datos Generales

—

s
5
H
s
H
$
5
5

$
s
H
H
s
H
5
$

Este diagndstico se obtuvo gracias a que Jimena nos brindo la informacion sobre los

precios de sus servicios y costos de los insumos necesarios para cada uno de sus

servicios. De esta manera se pudo analizar y llegar a un precio justo segun su valor

de mano de obra y el costo total de los insumos que necesita. Se tomaron en cuenta
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costos fijos y un sueldo mensual que permaneceran siempre sin importar las ventas

de servicios hechos.

6.2 Elaborar un punto de equilibrio

Se obtuvo un punto de equilibrio, este es el valor en unidades que necesita vender de
cada producto para cubrir los costos que se necesitan tomar para elaborar cada
producto. Este es el resultado que se obtuvo al analizar los costos y precios de los
productos en venta, se tiene la idea de hacer el negocio rentable y con un porcentaje

de ganancia para la empresaria.

% participacién P.E.U P.E.X PRODUCTO

Clasicas 58% 7 4
RETOQUE Clasicas 50% 7 4
Hawaiano 64% 7 5
RETOQUE Hawaiano 53% 7 4
Hibridas 66% 7 5
RETOQUE Hibridas 66% 7 5
Griego 63% 7 5
RETOQUE Griego 58% 7 4
Egipcio 64% 7 5
RETOQUE Egipcio 50% 7 4
Facial 61% 7 4
TOTAL 655% 46
Semanal 12

Imagen . Punto de equilibrio
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7. Estrategias de promocién y ventas

Promociones basicas
Mirada perfecta
Claicas + 1 retoque

Full Volumen
Hawaiana + retoque

Look Premium
Hibridas + retoque

Clienta VIP
3 Retoques

Bestie promo
Limpieza facial + pclasicas

Limpieza facial + volumen (griego o egipcio)

Dias especiales
San Valentin
Dia de las madres
Graduaciones

Promocion "Por primera vez"
10% de descuento en la primera visita

$ 750,00
Clasicas S 378,00
Hibridas S 520,00

S 780,00
Membresia de fidelidad
Para acumular visitas de servicios

S 950,00 6 servicios completados 1 retoque gratis
Semana especial (semana baja)

S 1.000,00 Solo esta semana retoques S 300,00
Cumpleiiaera

S 800,00 15% en todas las pestafias

S 950,00

15% descuento volumen egipcio o griego
15% descuento volumen egipcio o griego
15% descuento volumen egipcio o griego

Imagen . Promociones

Las promociones se implementaron para atraer nuevas clientas, fomentar la recompra

y asegurar ingresos constantes. También ayudan a llenar la agenda y aumentar el

ticket promedio mediante paquetes y servicios combinados. Ademas, permiten

aprovechar fechas clave como graduaciones o cumpleafos y diferenciar el negocio

de la competencia, generando mayor lealtad y crecimiento sostenido.
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8. Estrategia de promocion y venta

Promociones basicas Promocion "Por primera vez"
Mirada perfecta 10% de descuento en la primera visita
Claicas + 1 retoque S 750,00
Clasicas S 378,00
Full Volumen Hibridas S 520,00
Hawaiana + retoque S 780,00
Membresia de fidelidad
Look Premium Para acumular visitas de servicios
Hibridas + retoque S 950,00 6 servicios completados 1 retoque gratis
Clienta VIP Semana especial (semana baja)
3 Retoques S 1.000,00 Solo esta semana retoques S 300,00
Bestie promo Cumplefiaera
Limpieza facial + pclasicas S 800,00 15% en todas las pestafias
Limpieza facial + volumen (griego o egipcio) $ 950,00

Dias especiales

San Valentin 15% descuento volumen egipcio o griego
Dia de las madres 15% descuento volumen egipcio o griego
Graduaciones 15% descuento volumen egipcio o griego

imagen . Promociones
Objetivo:

Las promociones se implementaron para atraer nuevas clientas, fomentar la recompra
y asegurar ingresos constantes. También ayudan a llenar la agenda y aumentar el
ticket promedio mediante paquetes y servicios combinados. Ademas, permiten
aprovechar fechas clave como graduaciones o cumpleafos y diferenciar el negocio

de la competencia, generando mayor lealtad y crecimiento sostenido.
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9. Creacién de contenido publicitario

Manual de tomar fotos

Se desarroll6 un manual basico de fotografia para que la empresaria pueda mantener
una imagen mas cuidada y consistente en sus redes sociales. En este manual se
sugieren aspectos sencillos, pero clave, como la limpieza del espacio, la iluminacion,
los angulos, las poses y el uso de filtros. Ademas, se incluyd un video como guia para
configurar la camara de su iPhone y asi lograr mejores resultados al tomar fotos.
También se agregdé un moodboard con ejemplos de imagenes que puede replicar o

tomar como referencia.

