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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion
Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO
en la que los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales
a través del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear
soluciones o resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a
los estudiantes, en el ejercicio de una profesién 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

En este proyecto de aplicacion personal, se trabajé con diversas areas para el
desarrollo del proyecto de un estudio fithess de la empresaria Katya Avila. El
proyecto presentado al encontrarse en una etapa de idea de negocios, requeria de
la validacién y desarrollo de herramientas y metodologias para trabajar la
construccion de marca, la estrategia de comunicacidn, la estrategia de
comercializacion asi como la proyeccion y validacion de su modelo de negocios.

Partiendo de lo anterior, el equipo propuso a la empresaria trabajar en una primera
instancia la identidad de marca del proyecto, generando propuestas y validando el
naming e identidad visual de la misma, asi como su cultura organizacional.
Posteriormente se trabajaron temas de definicibn de mercado, la estrategia
recomendada de comunicacion con el mismo y se le brindé a la empresaria la
certidumbre cuantitativa que las proyecciones financieras y estrategias de
comercializaciéon pueden brindarle, siendo parcialmente las areas trabajadas y
desarrolladas a lo largo del semestre y que a continuacidn se presentan en la
extension del actual documento.

1. Introduccion



1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

El bienestar fisico y mental es un estado positivo en el que nos sentimos
saludables fisicamente, tranquilos mentalmente y en paz con nuestro entorno
social. (Corbera, 2023)

La salud es un aspecto abordado constantemente por profesionales de la salud y
la sociedad en general. A través de los afios, con los avances cientificos y
médicos, se ha creado una mayor conciencia sobre la necesidad de desarrollar
habitos saludables y de esta manera cuidar nuestro bienestar fisico y emocional.
Ademas, se sabe que cuidar de la salud no es solo para el presente, sino para el
futuro.

Segun datos de la OMS de 2020, las cardiopatias continian siendo la primera
causa de mortalidad en el mundo, seguidas de enfermedades respiratorias,
diabetes y otras. Seguir las indicaciones para mantener una salud 6ptima nos
conduce a una vida larga, libre de dolores y malestares.

En este sentido, es interesante la definicion de salud que ofrece la OMS, que la
define como “un estado de completo bienestar fisico, mental y social’, y no
solamente la ausencia de afecciones o enfermedades.

Partiendo de esta definicion, enfocarnos entonces en como lograr el bienestar
fisico y mental es importante para mantener el estado de salud 6ptimo.

El bienestar fisico se relaciona con todo aquello que mantiene y potencia nuestra
salud corporal. (Corbera, 2023)

La salud mental es un estado de bienestar mental que permite a las personas
hacer frente a los momentos de estrés de la vida, desarrollar todas sus
habilidades, poder aprender y trabajar adecuadamente y contribuir a la mejora de
su comunidad. Es parte fundamental de la salud y el bienestar que sustenta
nuestras capacidades individuales y colectivas para tomar decisiones, establecer
relaciones y dar forma al mundo en el que vivimos. (OMS, 2022)

De aqui que las recomendaciones de las instituciones y profesionales de salud se
enfoquen en llevar habitos de vida saludable que nos lleven a conocer lo que el
cuerpo necesita en el momento que vivimos.



Las enfermedades mas comunes de la sociedad actual como la diabetes, la
hipertension, accidente cerebrovascular, cancer de mama y depresion se van
desarrollando a través de los anos.

Dichas enfermedades estan relacionadas directamente con conductas asociadas
al estilo de vida que podemos llegar a controlar de alguna manera.

Los expertos sefalan que la combinacion de factores como mantener un peso
saludable, hacer ejercicio regularmente, seguir una dieta saludable y no fumar
parece estar asociada a una reduccion de hasta un 80% en el riesgo de
desarrollar las enfermedades cronicas mas comunes. Ademas, las personas
fisicamente activas disfrutan de una mayor calidad de vida porque padecen menos
limitaciones.

Las recomendaciones para conseguir un buen bienestar fisico son:

1. Alimentacion sana

2. Mantenerse activo

3. Descanso: Los expertos sefialan que un adulto con vida laboral
activa deberia dormir al menos 7 u 8 horas

Las recomendaciones para lograr un bienestar mental son:

1. Respirar correctamente: Poner intencién en respirar tiene muchos
beneficios para disfrutar de una vida saludable.

2. Practicar ejercicio diariamente: El deporte es uno de los mejores
remedios contra el estrés, ya que ayuda al cuerpo y a la mente a
liberar tensiones.

3. Dedicar tiempo de calidad a los seres queridos: Buscar tiempo para
estar con la gente que queremos es uno de los mejores aliados para
sentirse bien.

4. Mantener activo el cerebro: A través de la lectura o de cualquier tipo
de estudio. Aprender cosas nuevas cada dia ayuda a mantenerse
activo, sea cual sea nuestra edad.

Estas recomendaciones nos llevan a destacar en especifico la importancia de
ejercitarse, pues segun expertos, cuando nos ejercitamos nuestro cuerpo libera
endorfina, sustancia natural producida por el cerebro durante y después de la
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realizacion de alguna actividad fisica. La liberacion de endorfina, también conocida
como “hormona de la alegria”, ayuda a relajarse, reduce el estrés, la ansiedad y
mejora el estado de animo.

Asi como la literatura cientifica apoya el nuevo enfoque integral y de cambio de
habitos para la mejora de la salud, el mercado ha presentado adaptaciones en
diversas industrias que podrian sugerir tendencias alcistas en el tamafio de
mercado con la cantidad de usuarios incorporandose a la tendencia. A
continuacion revisaremos un par de prondsticos extraidos de bases de datos de la
industria del mantenimiento de peso y bienestar, del sector gimnasio y del
mercado de la nutricion deportiva en México.

Segun la capsula de mantenimiento de peso y bienestar en México realizado por
Euromonitor Internacional al 2 de Diciembre de 2023, las ventas por retail en la
industria aumentaron en un 2%, siendo en este ano la cuspide en el tamafo de
mercado desde el 2009 representando 12,892 millones de pesos. La base de
datos nos presenta dos hallazgos interesantes, el primero es que las bebidas de
suplementacién nutricional fueron la categoria con mayor crecimiento econémico y
la segunda es que podemos pronosticar que para 2024 hasta 2028, el tamario de
mercado tenga un comportamiento similar al de 2022.

Por otro lado en la industria de la nutricion deportiva, segun la base de datos de
Euromonitor Internacional a 2 de Diciembre de 2023, las ventas de retail
aumentaron en un 15% respecto al ejercicio anterior, presentandonos un tamafo
de mercado de 13,055 millones de pesos siendo el maximo histérico desde el
2009. En esta base se nos presentan distintas conclusiones relevantes al
proyecto, la primera es que los productos de proteina son los que mejor
desempefio econdmico presentaron en el ejercicio y que a diferencia del sector de
mantenimiento de peso y bienestar, se espera una tendencia alcista con un
incremento anual en el tamafno de mercado hasta el afio 2028.

Finalmente, haremos referencia al analisis global de la industria de gimnasios y
clubes de salud hecho por euromonitor el 15 de Noviembre de 2023, para
determinar las tendencias del tamafio de mercado, la base de datos calcularon el
tamafo y prondstico en base a precios de membresias, tickets y reportes de
ingresos a nivel global. El analisis concluyé que de 2023 a 2028, habra un
crecimiento pronosticado del 3.91% anual, siendo en Norteamérica, el tamafio de
mercado mas grande y con mayor crecimiento a nivel global.



En conclusion, las tendencias macroeconémicas y de incorporacién de nuevos
usuarios a los segmentos analizados, las cifras y prondsticos nos hablan de que
estamos en una condicion pertinente y apropiada a nivel nacional para el buen
gestionar de la idea de negocios. Asi mismo, podemos concluir que el proyecto
busca entrar a una tendencia que estd en crecimiento a nivel global. Se
desarrollaran distintas estrategias que nos induzcan a la satisfaccion de
necesidades de los usuarios con la penetracion de mercado en los multiples
segmentos abordados.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

De acuerdo al contexto antes mencionado, la problematica detectada y que se
estara trabajando durante el semestre con la empresa Focus Studio es que no
cuenta con un modelo de negocio, ni una estrategia de comercializacién. Es decir,
se encuentra en fase de desarrollo.

1.3 Objetivo general

El objetivo general que se busca cumplir al finalizar este proyecto es desarrollar un
modelo de negocios y propuesta de estrategia de comercializacidn, que permita
satisfacer de una manera diferenciada la necesidad que plantea la empresaria.

1.4 Objetivos especificos

Los objetivos especificos que se establecieron para lograr cumplir con el objetivo
general son:

e Modelo de negocios

e Construccion de marca

e Estrategia de comunicacion

e Estrategia de comercializacion

2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia

La metodologia que se utilizara en el proyecto se explicara a continuacion a partir
de los objetivos especificos establecidos:



Creacién de modelo de negocios

Crear la mision, vision y valores

Definicion de mercado meta

Analisis de mercado

Andlisis de las 4 P’s

Benchmarking para analizar la competencia y las practicas por implementar
Proyeccién financiera

Realizar un analisis OA para comprender la situacion del negocio a partir de
sus oportunidades y amenazas.

Lean Canvas

Construccion de marca
Naming

Identidad corporativa
Manual de identidad

Estrategia de comunicacion
Buyer persona

Estrategia de comunicacion
Propuesta de contenido

Estrategia de comercializaciéon
Analisis geografico

Estrategia de precios

Archivo control presupuesto
Propuesta de comercializacion

2.2 Cronograma o plan de trabajo
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Fig.1. Cronograma de actividades

Los Recursos que se utilizaran a lo largo del semestre para poder cumplir los
objetivos de Mind & Muscle son:

Humanos: Asesores de disefio, financieros y de estrategias digitales

Materiales: Computadoras

Tecnolodgicos: Encuesta a través de Google Forms, Adobe Creative Cloud, y Excel

Tiempos: Los establecidos en relacion a los créditos de la materia 6 en clase y 10

de TIE

Fechas previstas

e Las establecidas en el cronograma ademas de distintas sesiones con la
empresaria en la que se les entregara avances del proyecto
e Sesiones de asesorias de proyecto con profesores a lo largo del semestre:
o Luz del Carmen Ortega Puentes: Disefio de logotipo

o Maria Eugenia: Asesoria financiera




2.3 Productos y entregables

Los entregables que se entregaran al concluir el proyecto seran los siguientes:
e Brandbook
e Manual de comunicacion
e Buyer persona
e Benchmarking
e Modelo de negocios
e Lienzo Business Model Canvas
e Analisis OA
e Analisis financiero
e Propuesta de comercializacion

3. Desarrollo

3.1 Modelo de negocio

En el mundo empresarial, donde la competencia se intensifica y las necesidades
del mercado evolucionan constantemente, las empresas necesitan tener bien clara
su esencia y lo que quieren transmitir a sus colaboradores y a su mercado.

