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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 traveés 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

El presente proyecto tiene como objetivo disefiar un plan integral para fortalecer el
posicionamiento de la empresa Doble E mediante estrategias de comunicacion
digital, con el fin de incrementar su visibilidad, captacion de clientes y crecimiento
sostenible. El alcance del trabajo abarca el analisis interno y externo de la empresa,
asi como el desarrollo de herramientas estratégicas en areas de marketing,

finanzas, branding y comercializacion.

La metodologia empleada incluy6é el uso de herramientas como la mezcla de
mercadotecnia (7P’s), analisis FODA, PESTEL, benchmarking competitivo y
aspiracional, asi como la construccion de un Customer Journey Map.
Adicionalmente, se desarrollaron propuestas de identidad de marca, estrategias de
precios, contenido digital y una plataforma web, complementadas con la generacién

de material audiovisual.

Entre los resultados mas relevantes se encuentra la identificacion de la principal
problematica de la empresa: la falta de una estrategia estructurada de comunicacion

digital. Se disefiaron soluciones que incluyen la profesionalizacién de la marca, la
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estructuracién de servicios en paquetes, la implementacidn de estrategias de
promocién y la creacion de contenido estratégico. Asimismo, se desarrollé un

sistema financiero que permite mejorar el control y la rentabilidad del negocio.

Se concluye que Doble E cuenta con una base solida en la calidad de su servicio,
pero requiere fortalecer su posicionamiento, narrativa y presencia digital para

consolidarse en el mercado y lograr un crecimiento escalable.

1. Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

Historia y Descripcion:

Doble E es una empresa que ofrece la organizacién de eventos sociales que
inicié por Alejandra Sandoval en 2022 como un proyecto personal y hobby,
impulsado por el interés en crear experiencias memorables. A partir de 2023,
el proyecto se consolidé de manera formal, profesionalizando sus procesos
y servicios al ser contratada por un agente externo para realizar una

graduacion de especialidad.

La empresa se enfoca en comprender a fondo las necesidades de cada
cliente, asi como el presupuesto que esta dispuesto a invertir, con el objetivo
de ofrecer soluciones personalizadas y realistas. Doble E se encarga de la

gestion integral del evento, abarcando todas las etapas previas a su
realizacion, incluyendo la planeacion, logistica, coordinacién de proveedores,
disefio conceptual y creacion de experiencias, asegurando que cada evento
se ejecute de manera organizada, coherente y satisfactoria para el cliente.



Contexto Econémico y Social:

En el Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas (DENUE),
los event planners u organizadores de eventos generalmente se clasifican
bajo el sistema SCIAN (Sistema de Clasificacion Industrial de América del

Norte) en el siguiente sector:

Cdodigo 561920: Servicios de organizacion de convenciones y ferias
comerciales.

Esta categoria engloba las actividades de planificacién, organizacion y
coordinacion de eventos, tales como exposiciones, convenciones,
congresos, ferias, y en muchos casos, eventos sociales o corporativos, segun
la estructura de actividades econdmicas del Instituto Nacional de Economia
y Geografia (INEGI).

Detalles de la Clasificacion:

Sector: 56 - Servicios de apoyo a los negocios y manejo de residuos, y
servicios de remediacion.

Subsector: 561 - Servicios de apoyo a los negocios.

Rama: 5619 - Otros servicios de apoyo a los negocios.

Clase: 561920 - Servicios de organizacion de convenciones y ferias
comerciales.

Aunque el nombre técnico se enfoca en "convenciones y ferias", la
descripcion oficial del SCIAN cubre la organizacion de eventos profesionales
y corporativos, por lo que es la clasificacion mas adecuada para un event
planner profesional, encontrandose en el DENUE 15 establecimientos con un

tamaro de 0 a 5 personas.

Ante el Instituto Mexicano de Propiedad Intelectual (IMPI) la empresa se
encuentra en la Clase 41, la cual hace referencia a Educacion; formacion;
servicios de entretenimiento,; actividades deportivas y culturales. Dentro de la
cual, se encuentra la actividad 410060 Organizacion de fiestas y recepciones.



Al igual que en la Clase 35, la cual hace referencia a Publicidad: gestion,
organizacion y administracion de negocios comerciales; trabajo de oficina.
Comprende los servicios que implican la gestion, explotacion, organizacion y
administracién comercial de una empresa comercial o industrial, asi como
servicios de publicidad, marketing y promocién, haciendo énfasis a la
actividad 350172 Organizacion y direccion de eventos comerciales.

Razén de Ser:

Crear experiencias memorables a través de la planeacion y ejecucion de
eventos personalizados, cuidando cada detalle para que las personas
celebren, conecten y comuniquen lo que son y lo que suefian, transformando

ideas en momentos significativos.

Objetivo:

Ofrecer servicios profesionales de planeacion, organizacion y ejecucion de
eventos sociales y familiares de alta calidad, dirigidos a familias de nivel
socioeconodmico medio—alto y alto, mediante un enfoque integral,
personalizado y orientado a la excelencia, que garantice experiencias
memorables y un alto estandar en cada celebracién, al mismo tiempo que la
empresa consolida su posicionamiento en el mercado, fortalece su estructura
operativa y administrativa, y sienta las bases para un crecimiento sostenible,

rentable y escalable en el sector de eventos sociales.

Funciones:
1. Planeacion y disefio del evento:
Definir el concepto, objetivos, presupuesto, cronograma y experiencia
del evento, alineando las expectativas del cliente con una propuesta
creativa y viable.
2. Gestion de proveedores:

Seleccionar, negociar y coordinar a los proveedores (locacion,



catering, audio, decoracion, staff, etc.) para asegurar calidad,
tiempos y costos adecuados.

3. Administracion y finanzas: Controlar el presupuesto, costos, pagos,
cobros y rentabilidad del evento, garantizando el uso eficiente de los
recursos y la sostenibilidad del negocio.

4. Operacion y ejecucion del evento: Coordinar y supervisar la logistica
el dia del evento, asegurando que todo se ejecute conforme al plan y
resolviendo imprevistos en tiempo real.

5. Evaluacién y mejora continua: Analizar resultados, satisfaccion del
cliente y desempeiio de la empresa para identificar areas de mejora y
optimizar futuros eventos.

6. Comercializacion, prospeccién y atencion al cliente: Identificar clientes
potenciales, vender los servicios, dar seguimiento a cotizaciones y
mantener una atencion cercana antes, durante y después del evento.

7. Marketing y posicionamiento: Desarrollar la imagen de la marca,
comunicar la propuesta de valor y promocionar los servicios para

diferenciarse y posicionarse en el mercado de eventos.

Estructura Organizacional:
Al momento, Alejandra es la unica persona en la empresa, por lo cual tiene
la responsabilidad de llevar a cabo todas las actividades y funciones que

conlleva la misma.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

La principal problematica de Doble E es la falta de una estrategia
estructurada de publicidad a través de comunicacion digital para posicionarse

y que no dependa exclusivamente de la realizacion constante de eventos.

Actualmente, la empresa basa su visibilidad y presencia en redes sociales
en los eventos ya ejecutados, lo que provoca periodos de inactividad cuando

no existen eventos recientes, limitando su alcance, reconocimiento de marca



y captacion de nuevos clientes. Esta dependencia genera un estancamiento
en la comunicacion del negocio y dificulta su crecimiento y consolidacion en
el mercado, evidenciando la necesidad de desarrollar estrategias de
marketing, planeacion de contenido y procesos que permitan mantener una

presencia activa y atractiva de manera continua.

1.3 Objetivo general

Disefar un plan integral que permita a Doble E fortalecer su posicionamiento
de marca, mediante estrategias de publicidad a través de comunicacion
digital, con el fin de incrementar su visibilidad, captacion de clientes y
crecimiento sostenible, durante los meses de enero a mayo del 2026.

1.4 Objetivos especificos
1. Validar Misién, Vision y Valores
2. Diagnosticar el servicio que ofrece Doble E por medio de la mezcla de
mercadotecnia.
3. ldentificar y describir el mercado meta de Doble E.

4. Analizar la competencia.

o

Analizar el sector y las capacidades de la empresa por medio del
FODA.
Disefiar una estrategia de precios.

Validar el disefio de marca.

©® N o

Proporcionar requisitos para registro de marca ante IMPI.

9. Disefar estrategias de comercializacion.

10.Crear estrategias de promocioén y publicidad.

11.Crear contenido de acuerdo a las estrategias de comunicacion digital.

12. Tomar fotografias y elaborar videos para estrategias de comunicacion
digital.

13.Disefar y crear pagina web



2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia

1.

Validar Misién, Vision y Valores:
Analizar la mision, vision y valores propuestos actualmente, compararlos con
los de otros competidores en el mercado. Identificar posibles mejoras y

proponerlas para la marca.

Diagnosticar el servicio que ofrece Doble E por medio de la mezcla de
mercadotecnia.

Analizar el servicio que ofrece la empresa mediante el modelo integral de las
7 P’s., con el objetivo de identificar el Producto (servicio), Precio, Plaza,
Promocidn, Personas, Proceso y Presencia Fisica de Doble E.

Identificar y describir el mercado meta de Doble E.

Consultar con fuentes primarias para analizar los eventos que mas atiende
la empresa, con el objetivo de identificar y describir el mercado meta para
desarrollar estrategias especificas y atraer mas clientes para su tipo de
eventos mas rentables. Realizar un buyer persona. Disefiar y proponer

cuestionario de satisfaccion al cliente.

Analizar la competencia.

Investigar y analizar la competencia mediante un Benchmarking,
identificando la oferta de los diferentes competidores en el mercado, plaza,
promocion, precios, y servicios que ofrece la competencia para identificar las
posibles areas de oportunidad para la empresaria. Realizar un Benchmarking

Aspiracional para identificar la referencia visual y esencia de la empresa.

Analizar el sector y las capacidades de la empresa por medio del FODA.
Analizar el entorno y las capacidades internas de la empresa para investigar
y realizar analisis FODA, realizar FODA estratégico y analisis PESTEL.



6. Disenar una estrategia de precios.
Analizar los costos por servicio y la rentabilidad de los diferentes eventos
para calcular punto de equilibrio y disefiar una plantilla de orden financiero y
una estrategia de precios que permita mejorar el control del negocio, la toma
de decisiones y la rentabilidad de la empresa.

7. Validar el disefio de marca.

Validar el naming con la fundadora y la disponibilidad legal del nombre, de
ser necesario ofrecer alternativas para posteriormente crear un moodboard
aspiracional para definir colores, tipografia y concepto grafico de acuerdo a
la vision de la empresa.

Validar que las elecciones reflejen la razon de ser, y desarrollar un logotipo.
Posteriormente generar un analisis profundo de la identidad de marca para
elaborar un manual de identidad. Uso de logo y sus variantes, usos
incorrectos y aplicaciones, la colorimetria y tipografia institucional, asi como

las caracteristicas principales de la marca.

8. Proporcionar requisitos para registro de marca ante IMPI.
Investigar la disponibilidad del nombre en MarcaNet, el tipo de servicio segun
ClasNiza y proporcionar todos los requisitos necesarios para generar el
registro de la marca ante IMPI.

9. Disenar estrategias de comercializacion.

Analizar los puntos clave de comunicacion con el cliente por medio de un
Customer Journey Map, escoger los canales indicados con base en los touch
points mas importantes. Detectar los canales que se podrian usar para
contactar al cliente. Considerar las estrategias de comercializacién que se
obtengan del FODA estratégico.

Una vez identificada la trayectoria del cliente, crear un catalogo digital de
servicios. Desarrollando descripciones breves, diferenciadores y datos de

cada uno. Seleccionar los elementos visuales alineados con la nueva
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identidad grafica, y adaptar el disefio a un formato compatible para ser
compartido por medios digitales como redes sociales y correo electrénico.

10.Crear estrategias de promocion y publicidad.

11.

Con base al analisis FODA estratégico y la Mezcla de Mercadotecnia de las
7 P’s, identificar las areas de oportunidad para establecer estrategias
publicitarias claras y competitivas. Identificar y crear estrategias de

promocién para atraer nuevos clientes.

Crear contenido de acuerdo a las estrategias de comunicacion digital.

Validar el uso de las redes sociales de la empresa. Crear FODA digital.
Realizar un Moodboard de referencia con contenido aspiracional. Crear
aplicaciones y graficos guiados por la estrategia de comunicacion
establecida. Crear calendario de contenido para redes sociales. Considerar

el FODA estratégico para sugerir estrategias con sus respectivas tacticas.