Por ultimo, se recomendd buscar inspiracion ocasionalmente en otros perfiles de
Instagram (sin copiar), con el fin de variar el contenido: alternar entre fotos de
resultados, del proceso, del espacio, de los materiales y también contenido digital
proporcionado. La idea es evitar que todas las publicaciones sean iguales y lograr un

perfil mas dinamico y atractivo.

|87

GUIA PARA TOMAR FOTOS
DEL SERVICIO

Imagen . Guia fotos
Imagen . Moodboard fotos
Imagen . Video configuraciéon camara

Tips para fotos LJ LASHES.mp4
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También, como parte del PAP, se visitd su local para realizar una sesion de fotos y
video, con el objetivo de generarle material que pueda utilizar en la creacion de
contenido para sus redes sociales. Durante la visita se capturaron distintas tomas,
tanto fotograficas como videos, pensadas para planear y enriquecer su presencia
digital.

FOTOS PAP LJ LASHES

Tipo = Personas ~ Modificado ~ Fuente ~

M DSCN9289.JPG - M DSCN9290.JPG

Imagen . Drive con fotos
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Imagen . Equipo tomando fotos

Como resultado de la visita al local de Jimena, se desarrollé contenido digital para sus
redes sociales. Esto incluyé la produccion y edicion de fotografias y videos tomados
en el lugar, asi como la creacién de piezas graficas informativas con indicaciones
claras sobre la aplicacion de pestanas, ubicacion y otros datos relevantes. Ademas,
se exploré de forma creativa la informacién y el material visual disponible para generar

contenido atractivo y funcional.

Primero, desarrollamos el plan de color para las publicaciones de Instagram,
adaptando la paleta al formato del feed para visualizar como se veria en conjunto y

asegurar una estética coherente y atractiva.
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Imagen . Plan de color

Se desarrolld pagina por pagina el contenido de cada carrusel y de cada post,

cuidando la coherencia visual y narrativa en cada publicacion.

Seleccionartodo [+ (@ [ @ -«
CATALOGO
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CATALOGO
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de extensiones: » » »

Imagen . Algunos de los disefios creados

Se definid el orden estratégico de las publicaciones y se fueron integrando

progresivamente en el feed, asegurando una secuencia visual coherente y atractiva.
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|5}

CATALOGO

Beneficios de
usar pestanas

Imagen . Feed de instagram

Como parte de la optimizacion del feed, se eliminaron publicaciones antiguas, se
simplifico la biografia con un texto mas claro y conciso, y se incorporaron accesos

directos a su contacto y ubicacién para facilitar la interaccion con los usuarios

5:339 il 5G (4
+ liimena_lashes =

LJ Lashes
29 40 30
o posts followers following

JOCOTEPEC JAL. ? calle Nicolés bravo
#36

~Acitas 3314244739

Pestarias 1x1y limpieza facial .. more

Edit profile Share profile  +2

-
XX
New Destacada  Destacada  Destacada beauty.li -
Pestafias y faciales

5 publicaciones 45 seguidores 30 seguidos

By Jimena Renteria

Certificada en extensiones de pestafias

? Calle Xéchitl #62 - El Chante
Agenda tu cita aqui

. abrilgomezphotomkt sigue esta cuenta

Imagen . Instagram antes  Imagen . Instagram ahora
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4. Reflexiones

* Aprendizajes profesionales (en equipo):

A lo largo del proyecto con LJ Lashes trabajamos como equipo siguiendo un proceso
completo, tal como se plante6 en el cronograma: desde la definicién de la identidad
corporativa hasta la investigacion de mercado, el analisis de la competencia, el
diagndstico del servicio, el desarrollo del branding, el plan financiero, las estrategias

de promocion y la creacion de contenido, entre otras cosas.