Cuando se habla de la mision, se refiere al propésito fundamental de la empresa,
respondiendo a la pregunta existencial: ¢ por qué existimos? Describe el negocio al
que se dedica, el publico objetivo al que sirve y los productos o servicios que
ofrece. Es la esencia de la empresa.

La visidn, marca el rumbo a largo plazo de la empresa. Describe como quiere ser
percibida en el futuro, aspirando a un objetivo ambicioso e inspirador que desafie
a la organizacién a alcanzar su maximo potencial. Define el impacto que desea
tener en el mundo y los logros que espera alcanzar, creando un sentido de
propaosito compartido entre sus miembros.



Los valores, definen los principios éticos que guian el comportamiento de la
empresa y sus empleados. Son los pilares de la cultura organizacional,
determinando como se toman las decisiones y se llevan a cabo las acciones.
(Leticia, 2021)

Cuando hablamos del analisis de mercado, segun la literatura administrativa
hacemos referencia al proceso sistematico para recopilar y analizar informacion
sobre las fuerzas del mercado; este proceso comprende el estudio de la seleccién
del mercado, su tamafno, la segmentacion del mismo, el posicionamiento y la
mezcla de marketing. La finalidad de este analisis permite a las empresas
comprender mejor las necesidades y deseos de los consumidores, las tendencias
del mercado y las estrategias de la competencia. (Kotler y Keller, 2016)

Una de las informaciones mas relevantes al analizar el mercado, es definir lo que
académicamente conocemos como el mercado meta. El mercado meta son los
clientes ideales a los cuales esta dirigido tu producto, servicio 0 marca, siendo un
grupo de personas con necesidades, caracteristicas demograficas e intereses
especificos que hacen a estas personas el destinatario ideal de tu empresa. Este

concepto también es conocido como “target market”, “target group” o publico meta.
(Tecnolégico de Monterrey, 2022)

Para continuar con la investigacién y analisis de nuestros consumidores se puede
completar con el analisis de las 7 O 's, el cual es una referencia de Robert F.
Lauterborn, en el cual analiza 7 aspectos que son: objeto, ocupantes,
organizacion, ocasion, objetivos, operaciones y outlet.

1. Objeto de compra - Qué compran los consumidores

En objetivo de compra se analiza en base de su proporcibn de consumo y
tangibilidad, se verifica si son duraderos (articulos tangibles que sobreviven a
muchos usos), no duraderos (articulos tangibles que se consumen en uno o pocos
usos) o servicios (actividades, beneficios o satisfactores que se ofrecen en venta.
Son también considerados como no duraderos.)

Ademas, se clasifican los habitos de compra del consumidor entre uso comun, de
comparacion, de especialidad, no buscados y de urgencia.

2. Ocupantes del mercado - Quién compra
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Se especifica quién es el cliente con una segmentacion demografica, geografica,
psicografica y conductualmente.

3. Organizacion de compra - Quién participa en la decisiéon de compra

Es para identificar quién es el cliente o la unidad que toma la decisién de compra
para un producto o servicio.

Existen 5 diferentes roles, que una persona puede desempefiar en una decision
de compra como el iniciador, influenciador, decisor, comprador y usuario.

4. Ocasion de compra -Cuando compran los consumidores

La frecuencia de compra de un producto depende de su ritmo de consumo. Puede
utilizarse la variable de segmentacion de tasa de uso: grandes, medianos y
pequenos usuarios.

La proporcion de compras también se ve afectada por la temporada. Las ofertas y
descuentos de fuera de temporada pueden ser utilizados para nivelar la demanda.
Ademas, las compras de los consumidores también varian en lo tocante al
momento del dia, la semana y la hora en que es mas probable que se realicen.

5. Objetivos de compra -Por qué compran los consumidores

Buscan satisfactores para sus necesidades fisioldgicas, sociales, psicolégicas y
espirituales, a través de productos y servicios. Asi mismo, cada producto tendra
distintos atributos y el consumidor elegira aquel que maximice la relacion
valor/satisfaccién/costo.

6. Operaciones de compra- Como compran los consumidores

La complejidad de la conducta del comprador, cambiara con el tipo de compra. Se
distinguen 3 clases de situaciones de compra:
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Conducta de respuesta rutinaria: Pueden ser articulos de bajo costo y de poco
involucramiento. Los compradores estan familiarizados con esa clase de
productos, conocen las principales marcas y poseen un orden de preferencia
bastante definido entre marcas.

Solucién limitada de problemas: La compra se torna mas compleja cuando los
compradores se enfrentan a una marca no familiar en una clase de producto
familiar. Normalmente se trata de productos que implican una mayor inversion que
los de la primera situacion de compra.

Solucién extensa de problemas: Es la situacién en que se encuentra un individuo
al carecer de conceptos claros de marca y atributos, dentro de una clase de
productos. Clase de producto no familiar.

7. Outlet

Considerando el tipo, tamafio y ubicacion del establecimiento que prefieren los
consumidores para adquirir los diferentes tipos de producto.

En el mundo del marketing, las empresas buscan constantemente la clave para
conquistar a los clientes y fidelizarlos. Una herramienta fundamental para lograrlo
es el marketing mix, también conocido como las 4 P del marketing. Estas cuatro
variables, producto, precio, punto de venta y promocion, conforman la base para
desarrollar estrategias de marketing efectivas.

Cuando se habla del producto, se refiere al bien o servicio que la empresa ofrece
al mercado, haciendo un analisis y debe responder a las siguientes preguntas:
¢ Qué problema esta resolviendo tu producto?, ;Quién es tu cliente objetivo?,
¢, Coémo aborda tu producto las necesidades de tu cliente objetivo? y ;Qué ofrece
tu producto que la competencia no ofrezca ya?.

Por otro lado, el precio se refiere a la cantidad de dinero que debes cobrar por tu
producto para obtener ganancias, teniendo bien en claro con un buen andlisis, lo
que te cuesta crear tu producto, lo que estan dispuesto a pagar tus clientes y los
precios de la competencia.

En tercer lugar, el punto de venta, esto incluye donde te encuentras en relacidon
con la ubicacion de tu cliente, asi como donde necesitas colocar tu publicidad para
llegar a tu publico objetivo.
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Por cuarto y ultimo, cuando en el marketing se habla de promocion, se engloban
todas las actividades que comunican las caracteristicas y beneficios del producto
al mercado para estimular la demanda, como publicidad, promocién de ventas,
relaciones publicas, marketing digital, entre otras. (Asana, 2024)

La plaza, al ser una variable fundamental de las 4ps, requiere de una toma de
decisiones estratégica para su mejor actuar. Por ello la relevancia de realizar un
analisis geografico. Esto permite a las empresas comprender las caracteristicas y
necesidades de los consumidores en diferentes ubicaciones. Esta herramienta
ayuda a segmentar el mercado de manera efectiva y desarrollar estrategias de
marketing personalizadas para cada region, identificando variables como la
densidad de poblacién, el poder adquisitivo y las preferencias de consumo, siendo
informacion que nos permite entender mejor las necesidades de los consumidores
segun su ubicacion. (Kotler y Keller, 2016)

En un mercado donde distintos ofertantes satisfacen necesidades de distintos
mercados, nacen herramientas como el benchmarking, el cual consiste en un
estudio profundizado sobre tus competidores para entender las estrategias y
mejores practicas utilizadas por ellos. Siendo asi, este analisis permite que tu
empresa reproduzca o adapte algunas de las acciones para atraer al publico y
reconquistarlo. Puede ser que la competencia esté llevando mejor las ventas por
su comunicacion, calidad del producto o hasta por la atencion del vendedor. En
este sentido, a partir de un estudio de benchmarking sera posible identificar las
ventajas para adaptar las estrategias a tu tienda (Sales Force Latinoamérica,
2022).

Una vez analizada a la competencia, podemos generar un analisis de como nos
situamos ante ella, en el mundo empresarial, cuando se habla del analisis OA
(Oportunidad-Amenaza), los autores se refieren a una herramienta estratégica que
las empresas utilizan para evaluar su entorno externo, identificando tanto las
oportunidades como las amenazas que pueden afectar su éxito.

Las oportunidades constituyen aquellas fuerzas de gestion ambientales de
caracter externo no controlables por la organizacion, pero que representan
elementos potenciales de crecimiento o mejoria. La oportunidad en el medio es un
factor de gran importancia que permite de alguna manera moldear las estrategias
de las organizaciones. Las amenazas son lo contrario de lo anterior, y representan
la suma de las fuerzas de gestion ambientales no controlables por la organizacion,
pero que representan fuerzas o aspectos negativos y problemas potenciales.
(Batlle, 2015)
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Para estar blindados de estas situaciones, es fundamental tener una planeacion
del proyecto y su propuesta de valor. El Lean Canvas es una herramienta de
visualizacion de modelos de negocio pensada para empresas incipientes. Se
enfoca en la metodologia lean startup, centrada en generar nuevas ideas y
llevarlas a prototipado para verificar si el mercado esta en busqueda de las
soluciones que la idea de negocios o proyecto esta proponiendo.

Es util porque:

1. Identifica los tres problemas mas grandes que tiene determinado segmento
del mercado y como estas personas estan resolviendo el problema.

2. Aclara el concepto o frase que comunica por qué su producto es diferente y
por qué merece la atencion de los clientes, esa sera su proposicién de valor
unica.

3. Establece las soluciones que su idea proporciona a los problemas
detectados.

4. Distingue una ventaja en su producto o servicio que sea dificil de copiar.

5. Sefala los canales por los cuales llegara a su cliente y de qué forma
integrara los diversos canales para manejar los costos eficientemente.

6. Define las métricas clave, aquellos indicadores relevantes que le haran
saber si el negocio va caminando bien.

7. Describe la estructura de costos; es decir, aquellos costos que se deben
tener en cuenta.

8. Sefala los ingresos; la forma en la que los consumidores estan haciendo
sus pagos, si prefieren pagar al contado o al crédito, si se inclinan por una
tarifa por suscripcion, precio fijo, etc.