12. Tomar fotografias y elaborar videos para estrategias de comunicacion

digital. Realizar un Moodboard de referencia con contenido aspiracional.
Levantar contenido audiovisual para la creacion de contenido digital guiado
por la estrategia de comunicacion establecida. Proyectar una imagen
empresarial clara en la creacion de los videos y fotografias.

13.Disenar y crear pagina web

Investigar y comparar diferentes plataformas y escoger la mas adecuada
para la empresa. Validar con la empresaria, sugerir la compra del dominio y
hosting. Desarrollar una pagina web funcional y atractiva que comunique la
propuesta de valor de la empresa, muestre sus servicios y fortalezca su

presencia digital.
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2.2 Cronograma o plan de trabajo

En este apartado contiene las actividades a realizar para el logro de los objetivos

y/u obtencion de productos disefiados en el punto anterior.

Cronograma:

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE EMPRESA "DOBLE E"

fers

Il
I I I | I I | I

T T 7 I

T
I
I
T

Para lograr los objetivos se consideran los siguientes recursos:

- Humanos: Equipo multidisciplinario conformado de una mercaddloga, un
administrador de empresas y un financiero, con apoyo de una maestra y
asesoras de mercadotecnia digital, finanzas y disefio.

- Econdémicos: Costo de plataforma, dominio y hosting para la elaboracion
de pagina web y campania publicitaria.

- Materiales tecnolégicos: Equipo computacional, equipo fotografico,
plataformas digitales para la creacion de la identidad de marca, la pagina
web, redes sociales y plataformas para publicidad digital.

- Tiempos: Considerando el cronograma con las respectivas actividades,

fechas y responsables para cumplir en tiempo y forma.
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2.3 Productos y entregables

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

1.- Misidn, visién y valores.

2.- Anadlisis de las 7 P’s.

3.- Descripciéon del mercado meta, buyer persona y cuestionario de
satisfaccion al cliente.

4.- Benchmarking de la competencia y benchmarking aspiracional

5.- FODA, FODA estratégico y PESTEL

6.- Analisis de costos por servicio y rentabilidad de los diferentes eventos
para punto de equilibrio, plantilla de orden financiero y estrategias de precios
para mejor control del negocio.

7.- Moodboard aspiracional, desarrollo de bocetos para logotipo y manual de
identidad.

8.- Identificacion de clase para registro de marca ante IMPI con sus
respectivos requisitos y costos.

9.- Costumer Journey Map, identificacidon de touchpoint y desarrollo de
catalogo digital.

10.- Estrategias de promocion y publicidad con sus respectivas tacticas
considerando el FODA estratégico y la mezcla de mercadotecnia y
estrategias de promocion para nuevos clientes.

11.- FODA digital, moodboard aspiracional, aplicaciones y graficos de
material publicitario y calendario para redes por un mes.

12.- Moodboard aspiracional para fotos y videos y contenido audiovisual
editado.

13.- Tabla comparativa de plataformas para crear la pagina y creacion de
pagina web.
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3. Desarrollo y resultados del trabajo profesional

3.1 Sustento teodrico

El presente proyecto se sustenta en diversos enfoques tedricos del
marketing, la estrategia empresarial y la gestiéon organizacional, los cuales

permiten comprender la problematica y orientar la intervencion realizada:

e Mezcla de mercadotecnia (7P’s):

Modelo propuesto por Booms y Bitner (1981) que permite analizar de manera
integral los servicios a través de las variables producto, precio, plaza,
promocién, personas, procesos Yy presencia fisica. Su aplicacion facilita la
identificacion de areas de mejora en la propuesta de valor y en la experiencia
del cliente.

e Analisis FODA:
Herramienta estratégica desarrollada por Andrews (1971) que permite
evaluar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
empresa, facilitando la formulacidn de estrategias alineadas al entorno y a
las capacidades internas.

e Anadlisis PESTEL:
Enfoque propuesto por Aguilar (1967) que permite analizar el entorno externo
de la organizacion a través de factores politicos, economicos, sociales,
tecnoldgicos, ecologicos y legales, identificando variables que pueden
impactar el desarrollo del negocio.

e Benchmarking:
Metodologia definida por Camp (1989) que consiste en comparar procesos,
estrategias y resultados con empresas del mismo sector o referentes
aspiracionales, con el objetivo de identificar mejores practicas vy
oportunidades de diferenciacion.

e Customer Journey Map:
Herramienta que describe las etapas, puntos de contacto y experiencias del
cliente a lo largo del proceso de compra (Lemon & Verhoef, 2016),
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permitiendo disefiar estrategias centradas en el usuario y mejorar su
experiencia.

e Branding y posicionamiento de marca:
Enfoque desarrollado por Kotler y Keller (2016) que resalta la importancia de
construir una identidad de marca solida, diferenciada y coherente, con el fin
de generar valor, reconocimiento y preferencia en el mercado.

e Marketing digital:

Conjunto de estrategias orientadas a la promocion y posicionamiento de
productos o servicios a través de canales digitales, fundamentales para
mejorar la visibilidad, interaccion y captacion de clientes en entornos

altamente competitivos.

Estos referentes tedricos sustentan las decisiones estratégicas implementadas en
el proyecto, permitiendo estructurar una propuesta integral enfocada en el

fortalecimiento del posicionamiento y crecimiento de la empresa.
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3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados.
En este apartado se presenta el desglose de las actividades realizadas
conforme al plan de trabajo establecido. Se describe cada una conforme a lo

planeado y se muestran evidencias de lo realizado.

1. Validar Mision, Vision y Valores:

Después de validar la identidad de marca, asi como la competencia y la mision

previamente propuesta por la empresaria, pudimos llegar al siguiente resultado:

Mision actual: Nuestra mision es tejer la magia de la vida en tu evento agregando

un toque unico que transformara esa ocasién en una experiencia inolvidable
Las siguientes propuestas fueron aceptadas por la empresaria.

Propuesta mision: Crear eventos sociales unicos y memorables, totalmente
personalizados para reflejar la historia, gustos y emociones de cada cliente,
cuidando cada detalle para que celebren sus momentos mas importantes con

tranquilidad, confianza y alegria.

Vision: Ser una empresa referente en la organizacion de eventos sociales en la Zona
Metropolitana de Guadalajara, por su sensibilidad, creatividad y atencion
personalizada, reconocida por transformar celebraciones en experiencias

significativas que perduran en la memoria de quienes las viven.
Valores

- Personalizacion: Cada evento es distinto, porque cada historia lo es. Nos
adaptamos a las necesidades, suefios, estilo y presupuesto de cada cliente.

- Compromiso: Acompafiamos a nuestros clientes en todo el proceso con
responsabilidad, cercania y dedicacion.

- Creatividad: Disefiamos eventos originales, cuidando la estética y los detalles

para crear experiencias especiales e inolvidables.
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- Confianza: Trabajamos con transparencia, honestidad y comunicacion
constante para que nuestros clientes se sientan seguros en cada etapa de la
planeacién y ejecucion del evento

- Empatia: Escuchamos, comprendemos y valoramos lo que cada celebracion

significa para nuestros clientes y sus familias.

2. Diagnosticar el servicio que ofrece Doble E por medio de la

mezcla de mercadotecnia.

Analizamos el servicio que ofrece la empresa mediante el modelo integral de las 7

P’s., con el objetivo de identificar el servicio que ofrece Doble E.

MEZCLA DE MARKETING -7P’S

Producto
Doble E ofrece servicios personalizados en organizacion de eventos sociales.

Adaptado a diferentes presupuestos, necesidades y preferencias del cliente.

Sus servicios son profesionales y de calidad, ofrece una gran experiencia en el
sector de organizacion de eventos privados, y cuenta con una amplia red de
proveedores de servicios externos para la subcontratacién de sonido, inmobiliario,

comida, bartender, entre otros.

La empresa no se limita a presupuestos ni servicios, la contratacion puede ir desde
solo coordinar la logistica del evento el mismo dia hasta la planificacion y

subcontratacion de todos los servicios e insumos del evento.

Precio
Actualmente utiliza un modelo de precios que varia dependiendo de los

requerimientos de cada evento que solicita el cliente, esto es lo que finalmente se
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tomara como referencia para fijar los honorarios de la empresaria que van desde el
8 al 12% del total del presupuesto de cada cliente. Dicha comision toma en cuenta
las necesidades especificas de cada evento segun el tiempo requerido, el esfuerzo

y las actividades que conlleva la organizacion del mismo.

Plaza

Actualmente Doble E carece de presencia fisica tanto digital. No cuenta con
plataforma en linea y cuenta con inactividad en redes sociales para poder ser
visualizada. Su unico canal para ofrecer sus servicios se lleva a cabo mediante

Whatsapp.

Promocioén
Actualmente Doble E no cuenta con ninguna estrategia. Sin embargo, la publicidad
se ha logrado mediante la recomendacion boca a boca de sus clientes.

Personas

La empresa esta conformada por 1 persona y una red de proveedores de servicios
externos para eventos. Cuenta con un amplio conocimiento del mercado, clientes y
proveedores, lleva formalmente 2 afios en el mercado. Ha logrado ampliar su red
de colaboradores externos al encontrar e identificar aquellos que se alinean a su

oferta de calidad y servicio.

Resuelven cada situacion con empatia y ofrecen soluciones personalizadas a
clientes que requieren servicios de organizacion, planificacion y logistica de

ejecucion del evento.

Proceso
Actualmente la empresa no cuenta con un canal profesional establecido para
visualizar su prestacion de servicio. Sin embargo, su primer contacto con el cliente

se lleva de manera directa por WhatsApp o redes sociales, llevando la continuidad
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del proceso solo por Whatsapp. Dicho canal establece confianza y compromiso con
los diferentes usuarios involucrados en la prestacion del servicio, tanto clientes

como proveedores.

Este canal no genera costos para la empresa ni para el cliente, sin embargo,
representa una forma ambigua para crear un primer contacto y un reto al no tener

visibilidad para conseguir clientes prospectos.

Algunos clientes nuevos llegan sin tener idea de lo que implica la planificacion y
ejecucion en tiempo y forma de su evento, asi como el presupuesto y rango de
precios en el que se maneja el mismo, es aqui donde Doble E logra con base a su

experiencia informar y cubrir las necesidades de sus clientes.

Presencia Fisica
Actualmente no cuentan con ubicacién fisica establecida, su prestacion de servicio
se ejecuta en el dia contratado en el lugar del evento. No cuenta actualmente con

un dominio ni con presencia digital web.

3. ldentificar y describir el mercado meta de Doble E.

La empresa se dirige a familias de nivel socioeconomico medio—alto y alto, que
radican en la ZMG y que cuentan con la capacidad econdmica para invertir en
eventos sociales de alta calidad y que valoran el disefo, la experiencia y el cuidado
de los detalles.
Su mercado meta esta conformado por familias que festejan XV afos, bodas,
bautizos, primeras comuniones, baby showers, aniversarios y celebraciones
familiares, y que buscan:

- Eventos bien planeados, estéticamente cuidados y sin improvisaciones.

- Proveedores confiables y una coordinacion profesional.

- Tranquilidad, exclusividad y un servicio personalizado.
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Este segmento se caracteriza por:

Tener disposicion de pago por servicios integrales y experiencias premium.

- Priorizar la calidad sobre el precio.

- Valorar el acompafiamiento cercano, la confianza y la resolucion eficiente de
imprevistos.

- Buscar eventos que reflejen su estilo de vida y estatus, sin caer en lo

generico.

BUYER PERSONA

Santiago representa a un perfil de cliente exigente, estructurado y profundamente
orientado a su familia. Como empresario consolidado, su tiempo es limitado y
altamente valioso, por lo que busca soluciones eficientes que le permitan delegar
sin perder control ni calidad. Se encuentra en una etapa emocional importante: la
planeacién de los XV afios de su hija, un evento significativo que desea convertir en

una experiencia memorable, cuidando tanto los detalles como el presupuesto.

Su motivacion principal nace del deseo de brindar lo mejor a su familia, equilibrando
aspiraciones emocionales con decisiones racionales. Valora la personalizacion, la
confianza y la capacidad de un proveedor para interpretar su vision y ejecutarla sin
fricciones. Sin embargo, enfrenta tensiones claras: la falta de tiempo, el riesgo de
sobrepasar su presupuesto y la presion de cumplir con expectativas familiares

elevadas.
Santiago no solo busca un servicio, busca un aliado estratégico que entienda su

contexto, optimice recursos y materialice un evento significativo sin comprometer su

agenda ni la calidad del resultado.
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Santiago es un papa empresario, su hija esta

préxima a cumplir 15 afios y esta comenzando a
SANTIAGO planificar y ahorrar para su fiesta. Necesita una
event planner que se encargue de todo, ya que su

trabajo es muy demandante y no tiene tiempo para
Edad: 42 afos organizarlo. Necesita que dicha persona trabaje en

Ocupacién' Papé y Empresario conjunto con su esposa e hija y haga realidad su
I ! i y suefio con el presupuesto destinado al evento.