Como equipo, fortalecimos habilidades como la organizacién, la comunicacién, la
toma de decisiones y la colaboracion. Cada uno aportamos desde nuestra area
(disefo, publicidad, mercadotecnia, negocios y finanzas), lo que hizo posible construir

una propuesta integral y coherente para el negocio de Jimena.

Desde distintas disciplinas, logramos analizar el contexto real de la empresa:
entendimos su mercado, identificamos a su publico objetivo, evaluamos a la
competencia y detectamos oportunidades de mejora. A partir de esto, se definieron
estrategias tanto visuales como comerciales y financieras, lo que nos permitié ver

como todas las areas se conectan dentro de un proyecto real.

Uno de los aprendizajes mas importantes fue comprender que el disefo, la
mercadotecnia y las finanzas no funcionan por separado, sino que se complementan
constantemente. También pusimos a prueba nuestra capacidad de adaptacion, ya
que muchas decisiones se tomaron en conjunto y fue necesario ajustar propuestas

con base en las necesidades del proyecto y la vision de Jimena.

Este proyecto nos permitio desarrollar una vision mas completa del campo
profesional, entendiendo no solo la parte creativa, sino también los factores
econdmicos, sociales y estratégicos que influyen en un negocio. Como equipo, nos
llevamos aprendizajes clave sobre como trabajar de manera colaborativa en un
entorno real y como aplicar nuestros conocimientos para generar soluciones

funcionales y bien fundamentadas.

47



g

BEAUTY
En cuanto a nuestro desarrollo profesional, esta experiencia fue fundamental para

reafirmar la importancia de trabajar de forma interdisciplinaria y con enfoque
estratégico. Nos ayudd a entender mejor como queremos desenvolvernos en el

ambito laboral y cdmo podemos aportar valor real a través de nuestras profesiones.

Aprendizajes sociales (personal)

Andrea:

Después de conocer a Jimena y su negocio, me di cuenta que era un proyecto en el
que me iba a divertir bastante. A comparacion de otros equipos siento que Jimena
siempre estuvo abierta a nuestras sugerencias y sin miedo a poner sus limites, esto
es algo muy valioso para ambas partes ya que a pesar de tener todas las ideas del
mundo es muy importante coincidir o llegar a un punto intermedio. Yo trabajé junto
con Yesi en el area de disefio donde logramos darle una nueva imagen al negocio de
Jimena sin que perdiera su esencia y creo que fue un trabajo satisfactorio para ambas
partes. Disfruté mucho trabajar con Jimena y con mi equipo, espero que nuestro
trabajo haya cumplido con las expectativas de Jimena y como le comente a ella
estamos siempre dispuestos a ayudarla fuera del ciclo escolar. Gracias a este
proyecto pude reforzar mis habilidades de disefio grafico el cual considero que no es
mi fuerte en cuanto a logos y branding pero junto con mi equipo pudimos colaborar

para sacar un buen resultado.

Camila:

Este semestre fue mi primer PAP y la verdad me gusté mucho. Estuve trabajando con
la empresa JL LASHES y se me hizo algo muy dinamico y creativo, entonces lo
disfruté bastante. Trabajé en el area de marketing junto con Emmanuel y creo que
hicimos muy buen equipo alrededor del semestre, pudiendo él complementar mi
conocimiento de mercadotecnia junto con su conocimiento de negocios y mercados

digitales.

Como Jimena no tenia nada de marketing implementado, fue mas facil poder ayudar
desde cero: analizamos a la competencia, empezamos a construir su identidad de

marca y le fuimos dando mas forma a su negocio. También pude apoyar un poco a
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Yesi y a Andrea en disefo, y la verdad me gusté mucho trabajar con ellas. Fue un

muy buen equipo, entre todos nos tratamos de apoyar con el conocimiento que tenia

cada uno y tratar de hacer lo mejor para Jimena.

Me voy muy agradecida por este semestre y por todo lo que aprendi. Siento que como
equipo logramos darle mas estructura al negocio de Jimena y eso me deja muy
satisfecha. Es un negocio con mucho potencial que todos creemos puede crecer

bastante.