Asi como en el Lean Canvas analizamos la base del mismo, tomando en cuenta
los gastos e ingresos, podemos complementar con la proyeccion financiera, la cual
es una herramienta para planear y visualizar el movimiento y resultados en la
parte economica de un negocio, tomando en cuenta los gastos e ingresos del
mismo.
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En la proyeccion financiera se realizan diferentes escenarios tomando en cuenta
ventas hipotéticas relacionadas con historicos y proyecciones con el area de
marketing, se toma en cuenta los costos del mismo, recordando que los costos
son todos aquellos que van en relacién a la venta, y por ultimo los gastos de la
empresa, tomando en cuenta que los gastos son deberes a pagar generemos
ventas o no. Gracias a estos escenarios el empresario en cargo del negocio podra
tener un panorama claro econémicamente hablando, dandole informacion valiosa
para la toma de decisiones del mismo.

Ademas de tomar en cuenta los ingresos, costos y gastos, se recomienda tomar
en cuenta la inversion inicial, la cual es la suma de todos los activos que vas a
requerir para arrancar con el negocio, para asi que con la misma proyeccion
financiera podamos conocer el retorno de inversion, o sea, para conocer en cuanto
tiempo con las ganancias obtenidas recuperaremos el monto que invertimos en un
inicio.

3.2 Construccion de marca

El Naming es parte fundamental del branding, el cual no es simplemente una
estrategia para identificar un producto, sino el combustible para la identidad
corporativa. El poder semiotico del nombre de la marca (naming) también se
convierte en un elemento importante, pues coloca al producto o servicio nuevo en
la sociedad.

Segun Alejo Sterman el naming consiste en definir una o varias palabras. Afirma
que es el concepto mas importante dentro de la comunicacion verbal, pues el
nombre es la forma que tiene la humanidad para poder comunicar “ese algo”.

Este, influye directamente en la calidad percibida de un producto o servicio,
comunicando qué es la marca y lo que puede hacer. No es solo una etiqueta, es
tan importante que puede ser el factor decisivo para el consumidor, ademas de
que permanece en el tiempo en sus mentes, posicionando a la marca en el
mercado.

Un nombre debe de ser facil de recordar, de leer y de pronunciar, ademas de ser
respaldado por el posicionamiento estratégico. Debe contar una historia, que se
refuerza con los colores y la identidad corporativa.
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Una marca, para ser registrada en un pais, requiere obligatoriamente que sea
original y unica, no debe haber parecido con otras marcas ya registradas. En
México, son registradas en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI),
institucion que se encarga de regular, administrar y proteger legalmente a las
marcas Yy la propiedad industrial.

La clasificacion de Niza es una herramienta que facilita a los usuarios la busqueda
y clasificacién de productos y servicios necesarios para llenar las solicitudes de
registro de marcas y avisos comerciales. Es administrada por el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial (IMPI). Existen 45 clases.

Las marcas son registradas por propiedades fisicas y morales, en el caso de las
empresas, es bastante importante tener clara la identidad de la misma. Este es el
conjunto de rasgos que definen su esencia, algunos de los cuales son visibles y
otros no, traducidos simbdlicamente en una serie de normas de uso establecidas
por un diseno visual que se delimita dentro de un manual de identidad.

Dentro de la identidad corporativa se pueden reconocer las bases de la marca,
debe ser coherente y encapsular cada experiencia o servicio que se proyecta al
exterior, sus valores, principios, cultura y aspiraciones.

Una empresa que logra construir experiencias coherentes con su identidad, logra
posicionarse en la mente y en el corazén de los consumidores. Una marca visible,
consistente, auténtica y transparente es la base para construir una buena
reputacion.

Para el posicionamiento, el aspecto visual de una marca juega un papel
fundamental en su desempefio, cuestion que trabaja el manual de identidad
corporativa. Establece las bases sobre las que se proyecta la imagen de una
empresa, tanto al exterior (publico en general) como al interior (personal que la
integra). Es basicamente la personalidad de la organizacién, lo que transmite y lo
que la diferencia del resto.

Es de suma importancia disefiar un logotipo que proyecte la personalidad de la
marca, elegir los colores adecuados y una tipografia unica. Todos los elementos
que sean utilizados por la empresa para su estrategia de comunicacion deben
estar elaborados bajo las mismas normas y patrones establecidos en el manual de
identidad corporativa.
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De igual manera, hay elementos no visuales que deben estar reflejados en este
manual. El tipo de comunicacion, el tono, entre otras cosas. Cada pequefio detalle
cuenta. Es importante que también se defina dentro del manual de forma clara
cual es la mision, la vision y los valores de la empresa, los pilares de cualquier
empresa.

3.3 Estrategia de comunicacion

Para una comunicacién eficiente, las empresas requieren definir el buyer
persona, el cual es una representacion ficticia y especifica de un cliente ideal o
prototipo de cliente que las empresas utilizan para comprender mejor a su
mercado meta. (Alonso, 2019)

En un mundo cada vez mas global, las empresas requieren la capacidad de
comunicarse con los mercados y sectores de interés. Para ello es necesario tener
estrategias de comunicacion bidireccional, coordinadas con los demas elementos
del marketing: producto, precio y plaza.

Se define a la comunicacion como un proceso de puesta de conocimientos a los
que los sectores tienen derecho, que debe abrir oportunidades, tanto individual
como colectivamente. (Mayobre, 1997) Para ello las organizaciones deben
desarrollar un proceso de comunicacion de marketing, que abarca el conjunto de
sefales emitidas por la empresa a sus diferentes publicos, es decir, hacia clientes,
distribuidores, proveedores, accionistas, poderes publicos y también frente a su
propio personal. (Lambin, 1995)

La comunicacion es considerada como un medio para motivar, persuadir,
convencer, comprometer ideas, facilitar procesos y armonizar puntos de vista. Es
un medio para alcanzar objetivos claramente planteados, es un intercambio de
valores, un intercambio racional y emocional, verbal y no verbal, un intercambio de
silencios, palabras, gestos, intereses y compromisos. (Pizzolante, 2001)

La propuesta de contenido, es una guia que permite organizar las publicaciones
en redes sociales, blogs o cualquier otra plataforma para lograr que sean
efectivas. Especifica qué tipo de contenido se publicara, en qué canales y como
se promocionara.
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3.4 Estrategia de Comercializacion

Para que toda empresa con fines de lucro tenga éxito requiere un precio atractivo
y rentable para el negocio, para que pueda atraer al cliente pero a la vez siga
siendo conveniente para el negocio.

Existen diferentes métodos para definir el precio de tu producto o servicio, puede
ser con precios bajos y se convierta en una propuesta de valor como salud digna,
que ofrece a precios accesibles y bajos estudios de salud.

Otras estrategias van de la mano con revisar a la competencia ya que precios
ofrecen ellos sus productos o servicios, al igual que ofrecer precios “premium” y
que este sea mas alto que su competencia.

Ademas de los mencionados anteriormente, tenemos también los precios
“psicologicos”, donde con la presentacion del precio podemos alterar un poco la
percepcion del cliente o usuario, un ejemplo de este seria vender algo en 49 pesos
0 49.99 pesos en lugar de 50 pesos.

Es sumamente importante que al momento de fijar el precio se revise si realmente
se esta recuperando el costo del mismo, a menos que tengas un producto al cual
no tenga suficiente ganancia o nula, pero atraiga a los clientes por ejemplo la
empresa de Estrendn, en la cual re-venden ropa usada a bajos precios, utiliza la
estrategia donde venden prendas de 9 pesos, las cuales son el “gancho” en su
empresa para pasar a ver la ropa que tienen que si les generan mayores
utilidades.

Una manera recomendable de validar y escoger tu estrategia de precio, es
comprobandolo con tu punto de equilibrio.

“El punto de equilibrio es establecido a través de un calculo que sirve para definir
el momento en que los ingresos de una empresa cubren sus gastos fijos y
variables, esto es, cuando logras vender lo mismo que gastas, no ganas ni
pierdes, has alcanzado el punto de equilibrio.” (Contreras Garcia, 2021)
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Entendiendo que es cuanto tengo que vender para que después de mis costos y
gastos no haya pérdidas, lo cual es lo que las empresas buscan, para poder
obtener un punto de equilibrio es fundamental tener el precio de la unidad, su
costo unitario, y los gastos fijos del negocio.

Otro concepto fundamental aqui es tu margen de contribucién, el cual es la
diferencia entre el precio de venta y los costos variables, este debe ser cubierto
por los costos fijos y la utilidad. EI margen de contribucién nos permite identificar
cuanto dinero aporta cada producto a tu empresa y si es conveniente continuar su
comercializacion.

Con esta misma informacion se puede empezar a fijar metas de ventas en base al
punto de equilibrio establecido.

Como la parte financiera es fundamental y requiere un seguimiento riguroso, es
indispensable que cada negocio cuente con un control de presupuesto que nos
apoye a registrar y controlar el dinero. La palabra presupuesto se compone de dos
palabras latinas: PRE = que significa “antes de” y SUPUESTO = indica “hecho,

formado”, por consiguiente, presupuesto significa “Antes de hecho”.

Se recomienda antes de que empiece el periodo pronosticar cdmo nos ira con
cada concepto, con las ventas, costos y gastos para que asi pueda ser una
herramienta para que dia con dia podamos llenar y visualizar como vamos con el
negocio a comparacion de lo que se esperaba antes de iniciar el periodo, viendo si
estamos generando utilidades o pérdidas durante el curso del negocio. Es
fundamental para el seguimiento para ver lo que esta funcionando y lo que no esta
funcionando.

Teniendo claridad en el area financiera del proyecto, la propuesta de
comercializacion sera la manera en la que podemos satisfacer las necesidades del
mercado. Los autores han comentado que los elementos de una propuesta de
comercializacién, deben de incluir un analisis situacional (el analisis de mercado
en este caso), debe de incluir una estrategia de marketing que abarque el
producto, precio, promocion y distribucion. Debe incluir también un plan de accion
con los objetivos, cronogramas, presupuestos y recursos necesarios. Seguido de
esto debemos de incluir una plantilla de evaluacién y control de las métricas mas
importantes para finalmente, hacer una sintesis de la propuesta en formato de un
resumen ejecutivo. (Lamb, C. W., Hair, J. F., & McDaniel, C., 2020)
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3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

Modelo de negocio

e Misidn, vision y valores

En el inicio de este proyecto, priorizamos el entendimiento profundo de la
empresaria y su visién, mediante reuniones virtuales con el objetivo de conocer su
personalidad, modalidades de trabajo, metas personales y motivaciones, asi como
los valores fundamentales que guian su vida y que aspira a inculcar en su entorno.
Con esta informacion recabada, procedimos a la creacion de la mision, vision y
valores de su empresa, con el proposito de trazar una ruta clara y coherente para
Su negocio, estableciendo un marco de actuacion y una identidad distintiva que se
proyecte tanto interna como externamente.