Ubicacion: Zapopan, Jalisco.

Rango de Ingreso: $150,000 - $250,000

"Mi mayor motor es mi familia."

GOALS MOTIVACIONES
o Crecer su empresa. « Familia D
e Proporcionar lo necesario y « Precio )
deseos para su familia. o Personalizacion D
FRUSTRACIONES PERSONALIDAD INTERESES
* Perder tiempo de calidad con * Trabajador * Familia
su familia. * Social ¢ Emprendimientos
* Su presupuesto no ajuste para * Protector * Viajes y deporte
el tipo de evento e idea que e Dedicado * Amistades
tiene para el festejo de su hija. REDES: @ﬁ@

Félix y Ana representan a una pareja moderna, profesional y emocionalmente
comprometida, que se encuentra en una de las etapas mas importantes de su vida:
la construccién de su boda. Como empresarios, valoran su tiempo y buscan
eficiencia, pero también desean que este momento sea profundamente significativo,

reflejando su historia, su esencia y su vision de futuro juntos.

Se enfrentan a un escenario complejo: multiples decisiones, presion social y un
presupuesto que debe ser gestionado con inteligencia. Aunque tienen claro que
quieren una boda elegante, memorable y bien ejecutada, no saben por dénde
empezar ni cdmo aterrizar sus ideas sin caer en estrés o improvisacion. Su principal

necesidad no es solo operativa, sino estratégica y emocional.

Félix y Ana buscan mas que un organizador de eventos; necesitan un guia experto
que traduzca sus expectativas en una experiencia coherente, cuide cada detalle y
les permita disfrutar el proceso sin fricciones. Valoran la empatia, la personalizacién
y la capacidad de anticiparse a problemas, confiando en un aliado que convierta su

[1Pell

si” en un evento impecable y verdaderamente inolvidable.
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Felix y Ana estan recién comprometidos, no saben por
donde comenzar a planificar su boda y necesitan que todo

FE LIX Y ANA salga perfecto. Ellos pagaran su evento por lo que ocupan
un servicio que se ajuste a su presupuesto. Tienen
muchos compromisos sociales generando un evento

A ~ medianamente grande, elegante e inolvidable. Necesitan

Edad: 3O’Y 28 afios que alguien los oriente, planifique y coordine su boda,

Ocupacion: Empresarios ambos son empresarios por lo que no tienen tiempo para

Ubicacion: Zapopan, Jalisco. organizarla. Buscan alguien que identifique su esencia y

Rango de Ingreso Conjunto : $200,000 - $300,000 hagg realidatiswisheno,

"Un si para toda la vida."

GOALS MOTIVACIONES
* Tener su boda de ensuefio o Amor N
e Vivir juntos ¢ Amigos y familia G
¢ Crear una familia en su futuro ¢ Trabajo )
FRUSTRACIONES PERSONALIDAD INTERESES
* No saber por donde empezar * AmMOrosos * Pareja
e Es un gasto muy elevado e Sociables e Familia
« No quieren preocuparse por nada el dia « Empéticos « Viajes
del evento . R
¢ Dedicados ¢ Amistades

e Que salgan imprevistos el dia del evento.

REDES: O DO O @

Sofia representa a una generacién joven, creativa y altamente involucrada en la
construccion de experiencias. Es una persona social por naturaleza, con un gusto
marcado por la estética, la innovacion y los detalles, lo que la lleva a querer
transformar cada evento en algo unico y memorable. A diferencia de otros perfiles,
Sofia no parte desde cero: tiene ideas claras, referencias y hasta proveedores de

confianza, pero necesita estructura y ejecucién impecable.

Su principal motivacion es disfrutar y hacer disfrutar. Quiere vivir su evento sin
estrés, sabiendo que cada elemento esta bajo control y alineado con su vision. Sin
embargo, su alto nivel de exigencia y perfeccionismo pueden convertirse en un
punto de tensién, especialmente cuando la logistica no fluye como espera o siente

que pierde el control del resultado final.

Sofia no busca unicamente organizacion, busca coordinacion experta. Necesita un
aliado que respete su creatividad, potencie sus ideas y garantice una ejecucion
precisa el dia del evento. Para ella, el valor esta en la tranquilidad de saber que todo

saldra perfecto, permitiéndole enfocarse en lo mas importante: vivir el momento.

22



CUESTIONARIO:

SOFIA

Edad: 25 afios

Ocupacion: Marketing Intern
Ubicacion: Zapopan, Jalisco.

Rango de Ingreso: $25,000 - $30,000

Soffa es una joven creativa y social, le encanta organizar
eventos tanto para ella como para su familia y amigos,
esta vez busca organizar una posada en grande. Le gusta
innovar, modernizar y hacer de sus fiestas los mejores
eventos. Quiere que estos sean momentos especiales y
memorables. Busca un aliado que le ayude a coordinar y
organizar su fiesta el dia del evento, ya que ella y sus
amigos ya cuentan con proveedores de confianza con los
que han trabajado anteriormente.

“Vive el momento.”

gUALS MOTIVACIONES
e Crear una fiesta inolvidable .
« Disfrutar sin preocuparse de nada * Am'?‘?S C—
P etau evento . F'amllla D
* Encontrar un aliado para seguir * Fiesta N
contratando en futuros eventos
FRUSTRACIONES PERSONALIDAD INTERESES
* Estresarse y no disfrutar su fiesta e Social ¢ Amistades
* Muy perfeccionista por lo que * Perfeccionista * Eventos
quiere que todo sea perfecto ¢ Anfitriona e Celebraciones

* Sus amigos no disfruten por
fallas logisticas.

REDES: QO @O

Se cred un cuestionario de satisfaccion del cliente disefiado especificamente para

medir la brecha entre la expectativa del cliente y la realidad en la ejecucion del

evento. Esta estructurado con enfoque estratégico, ideal para realizar diagnésticos,

propulsar la mejora continua, la presentacion de resultados a clientes o equipos

internos y el reconocimiento de fortalezas actuales de la empresa para la busqueda

de clientes prospectos.

Su objetivo es conocer qué tan alineada estuvo la ejecucion del evento con las

expectativas del cliente, identificar brechas y oportunidades de mejora. El

cuestionario esta dividido por secciones para facilitar la navegacion del usuario y

mejorar el reconocimiento de areas de oportunidad para la empresa. Esta pensado

para ser aplicado al anfitrion al finalizar los eventos.

https://forms.gle/zZB9KUKUsCtf59Z217

23



CUESTIONARIO DE SATISFACCION

El siguiente cuestionario tiene como finalidad identificar la brecha entre la expectativa y la
realidad del evento. La informacion obtenida nos ayuda a brindar un mejor servicio,
identificar dreas de mejora y reconocer nuestras fortalezas. Agradecemos de antemano en
que tomen este tiempo para dejarnos su resefia y retroalimentacion.

iGracias por contratar Doble E!

ginette.rdz@gmail.com Cambiar de cuenta ()

£3 No compartido

Nombre del Evento

Tu respuesta

Fecha del evento
Fecha

dd/mm/yyyy O

Tipo de Evento

O social

(O Corporativo
(O Académico
(O Deportivo

QO otro

Siguiente

Escala lineal 1-5: 1 = Muy deficiente / 5 = Excelente

¢Cbémo consideras que fue la organizacién general del evento?

1 2 3 4 5
Muy deficiente O O o O O Excelente
Cumplimiento del programa y tiempos
1 2 3 4 5
No cumplid O O O O O Excelente
Coordinacién del equipo durante el evento
1 2 3 4 5
Nada de coordinacién O O O O O Excelente
Solucién de imprevistos
1 2 3 4 5
Deficiente O (@) O O O Excelente

Borrar formulario

Escala lineal 1-5: 1 = Muy baja / 5 = Muy alta

Antes del evento, ;qué tan altas eran tus expectativas respecto a la planeacién
general?

1 2 3 4 5
Muy baja O O O O O Muy alta
¢Qué nivel de expectativa tenias sobre la organizacion y logistica?
1 2 3 4 5
Muy baja o O o O O Muy alta
¢Qué tan clara fue la propuesta presentada antes del evento?
1 2 3 4 5
Nada clara O O O O O Muy clara
¢Qué tan confiad@ te sentias en que el evento cumpliria lo prometido?
1 2 3 4 5
Nada confiado O O O O O Muy confiado

Atras Siguiente Borrar formulario

Calidad de los proveedores (audio, iluminacién, catering, etc.)

1 2 3 4 5
Muy deficiente O O O O O Excelente
Atencién y acompafiamiento durante el evento
1 2 3 4 5
Muy deficiente O O O O O Excelente

Experiencia general del evento

1 2 3 4 5

0 O O O0Oo

Muy mala experiencia Excelente experiencia

Atras Siguiente Borrar formulario



¢Cudl momento te generé mayor satisfaccion?

Antes del evento (planeacién)
Inicio del evento
Desarrollo del evento

Cierre del evento

Escala lineal 1-5: 1 = Muy por debajo / 5 = Superé expectativas

Ningun evento en particular

O O0OO0OO0OO0OO0

Otro:

En general el evento fue

¢Hubo algiin momento critico o detectaron algun area de oportunidad para

12 3 4 5 nosotros?

Muy por debajo de mis O o O O O Superé ampliamente mis .
expectativas expectativas O Si

O Mo
La ejecucion del evento en comparacion a lo prometido fue

1 2 3 4 5 Si respondiste "Si", describe brevemente:

Muy inferior O O O O O Muy superior Tu respuesta

Atras Siguiente Borrar formulario Atras Siguiente Borrar formulario

(Escala lineal mas bajo 1-5 mas alto)

Relacién calidad/precio del evento:
Muy baja O O O O O Muy alta

Valor percibido del servicio que contrataron:

o 0 0 0 0 0 we

¢Qué fue lo que mas te gustd del evento?

¢Qué tan probable es que nos vuelvan a contratar? Tu respuesta
1 2 3 4 5
No volveriamos O O O O O Totalmente volveriamos ¢Qué mejorarias para futuros eventos?

Tu respuesta

¢Qué tan probable es que nos recomiendes a un amigo o colega?
1 2 3 4 5 Comentarios o sugerencias adicionales
Nada probable O O O O O Muy probable Tu respuesta

Atras Siguiente Borrar formulario Atras Borrar formulario



4. Analizar la competencia.

Se realizé un analisis de benchmarking para poder detectar la competencia de la

empresa actualmente, con el objetivo de detectar puntos de mejora importantes.

Nombre

Servicio

Precio

Plaza

Promocion

Redes Sociales

Doble E Servicio personalizado | Estrategia | ZMG Ninguna Instagram:
en organizacion de de precio @doble.e_mx
eventos sociales. de cobro
Adaptado a diferentes por Whatsapp:
presupuestos, honorario 3317559585
necesidades y S que van
preferencias del cliente. | del 8 al

12% del
Cuenta con ampliared | total del
de proveedores y no se | presupue
limita a presupuestos ni | sto del
servicios, la evento.
contratacion puede ir Se adapta
desde solo coordinarla |a
logistica del evento el cualquier
mismo dia hasta la presupue
planificacion y sto.
subcontratacion de
todos los servicios e
insumos del evento.