Yesenia:

Durante el semestre trabajamos con LJ LASHES, un proyecto en el que colaboré en
el area de disefo, participando en el rebranding y en otras tareas de disefio acordadas
con Jimena. Como disefiadora de moda, habia tenido muy poquita experiencia en el
ambito del disefio grafico, por lo que me llevo un aprendizaje muy valioso que sigue

ensefandome muchas cosas.

Disfruté mucho trabajando de la mano con mi equipo, ya que cada uno aportamos
desde nuestra area de conocimiento y, aun asi, logramos un resultado unificado
donde se vio representado el esfuerzo de todos. Mis principales aprendizajes sociales
se relacionan con el trabajo colaborativo y la comunicacion asertiva que
desarrollamos durante el semestre, considero que mi equipo y yo tuvimos una

comunicacion directa y segura que nos ayudo a tener un buen resultado final.

De manera mas personal, aprendi a practicar la adaptacion. Este semestre disefie
para algo que nunca habia disefiado (una salon de pestafas), lo cual no fue tanto un
reto porque la paleta de colores y todo estuvo muy claro desde el principio, pero
siempre es bueno aprender y adaptarme a la vision de la empresaria y disefiar con

base en sus necesidades y objetivos.

Diego:

Durante mi participacion en LJ LASHES, me di cuenta de que incluso un negocio

pequefio puede tener un impacto importante si se organiza bien. Desde el area de
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finanzas, apoyé a que el dinero se manejara de forma mas clara, entendiendo mejor

en qué se gana y en qué se gasta. Esto ayudo a que el negocio fuera mas estable y
pudiera ofrecer un mejor servicio a sus clientes, lo cual también influye en como las

personas se sienten con ellas mismas.

Aprendi que no solo se trata de hacer numeros, sino de tomar decisiones y dar
seguimiento a lo que pasa en el negocio. Poco a poco fui entendiendo como mejorar
precios, controlar gastos y ver si realmente el negocio estaba funcionando bien. Esto
fue como llevar a la practica todo lo que he aprendido en la carrera, pero en una

situacion real, donde mis decisiones si tenian consecuencias.

Al final, esta experiencia me hizo ver que los pequefios emprendimientos son muy
importantes para la economia y para las personas que dependen de ellos. También
entendi que lo que sé de finanzas puede servir en muchos otros contextos. Me cambio
la forma de ver las cosas, porque ahora veo los negocios no solo como una forma de
ganar dinero, sino como una oportunidad de generar estabilidad y crecimiento para

mas personas.

Emmanuel:
Durante mi participacion en el proyecto de LJ LASHES, pude desarrollar aprendizajes
importantes desde el area de marketing, especialmente en la forma de relacionarme

con la empresaria y entender las necesidades reales de un negocio en crecimiento.

Al trabajar directamente con Jimena, aprendi la importancia de escuchar primero
antes de proponer soluciones. Aunque desde el marketing se pueden tener muchas
ideas, entendi que no todas son aplicables si no estan alineadas con la vision,
recursos y contexto del negocio. Fue clave encontrar un punto medio entre lo que

nosotros proponiamos y lo que ella buscaba para su marca.

También aprendi a adaptar mis conocimientos a una realidad diferente, ya que el
negocio no contaba con una estructura de marketing previa. Esto me permitié ver

cdémo desde cero se puede construir una base estratégica, analizando el mercado, la

50



g

BEAUTY
competencia y el comportamiento de las clientas para tomar decisiones mas

acertadas.

A nivel social, fortaleci habilidades como la comunicacion, el trabajo en equipo y la
empatia, tanto con mis compafieros como con la empresaria. Cada integrante aporto
desde su area, y en conjunto logramos desarrollar una propuesta mas completa y

coherente.

Finalmente, esta experiencia me ayudo a entender que el marketing no solo se trata
de vender, sino de generar valor real para las personas, conectar con sus
necesidades y aportar al crecimiento de un negocio de forma estratégica y

responsable.

Aprendizajes éticos (personal)

Camila:
Este fue mi primer PAP y desde mi experiencia personal creo que hubo mucho

aprendizaje. Le agradezco a mi equipo que todos ya habian tomado un PAP antes
entonces ya tenian mas conocimiento que yo, por guiarme y ayudarme en las cosas
en las que tenia duda. Creo que tuvimos mucha suerte con el negocio que nos toco y

pudimos dar buenos resultados a Jimena.