Para asegurar la calidad y pertinencia de estos pilares fundamentales, el equipo
llevé a cabo un proceso de trabajo que implicé la generacién de 15 propuestas
para cada componente (un total de 45 opciones). A través de un ejercicio
colaborativo en el que trabajamos todos los miembros del equipo y aportes de la
maestra Carolina Gallegos también, se realizé una votacion para seleccionar las
opciones mas prometedoras, las cuales fueron sometidas a un proceso de
refinamiento y fusion, resultando en tres propuestas finales para cada aspecto.

Se convoco a la empresaria a una sesion virtual para presentarle estas propuestas
definitivas, permitiéndole seleccionar aquellas que mejor representan su vision y
aspiraciones. Con su eleccion, pudimos concretar de manera exitosa la definicion
de la mision, vision y valores de este emprendimiento, proporcionando una base
sélida para el desarrollo y la proyeccion futura de la empresa.

Los resultados fueron los siguientes:

Mision: Ser tu espacio seguro que te inspire a vivir de forma mas saludable y
activa a favor de tu bienestar fisica y mental.

Vision: Ser un espacio fitness lider, brindando calidad, bienestar y autoconciencia
a nuestros miembros, potenciando sus resultados y creando un espacio seguro
donde todos puedan disfrutar de las técnicas de ejercicio y dancisticas.

Valores: Comunidad, inspiracion, empatia, disciplina y pasion.
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e Definicion de mercado meta

Una vez definida la mision, visién y valores de la empresa, se consider6 esencial
definir el mercado meta para la empresa. El objetivo fue tener claro las
caracteristicas de los clientes ideales a los cuales queriamos dirigir el servicio,
definiendo sus necesidades, caracteristicas demograficas y sus intereses
especificos para asi tener claro el destinatario para la empresa. Teniendo definido
esto, se permite evaluar cdmo la competencia esta satisfaciendo dichas
necesidades de este target group y evaluar a profundidad con un analisis de
mercado y benchmarking.

e Analisis de mercado

Para realizar el analisis de mercado de la marca se realizé el modelo de las 7 Os.
Fue necesario hacer una encuesta a distintos consumidores, se obtuvieron 95
encuestados, de estos 49 fueron mujeres y 46 hombres.

Resultados de la encuesta.

En este documento se evalué el mercado de manera integral, considerando 7
componentes clave, cada uno representando un aspecto fundamental del
mercado. Estos componentes nos permiten conocer qué compran los
consumidores, quién esta en el mercado, quién participa en la decision de adquirir
el servicio y cuando, cémo, donde y por qué compran los consumidores.
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Fig. 2. Modelo de las 70s

e Analisisde 4P's

En esta parte del proceso del proyecto, el componente de marketing adquirié un
papel fundamental, destacando la aplicacién de las 4 P's, un enfoque estratégico
muy funcional y efectivo en la disciplina del marketing. El objetivo principal de esta
fase fue proporcionar a la empresaria un marco sélido y estructurado para la
planificaciéon y ejecucion de estrategias de marketing efectivas, asi como para
identificar y comprender a fondo las necesidades del mercado objetivo. Este
ejercicio se llevo a cabo entre los cinco integrantes del equipo, lo que permitié una
exploracion mas completa y acertada del entorno de mercado en el que operaba el
emprendimiento. Realizamos una investigacion profunda, examinamos
detalladamente las dinamicas del mercado, las tendencias del consumidor y las
estrategias de la competencia, con el objetivo de desarrollar un enfoque integral y
adaptado a las necesidades del cliente. En este trabajo, realizamos lluvia de ideas
y las filtramos, las evaluamos y elegimos las que mas creimos correctas. Le
presentamos nuestro analisis de las 4 P's a la maestra Carolina Gallegos y
recibimos retroalimentaciones. A partir de esta retroalimentacion, pudimos
perfeccionar y afinar nuestra estrategia de marketing, lo que nos permitié obtener
el visto bueno para proceder con confianza hacia la siguiente etapa del proyecto.

Los resultados obtenidos, son los siguientes:
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PRODUCTO

= Membresias integrales
[emtrenamiento, nutricion y
meditacion).

* Planes individuales.

* Barra Fit

+ Suplementos alimenticios.

Analisis
de las 4 Ps

PROMOCION

+ Redes Sociales.
» Socal Ads.
# Recomendscitn de Bocs =n Booa.

e Anidlisis de competencia: benchmarking

PRECIO

& Inscripoion & b comunided.

» Clarees Ginicas.

= Plan anusl

s Plan trinmestral

* Peyerta de alimertos »
bebidaz.

= Suplermertos con vents 8

CONSHIN BN,

PLAZA

* L Estancis.

= Arcos Cuadalupe.

&« Aprocomadements 150 mZ =n
contenedores de $0 pies.

A continuacién la herramienta desarrollada y posteriormente la explicacion,

desarrollo y conclusiones generadas con la misma.

23



LD s uiacada fa
[T

HT 8TUDiD

X

FITSTUDID

e

Al Liger Maess Su

L0B5-Local 114, Lo Gialda. 85007 Guadaleps Aviactn § Providenca
Lagopan Jal

{POR LA EXPD GLIADAL & JARA )

e {50k e . Sk

Ernigian phawion 3 chanie i
Whatnigp

Hoi g

siven m lon & 30 p clerrm a I
1. 30pm
sibadn, lam=lpm, d=fpm

D ksrsas. i bk B-11 am 510
pm Sabados Sallam

IMESD Phara Las Fessled Local A Marans O 5859 Artoiedas
E27 San Pedro Tiagearsmue 45070 Zapapan. Jal
cuin il
Dance s sntslay o, Pols 0 Pilalis. Basidated
Fiegpaetdn, Teark. Frates. Bami. " Cardo Stoag
Flacribliclad sic
Mo K
Mo ka2
F12NL7a5TY
$330. 8 clarsas al =k
S50, 12 chichas ol mvies 51450,
ciates Bmdades ol s 55 153,
clayen limitadan » clasas onliss al
moirs 51,500, clave susila 51B)
Fagsbosk
Fagutck Pt v La bk, o BlsomBa

Lumgs. § Midrooies & o § pm
Martab y Jobwih i 381 BBy S0 ooy g b o viemes de 6 ama

S pm sdbados
wiames G a B pm, Sabedo B3 11 em il o oy

domings. 1lam-Jpm I{'—hrlﬂﬁi _
K, claean. grapales =

4 Clase individuai?

5 i B con ngripscion o

D Promoodn rimayire $11590
£ Secripeion Manssal? Precion i an absctha & 51350 sen
tatararsheencis y W insorpoiin
radiy
-E.“-"ﬁ:t"':'::"’u? CUBYLN G A RO i Murbcian
2 Dfecem clase de prusba? al par T pans #

=1

Enlistiin irnmsles (iof diddunlo Cusnilif S50 Fbabis caii £ adi
CHIE GRmpD
S gratis

24



4 SuRcripoidn eadust? Precmd H o aleclve o 53300 con
lanetntandderenca v B insonpoos
rals
SOirecEn mas savicios T B o e
Cudles? cusTian Con ezlaoorameenty datriaon
__&0irecen clase de prosba™ 5 por T pasos 5
LTI COn paging weh? NiZ BOR0 FacRDook & nskagram
£ Fenen alenciom yvig i .
Whatspn? ' -
& Wende SUphemen bos o - G
o producios en el local? .
fLusley? Prpfany
AT
Wt sl it i

Pricio da Enwio §

Sodpanators. Fomd de InsLagiam

Intprramacie W seTuchra oe
DRACIOE &F CONreRnsanln va QU
QRIS o NgiEI0 an o TEpae
adiemac di GU asiRiatamanty E
PRl S M0 Ra §i
vakdady ya que Rrean 16 anos enos
TRCE

Cuenrian oon una comendad ampls
08 elofealel | IS0 i fuil Rl
glale Ciam0 @EHSENGT 8 maners
DRIl 8 5 SUCLrSasS

ASEEOC mUinCEoNG ¥ Clanas e

T r I
Varedad de asides e bade PrUaDN

Croasrian Com mash Class cada
CHITED amEd

Estacionamasnin con desownio
prebarenia & absmnog

5 S, grains
i
Mo -
LE
5 Ma
Mo
e .
" -

Variedad da decpings . ampi

Theran un Coialogs 00 Secipiras do  (hovano de clasas, malaciongs §

BoCeGtiee o parleciay
OO RS BOCBARE MarieD i
Py aCialas i puliel e
Fasorem de clases y 0ogos 0 ans
proféa

bade muy compieio. con muchs
varSad Precod JCoas sy
Pipaie o L el y an L ane
o funies @ sabado

E5 s Sty eniacado sobs

W - — EEGOEE [T TUET

Para analizar la competencia utilizamos la herramienta denominada en la literatura
administrativa como "benchmarking”. Utilizamos fundamentalmente dos criterios
de seleccion para la aplicacion de esta herramienta, el primero fue el de encontrar
negocios que tuvieran un segmento de mercado significativamente similar a la del
proyecto de negocios, asimismo que los servicios que ofertan sean de la misma
indole. Las 4 empresas que utilizamos para realizar esta herramienta tienen el
nombre de Studio46, Fit Studio, Aero Dance Fitness Studio y Bloom Barre Studio,
siendo 3 enfoques las que el equipo consider6 de maxima relevancia para su
recopilacion: contacto con el cliente, satisfaccion de necesidades y analisis digital.

En el area de contacto con el cliente, captamos informaciéon como los domicilios
fisicos con sus horarios de las empresas comparadas, su numero de teléfono,
cuales son las redes sociales que manejan estas empresas, confirmamos si las
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mismas cuentan con un chatbot para aclaracion y atendimiento de dudas,
confirmacion de que cuenten con WhatsApp, asi como si tienen pagina web. En
este segmento el equipo anunci6 a la empresaria la importancia de contar con los
elementos de contacto mencionados dado que son estandares que la mayoria de
las empresas analizadas cuentan y utilizan para comunicarse con el mercado.

En el area de satisfaccion de necesidades, preguntamos por las categorias de
servicios y disciplinas ofertadas, asimismo por todos los conceptos de cobro que
tienen con su rango de precios. Vimos también de relevancia capturar en esta
seccion si las empresas comparadas contaban con servicios nutricionales y de
atencion psicologica para validar el diferenciador del proyecto comparado,
asimismo preguntamos el plazo de las suscripciones a los servicios ofertados, si
cuentan con clases de prueba y si en el local presentan venta de suplementos o
productos deportivos. En este apartado validamos que los servicios ofertados por
el proyecto asesorado tienen una diferenciaciéon con las empresas comparadas,
siendo congruentes con la propuesta de valor y cultura organizacional del mismo.