Golden Empresa especializada | Cotiza Cuenta Meta Ads. Instagram:

Memories | en la creacion y disefio | servicios | con local @goldenmemorie

Project de eventos unicos. a partir de | en Paseo sproject
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Produccion de eventos, | $25,000. | Andares.
bodas, XVs, Estilismo Whatsapp:
floral, Tematicas, Tiene 3333292626
escenarios y servicio en
estructuras, entelados, toda la Tiktok:
entre otros. ZMG. @goldenmemorie
sproject
Sus servicios son Cuenta
calificados con 5 con Facebook:
estrellas. presencia Golden Memories
en paginas Project
Cuenta con Bot |IA en de
redes sociales para wedding Cuenta en
ayudarle a sugerir ideas planners Bodas.com:
iniciales a sus clientes, como Golden Memories
informarlos y ayudar a Bodas.co Project.
hacer cotizaciones y m.mx
disefios antes de su
primer contacto.
Casa Alai | Organizacion y Cuentan | Cuenta Meta Ads. Instagram:
decoracion de eventos | con con local y @casa.alai
y renta de cristaleria y paquetes | showroom
accesorios de mesa. predeterm | en Calle Whatsapp:
inados: Ontario 3327836038
Cuenta con catalogo de #1825,
servicios 2025, donde Paquete Colomos
ofrece su servicio de Petit Providenci
Table Styling para (hasta30 |a
ofrecer precios estandar | personas)
sobre su emplatado , Brunch Cuenta
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para crear las ($100 por | con
composiciones y persona). | servicio en
montajes que requiera toda la
cada cliente. ZMG.
Paulina Planeacion, disefio y Cuenta ZMG Meta Ads Tiktok:
Valle gestion de eventos con una @paulinavalle.wp
Wedding estrategia
Planner Enfoque en civiles, de cobro Instagram:
bodas y cumplearos de @paulinavalle.wp
honorario
S que se Whatsapp:
adapta a +52 5575193425
la
complejid
ad del
evento.
GG Construccion de Cuenta Servicio Meta Ads Instagram:
Eventos | eventos. con una en ZMG @g_g_eventos_g
Mobiliario estrategia dl_
Cristaleria de precios
Decoracion fija Whatsapp:
Cuentan con servicio dependie 3313334483
propio de Catering ndo de los
servicios Instagram
extras catering:
contratad @gg_catering_gd
0s I
Linda Barra de snacks Cuentan | Local Meta Ads. Instagram:
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Fiesta Mobiliario y cristaleria con Fisico, Av. @lindafiesta_gdl

GDL personalizado. promocio | Aviacion
Inauguracién de nes de #4035. WhatsApp:
negocios. contrataci | Zapopan 3341849216
Maquina de helado y on de
dulces. servicios | Servicio Facebook:
Carritos de helados. express, |enlaZMG Decoracién de
Coordinacion de como fiestas,
eventos corporativos y | cenas Organizacion de
académicos. romantica eventos y renta
Disefian y decoran todo | s desde de mobiliario.
el evento, crean $1,500,
bocetos y renders en decoracio Tiktok:
3D para aprobacion n de @lindafiesta_gdl
previa de los clientes stand por
gratis. $3,999. Y
Aceptan eventos paquetes
urgentes. como el
Cuentan con un paquete
catalogo de servicios de | “Rainbow”
eventos infantiles. , ‘Nube” y

“‘Date with
the girls".
Conclusion:

El benchmarking muestra que Doble E tiene una ventaja competitiva clara en

flexibilidad, personalizacion y accesibilidad, al ofrecer un servicio adaptable a

cualquier tipo de cliente y presupuesto mediante un modelo de honorarios escalable,

lo que le permite abarcar un mercado mas amplio que sus competidores. Sin

embargo, su principal debilidad no esta en el servicio, sino en la percepcion de
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marca y la estrategia comercial, ya que carece de una presencia digital sélida,
promocion activa, elementos tangibles de confianza (como showroom) y una
estructura clara de paquetes que facilite la decision del cliente. En este sentido,
mientras la competencia destaca por su posicionamiento visual, marketing y
especializacion, Doble E tiene la oportunidad de convertirse en un referente como
planner estratégico y optimizador de eventos, siempre que fortalezca su branding,
profesionalice su comunicacion y estructure mejor su oferta sin perder su esencia

flexible.

BENCHMARKING ASPIRACIONAL:

Se realizd un benchmarking aspiracional buscando marcas que inspiraran y
orientaran la identidad visual, creativa, estratégica y empresarial de Doble E, con el
objetivo de aprender de los elementos y servicios que mas los destacan y adaptarlos

al giro de la empresa.
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Empresa Elemento ¢ Qué aprender?
Destacado

PITAYA Creative | Agencia de | Branding Oferta de servicios y experiencias

Lab Marketing moderno, inmersivas. Crear eventos con
visualizacion clara | intencion y hacer un storytelling
de su oferta de|de cada uno de sus clientes y
servicios, esencia | experiencias. Hacer de sus
de marca en todo | eventos de marca una
lo que crean. experiencia inmersiva para los

asistentes.
Gaby Bolivar Fotografa Esencia de marca, | Su book es su mismo sitio web y

gabybolivar.com

marca propia,
minimalista y
elegante. Pagina

web y portafolios

en un mismo

espacio.

redes sociales. Captan la esencia
de cada evento siguiendo una
linea minimalista y elegante. No
cuenta con mas personal y ha
crecido poco a poco obteniendo
muy buen reconocimiento por su

buen gusto fotografico.

Casa Barrera

Event Planner

Posicionamiento e
identidad

Esencia de marca

visual.

y  segmentacion
selectiva de

eventos.

Su nivel de adaptabilidad sin
perder la esencia de marca. Crea
desde bodas hasta cumpleanos,
eventos de marca, entre otros
eventos ELITE.

Casa Barrera fue creada por
Gonzalo Barrera, quién poco a
poco ha ido posicionando su
como servicio

empresa un

referente para los mexicanos.
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Conclusioén:

El benchmarking aspiracional refleja que el verdadero potencial de crecimiento para
Doble E no esta unicamente en mejorar su operacion, sino en evolucionar hacia una
marca con identidad, narrativa y experiencia. Referentes como PITAYA Creative
Lab, Gaby Bolivar y Casa Barrera demuestran que el diferencial competitivo se
construye a partir de una esencia de marca clara, una propuesta visual solida y la
capacidad de convertir cada proyecto en una experiencia con storytelling . En este
sentido, Doble E tiene la oportunidad de trascender de ser un organizador flexible a
posicionarse como un creador de experiencias intencionales y memorables, donde
cada evento refleje un concepto, estilo y personalidad definidos. La clave estara en
construir una identidad elegante y coherente, elevar su presencia digital como
portafolio vivo y segmentar estratégicamente sus servicios sin perder adaptabilidad,
logrando asi un posicionamiento mas aspiracional, diferenciador y emocional dentro

del mercado.

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

Realizamos un analisis FODA, FODA estratégico y PESTEL para poder analizar las

fortalezas y debilidades o puntos clave que la empresa debe tomar en cuenta para

cumplir con sus objetivos de crecimiento.

Analisis FODA
‘ FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Atencion 100% personalizada - Alta demanda de eventos
segun las necesidades vy personalizados y emocionales.
presupuesto del cliente. - Uso de redes sociales para
- Trato cercano y empatico con las mostrar eventos reales y generar
familias e invitados. confianza.

- Creatividad para disefiar eventos

unicos y con significado.
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Experiencia y flexibilidad para
adaptarse a distintos tipos de

eventos, presupuestos y
tamanos.
Cuidado de los detalles vy

acompanamiento durante todo el
proceso.
Preferencia por proveedores
locales.

Formalizacién de alianza entre
cliente y proveedor por medio de
contrato.
Politica de cancelacion 'y
reembolso.

Solicitud de anticipo de 50% del
evento.

Respaldo en depédsito de

garantia del 10 al 15%
dependiendo el dafo
ocasionado.

Proveedores que cumplen con
estandares de seguridad e

higiene.

Una sola persona gestiona todos
los procesos
Empresa en crecimiento con

marca aun poco posicionada.

Alianzas con proveedores

alternos (floristas, banquetes,
salones, fotdgrafos).

Tendencia a eventos mas
intimos pero bien planeados.
Recomendaciones boca a boca
de clientes satisfechos.
Herramientas

digitales para

mostrar avances de la
planeacién 'y ejecucion del
evento.

Uso de software para gestion de
proveedores y calendarios.
Tendencia a eventos ecoldgicos,
uso de menos plasticos.
Prevencion de accidentes

mediante poliza de seguro

durante sus eventos.

‘ DEBILIDADES AMENAZAS

Alta competencia en el mercado
de eventos sociales.
Clientes sensibles al precio que

comparan solo costos y no valor.
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Capacidad limitada para manejar

muchos eventos al mismo
tiempo.

Carencia de cuestionarios para
evaluar servicio de atencion al
cliente.

Carencia de herramientas vy
formalidad en métodos de pago.
Carencia de registro ante
Hacienda para generar facturas.
Marca no registrada ante IMPI.
Carece de gestion de residuos

enfocado a economia circular.

Cancelaciones o cambios de
ultimo momento.

Cambio en tendencias y gustos
del consumidor.

Imprevistos externos al momento
de llevar a cabo los eventos
Dependencia de pago anticipado
derivado de clientes.
Incremento en costos de
proveedores.

Temporadas bajas con menor
demanda de eventos.
Dependencia integral de

proveedores externos.

FODA Estratégico

‘ Estrategias FO

Eventos altamente
personalizados como propuesta
de valor principal: Aprovechar la
atencion personalizada, la
creatividad y el trato empatico
para posicionarse en redes
sociales como especialista en
eventos emocionales y

significativos.

Estrategias FA

Diferenciacion frente a la
competencia por valor, no
precio: Enfatizar el
acompanamiento, contratos,
politicas claras y respaldo
financiero para enfrentar a
clientes que solo comparan

costos.
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Marketing de experiencias
reales: Usar eventos ya
realizados (con autorizacion) en
redes sociales para mostrar el
cuidado de los detalles y
generar confianza, impulsando
recomendaciones boca a boca.
Alianzas estratégicas con
proveedores locales: Formalizar
convenios con floristas,
banquetes y fotdgrafos locales
para ofrecer paquetes integrales
y reforzar la preferencia por lo

local.

Formalizacién de la empresa
para crecer: Aprovechar el
crecimiento del mercado para
registrarse ante Hacienda, IMPI
y formalizar métodos de pago.
Estandarizacion de la
experiencia del cliente: Crear
cuestionarios digitales de
satisfaccion para mejorar el
servicio y generar testimonios

para redes sociales.

Contratos claros para mitigar
cancelaciones e imprevistos:
Reforzar las politicas de
cancelacion, anticipo y
depdsitos de garantia para
reducir riesgos por cambios de
ultimo momento.

Relaciones solidas con
proveedores para controlar
costos: Usar la preferencia por
proveedores locales y confiables
para negociar mejores precios

ante incrementos de costos.

‘ Estrategias DO Estrategias DA

Limitar el numero de eventos
simultaneos: Definir un maximo
de eventos por periodo para
evitar saturacion y errores
operativos.

Formalizacion legal y financiera
para reducir riesgos: Registrar la
marca y emitir facturas para
generar confianza frente a

clientes exigentes y empresas.
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Posicionamiento de marca a
través de contenido estratégico:
Utilizar redes sociales para
fortalecer la marca aun poco
posicionada y mostrar el
proceso de planeacion.

Diversificacion de proveedores:
Reducir la dependencia de
proveedores externos creando

una red alterna confiable.

ANALISIS PESTEL

Ademas, se realizé el analisis PESTEL el cual sirvio para considerar oportunidades

y amenazas y con ello complementar el FODA.

‘ Politico

Regulaciones municipales para
eventos (permisos, horarios,
ruido).

Cambios en politicas de uso de
espacios publicos o privados.
Estabilidad politica que influye
en la confianza del consumidor
para gastar en eventos.
Programas de apoyo a PYMES
o emprendimientos (créditos,

capacitacion).

Econémico

Inflacion que incrementa costos
de proveedores (flores,
banquetes, renta de mobiliario).
Variacién del poder adquisitivo
de las familias.

Temporadas altas y bajas
(bodas en primavera/verano,
comuniones en ciertas épocas).
Dependencia de pagos
anticipados y administracion de
flujo de efectivo.
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‘ Social

Tendencia a eventos mas
personalizados y experienciales.
Mayor uso de redes sociales: los
clientes buscan eventos
“‘instagrameables”.

Cambios en estructuras
familiares y estilos de
celebracion.

Preferencia por celebraciones
mas intimas o, por el contrario,
eventos muy exclusivos.
Valoracion del servicio integral
que reduzca el estrés del

cliente.

‘ Ecolégico

Tendencia a eventos
sustentables (menos plastico,
decoracion reutilizable).
Preferencia por proveedores
locales.

Manejo responsable de
residuos.

Uso de materiales
biodegradables o reciclables.
Conciencia ambiental de

clientes jovenes.

Tecnolégico

Legal

Uso de redes sociales para
promocién y posicionamiento de
marca.

Herramientas digitales para
disefio de eventos,
presupuestos y planeacion.
Comunicacion con clientes via
WhatsApp, videollamadas y
plataformas digitales.
Plataformas de pago electrénico
y transferencias.

Uso de software para gestion de
proveedores y calendarios.