Como parte del PAP tuve que entender que queria reflejar Jimena que nosotros
podiamos reflejar en su identidad de marca, esto me ayudo a entender la importancia
de ver mas por el cliente y que es lo que quiere transmitir. El trabajar con
responsabilidad y ética, ademas de dar resultados y que eso refleje el trabajo que se

hizo a través del semestre.

Yesenia:
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En este PAP tomamos decisiones dentro del area de disefio para LJ Beauty. Después

de platicar con Jimena, la empresaria detras del proyecto, y entender lo que queria
transmitir con su espacio de masajes y pestaias, definimos la estética visual que
mejor representaba su marca. Le presentamos propuestas distintas y, al final,

elegimos una con la que tanto el equipo como ella quedamos muy satisfechas.

Casi todas las decisiones las fuimos tomando en conjunto, sobre todo en elementos
como en todo lo visual de la marca. Todo se baso en lo que Jimena buscaba y en la

experiencia que queria ofrecer dentro de su negocio.

Esta experiencia personalmente me ayudo a disefar pensando en alguien mas y en
conjunto de alguien mas, porque en el proyecto pasado fui la Unica que daba opciones
de disefio y en este proyecto habia muchas personas involucradas y eso estuvo muy
bien, porque con diferentes puntos de vista y disefios llegamos a un resultado
increible. En el proyecto fui manteniendo mi estilo pero adaptandolo a la identidad y
necesidades reales de una marca y al estilo de mis compaferos. También reforcé la
importancia de crear disefios funcionales, coherentes y alineados con la esencia del
proyecto. Fue un proceso muy valioso porque me permiti6 entender mejor como
aplicar el disefio en contextos reales y conectar con un enfoque mas profesional

dentro de mi carrera.

Diego:

Durante mi participacion en LJ LASHES, tomé decisiones relacionadas con la
organizacion del dinero y la definicion de precios. Esto me hizo reflexionar sobre el
equilibrio entre generar ganancias y mantener precios justos para los clientes. Entendi
que mis decisiones no solo impactan en numeros, sino también en las personas que
dependen del negocio, lo que me hizo mas consciente de la responsabilidad que

implica el area financiera.

Esta experiencia me invita a actuar con mayor ética y responsabilidad en mi profesion.

Me di cuenta de que en finanzas no todo es solo analisis, sino también considerar el
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impacto social de cada decision. Aprendi a no perder de vista el lado humano detras

de los resultados.

Después de este proyecto, quiero ejercer mi carrera con un enfoque mas consciente,
buscando no solo beneficios econdmicos, sino también aportar valor real a los
negocios y a las personas. Me interesa aplicar mis conocimientos para ayudar a que
mas proyectos crezcan de forma justa, manteniendo siempre la honestidad y la

transparencia.

Emmanuel:

Durante mi participacion en el proyecto de LJ LASHES, pude reflexionar sobre la
importancia de aplicar mis conocimientos de marketing de manera responsable,
especialmente al tratarse de un proyecto de servicio social en el que apoyamos a una

emprendedora sin recibir una remuneracion econdémica.

El trabajar con Jimena a través de ProMéxico me permitidé entender que detras de
cada negocio hay una persona que esta esforzandose por crecer, y que nuestras
decisiones pueden tener un impacto real en su desarrollo. Desde el area de marketing,
esto implicé proponer estrategias que no solo fueran atractivas, sino también realistas

y adaptadas a su contexto.

Aprendi que el marketing no se trata unicamente de vender o hacer crecer una marca,
sino de generar valor de manera honesta, respetando la esencia del negocio y las
posibilidades de la persona que lo dirige. Fue importante no imponer ideas, sino

construir soluciones en conjunto, tomando en cuenta su vision y sus objetivos.