En el analisis digital, buscamos en las empresas comparadas cual era la red social
con mejor crecimiento de comunidad en base a la que tuvieran mejor interaccion y
mayor cantidad de numero de seguidores, en el caso de las 4 empresas coincidio
que Instagram representa su principal herramienta de comunicacion digital. En
este formato intentamos recopilar capturas de pantalla de la feed de cada una de
estas para poder discernir si estan teniendo una estrategia de creacion de
contenido, asi como cual es el alcance que estan teniendo, asimismo al final de la
herramienta, presentamos brevemente las fortalezas y el diferenciador percibido
por el equipo en las empresas de la competencia, para asi, enunciar a la
empresaria, dadas las grandes comunidades y alcance que tiene el contenido
corto de instagram en los competidores analizados, canalizar los esfuerzos de la
creacion de contenido en contenido corto, siendo Instagram la red social prioritaria
y Tik Tok, un canal alterno para presentar el mismo contenido.

e Proyeccion financiera

La empresaria tenia varias ideas de modelo de negocio que iban a impactar
directamente al area financiera del mismo, por el cual con la proyeccion financiera
se busco el modelo de negocio que fuera rentable, que tuviera una tasa de retorno
favorable, un punto de equilibrio conveniente y un retorno de inversién cercano,
por el cual se realizaron 5 escenarios con diferentes caracteristicas en cada
modelo de negocio, en los cuales involucran decisiones entre tener elementos
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como un nutridlogo y psicélogo dentro de la plantilla de personal y pagarles
nomina o subarrendar los espacios para que estos profesionistas estuvieran
colaborando como terceros y pagaran renta.

Para realizar estas proyecciones, el equipo investigd para definir el monto de
inversion inicial, en el cual buscamos, cotizamos y consideramos todo lo necesario
para que inicie el proyecto, como por ejemplo, el acondicionamiento del local,
rentas y depositos en garantia, compra de equipo, mobiliario de oficina, un monto
de reserva de emergencia, entre otros; los cuales nos dieron un total de $523,183
pesos de inversion inicial. Dependiendo del escenario podia variar entre esta
cantidad ya mencionada hasta los $642,578.

Se investigd y se realizé un calculo de los consumidores y clientes que tendria el
negocio dependiendo de los metros cuadrados que tuviera el estudio, las variables
que afectan a la cantidad de consumidores en su capacidad maxima fueron la
cantidad de empleados para atenderlos, los metros cuadrados y la oferta de
clases que tendriamos, contando la variedad y la cantidad.

En los ingresos empezamos con precios que validariamos posteriormente en la
estrategia de precio junto con el punto de equilibrio, multiplicando por cantidades
realistas de consumidores para el primer ano, donde el primer mes de operaciones
llegaron al 6% de la capacidad maxima hasta el mes 12 con el 21% de capacidad
maxima.

En los egresos nos concentramos en los gastos en los cuales consideramos los
conceptos necesarios como uniformes, pago de impuestos, sueldos y salarios,
agua, limpieza, papeleria, mantenimiento, gasto logistico o gasolina, el pago de
crédito bancario y sus gastos financieros, entre otros, los cuales nos daban un
resultado de $199,601.56 de gastos mensuales.

Como mencionamos anteriormente, de cada proyeccion financiera realizamos los
ingresos, la tasa de retorno de inversion, tiempo de recuperacion de inversion
inicial, de los cinco escenarios realizamos la empresaria eligio el primer escenario
de modelo de negocio el cual consiste en tener una empresa con un asistente o
recepcionista, un entrenador o entrenadora, la empresaria como encargada, un
nutridlogo y un psicologo, todos los mencionados dentro de plantilla y pagar
némina.
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Este escenario nos dio una tasa de retorno de inversion del 14% cuando la tasa de
referencia era 15%, la inversion inicial se recuperaba en el mes ocho de
operaciones, con un total de ventas mayores de tres millones de pesos anuales.

El archivo donde se realizaron los cinco escenarios financieros podran encontrarlo
en el apartado de anexos.

Analisis OA

Como parte integral de este proyecto, se ha llevado a cabo un analisis completo y
profundo de las oportunidades y amenazas (OA) que podrian impactar el
lanzamiento de este emprendimiento al mercado. Dada la naturaleza inicial del
proyecto, se ha enfocado unicamente en identificar las oportunidades y amenazas
pertinentes.

El proceso comenzd con la realizacion de un analisis PESTEL, el cual implicoé una
investigacién minuciosa por parte de cada uno de los integrantes de nuestro
equipo, cada uno dentro de las areas en las que nos especializamos, en fuentes
relevantes, incluyendo articulos especializados, sitios gubernamentales vy
programas afines. Este analisis permitié identificar oportunidades y amenazas en
los ambitos politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal.

A partir de esta investigacion, se filtraron los aspectos mas relevantes, aquellos
que resultaron criticos para el éxito del emprendimiento. Estos se presentaron en
un cuadro detallado, donde se destacaron 13 oportunidades y 9 amenazas. Entre
los elementos considerados se encuentran la inflacion, los apoyos
gubernamentales a las PYMES, el salario promedio, los cambios climaticos y los
costos inmobiliarios, entre otros. Cumpliendo el objetivo principal de este analisis
que era, proporcionar a la empresaria una vision clara y completa de los factores
que debe tener en cuenta al ingresar al mercado, permitiéndole navegar con
mayor conocimiento y preparacion. De esta manera, se busca facilitar el camino
hacia el éxito del emprendimiento.

Los resultados son los siguientes (PESTEL Y OA):
PESTEL
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Econémico: Inflacidn v apoyos financieros a PYMES

Social: Informacion demografica de la zona metropolitana de
Guadalajara v el estilo de vida de la gente

Tecnolégico: Aplicaciones, equipos de gimnasio, servicios
adicionales y operacion (Aparatos de gimnasio tecnolégicaos que
incluyen monitoreo del ritmo cardiaco, escaner corporal, etc. Clases
virtuales)

Ecolégico: Fegulaciones ambientales

Legal: Permisos, registros IMPI, contratos, etc.

En el PESTEL no se logré encontrar informacion relevante en el aspecto politico,
por lo cual en los resultados, decidimos no ponerlo.

Analisis OA

Inflacion

Rentas de inmuebles altas
Cambios climaticos
Escasez de agua

= Apoyo financiero a PYMES.

» Poblacion en aumento en ZMG.

» Servicios adicionales en linea.

» Tecnologia para la operacion del
gimnasio y la atencion al cliente. Costos de energia en aumento

» 58% de la poblacion de ZMG tiene Incremento a los Salarios Minimos
entre 15 y 64 afnos de edad. para 2024

Lean Canvas

Finalmente, se trabajo en el desarrollo de la plantilla Lean Canvas, el cual se
consider6 muy importante incluir en este analisis ya que es una herramienta de
visualizacion de modelos de negocio pensada para empresas que van iniciando o
estan en fase de desarrollo como lo es Mind & Muscle.

Nos enfocamos en generar nuevas ideas y llevarlas a un escenario hipotético para
poder confirmar si el mercado meta ya definido esta en busqueda de las
soluciones que el proyecto esta proponiendo y si es viable llevarlo a cabo.

En ella plasmamos la propuesta de valor, los segmentos de clientes, los
problemas que busca resolver el proyecto, las soluciones que brinda nuestra
propuesta de negocio, los canales en que se tendra comunicacion con los clientes,
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la relacion que se llevara con los mismos, las métricas que seran utiles para
comprobar nuestra propuesta de valor, fuentes de ingresos y estructura de costes.

Lean Canvas
Focus Studia

Eadiwrlos @ e soalen

Construccion de marca

e Naming

La empresaria llegd con un nombre en mente, este siendo Focus Studio. Para
iniciar, se concentré la atencidn hacia la revision de registros en el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI), bajo la clase de Niza numero 41:
Educacion; formacion; entretenimiento; actividades deportivas y culturales.
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Fig. 3. Resultados en MARCia

Se obtuvo como respuesta que en México existen 336 marcas registradas en esta
clase (41) con el nombre de FOCUS, por lo que el registro de este puede ser
rechazado por el IMPI. Por ello, se busc6 un nuevo nombre.

Tomando en cuenta los comentarios de la empresaria en la entrevista inicial, se
generaron propuestas de naming en equipo. Se requirid que las propuestas
fueran:

- Faciles de recordar

- Significativos

- Fonéticamente agradables

- Faciles de pronunciar

- Ser legalmente registrables en el IMPI

Tras varias sesiones proponiendo soluciones, los cuatro nombres finalistas fueron:
Shake It Studio, Alma Studio, MAE Center y Vital Studio. Todos fueron rechazados
por la empresaria, por lo que propuso mas nombres creados por su cuenta, estos
se revisaron y la propuesta que cumple con todos los requisitos fue Mind &
Muscle.
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e Identidad corporativa

Logotipo.

Tomando en cuenta los comentarios de la empresaria, tendencias y aplicaciones
se generaron multiples bocetos durante la exploracion en busqueda de logotipos
finalistas.

Un logotipo debe de ser:

-Facil de reconocer y recordar

-Relevante para la marca, reflejar su identidad y valores
-Versatil

»

PRI 8l
& MRUSTLE

=

Fig. 4. Bocetaje de logotipo

Junto con la asesora de disefio se realiz6 una validacion para llegar a un boceto
por cada integrante en el equipo, para que se digitalizaran en Adobe lllustrator.
Finalmente, en una reunidn con la empresaria se eligio la siguiente propuesta,

representando una persona transformando su energia a positiva a través del
movimiento.
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Fig. 5. Logotipo
Paleta de colores.

La paleta de colores fue pensada para representar la meditacién y la tranquilidad y
como estos fluyen a través del cuerpo y se transforman en energia y movimiento.
Este par de colores brillantes y complementarios representan estos dos lados del
bienestar integral.

Morado: Comunica energia, vitalidad y motivacion. Se relaciona con la creatividad
y la busqueda de equilibrio interior, el morado brillante atrae a una audiencia activa
y joven, transmitiendo una sensacion de dinamismo y bienestar fisico.

Azul: Transmite calma y serenidad, siendo conocido por sus cualidades relajantes
que ayudan a inducir un estado mental tranquilo. Se relaciona con la profundidad y
conexion interior.

ee e

Fig. 6. Paleta de colores.

33



e Manual de identidad

Este documento es una guia para asegurar la coherencia en la comunicacion,
estableciendo las pautas y los estandares visuales que se deben de seguir para
garantizar que se comunique de forma correcta la esencia de la marca.

En este se incluye el logotipo y sus requerimientos, la paleta de colores, los usos
incorrectos de estos, graficos auxiliares y las aplicaciones por medio de Mockups.