Contratos con clientes y
proveedores.

Politicas de cancelacion y
reembolsos.

Responsabilidad civil durante los
eventos.

Cumplimiento de normativas de
seguridad e higiene.
Obligaciones fiscales
(facturacion, impuestos, régimen

fiscal).




6. Disenar una estrategia de precios.

Analizar los costos por servicio y la rentabilidad de los diferentes eventos para
calcular punto de equilibrio y disefiar una plantilla de orden financiero y una
estrategia de precios que permita mejorar el control del negocio, la toma de
decisiones y la rentabilidad de la empresa.

La plantilla esta estructurada en seis hojas de trabajo, cada una con un objetivo
especifico: desde la definicion del catalogo de servicios hasta el control de pagos
por evento. En conjunto, estas hojas conforman un sistema coherente que permite
a la empresa cotizar con claridad, cobrar de manera justa, conocer su rentabilidad

y llevar un seguimiento puntual de cada cliente.
Hoja 1: Catalogo de Eventos

Esta hoja funciona como el menu de servicios de la empresa. Organiza todos los
tipos de eventos que ofrece Doble E en 5 categorias:

1. Eventos Sociales — Bodas, XV afos, cumpleafos, bautizos,
graduaciones, etc.

2. Eventos Empresariales/Corporativos — Cenas, networking,
conferencias, integraciones de equipo.

3. Eventos de Marketing y Experiencias de Marca — Lanzamientos,
activaciones, eventos BTL, experiencias inmersivas.

4. Eventos Especiales y de Produccion — Pasarelas, eventos tematicos,
produccion integral.

5. Servicios Integrales - Catering, barra de bebidas, produccion, montaje
y disefio de concepto.

Es la hoja de identidad comercial, sefiala a los clientes exactamente en qué se

especializa la empresa.
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Hoja 2: Paquetes

La hoja de paquetes traduce el catalogo de servicios en propuestas comerciales
concretas, estructuradas en cuatro niveles diferenciados por el alcance del servicio,

el tamano del evento y el presupuesto del cliente.

El Paquete Simple esta orientado a clientes que ya cuentan con una planificacion
definida y unicamente requieren apoyo operativo el dia del evento. Este nivel incluye
la revisidon del plan del cliente, coordinacién con proveedores previamente
contratados, elaboracion del minuto a minuto y supervision general durante la

jornada. Esta disefiado para eventos de 30 - 500 personas.

El Paquete Basico ofrece planeacion integral del evento: definicion de concepto,
elaboracion de presupuesto, busqueda y gestion de proveedores, disefio creativo,
supervision de montaje y desmontaje, y reuniones peridodicas de seguimiento.
Atiende eventos de entre 30 y 80 personas, con presupuestos del cliente de entre
$30,000 y $150,000 pesos.

El Paquete Medio incorpora todo lo anterior y afiade un desarrollo creativo mas
profundo, incluyendo moodboard, linea estética definida, optimizacidn financiera del
presupuesto y mayor presencia operativa del equipo. Esta orientado a eventos de
80 a 150 personas, con presupuestos de entre $150,000 y $500,000 pesos.

El Paquete Premium representa la propuesta de mayor valor de la empresa. Incluye
produccion integral no solo coordinacion, proveedores premium, busqueda
especializada fuera de la red habitual, pruebas previas de menu y montaje, y render
del evento. Esta dirigido a eventos de mas de 150 personas con presupuestos

superiores a $500,000 pesos.
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Paquete  Perfil Personas Presupuesto

cliente
Simple Solo coordinacion operativa (el cliente ya tienetodo  Menos de Variable
planeado) 30
Basico Planeacion completa y funcional 30-80 $30,000-
$150,000
Medio Todo el basico + desarrollo creativo y moodboard 80-150 $150,000-
$500,000
Premium Todo el medio + produccion integral, proveedores +150 +$500,000

premium y render

Hoja 3: Honorarios

Esta hoja establece la politica de cobro de Doble E Eventos, definiendo de manera
clara cuanto cobra la empresa por sus servicios de coordinacion y produccion. La
estructura de honorarios combina un componente fijo con un porcentaje sobre el
presupuesto total del evento, lo que garantiza una remuneracion justa y proporcional

al volumen de trabajo.

Para el Paquete Simple, el honorario es Unicamente fijo: $8,000 pesos, dado que el
alcance del servicio es limitado. Para el Paquete Basico, se cobra un fijo de $8,000
mas el 6% del presupuesto del cliente, lo que resulta en una ganancia total
aproximada de $10,700 pesos. El Paquete Medio considera $16,000 fijos mas el 5%
del presupuesto, con una ganancia estimada de $23,500 pesos. Finalmente, el
Paquete Premium establece $32,000 fijos mas el 4% del presupuesto, alcanzando

una ganancia total cercana a los $56,000 pesos.

Esta estructura escalonada garantiza que la empresa sea compensada de forma
creciente conforme aumenta la complejidad y el presupuesto del evento,
manteniendo al mismo tiempo tarifas accesibles y competitivas para cada segmento
de mercado.
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COBRANZA DE HONORARIOS DOBLE E

EVENTOS SOCIALES DOBLE E
PAQUETE SIMPLE BASICO MEDIO PREMIUM
PRESUPUESTO
EJEMPLO $50,000.00 $45,000.00 $150,000.00 $600,000.00
HONORARIO FIJO $8,000.00 $8,000.00 $16,000.00 $32,000.00
% PRESUPUESTO N/A 6% 5% 4%
$ DEL % N/A $2,700.00 $7,500.00 $24,000.00
GANANCIA TOTAL | $8,000.00 - $32,000.00 $10,700.00 $23,500.00 $56,000.00

Hoja 4: Informacion Financiera por Paquete

La cuarta hoja profundiza en el analisis de rentabilidad de cada tipo de paquete,
calculando indicadores clave que permiten evaluar la eficiencia operativa y

financiera de la empresa en funcion del tipo de evento que atiende.

Para cada paquete se registran las siguientes variables: numero de personas,
presupuesto del evento, honorario fijo, porcentaje aplicado sobre el presupuesto,
total de honorarios, ingreso total del evento, pagos a proveedores, costos de
personal contratado, gastos de produccion y montaje, otros gastos, costo total,
ingreso total, utilidad bruta, margen porcentual, horas invertidas y costo por hora

trabajada.

Por ejemplo, el Paquete Basico con 50 asistentes y un presupuesto de $50,000
pesos genera un ingreso total de $61,000 pesos, una utilidad bruta de $11,000 y un
margen del 18%, con una inversion de 45 horas de trabajo equivalentes a $244
pesos por hora. Esta informacién es fundamental para que la empresa identifique
cuales paquetes son mas rentables y tome decisiones estratégicas sobre su

operacion.

Hoja 5: Plantilla Financiera (Punto de Equilibrio)

Esta es la hoja de mayor valor estratégico del modelo, pues responde una de las
preguntas mas importantes para cualquier empresa en etapa inicial: ¢Cuantos
eventos necesito realizar para cubrir mis costos y alcanzar mis objetivos de

rentabilidad?
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La plantilla consolida los datos financieros de los cuatro paquetes ingresos, costos
y margen de contribucion y calcula el Punto de Equilibrio de la empresa
considerando un costo fijo mensual de $2,000 pesos y una utilidad deseada de
$40,000 pesos.

El resultado del modelo indica que Doble E Eventos necesita realizar
aproximadamente 2 eventos distribuidos entre los distintos paquetes en la
proporcion definida para cubrir sus costos y alcanzar su meta de ganancia. Este
analisis también desglosa la participacion esperada de cada paquete en el mix de
ventas, asi como los ingresos y costos variables correspondientes, lo que permite

una planeacion de ventas mucho mas precisa y fundamentada.

DOBLE E PAQUETES SIMPLE BASICO MEDIO PREMIUM TOTAL
INGRESO $8,00000 | $61,00000 | $226,000.00 | $760,000.00 | $1,055,000.00
COSTOS $500.00 $50,000.00 | $200,500.00 | $701,000.00 | $952,000.00
MARGEN $7,500.00 $11,000.00 | $25500.00 | $59,000.00 | $103,000.00

PARTICIPACION 10% 45% 30% 15% 100%

MC % $750.00 $4,950.00 $7,650.00 $8,850.00 | $22,200.00
EVENTOS 0 1 1 0 2
INGRESOS $1,513.51 $51,932.43 | $128270.27 | $215675.68 | $397,391.89

COSTOS VARIABLES $94.59 $42,567.57 | $113,797.30 | $198,932.43 | $355,391.89

MARGEN TOTAL $42,000.00
COSTOS FIJOS $2,000.00
UTILIDAD DE OPERACION $40,000.00
COSTO FIJO $2,000.00
UTILIDAD DESEADA $40,000.00
PUNTO DE EQUILIBRIO 2

Hoja 6: Estado de Cuenta por Evento

La ultima hoja es la mas operativa del sistema: es la plantilla que se llena
individualmente para cada cliente y evento. Su funcion es registrar toda la
informacion relevante del evento, controlar los costos por proveedor y dar

seguimiento a los pagos del cliente.
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La hoja incluye los datos generales del evento —nombre, cliente, fecha, numero de
personas, presupuesto, tipo de evento y numero de folio— asi como un apartado de
control de proveedores donde se listan los servicios contratados y su costo
individual. Al final, se calcula el total del evento y se registran los pagos realizados
por el cliente, mostrando de manera inmediata el saldo pendiente por cobrar.

Como ejemplo de uso, la plantilla muestra el registro de la Posada Doble E para la
cliente Alejandra Sandoval: 60 personas, presupuesto de $70,000 pesos, con
servicios de barra, mobiliario, audio/DJ, fotografia y comida que suman $64,000
pesos. Con un pago parcial de $30,000, el saldo pendiente resulta de $34,000

pesos.
DOBLE E EVENTOS ESTADO DE CUENTA
Evento POSADA DOBLE E
Cliente ALEJANDRA SANDOVAL #Evento 0001
Fecha diciembre 18, 2026
Personas 60 Tipo Social
Presupuesto $70,000.00
CONTROL DE PROVEEDORES Total
1 BARRA $5,000.00
2 MOBILIARIO $35,000.00
3 AUDIO/DJ $7,000.00
4 FOTOGRAFIA $5,000.00
5 COMIDA $12,000.00
TOTAL EVENTO|$64,000.00
Pagos del cliente
TRANSFERENCIA 0001 $30,000.00
Forma de pago
POR PAGAR $34,000.00

En conclusion, esta plantilla financiera representa una base solida para el
crecimiento ordenado de Doble E Eventos. A través de sus distintas hojas, la
empresa cuenta ahora con una estructura clara de sus servicios, una politica de
cobro definida y una vision precisa de la rentabilidad que genera cada paquete. Esto
le permite tomar decisiones estratégicas informadas: saber qué paquetes impulsar,
qué tipo de eventos buscar con mayor intencién y como optimizar su operacion para

maximizar resultados.
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Mas alla del dia a dia, el estado de cuenta por evento sienta las bases para un
control financiero riguroso, mientras que el analisis de punto de equilibrio abre la
puerta a una planeacion semestral y anual real, con metas alcanzables y medibles.
En conjunto, esta herramienta no solo organiza el presente de la empresa, sino que

la prepara para escalar con solidez.

7. Validar el Diseno de Marca.

El proceso de disefio de marca para Doble E se llevé a cabo en varias etapas clave,
trabajando siempre en estrecha colaboracion con la fundadora para asegurar que
cada decision reflejara fielmente la vision, personalidad y valores de la empresa. En
primera instancia, se realizé una busqueda exhaustiva en el sistema de marcas del
IMPI, identificando que ante Marcanet se encuentra disponible el nombre “Doble E”
en la clase 42, y el nombre “DobleE” en ambas clases (42 y 35) sugeridas para el

servicio que ofrece la marca.

La siguiente captura muestra la total disponibilidad del nombre “DobleE” al no arrojar

ninguna informacion asociada bajo esa denominacion.