Esta experiencia me hizo mas consciente de la responsabilidad que tengo como futuro
profesional, entendiendo que mis conocimientos pueden ser una herramienta para
apoyar a otros y contribuir a su crecimiento. Me llevo el aprendizaje de ejercer mi
carrera con ética, empatia y compromiso, buscando siempre aportar valor real mas

alla de lo econémico.
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5. Conclusiones y recomendaciones

Marketing y Mercadotecnia

A partir del diagndstico del producto, la investigacion de mercado y el analisis de la
competencia, se concluye que ahora cuenta con una base solida en cuanto a la
calidad de su servicio, precios competitivos y una experiencia positiva para sus
clientas. Sin embargo, su principal limitante no radica en el servicio ofrecido, sino en

la falta de visibilidad, posicionamiento y estrategia de marketing.

El negocio opera en un mercado local poco desarrollado a nivel digital, donde la
mayoria de los competidores carecen de presencia en redes sociales, identidad de
marca y estrategias de promocion estructuradas. Esto representa una oportunidad

importante para que se diferencie y logre una ventaja competitiva significativa.
En este sentido, se proponen las siguientes recomendaciones:

e [ortalecer la presencia en redes sociales, especialmente en Instagram,
mediante una estrategia de contenido constante que incluya resultados,
procesos, testimonios y contenido educativo. Esto permitira aumentar la

visibilidad y atraer nuevas clientas.

e Construir una identidad de marca clara y coherente, alineada con el concepto
juvenil, accesible y cercano del negocio, con el fin de generar mayor

reconocimiento y confianza en el mercado.

e Aprovechar el contenido educativo como herramienta de atraccion,
respondiendo a las tendencias del mercado donde las clientas buscan

informacion antes de tomar decisiones.

e Estructurar una estrategia de promocion, combinando el boca en boca con
acciones digitales, como promociones por temporada, incentivos por

recomendacion y contenido enfocado en conversion.
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e Comunicar de manera clara los precios, servicios y beneficios, facilitando la

toma de decision y reduciendo la incertidumbre de nuevas clientas.

e Posicionarse como una opcion profesional dentro del mercado local, utilizando
redes sociales y elementos visuales para diferenciarse de la competencia que

actualmente presenta poca estructura y formalidad.

Tiene un alto potencial de crecimiento si logra enfocar sus esfuerzos en el area de
marketing, ya que el entorno competitivo y las tendencias del mercado favorecen a
aquellos negocios que logran comunicar mejor su propuesta de valor y generar

confianza a través de su presencia digital.

Finanzas

Una recomendacion importante para el area de finanzas es que primero cuenten con
una forma basica pero constante de llevar el control del dinero. Si no saben usar
Excel, seria muy util considerar aprenderlo o incluso invertir en una computadora, ya
que es una herramienta que facilita mucho el orden y el analisis financiero. Sin
embargo, si eso no es posible por ahora, también pueden empezar con algo sencillo

como un registro en una libreta, anotando diariamente ingresos, gastos y utilidades.

Lo mas importante no es la herramienta, sino la constancia. Llevar un control, aunque
sea en papel, ya permite tener mas claridad sobre como se mueve el dinero y tomar
mejores decisiones. Con el tiempo, pueden ir mejorando sus herramientas y forma de

trabajar, pero empezar con algo basico ya hace una gran diferencia.
Disefo y Publicidad:

Desde el area de disefio y publicidad, estamos muy satisfechos con el resultado del
desarrollo de la marca, ya que se logré construir una identidad visual sdélida, coherente
y alineada con la esencia del proyecto. Cada uno de los elementos disefiados (desde
la paleta de color hasta el estilo fotografico y las composiciones graficas) responde a
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una intencidn estratégica que busca no solo atraer visualmente, sino también

comunicar de manera clara y profesional.

Como recomendacion, consideramos fundamental implementar de forma constante y
disciplinada todos los recursos generados, tanto de disefio como de contenido digital.
Es importante seguir el brandbook como guia principal, respetando lineamientos
como tipografias, colores, estilos de imagen y tono de comunicacién. Asimismo,
sugerimos mantener la estética planteada en las fotografias y publicaciones, ya que
esto permitira construir un feed mas armonioso, reconocible y atractivo para la

audiencia.

La constancia en la aplicacién de estos lineamientos no solo fortalecera la presencia
de la marca en redes sociales, sino que también contribuira a generar mayor

confianza, profesionalismo y conexion con su publico objetivo a lo largo del tiempo.
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