Para visualizar el manual completo, revisar el apartado de anexos al final de este
documento.

Estrategia de comunicacién
Buyer persona

Para la definicion del mercado meta, realizamos la herramienta denominada Buyer
Persona, siendo un una construccion ficticia del cliente ideal para esta empresa o
proyecto. Fundamentado en las encuestas realizadas al inicio, asi como los datos
demograficos del analisis de mercado, se realizo la representacion de este cliente
potencial centrandonos en su informacién personal, sus gustos y aficiones, su
biografia, sus motivaciones, sus objetivos, con qué rasgos de personalidad cuenta,
qué redes sociales consume asi como las posibles necesidades que podra
satisfacer el proyecto de negocios junto su opinién de nuestros servicios. El
resultado del buyer persona sera presentado a continuacion.
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Estrategia de comunicacién.

Se cred una estrategia de comunicacion para la marca en la cual se describen los
objetivos del plan de comunicacion para la marca. Se incluyen los objetivos
especificos establecidos para agosto de 2024, el storytelling de la marca, el target
que con investigacion definimos y su respectivo buyer persona, los KPI's a
considerar para evaluar el impacto que se tendra y una parrilla de contenido de
una duracion de un mes para las redes sociales Instagram y TikTok.
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Propuesta de contenido.

El equipo se comprometié con la empresaria a brindar una parrilla de contenido
para Instagram y TikTok principalmente, que orienten todos los esfuerzos creativos
a su maxima rentabilidad posible, dicho de otra manera, buscamos generar una
propuesta de contenido que estuviera planeado para buscar la maxima interaccion
en el menor tiempo invertido posible, dicho lo anterior y fundamentado en el buyer
persona y analisis de competencia, concluimos que el contenido corto con
posibilidad de ser resubido a multiples sociales, es la mejor manera en la que la
competencia y el proyecto de negocios, pudiera acceder digitalmente a su
segmento de mercado.

Para validar lo anterior, el equipo decidié generar un analisis digital con la
herramienta Benchmarking, para ahora analizar 3 empresas con contenido similar
al que buscaria subir la idea de negocios, y con 3 tamafos de comunidades
distintos, siendo The Room Studio, la empresa con comunidad digital pequefia con
poco mas de 2000 seguidores, seguida por Nova Fitness que cuenta con una
comunidad digital mediana de 13 mil seguidores, comparada por ultimo, con
Commando Studio contando con una comunidad digital grande de mas de 140 mil
personas, datos consultados en la red social Instagram a 29 de abril de 2024.

En esta herramienta, ademas de recopilar el numero de personas de sus
comunidades, también tomamos captura de pantalla de el alcance que tienen sus
contenidos cortos, asi como captura de su feed para poder concluir la importancia
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de mantener una estrategia de colores, cual es el tipo de contenido que mejor les
ha funcionado y que estética tienen en sus publicaciones. Algo importante a
destacar con esta herramienta, es que la empresa con comunidad grande tiene
mas de 14 veces el numero de publicaciones que las demas empresas, podemos
apreciar que hacen un uso de hashtags en todas ellas, asi como de un aspecto
uniforme en los colores de sus publicaciones, subiendo contenido no solo de sus
servicios si no también de los temas de interés. En conclusion, vemos que la
cantidad y calidad de contenido es de vital relevancia para el impacto de la
comunicacion digital, siendo la empresa mas grande la que mejor genera
contenido y no solo promocionando sus servicios, conclusién en la cual esta
cimentada la propuesta de 8 publicaciones realizadas para la empresa.
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Para ver el contenido completo de la estrategia, pueden encontrarlo en anexos.

e Manual de comunicacion

Se trabajo en la creacion de un manual de comunicacién para la empresa, el cual
tiene como objetivo ser una guia para todos los aspectos a tomar en cuenta para
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el manejo de redes sociales de la marca. En él se ilustran aspectos como la marca
(storytelling, mision, visidn y valores), los canales recomendados para la
comunicacion de la marca (Instagram y TikTok), aspectos verbales, asi como una
guia para llevar a cabo la comunicacion digital y offline de la marca. Por ultimo, se
considera el manejo de posibles crisis en redes sociales. Para ello, se desarrollo
un manual de crisis, el cual pretende ser una guia para enfrentar posibles crisis en
redes sociales. Ambos manuales estan enfocados en la busqueda vy
mantenimiento de un correcto manejo de la imagen de la marca y la comunicacion
con su comunidad.

Irtroducciin

WLt Chin

L e

mrara mer,

Dawiineisros del profocods

Estrategia de comercializacion.

Analisis geografico de locales

En la primera junta que se tuvo con la empresaria, se nos comentd el interés de
tener la colonia de Zapopan Jalisco “'La estancia’, como la principal posible
ubicacion para la sucursal fisica del proyecto de negocios. Dado este interés y a
manera de validacion, utilizamos dos herramientas presentadas al equipo por los
técnicos de la biblioteca institucional del ITESO quienes a su vez, nos dieron
capacitacion para su uso de modo que pudiéramos discernir si la opcidn
premeditada por la empresaria era la mejor, y en caso de que no, poder generar
propuestas de ubicaciones que puedan ser estratégicas para el segmento de
mercado y el funcionamiento del proyecto de negocios.
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La primera herramienta que utilizé el equipo fue la de El Directorio Estadistico
Nacional de Unidades econdmicas del INEGI, lo que se busco al usar esta
herramienta en particular era en una primera instancia validar el municipio con
mayor y menor competencia en los servicios ofertados por el proyecto de
negocios, siendo analizado el Sector de Consultorio de nutriélogos y dietistas del
sector privado invariablemente su tamafo, asi como el giro de centros de
acondicionamiento fisico del sector privado con capacidad de 11 a 30 personas.
Siendo en ambos giros, Guadalajara y Zapopan los dos municipios con mayor
cantidad de establecimientos en la Zona Metropolitana de Guadalajara.

La segunda herramienta utilizada es la de Market Compass, herramienta con la
cual hicimos un analisis de la colonia la Estancia en Zapopan, Jalisco. A través de
la base de datos, pudimos validar en un radio de 2500 metros a la redonda de la
parte nuclear de la estancia, poniendo en los parametros de interés el Gimnasio,
generando un mapeo de nivel socioeconémico, concluyendo que el Segmento
Demografico predominante es el de C+ y B, teniendo una competencia
principalmente abultada en la zonas de la colonia cercanas a Real Vallarta y Hard
Rock Hotel, siendo las cuadras cercanas a Plaza Galerias y el Parque
metropolitano, las que cuentan con mayor densidad poblacional, mayor poder
adquisitivo y con menor competencia de gimnasios, siendo la parte de la colonia
elegida por la empresaria, la que el equipo postula como la mejor para el proyecto
de negocios.

Dicho lo anterior, el equipo se dispuso a generar dos propuestas de ubicaciones
para el local fisico basandonos en tres criterios en especifico, los cuales fueron
buscar una zona dentro de Guadalajara y/o Zapopan que cuenten con una alta
densidad poblacional, lo cual sugiere una colonia habitacional o residencial, que
tenga un Nivel Socioecondémico alto, que ademas no cuente con una alta oferta de
gimnasios y servicios de nutridlogo del sector privado, teniendo como criterio
adicional, que cuente con una cantidad significativa de locales en renta. Basados
en los criterios previamente mencionados, el equipo propuso a la empresaria y al
proyecto de negocios que las mejores zonas o las mas estratégicas para el caso
serian Ciudad del Sol y Ciudad Granja.

Estrategia de precios

Para la estrategia de precios se realizo un punto de equilibrio por cada
escenario de modelo de negocio que tenia la empresaria, los cuales eran un total
de cinco escenarios, estos tenian diferencias que iban a afectar directamente al
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punto de equilibrio, factores como la cantidad de personas en nébmina, la cantidad
de paquetes a ofrecer para el publico, el precio de estos mismos, entre otros.

Una meta que teniamos era poder darle a la empresaria la informacién de las
cantidades que tenia que vender de cada servicio para lograr el punto de
equilibrio, esto lo realizamos con un punto de equilibrio ponderado, donde se tomé
en cuenta el porcentaje de participacion a la venta total y el margen de
contribucion de cada servicio.

Posteriormente de validar los escenarios financieros y haber seleccionado el
primer escenario, donde la empresaria estd como encargada de sucursal, cuenta
con un asistente, un coach, un nutridlogo y psicélogo dentro de plantilla, se analizé
el punto de equilibrio del mismo, el cual debera de realizar una venta mensual de
$156,400 pesos para llegar a este mismo.

La proporcion de venta en cada servicio para lograr esta meta son:

. VENTA PUNTO DE
CONCEPTO CONSISTE EN: PRECIO EQUILIBRIO AL MES
CLASES Clase individual $100.00 27
INSCRIPCION Pertenecer a la comunidad, $200.00 9
pago de forma anual
BODY WELLNESS Mensualidades (4 clases a la $700.00 59
semana)
3 Paquete 1 (4 clases a la
TRANSFORMACION -
INTEGRAL semana, pgcologo ylo $1,100.00 46
nutridlogo)
Paquete 2 (4 clases a la
INTEGRAL 360 semana, nutriélogo y psicologo) $1,500.00 40

Para ver a detalle el punto de equilibrio por escenario estara en el apartado de
anexos, en conjunto de la proyeccion financiera.

Creacidn archivo control presupuesto

Para un correcto manejo de administracion financiera se le realizé a la empresaria
un documento para cumplir con este propésito, en el cual de manera mensual
podra de primera instancia realizar una proyeccion para el mismo mes, donde
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prevea cuanto va a vender y cuanto va a gastar, posteriormente conforme pase el
tiempo podra llenar y registrar los movimientos que tenga durante el mes.

La estructura del presupuesto consiste primero con sus ventas, posteriormente el
costo de venta y sus gastos para determinar su utilidad o pérdida. El presupuesto
se maneja por los dias de la semana en el mes correspondiente, empezamos con
lo proyectado para el mes, y durante el mes tendremos la informaciéon de cémo
vamos en relacion a lo proyectado.

El archivo para el presupuesto y control financiero quedara en el apartado anexos.

Propuesta de comercializacion.

Se realizd una estrategia de comercializacion para la empresa, en la cual
consta de 8 puntos para que el negocio pueda alcanzar el punto de equilibrio
establecido con promociones pero sin comprometer la rentabilidad del mismo los
cuales fueron:

1. Lona de PROXIMAMENTE.
Antes de la apertura, realizar una lona que diga “proximamente” para que las
personas que viven o caminan cerca del local puedan conocer el negocio y sus
actividades, se recomienda que en esta misma lona dar a conocer redes sociales
para que conozcan el concepto.