Busca tu marca *:

doblee

® Buscar coincidencia exacta

Limpiar Buscar
Sin resultados O
# Tipo de solicitud omin Clase Logotipo

No se encontré informacién asociada a la denominacién DOBLEE

N ~ ’ s 10Ldl UE TEBIdLIU> = VU

De otra forma, actualmente ya existen 6 registros bajo la denominacion “Doble E”,
aunque ninguno de ellos esté dentro de la clase 42 si existen ya dos registros en

clase 35.
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Busca tu marca *:

doble e

® Buscar coincidencia exacta

# Tipo de solicitud Tipo de marca Expediente Registro Denomin Clase Logotipo
acién

1 REGISTRO DE MARCA NOMINATIVA 3230803 2820559 DOBLE 33
E

2 REGISTRO DE MARCA MIXTA 545298 766348 DOBLE 32 DOBIES
E

3 REGISTRO DE MARCA MIXTA 1234987 1286259 DOBLE 35
E

4 REGISTRO DE MARCA MIXTA 1218162 1272572 DOBLE 20
E

5 REGISTRO DE MARCA MIXTA 1199362 DOBLE 35
E

6 REGISTRO DE MARCA MIXTA 1199366 DOBLE 20

« < n > »  Total de registros = 6

Paralelamente, como parte del proceso de desarrollo creativo, se desarrollé un
moodboard aspiracional que ayudo a definir colores, tipografias y concepto grafico
que ayudo a la toma de decision sobre la creacidn de las nuevas propuestas de
identidad visual.

Moodboard aspiracional:

eaduetds
0

N LUGARES secretos W
para BODAS&EVENTOS  \ Y,




Posteriormente, se trabajo de la mano con la asesora de disefio para elaborar unas
propuestas de logotipo y mejorar la identidad visual de la marca al considerar el
rebranding como una area de oportunidad para el posicionamiento de la empresa.
De este ejercicio se derivaron tres propuestas viables, haciendo la identidad actual
parte de ellas: cada una acompafada de su respectivo moodboard que reflejaba un

concepto visual distinto en cuanto a colores, estilo y tipografia.

dobleE

EVENT EXPERIENCE

6 bobleco

G Doble e &

doble

EVENT EXPERIENCE

& < J\% 7 e

¥}

EVENT EXPERIENCE

COLORIMETRIA POR SEGMENTO
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Finalmente la fundadora decidié aceptar el rebranding de la marca y quedarse con
la ultima propuesta de logo, tomé inspiracion de todos los moodboards
desarrollados, y se realizaron cambios en la eleccion de la paleta de colores y estilo
de marca.

Inicialmente el logo tendra que adoptar un Tagline, el cual ayude a posicionar su
identidad en el mercado. Una vez que se logre este propdsito se eliminara el Tagline

y se conservara el Logotipo inicial.

Dobie,

Event Experience

Posterior a la validacion del disefio de marca, se desarroll6 un manual de identidad
para consolidar la imagen de la marca, definiendo las formas y estilos de los
elementos de identificacion visual y reunirlos en un documento para facilitar su
interpretacion. Dicho manual contiene los elementos constitutivos de la identidad
visual de la marca, estableciendo la construccion y aplicaciones de su logotipo en
distintos soportes de comunicacién. Esta guia se divide en tres secciones:
Introduccion del manual, ADN de la Marca, y la ldentidad Visual. Se cre6 un
FlipBook interactivo con 38 paginas y una version en PDF del mismo, los accesos
a ambos formatos del manual se encuentran en la carpeta Drive Empresario. A

continuacion se presenta el manual en el formato adaptado para PDF:
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INTRODUCCION

ADN DE L4 MARCA

IDENTIDAD VISUAL

OBJETIVO
DEL MANUAL

INTRODUCCION

FUNDAMENTOS
DEL MANUAL

PERFIL
DE MARCA

ADN DE LA MARCA

[TRETINT
TR

'-
Riae 7
LRI
X

LOGOS
Y ELEMENTOS

IDENTIDAD VISUAL
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TRANSPARENCIAS LOGOTIPO

DoDi,

Y MINIM¢

Doble, G DOD*%

PATRON Y TEXTURA

D 0[)1% USOS INCORRECTOS

Aa B Ce Dd Ee B

N TIPOGRAFIAS Baskenille Gy KLMNSOPQR
PALETA DE COLOR PALETA DE COLOR v
An Bb e Dd Ee B
wmemam GHIJKLMNNOPQR
STUVWXYZ
01254567809
sasniee s
G sem i A Bb Ce Da Ee e
_— ez ALMOND ” Buskersll®  GHIJKLMNNOPOR
= TUVWXYZ
01254567809
s@su(ee .
TIPOGRAFIAS RoTULO

Aa 8b Ce Dd Eo B

Gilroy GHIJKLMNROPQR

e STUVWXYZ
0123456789
Gasniren:

PAPELERIA

FIRMA DIGITAL

o Alejandra Sandoval
DIGITAL
oo
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A continuaciéon se comparte el QR y link de acceso al FlipBook digital del manual de
identidad de Doble E:

https://online.fliphtml5.com/xggxc/Manual-de-ldentidad-Doble-E-WEB/

8. Proporcionar requisitos para reqgistro de marca ante IMPI.

Investigar la disponibilidad del nombre en MarcaNet, el tipo de servicio segun
ClasNiza y proporcionar todos los requisitos necesarios para generar el registro de
la marca ante IMPI.

Investigar disponibilidad y validar el nombre en MarcaNet y ClasNiza

Doble E (MarcaNet)

Busca tu marca ™

Doble E

™ Buscar coincidencia exacta

m

# Tipo de solicitud Tipo de marca Expediente Registro Denomina Clase Logotipo
cion

1 REGISTRO DE MARCA  NOMINATIVA 3230803 2820559 DOBLE 33
E

2 REGISTRO DE MARCA  MIXTA 545298 766348 DOBLE 32
E

3 REGISTRO DE MARCA  MIXTA 1234987 1286259 DOBLE 35
E

4 REGISTRO DE MARCA  MIXTA 1218162 1272572 DOBLE 20
E

5 REGISTRO DE MARCA  MIXTA 1199362 DOBLE 35
E

6 REGISTRO DE MARCA  MIXTA 1199366 DOBLE 20
E

« < - > >  Total de registros = 6

Doble E Eventos (MarcaNet)
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Busca tu marca *:

Doble E Eventos

™ Buscar coincidencia exacta

# Tipo de solicitud Tipo de marca Expediente Registro Denomina  Clase Logotipo
cion

Sin registros.

« < > » Total de registros =0

ClasNiza
Clase: 41

Titulo:

Servicios

Descripcidn:
Educacién; formacion; servicios de entretenimiento; actividades deportivas y

culturales.
Nota explicativa:

La clase 41 comprende principalmente los servicios que consisten en todo tipo de
formas de educacion o formacion, los servicios cuya finalidad basica es el
entretenimiento, la diversion o el ocio de las personas, asi como la presentacion al

publico de obras de arte plasticas o literarias con fines culturales o educativos.

Comprende:
Esta clase comprende en particular:

e La organizacion de exposiciones con fines culturales o educativos, la
organizacion y la direccion de conferencias, congresos y simposios;

e Los servicios de traduccién y de interpretacion linguistica;

e La publicacién de libros y textos, que no sean textos publicitarios;

e Los servicios de reporteros, los reportajes fotograficos;

e Los servicios fotograficos;
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La realizacion y la produccion de peliculas no publicitarias;

Los servicios culturales, educativos y recreativos prestados por parques de
atracciones, circos, zoos, galerias de arte y museos;

Los servicios de entrenamiento deportivo y para el mantenimiento fisico;

La doma y el adiestramiento de animales;

Los servicios de juegos informaticos en linea;

Los servicios de juegos de apuestas, la organizacion de loterias;

La reserva de entradas y los servicios de reserva para eventos educativos,
deportivos y de entretenimiento;

Ciertos servicios de redaccion, tales como la redaccion de guiones televisivos

y cinematograficos, los servicios de compositores y autores de musica.

No comprende:

Esta clase no comprende en particular:

La organizacién de exposiciones con fines comerciales o publicitarios (cl. 35);
La redaccion y la publicacion de textos publicitarios (cl. 35);

Los servicios de agencias de noticias (cl. 38);

La radiodifusion y la teledifusién (cl. 38);

Los servicios de videoconferencia (cl. 38);

La redaccion técnica (cl. 42);

Los servicios de guarderias infantiles (cl. 43);

Los servicios de estaciones termales (cl. 44);

La planificacién y la preparacion de ceremonias nupciales (cl. 45).

Tras realizar la busqueda de anterioridad en MarcaNet, se identificé que no existen

registros idénticos bajo la denominacion “Doble E Eventos”. Sin embargo, si se

encontraron seis registros bajo la denominacion “Doble E” en distintas clases,

incluyendo la clase 35, la cual esta relacionada con servicios de publicidad y

marketing.

Lo anterior implica que, aunque no exista una coincidencia exacta con el nombre

completo propuesto, si hay antecedentes relevantes que podrian representar un
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posible riesgo de confusidn, especialmente en caso de que la marca se pretenda
registrar en la clase 35.

Por otro lado, no se identificaron registros en la clase 41 (organizacion de eventos
y entretenimiento), que corresponde directamente al giro principal de la marca
“‘Doble E Eventos”, lo cual representa una oportunidad favorable para su registro en
dicha clase.

En conclusion, la marca presenta una viabilidad media-alta de registro en la clase
41; sin embargo, existe un riesgo moderado en caso de intentar su proteccion en la

clase 35 debido a la existencia de antecedentes similares.

Se recomienda priorizar el registro en la clase 41 y evaluar cuidadosamente la
estrategia de proteccion en otras clases, asi como considerar el registro de una
marca mixta (nombre + logotipo) para fortalecer su distintividad.

Requisitos necesarios para registro ante IMPI

1. Datos del titular de la marca (quién la registra)
e Nombre completo o razén social
e Nacionalidad
e Domicilio completo (calle, numero, ciudad, CP, pais)
e CURRP (persona fisica, opcional pero recomendable)
e RFC (sifactura o es empresa)
e Correo electronico

¢La marca la va a registrar la persona o la empresa?

2. Signo distintivo (la marca en si)

2. Nombre de la marca (ej. “Doble E”) aplica en mixta
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3. Tipo de marca:
3.2 Nominativa (solo nombre)
3.3 Innominada (solo logo)
3.4 Mixta (nombre + logo) (la mas comun)
3.5 Tridimensional (poco comun)
4. Archivo del logo (si aplica):
4.2 Formato JPG o PNG
4.3 Fondo blanco preferentemente
4.4 Buena resolucion
3. Clasificacion de la marca
Debes definir en qué categoria vas a registrar la marca.
Ejemplo para tu caso (Doble E):
Clase 41: organizacion de eventos, entretenimiento
Punto critico:

Si eliges mal la clase, tu marca queda mal protegida. No es tramite, es estrategia
legal.

4. Descripcion de productos o servicios
Debes redactar claramente qué haces. No copies y pegues algo genérico.
Ejemplo bien hecho:

8. “Organizacion, planeacion y coordinacion de eventos sociales como bodas,

XV afios, cumpleafnos y eventos privados.”
Error comun: poner algo ambiguo como “servicios en general”.

5. Pago de derechos
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Costo aproximado:
- $3,126 MXN por clase (2026 aprox.)
Si registras en 2 clases = pagas doble.
6. Solicitud ante IMPI
Se realiza en:
14.Portal IMPI en linea
Debes llenar:

e Datos del titular

e Datos de la marca

o Clase(s)

e Descripcion

e Adjuntar logo

e Comprobante de pago

7. Firma y envio

e Firma electronica (e.firma) o cuenta IMPI

e Envio de solicitud

8. Seguimiento del tramite

Tiempo estimado:

4 a 6 meses

Puede haber:
e Requerimientos (te piden aclaraciones)
e Oposicién de terceros

Si no respondes a tiempo — pierdes el tramite.

9. Vigencia de la marca

e 10 anos
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e Renovable indefinidamente.

9. Disenar estrategias de comercializacion.

Se realizé un Customer Journey Map para poder evaluar las diferentes etapas por
las que el cliente pasa al momento de contratar el servicio ofertado por la empresa,
con base en ello, podamos encontrar oportunidades de mejora y que los clientes se
qgueden con el servicio de Doble E.

Qué hace el

cliente

Puntos de
contacto

Experienci
al

emociones

Oportunidades

de mejora

Descubrimiento | El cliente Redes Curiosidad, | Tener redes
busca sociales, interés, sociales activas,
opciones Instagram, | expectativa | fotos de
para pagina eventos,
organizar un | web, testimonios de
evento (boda, | recomenda clientes
cumpleafnos, | ciones,
corporativo, Google
etc.)

Consideracion El cliente WhatsApp, | Duda, Responder
compara Instagram | analisis de | rapido, enviar
varias DM, corre precios y portafolio,
empresas y o, llamada | calidad paquetes claros
pide
informacion

Contratacion El cliente Reunién, Emocidén Propuesta clara,
decide llamada, pero transparencia
contratar el envio de también en precios,

incertidumb
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servicio y propuesta, | re porla facilidad de
firma contrato | contrato cotizacion pago
Planeacion del Se definen Reuniones, | Confianza Comunicacion
evento detalles del mensajes, | sila constante,
evento: videollama | empresa checklist del
decoracion, das responde evento
logistica, bien, estrés
invitados, si hay
proveedores retrasos
Evento El evento se | Presencia | Emocidn, Buena
lleva a cabo | del equipo | felicidad, coordinacion,
organizado | satisfaccion | solucion rapida
r, staff, si todo sale | de problemas
proveedore | bien
s
Post-evento El cliente Encuestas, | Satisfaccion | Aplicar
evalua la redes o] cuestionario de
experienciay | sociales, frustracion | satisfaccion del
puede resefas dependiend | cliente para
recomendar o del detectar areas
la empresa resultado de mejora o
recomendacione
S.
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Aplicacion del Customer Journey Map y definicion de canales

Con base en el Customer Journey Map desarrollado, se identificaron los principales

puntos de contacto (touchpoints) entre el cliente y la empresa, lo que permitié definir

los canales mas adecuados para cada etapa del proceso de compra, asi como

detectar oportunidades de mejora en la experiencia del cliente.

Etapa de descubrimiento:

En esta fase, el cliente busca opciones para la organizacion de su evento.
Los principales canales identificados son redes sociales como Instagram y
TikTok, asi como recomendaciones boca a boca. Como estrategia, se
propone fortalecer la presencia digital mediante contenido visual atractivo,
publicaciones constantes y material audiovisual que proyecte experiencias
reales, alineado con las oportunidades detectadas en el FODA.

Etapa de consideracion:

El cliente compara diferentes opciones y solicita informacion. Los canales
clave son WhatsApp, mensajes directos en redes sociales y correo

electronico.

Se recomienda implementar respuestas rapidas, envio de portafolio digital y
presentacion de paquetes estructurados que faciliten la toma de decision,
aprovechando la estrategia de comercializacion basada en claridad y

diferenciacion de servicios.
Etapa de contratacion:

En esta fase, el cliente toma la decisidn de adquirir el servicio. Los canales
principales son reuniones (virtuales o presenciales), llamadas y envio de

propuestas formales.
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Se propone utilizar presentaciones personalizadas, contratos claros y
métodos de pago estructurados, fortaleciendo la confianza vy
profesionalizacion del servicio, en linea con las estrategias DO del FODA.

- Etapa de planeacion del evento:

Durante la organizacion del evento, los canales incluyen WhatsApp,
videollamadas y herramientas digitales de seguimiento. Se recomienda
mantener una comunicacion constante, compartir avances y utilizar
herramientas digitales que permitan al cliente visualizar el progreso,

generando confianza y reduciendo incertidumbre.
- Etapa del evento:

El principal punto de contacto es la ejecucidn presencial del servicio.Se busca
garantizar una experiencia positiva mediante una adecuada coordinacion,

supervision de proveedores y resolucion eficiente de imprevistos.
- Etapa post-evento:

Después del evento, los canales incluyen encuestas digitales, redes sociales
y contacto directo con el cliente. Se propone implementar cuestionarios de
satisfaccion y solicitar testimonios, con el objetivo de generar contenido para

redes sociales y fortalecer la recomendaciéon boca a boca.
Desarrollo de canales de contacto:
Derivado del analisis, se identifican como canales clave para la empresa:

- Instagram y TikTok (atraccion y posicionamiento)

- WhatsApp Business (comunicacion directa y seguimiento)

- Correo electronico (formalizacién de propuestas)

- Pagina web (presentacion de servicios y portafolio)

- Recomendacién boca a boca (canal estratégico de confianza)
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Estrategias de comercializacion que se obtengan del FODA estratégico

Formalizar convenios con floristas, banquetes y fotografos locales para
ofrecer paquetes integrales y reforzar la preferencia por lo local.
Tacticas:

- Buscar alianzas con los proveedores con los que se suele hacer
negocio mas seguido y proponer reduccion en el precio debido al
volumen que se estara manejando con los eventos seguidos.

- Tener localizados varios proveedores alrededor de la ZMG, para que
los envios no sean tan costosos, que siempre se busque tener cerca
a un proveedor de confianza dependiendo la zona donde se realizara
el evento.

Marketing de experiencias reales: Usar eventos ya realizados (con
autorizacion) en redes sociales para mostrar el cuidado de los detalles y
generar confianza, impulsando recomendaciones boca a boca.

Tacticas:

- Postear contenido en redes sociales donde se muestren los eventos
pasados, para que los futuros clientes vean la calidad de los eventos
y sea mas facil cerrar trato con ellos.

- Subir constantemente contenido tanto como reels, historias y

carruseles.

Propuesta de catalogo digital de servicios

Una vez definida la trayectoria del cliente, se propone la creacion de un catalogo

digital que facilite la comunicacion de la oferta de valor y apoye el proceso comercial:

Estructura del catalogo:

- Nombre del servicio o paquete

- Descripcién breve y clara

- Diferenciadores clave (personalizacion, experiencia, calidad)
- Alcance del servicio (qué incluye)
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- Segmento al que va dirigido

- Elementos visuales (fotografias y disefio alineado a la marca)

Lineamientos de diseno:

Uso de la nueva identidad grafica (colores, tipografia y estilo visual)

Disefio limpio, elegante y aspiracional

Integracion de fotografias reales de eventos

Formato adaptable para redes sociales, PDF y correo electronico
Objetivo del catalogo:

Facilitar la comprensién de los servicios, reducir la incertidumbre del cliente
y apoyar el proceso de venta mediante una presentacién clara, profesional y

visualmente atractiva.

El catalogo esta conformado por 12 paginas, las cuales incluyen una breve
introduccidn de los servicios, descripciones de cada categoria y fotografias. Al igual
qgue el manual de identidad, se cre6 un FlipBook interactivo con el formato PDF, los
accesos a ambos formatos del manual se encuentran en la carpeta Drive
Empresario. A continuacion se presenta el manual en el formato adaptado para
PDF:
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Esencial

Concepto

We Create Moments

1 Doble E, cada evento es una oportunidad para

planeacion
ejecucion impecable

Mis que eventos, creamos experiencias que
conectan, celebran y trascienden.

continuo
o, asl como

con materiolizor su
profesional que traduzca sus
s en una experiencia bien definda y ej

30 2 80

os

Signature
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A continuacion se comparte el QR y link de acceso al FlipBook digital del Catalogo
de Servicios de Doble E:

https://online.fliphtml5.com/xggxc/Catalogo/

10. Crear estrateqgias de promocioén y publicidad.

Con base al analisis FODA estratégico y la Mezcla de Mercadotecnia de las 7 P’s,
se identificaron las areas de oportunidad para establecer estrategias publicitarias

claras y competitivas.

- Crear cuestionarios digitales de satisfaccion para mejorar el servicio y
generar testimonios para redes sociales.
Tacticas
- El cuestionario ya esta hecho, solo es implementarlo en los futuros

eventos.

- Utilizar redes sociales para fortalecer la marca aun poco posicionada y
mostrar el proceso de planeacion.
Tacticas:
- Se cred contenido para redes sociales por dos meses listo para
compartirlo en las plataformas considerando las indicaciones del

mismo.
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Todas las anteriores aplican para publicidad, en promocion no resultdé ninguna de

los cruces, por lo que no es recomendable en este momento, ya que la empresa se

encuentra en la etapa de lanzamiento.

Estrategias de promocién (enfocadas en atraer nuevos clientes)

1.

Marketing de experiencias reales

Aprovechar los eventos realizados para generar contenido en redes sociales
que muestre el proceso, resultados y emociones generadas. Incluir formatos
como antes y después, historias del evento y decisiones clave durante la
planeacion.

Generacion de confianza mediante contenido

Desarrollar contenido enfocado en testimonios reales, casos de éxito y
recomendaciones, con el objetivo de reducir la incertidumbre del cliente y
fortalecer la credibilidad de la marca.

Alianzas estratégicas con proveedores

Colaborar activamente con proveedores locales (fotografos, floristas,
venues) para generar contenido conjunto, ampliar el alcance en redes
sociales y acceder a nuevas audiencias.

Contenido educativo para el cliente

Crear publicaciones que informen sobre errores comunes en la organizacion
de eventos, beneficios de una buena planeacion y riesgos de elegir
unicamente por precio.

Uso del proceso como elemento de valor

Mostrar el proceso de planeacion (reuniones, disefio, organizacién) como
parte del contenido, permitiendo al cliente entender el trabajo detras del
servicio.

Estrategia de captacion de clientes potenciales (leads)

Implementar herramientas como guias o checklists gratuitos a cambio de
datos de contacto (principalmente WhatsApp), con el fin de generar una base

de clientes interesados.
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11. Crear contenido de acuerdo a las estrategias de comunicacion

digital.

Tras validar el uso de las redes sociales de la empresa, se realizé6 un FODA digital,

el cual ayudo para generar un Moodboard de referencia con contenido aspiracional

para crear el contenido correspondiente a las estrategias de comunicacion digital.

Validacion de redes sociales:

Actualmente la empresaria tiene presencia en redes sociales como Instagram y

WhatsApp. Sin embargo, carece de presencia en redes, que segun su competencia

directa, son bastante influyentes en su giro comercial como lo es TikTok. Al igual,

notamos que es indispensable la creacion de un WhatsApp Business para dar un

aspecto mas formal al contacto con el cliente.

FODA Digital:

‘ FORTALEZAS

e Cuenta con clientes y proveedores
con presencia digital.

e Preexistencia de cuenta de
Instagram con seguidores fieles.

OPORTUNIDADES

Diferenciar creando contenido
cercano, entretenido y
disruptivo.

Colaboracion con clientes y
proveedores en redes sociales
para obtener mas seguidores y
alcance.

Canales poco aprovechados
como WhatsApp Business y
Tiktok.

Alta demanda de contenido de

bodas y eventos sociales.
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‘ DEBILIDADES

Falta de presencia'y
posicionamiento digital en
plataformas relevantes para la
marca.

Dependencia directa de la
empresaria para creacion de
contenido y atender canales

digitales.

Pausas repentinas en creacion y

publicacion de contenido.

AMENAZAS

La competencia ya esta
posicionada en redes lo cual
hace que ya cuenten con una
red de soporte.

Alto numero de eventos
publicados por la competencia,
dificil

diferenciarse por volumen de

por lo que es

contenido y clientes.

Moodboard Aspiracional:

Se tomé en cuenta el mismo Moodboard proyectado para la creacién de la identidad

visual de la marca y asi mismo se cred otro enfocado en resaltar aspectos mas

disruptivos para contenido enfocado en explotar la idea creativa de la marca,

establecer una estrategia de color y jugar con las aplicaciones del logotipo.
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Aplicaciones y graficos:
Con base en las fotografias y videos que se tomaron, se presenta este ejemplo, y

el resto de la informacion se comparte en la carpeta drive.
ATHTNED o T R

(O

DISENO

Se anexa calendario de contenido digital CALENDARIO PUBLICACIONES REDES
SOCIALES

Considerando el FODA estratégico, se sugiere implementar la siguiente estrategia
que aplica para comunicacion digital.

e Aprovechar la atencion personalizada, la creatividad y el trato empatico para
posicionarse en redes sociales como especialista en eventos emocionales y
significativos.

Tacticas:
- Ofrecer un servicio totalmente personalizado, donde al principio de
todo, se tenga una cita con el cliente como de evaluacion inicial, donde

comparta sus ideas, aspiraciones y deseos sobre su evento, de
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manera que se sienta escuchado desde el principio y tomado en
cuenta, para garantizar que el evento transcurra tal cual él lo planea.
- Crear una plataforma de consulta en tiempo real, donde el cliente

puede visualizar constantemente el estatus del avance de su evento.

12. Tomar fotografias y elaborar videos para estrateqgias de

comunicacion digital.

Moodboard de Contenido Aspiracional:

Se tomo en cuenta el mismo Moodboard proyectado para la creacion de la identidad
visual de la marca y asi mismo se cre6 otro enfocado en resaltar aspectos mas
disruptivos para contenido enfocado en posicionar la confiabilidad y transparencia
de Doble E proyectando a Alejandra como la imagen de la marca.

Posteriormente, se tomd y editd un total de 99 fotografias de las cuales se editaron
aproximadamente por completo y se generaron 3 videos editados. Se acordo un dia
especifico para la generacion del contenido, y se prosiguio con la edicién del mismo
con el fin de proyectar una imagen profesional de manera dinamica, elegante y

creativa.
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Presentacion de algunas fotos tomadas y editadas, el resto se encuentran en
Carpeta Drive Empresaria.