2. Realizar un evento de opening.
Los eventos de Opening ayudan y aportan a que el establecimiento y marca sean
reconocidos por familiares y amistades, que a la vez podra ser un momento para
crear fotos y contenido para compartir en redes sociales, se recomienda también
comprar productos como para dar un momento de brindis.

3. Se parte sin inscripcién.

En las primeras dos semanas de operaciones dar la opcion de ser parte de
nuestra comunidad sin inscripcion.

4. Anualidad de Body Wellness a 30% de descuento.
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Este paquete es de los que mas nos daran flujo de efectivo al negocio, por el cual
si promocionamos esta oportunidad el primer mes obtendremos grandes
beneficios para el negocio y para los consumidores. Recordando que este paquete
incluye 4 clases semanales en el mes por un precio de $1,500 pesos.

5. Semestre de INTEGRAL 360 a $6,999 pesos.
Este paquete es el de precio mayor pero mayores beneficios ofrecemos, por el
cual es importante compartir y atraer muchos mas consumidores, es importante
que este paquete tan importante sea mas.

6. Activaciones en el Parque Metropolitano.

Para atraer mas clientes, recomendamos realizar activaciones cada dos meses en
la cual se impartan clases al aire libre, asi podremos aumentar las probabilidades
de obtener nuevos clientes.

7. Promociones en comunidad.

En caso de querer crear promociones para mas de una persona, como por
ejemplo en febrero por san valentin o en mayo para el dia de la madre, elegir un
paquete, sumar la cantidad y dejarlo al 40% para cuidar la rentabilidad del mismo,
paquete valido por el pago de 2 meses.

8. Metas de ventas para el equipo de trabajo.

Para lograr que en el mismo establecimiento trabaje en equipo y en comunidad, se
puede crear metas de venta de productos o en dinero para beneficiar a todo el
equipo por bonos en la participacion de la venta. En el caso que se cumpla con la
meta se otorgara bonos a los colaboradores con monto de dinero fijo dependiendo
de la participacidon de los colaboradores . En caso de conseguir la venta mensual
de estos se pueden dar estos bonos fijos por posicién entre $500 y $1,200.

Las metas para el punto de equilibrio
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PAQUETE 1 (4 CLASES A | PAQUETE 2 (4 CLASES A
MENSUALIDADES (4 LA SEMANA Y/O LA SEMANA,
CLASES INSCRIPCION CLASES ALA SEMANA) NUTRIOLOGO) NUTRIQLOGOY
BODY WELLNESS | TRANSFORMACION PSICOLOGO)
INTEGRAL INTEGRAL 360
VENTA PUNTOQ DE EQUILIBRIO 27 9 59 45 40
Y O BN 60 20 120 100 80
4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus

aprendizajes, las implicaciones éticas y los aportes sociales
del proyecto.

Aprendizajes profesionales

Esta experiencia nos permitio cultivar y ampliar una serie de competencias
profesionales, tanto genéricas como especificas de nuestras respectivas
disciplinas. Enfocado esta reflexién en las carreras de cada uno de los integrantes
de este equipo del PAP, desde el punto de vista de la administracion de empresas,
aprendimos a disefar y ejecutar un modelo de negocio sélido, asi como a realizar
analisis de mercado detallados y proyecciones financieras precisas. En el ambito
de la administracion financiera, adquirimos habilidades para elaborar estrategias
financieras efectivas y realizar analisis de riesgos. Por otro lado, desde la
perspectiva del disefio, exploramos la creacion de una identidad corporativa
coherente y atractiva, asi como la elaboracion de estrategias de comunicacion
visual impactantes.

Un aprendizaje que fue uno de los mas valiosos que obtuvimos como equipo fue la
importancia del trabajo colaborativo y la integracién de diferentes enfoques y
perspectivas. A través de la interaccion entre nuestras disciplinas, pudimos
aprovechar al maximo nuestra diversidad de conocimientos y habilidades, lo que
nos beneficid muchisimo en nuestro proceso de desarrollo del proyecto. Esta
experiencia nos ensefd la importancia de la comunicacion efectiva, la flexibilidad y
la capacidad de adaptacién ante los desafios que surgieron a lo largo del proyecto.
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Ademas, esta experiencia nos brindé una comprension mas profunda del contexto
sociopolitico y econdmico en el que se desenvuelve el campo profesional. Nos
enfrentamos a la realidad de la industria y al entorno empresarial actual, o que
nos permitid aplicar nuestros conocimientos tedricos en situaciones practicas y
dinamicas. A través del analisis de mercado, el benchmarking y otros enfoques,
pudimos identificar y comprender mejor las oportunidades y desafios que
enfrentan las empresas en el mundo real.

Esta experiencia en el PAP nos desafi6 a aplicar y combinar nuestros
conocimientos académicos en un entorno practico y en tiempo real. Nos
enfrentamos a situaciones complejas y problemas reales, o que nos obligd a
pensar de manera critica y a desarrollar soluciones creativas y viables. Para
terminar con esta reflexion como equipo, podemos mencionar que esta
experiencia nos brindd una oportunidad de aprendizaje y crecimiento profesional.
Nos llevamos consigo una mayor comprension de nuestras propias competencias
y habilidades, asi como una vision mas clara de nuestras aspiraciones y metas
profesionales. Aprendimos a trabajar mas en equipo y a integrar diferentes
perspectivas y enfoques, lo que sin duda nos servira en nuestro futuro profesional.

Aprendizajes sociales

Giselle Bernal:

En lo personal, este es el segundo PAP en CEDECOM nacional, y la verdad
lo volvi a escoger porque creo que realmente me siento satisfecha al terminarlo s
proyectos con los empresarios, creo que mi impacto social es literalmente
acompanar y compartir conocimiento para que poco a poco gente visionaria pueda
poner pies y cabeza a un proyecto que estaba en sus mas profundos suefios.

En esta ocasion tuvimos a una empresaria mujer con un suefio de poner un
negocio que tuviera su gran pasion, el ejercicio y el equilibrio en la vida, gracias a
este PAP ese suefio empieza a tener forma, estructura, empieza a volverse
realidad lo que antes era solo una ilusién, y eso fue gracias a este PAP, gracias al
trabajo de mis companero, maestra PAP y a mi aportacion.

Gracias a este PAP e podido crear una fuente de ingreso mas, porque esto mismo
lo e llevado a mi vida profesional, me apasiona realmente aportar a micro y
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pequefias empresas y a esos emprendedores que quieren empezar a hacer
realidad sus suefios de poner un negocio, gracias a este PAP llevo ya un afo
dando consultoria de manera independiente, realmente esta es una profesion que
quiero para mi vida, compartir e impactar con conocimiento administrativo,
estratégico y financiero a los demas.

Ademas, en México se tiene la estadistica que 8 de cada 10 emprendedores
fracasan en su primer afo, y mucho de eso es porque no se preparan
financieramente ni estratégicamente para poner un negocio, no basta con la
pasion o con un buen producto, es necesario tener un plan de ejecucion, investigar
a tu mercado y seguir lo planeado, gracias al PAP probablemente nuestra
empresaria no quede en esa estadistica.

Vuelvo a confirmar, que aunque como consultores damos estrategias y soluciones
en base a datos e investigacion, no siempre los empresarios haran caso de dichas
recomendaciones, lo cual sigue siendo frustrante en lo personal, pero es algo que
seguira pasando, en lo personal me encantaria poner una empresaria donde
eduguemos a la sociedad con finanzas personales, y seguramente tendré mucho
rechazo de cierto sector de la poblacién, entonces este PAP me a apoyado a
trabajar con ese rechazo de soluciones o propuestas para seguir trabajando de la
mejor manera, respetando que no siempre tomaran nuestras recomendaciones.

Ameérica Rodriguez:

Durante el desarrollo de este proyecto PAP, fue muy gratificante poder trabajar con
mis compafieros de equipo, aprendiendo de la manera en que trabajan y sus
aportaciones en todo momento, con un gran sentido de compromiso.

Pude aplicar los conocimientos que he adquirido a lo largo de mis estudios
universitarios y la experiencia vivida en el PAP anterior, los cuales fueron de gran
ayuda para desarrollar propuestas enfocadas a la mejora de la empresa.

Relacionarme con la empresaria me brindé un amplio aprendizaje y experiencia,
ya que utilicé mis herramientas sociales y profesionales adquiridas a lo largo de mi
carrera y de mi primer PAP.

Apliqué los conocimientos de mi carrera en el desarrollo de su idea de negocio.
Me pude dar cuenta de como una idea/suefo se puede llevar a cabo y la pasion e
importancia que representa para la empresaria.

A partir de las interacciones con mis colegas de equipo y la empresaria, me siento
capaz de aplicar mis conocimientos en beneficio de mejoras sociales, tomando
decisiones con seguridad y llevando a la realidad mis ideas. Destaco mi
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contribucion al proyecto mediante la creacion de manual de comunicacion,
estrategias, plantilla lean canvas y un manual de crisis. Mi objetivo principal fue
facilitar la gestion de la comunicacién empresarial con un disefio util y aplicable al
negocio de la empresaria.

Este PAP me ayuddé mucho a continuar con mi preparacion profesional y lo mas
importante, tener la oportunidad de brindar una asesoria y guia para la empresaria
para llevar sus ideas y su suefio a algo real, lo cual hace esta experiencia muy
satisfactoria.

También, siento que después de este proyecto tengo un sentido de
responsabilidad mas desarrollado, pues aprendi que cuando estas trabajando con
una persona, estas trabajando no sélamente con sus ideas, sino con su suefios.
Este respeto e importancia por ello, lo relaciono mucho con los valores de mi
institucion ITESO.

Santiago Rodriguez:

En lo personal, estoy contento y satisfecho de este proyecto PAP que elegi. Me
dio la oportunidad de aportar y poner mi granito de arena desde mi perspectiva,
mis aprendizajes y habilidades aprendidas en la carrera que estoy por terminar.
También algo que me fue muy beneficioso, fue el trabajar con un muy buen
equipo, muy comprometido y trabajador en el cual éramos cinco personas muy
diferentes, y aprendimos a complementarnos, escuchar, aportar y aprender.

Se trabajé en un emprendimiento de una mujer que queria dejar la rutina, un
trabajo que no le gusta, que decidid mejor perseguir su suefio y sus pasiones y
eso me hizo una persona muy afortunada. El poder ayudar a una persona a
cumplir sus suefios en realidad es algo muy motivador para mi y para todos los
mexicanos que no nos hemos atrevido a perseguir nuestros suefos y salir de lo
cotidiano.