Fotos
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13. Disenar y crear pagina web

Realizamos esta tabla comparativa sobre las distintas opciones que existen de
paginas web y después de presentarlas con la empresaria, concluimos que la mejor
opcion en este momento del negocio es Beacons, ya que no le demanda de pagos
iniciales ni de mantenimiento. Posteriormente, ya que la empresa crezca, podra

optar por una pagina web mas completa.

Name domain |Hosting Cost Time Real cost
doblee.com namecheap |$5,099.00 |1 afio $5,099.00
dobleevents.co

m namecheap |220,00 1 afo 360,00
dobleevents.co

m godaddy 0,00 1 afio 400,00
wix.com 1.500,00 1 afio 1.500,00
squarespace.co

m 3.600,00 3.600,00
Disefador

externo 5.000,00 De por vida [5.000,00
beacons.ai/dobl

eevents.com beacons Gratis De por vida (0,00

Después de presentar esta informacion a la empresa, se tomé la decision de no
desarrollar una pagina web, ya que implicaba costos de creacion, mantenimiento y
actualizacion que no se justificaban frente al valor que iba a aportar en esta etapa
del negocio. El principal contenido contemplado para la pagina era el portafolio
(book) y el catalogo de servicios, los cuales pueden ser presentados mediante

alternativas mas simples, economicas y eficientes.
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En lugar de una pagina web, se optd por implementar un Linktree, que es una
herramienta digital que permite concentrar multiples enlaces en una sola pagina. A
través de este recurso, la empresa puede dirigir a sus clientes de forma directa a su
portafolio, redes sociales, medios de contacto y otros contenidos relevantes,
facilitando el acceso a la informacién sin necesidad de desarrollar una plataforma

mas compleja.

Esta decision permite reducir costos, simplificar la gestion de contenido y mantener
una comunicacion mas agil con los clientes, alineandose mejor con las necesidades

actuales del negocio.

LINK: https://beacons.ai/dobleevents

dobleevents

[ Instagram

. Catéalogo Servicios

WhatsApp

a B
0.. eacons
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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 Doble E 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 ayudd a ver la empresa desde

muchos angulos y a proponer soluciones mas completas.

Entre las competencias que mas desarrollamos estuvieron la comunicacion, 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, estrategias de precios, 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 una empresa que va empezando y los
retos a los que se pueden llegar a enfrentar. Concluimos que tener una organizacion
y una estrategia de un camino que seguir es primordial para el crecimiento de la
empresa. Eso nos hizo valorar la importancia de nuestro papel como profesionistas
para aportar ideas que generen un impacto real.

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

habilidades y a darnos cuenta que cada disciplina puede aportar algo valioso. Mas
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que solo un proyecto escolar, fue una experiencia que nos ayudo a prepararnos

para el mundo laboral.

e Aprendizajes sociales (Personal)

Andres Mackissack

En este Proyecto de Aplicacion Profesional que trabajamos con Doble E logre poner
mis aprendizajes y conocimientos que aprendi en mi carrera de Finanzas aprueba,
donde pude lograr hacer un trabajo que les ayudara a la empresa a tener un orden
financiero que es primordial para cualquier negocio, 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 colaborar con Doble E aprendi mucho sobre ese tipo de empresas
y cdmo es que benefician a la convivencia. Analicé el como es empezar para una
empresa y todo lo que implica. Al final nos pudimos entender con la empresaria y
tuvimos una buena comunicacion transparente y fue donde pudimos como equipo
brindarles la ayuda que estaban buscando, hicimos un muy buen trabajo y nuestra
ayuda les va a servir bastante.

Fernando Ayala

En lo que respecta a este proyecto en el ambito social, considero que este PAP me
ayudo a comprender las necesidades de la empresaria, lo cual se puede aplicar
para el resto de empresas que existen con giro similar. El descubrir sus necesidades
e inquietudes me ayudo a ver el como poder ayudar a los empresarios y hacer una
labor social en orientarlos a crecer y alcanzar sus objetivos. Al lograr esto, también

ayudamos a la economia del pais, ya que las empresas crecen y generan empleos.

Ginette Rodriguez

Este proyecto me ayudo¢ a identificar el impacto social que podemos realizar a través

de un Proyecto de Aplicaciéon Profesional. Con respecto a este proyecto en

especifico, el hecho de transformar un hobby a lo que ahora es una marca y negocio

profesional. Creo que tanto el proceso que conlleva el PAP, como la confianza que

nos depositan los empresarios al trabajar con sus ideas y transformarlas en un
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negocio formal, es lo que convierte a este tipo de proyectos en una herramienta de
labor social al ofrecer una herramienta de consultoria y orientacion de
emprendimientos. Me encant6 poder ver como la pasion de Alejandra se consolido
en lo que ahora resulté ser Doble E y que finalmente logramos desarrollar
estrategias para tener un negocio rentable para ella.

e Aprendizajes Eticos (Personal)

Andres Mackissack

En este proyecto tuve que tomar el rol de lider en el area de finanzas, esto me llevo
a tomar decisiones importantes para saber qué es lo que se iba a hacer y de qué
forma. Tuve que analizar las areas de oportunidad de la empresa en cuanto a
finanzas para ver por donde podiamos empezar para tener una base sodlida en
cuanto a la cobranza de los servicios de Doble E y un orden financiero que le
facilitara manejar el flujo de una mejor manera. Gracias a este proyecto y a las
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.

Fernando Ayala

En lo que respecta al ambito ético, este PAP me ayudo a confirmar que la
transparencia y las negociaciones honestas son la base para poder crear negocios
soélidos y a largo plazo, lo que nos ayudara a crecer y alcanzar los objetivos, tanto a

nivel personal como profesional.

Ginette Rodriguez

Eticamente, este proyecto fue un reto que finalmente sacé lo mejor de mi en cuanto
a mi empatia. A lo largo del proyecto nos enfrentamos con obstaculos en cuanto a
la validacion de objetivos, los cuales demoraban los tiempos de entrega. La mayoria
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de ellos relacionados al disefio de marca, objetivo del cual se necesitaba mucho
tiempo para ejecutar y atrasaba la creacion de varios objetivos posteriores. Dado a
que habiamos tenido problemas en cuanto a la pérdida de tiempo en las
validaciones fue que tomamos la decision de involucrar a la empresaria en la
creacion de objetivos para poder eficientar tiempos y no demorarnos en productos
en los que la empresaria no estaria de acuerdo. Gracias a esto fue que tuvimos un
contacto mas cercano con ella, atendimos a uno de sus eventos y logramos
entender su vision de la empresa. Comprendimos que a veces no es tan bueno
meter presidn al empresario ya que posteriormente valoramos la importancia de su
tiempo, y es que las decisiones que tomd marcaron el rumbo de su nuevo negocio.
Finalmente, este proyecto me ensefid que ponerte en los zapatos del otro es clave
para comprender los procesos, negocios y clientes con los cuales nos

enfrentaremos a lo largo de nuestra vida profesional.

e Aprendizajes en lo Personal (Personal)

Andres 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 ayudo 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 ayudé a ir avanzando poco a poco pero siguiendo un camino.

Esto me va a servir para aplicarlo en el mundo y la vida laboral.

Fernando Ayala
En lo que respecta a este Proyecto, puedo decir que he aprendido a poner en
practica todo lo aprendido durante mi estancia en ITESO estudiando Administracion
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de Empresas, en esta ocasion en la empresa Doble E, donde pudimos diseiar todo
un esquema de formalizacion a su empresa e institucionalizarla. Gracias a esto
estoy seguro de que le servira para poder continuar hacia un crecimiento
exponencial en el futuro.

Por otro lado, me llevo todos los aprendizajes adquiridos, asi como la experiencia,
para poder aplicar estas mismas herramientas a mis propias empresas, con el

objetivo de incentivar el crecimiento inteligente y llevarlas al siguiente nivel.

Ginette Rodriguez

Este proyecto me hizo conocerme, retarme y mejorar habilidades que rara vez he
puesto a prueba en otro momento, como mis habilidades de disefo, analitica y de
produccion audiovisual. Me abrio la oportunidad de trabajar y conocer mas sobre
este sector, conocer al empresario y capturar su esencia en su nuevo negocio. Pero
a la vez, puedo decir que también fue un proyecto que me permitié equivocarme,
aprender de ello y mejorar, asi como también me logr6é brindar asesoramiento,
herramientas y contacto con expertos que nos fueron guiando para poder ejecutar
correctamente nuestros objetivos. Es un proyecto en el que se logra identificar la
aportacion de las diferentes disciplinas y la complementacién de cada una de ellas.
Esto me ayudo a darme cuenta de la importancia de conocerte, saber de lo que eres
capaz, de retarte para aprender y desarrollarte sin miedo a que salga mal. Al final,
es un trabajo en el que TODO y TODOS suman.

76



5. Conclusiones y recomendaciones

En conclusion, el proyecto permitio identificar que Doble E cuenta con una base
solida en la calidad de su servicio, atencion personalizada y experiencia en la
organizacion de eventos, pero necesita fortalecer su estructura administrativa,
financiera y comercial para lograr un crecimiento sostenible. A través del analisis
estratégico y la implementacion de herramientas de marketing, finanzas, branding y
posicionamiento digital, se establecieron bases claras para profesionalizar la
empresa, mejorar su rentabilidad y consolidar su presencia en el mercado,
permitiéndole competir de forma mas sélida y escalable dentro del sector de eventos

sociales.
Recomendaciones:
Finanzas:

Con la plantilla financiera ya implementada, se le recomienda a Doble E Eventos
comenzar a registrar cada evento desde el primer contacto con el cliente, utilizando
el estado de cuenta como herramienta de control desde el inicio y no solo al cierre.
Es fundamental revisar mensualmente el punto de equilibrio, ajustando la meta de
eventos segun la temporada, dado que el mercado de eventos tiene picos claros en
fechas como diciembre, primavera y verano. En el corto plazo, la prioridad debe ser
posicionar los paquetes Medio y Premium, pues son los que generan mayor utilidad
y los que impulsaran el crecimiento sostenido de la empresa; esto sin descuidar los
paquetes Simple y Basico, que son los que garantizan el flujo de caja constante y la
operacion continua del negocio. Finalmente, con tres a seis meses de registros
consistentes, la empresa estara en posicion de construir proyecciones anuales
reales, establecer metas precisas por tipo de paquete y tomar decisiones de

crecimiento con respaldo financiero sélido.
Administracion:

Desde el enfoque de Administracion de Empresas y Emprendimiento, algunas

recomendaciones serian:
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Formalizar la estructura organizacional: Aunque actualmente Doble E opera con una
sola persona, es importante delegar funciones clave como administracion, ventas y

operacion para evitar saturacion y permitir el crecimiento escalable.

Formalizacion legal y fiscal: Registrar la marca ante el IMPI, darse de alta en
Hacienda en el réegimen RESICO y contar con facturacion formal aumentara la
confianza del cliente y abrira oportunidades con clientes corporativos.

Estandarizar procesos: Crear procesos claros de atencion al cliente, seguimiento y

postventa permitira ofrecer una experiencia mas profesional, consistente y medible.

Diversificar canales de captacion: No depender solo de recomendaciones y
WhatsApp; fortalecer redes sociales, alianzas estratégicas y herramientas digitales

hara mas sostenible el crecimiento comercial.
Mercadotecnia:

Se detectaron y definieron nuevos segmentos con el fin de convertirse en la guia de
sus proximos eventos, siendo clientes potenciales para generar recomendaciones

y contrataciones de futuros eventos.

En cuanto a redes sociales, se recomienda ser constante con la publicacién de
contenido, manteniendo un perfil actualizado que genere confianza a clientes
nuevos. El contenido de este debe seguir la linea visual propuesta para la marca,
para de esta forma armonizar los canales de contacto. La publicacion e interaccion
continua de las plataformas sociales ayudara a Doble E en mejorar su alcance,
posicionamiento y participacidn en redes sociales, con el objetivo de convertir sus

redes en el mismo portafolio de la marca.
Disefo:

Conservar la nueva imagen corporativa, o que involucra el logo, la tipografia,
texturas y colorimetria que se asignaron para la marca de la empresa. Con esto se
lograra armonizar la imagen de marca en todas sus aplicaciones, tanto en flyers,

tarjetas de presentacion, publicaciones en redes sociales y otros.
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