La realizacién de este proyecto me hizo enfrentarme a problemas que en un futuro
profesional pueda encontrarme, y me ayuddé a buscar soluciones creativas e
innovadoras en lo individual y como equipo, que me benefician muchisimo para ya
tener una idea de lo que es el mundo real profesional y dejar atras el estudiantil.

Socialmente siento que aporté muchas cosas, primero, como equipo, aporté con
mis soluciones, mis conocimientos, mi forma de ser, mis habilidades, etc. que eso
ayuda a mis companeros a convivir con diferentes perspectivas, estoy seguro que
tomaran cosas que aporté y las podran aplicar en un futuro profesional, asi como
yo de ellos. Por otra parte, otro impacto social al que aporté, fue a sacar adelante
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un emprendimiento, si nuestra cliente bajo sus circunstancias, logra sacar
adelante su emprendimiento, ayudé a cumplir un suefio y ese suefio generara
empleos, generara bienestar y salud a una sociedad mexicana que lo necesita
muchisimo. Terminé muy satisfecho en este ambito.

Carlos Ruiz:

Existen proyectos de emprendimiento que buscan perdurar en el tiempo de modo
que se puedan generar rendimientos que opcionalmente busquen ser utilizados
para ayudar a subsanar el tejido social 6 generar un impacto positivo en el mismo
en uno o diversos ambitos; por otro lado considero que existen proyectos donde la
causa o la razén fundamental, apoya al tejido social y que dado el sistema, busca
ser rentable y sustentable en el tiempo, afortunadamente en este proyecto nos
enfrentamos al segundo caso y qué puede ser mejor para la sociedad que
proyectos que buscan impactar directamente en la esperanza de vida y bienestar.

Para fundamentar lo anterior, quisiera citar el metaanalisis "Estimacion del impacto
de la eleccion de alimentos en la esperanza de vida: Un estudio de modelizacién"
por Fadnes, Jkland, Haaland y Johansson en 2022, donde en conclusion
correlacionaron que una dieta optimizada puede aumentar en mas de 10 afos la
esperanza de vida en hombres y mujeres. Adicionalmente, la publicacion cientifica
hecha por Shephard en 1996 titulada "Actividad fisica habitual y calidad de vida"
nos sugiere que hay un aumento de al menos dos afnos de esperanza de vida al
hacer ejercicio regular, sugiriendo que, segun la frecuencia, calidad y el plazo
entrenado, pueden haber aumentos sustancialmente mayores en la esperanza,
pero especialmente, en la calidad de vida.

Por honestidad intelectual, reconozco que escapa de mi area de dominio el
impacto cuantitativo y estadistico de la terapia psicologica, sin embargo, existe
multiple literatura cientifica que evidencia la percepcion de bienestar en muestras
poblacionales grandes al recibir este tipo de atencién profesional. Es por esto y
todo lo anterior mencionado, que ademas de ser un proyecto totalmente alineado
a temas apasionantes para mi persona, es un proyecto que genera un impacto
directo en lo que considero mas importante como personas, y es nuestro tiempo
en este planeta y la calidad con la que gozamos de él.
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Tomar este proyecto y participar en él fue una decision que pusieron a prueba mis
conocimientos como Licenciado en Finanzas, mis conocimientos como entrenador
personal, y mis conocimientos como un alumno que siempre ha buscado generar
un perfil interdisciplinario y que me exija sacar patrones y areas de conocimiento
de un area para ser utilizadas en otra, siendo esta una gran motivacion por la cual
cursé por segunda vez este PAP y por la cual estaré eternamente agradecido con
mi institucién, mis companeros y con mi maestra por darme la oportunidad y apoyo
para desarrollar este proyecto.

Paulina Torre:

Este es mi primer PAP, lo elegi porque realmente me conmovia la idea de
cambiar la vida de alguien a través de mi profesion, pienso que ser capaz de
ayudar a alguien que lo necesita es una de las labores mas gratificantes y de las
ensefanzas mas grandes que puede haber, porque lo convierte en algo serio, esto
ya no se trata de un simple proyecto escolar, sino que lo que haga va a tener
repercusiones en la vida de un nuevo empresario y en la de todos sus clientes.
Eso para mi es una contribucion social muy valiosa y que va a permanecer en mi
memoria a lo largo de mi vida.

En este proyecto en particular tuvimos la oportunidad de trabajar con una gran
empresaria, que esta persiguiendo sus suefios. Me hace sentir como una especie
de superhéroe, que con sus “poderes” (0 en mi caso mis habilidades vy
conocimiento) esta ayudando a una persona a cambiar su vida poco a poco.
Recuerdo todavia el dia que elegi a quién queria ayudar, en cuanto supe de este
proyecto me vi reflejada como deportista, como disefiadora y como persona y me
entraron unas ganas enormes de participar.

Mind & Muscle es un lugar que busca mejorar cada aspecto de la vida de las
personas. En México el 35% de la poblacion tiene obesidad (INEGI), los casos de
ansiedad han aumentado en un 75% en los ultimos afos (Milenio) y segun datos
del INEGI y la CONADE, alrededor del 56.2% de la poblacion adulta de 18 afios y
mas es fisicamente inactiva.

Ser parte de la creacion de esta marca significa que, cuando el estudio esté en
pie, estaré contribuyendo a mejorar las cifras y a cambiar la vida de una gran
cantidad de personas, pues el enfoque integral que se tiene les va a permitir
mejorar su salud fisica y mental.
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Después de esta experiencia me siento capaz de realizar proyectos similares y de
tomar decisiones, no solamente en el area de diseno, sino en todas las demas
actividades necesarias, como finanzas y comunicacion, porque al ser un equipo
multidisciplinario, pude conocer mas de cerca las labores de mis compafieros, su
utilidad e incluso yo misma ayudé en muchas cosas que nunca habia hecho antes.
Me siento confiada en mi capacidad para preparar y realizar un proyecto, ya que
esta experiencia me ensefid a definir objetivos y a alcanzarlos, logrando los
resultados que me proponga.

Aprendizajes éticos
Giselle Bernal:

Esta experiencia que vivimos en conjunto en este PAP, me deja de
ensefanza y me reafirma en mi habilidad para colaborar con otras personas de
otras carreras, realmente agradezco a mi equipo PAP porque pudimos encontrar
un gran balance al trabajar juntos, nos complementamos en muchas areas.

Al igual reafirmo mis habilidades de comunicarse en publico y de gestionar juntas,
me gusto mucho verme desenvolverse en momentos que nadie tomaba la palabra
y finalmente la podia tomar, al igual para repartir la carga de trabajo y de contenido
a la hora de exponer.

Ademas, en el PAP se acostumbra a ser todos lideres y la verdad yo no alcancé a
ese rol establecido, pero considero que siempre estuve participando como lider al
apoyar a todos con sus actividades y en la hora de revisar todos los contenidos, a
diferencia del PAP pasado, me permiti y me permitieron mis companeros a
involucrarme en absolutamente todo de este PAP lo cual también agradezco
mucho, aprendi mucho de mi, de mis habilidades para dibujar logos por ejemplo y
otros mas, que sin este PAP no hubiera reafirmado.

Después de este PAP me siento motivada e invitada a seguir involucrandose asi
con las personas, con los nuevos proyectos que vengan y seguir apoyando a otros
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a poner estructura en los suefios que tienen como lo es poner un negocio.
Reafirmo mi pasion y mision de vida.

América Rodriguez:

Considero que las decisiones tomadas a lo largo del proyecto fueron un resultado
del trabajo en conjunto por el equipo. Trabajar con mis compafieros fue una
experiencia muy completa para mi formacién ya que siempre intentamos mantener
una comunicacion abierta, con escucha respetuosa a todas las ideas vy
aportaciones. Esto nos llevo a presentar ideas de calidad para la empresaria, pues
al ser estudiantes de diferentes carreras, todos haciamos aportaciones utiles para
el proyecto que se complementaban.

Puedo decir que participar en este PAP me abrié las puertas a desarrollar mis
habilidades profesionales y sobre todo darme cuenta de lo valioso e importante de
la aportacion de todas las carreras en el proyecto.

Logré adquirir habilidades y conocimientos que enriquecieron mi formacion
profesional y mi desarrollo personal. Esta experiencia me ha lanzado a seguir
colaborando con las personas de mi comunidad y a utilizar dichas habilidades y
conocimientos para contribuir al bienestar de todos. Me siento motivada para
ejercer mi profesibn de manera comprometida y empatica, buscando siempre
impactar positivamente en la sociedad.

Santiago Rodriguez:

Durante este PAP, trabajé de manera muy positiva, siempre tratando de estar
presente con mis ideas, opiniones y aprovechando las habilidades que me ha
dado el estudiar esta carrera. Todo el tiempo estuve con muchisima disposicién de
aprender de cada uno de los integrantes del equipo, de la maestra, de los
asesores, de todo mundo, siempre estuve en constante aprendizaje y atento a lo
que podian dejar en mi vida profesional y hasta en la personal.

Regi mis actos, decisiones, responsabilidades, siempre de manera muy ética y
profesional, pero sobre todo, de manera muy humana, que eso para mi, es lo mas
primordial. Tuvimos un conflicto sobre una decisibn que como equipo puso en
peligro el aprobar el PAP y yo en lo personal y mis compaferos, siempre
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actuamos de manera humana y responsable, y eso es un aprendizaje increible
que nos dejo este PAP y pienso mantenerlo para siempre en mi vida profesional y
personal.

El mundo real, y en particular nuestro pais esta muy orientado a que la gente
ponga sus intereses personales y econdmicos por encima de las personas y este
PAP nos muestra una perspectiva diferente y de esa manera tenemos que
ensefiar a nuestros compafieros de trabajo, subordinados, patrones, etc. a la
gente que nos rodea. Por lo cual salgo muy satisfecho en este ambito del PAP.

Carlos Ruiz:

En mi primer experiencia PAP tuve la fortuna de encontrar un proyecto que
demandara de mi en cuestiones que nunca pensé que terminaria desarrollando y
que hasta la fecha siguen siendo un gran complemento para mi perfil profesional,
en el caso del PAP cursado en este semestre, utilicé todas esas herramientas pero
también tuve que poner en practica conocimientos de mi area de interés personal
que es la nutricion y el entrenamiento, lo cual me supuso una experiencia
sumamente integradora, apasionante e interesante.

Este semestre tuve que tomar decisiones en base de mi rol en el equipo, antes

solia ser una persona mas mas impositiva con su manera de pensar y ejecutar, sin
embargo en este equipo, tuve que trabajar mi escucha activa, mi disposicion a
ceder puntos de vista y en general, desarrollé areas de mi persona como las
habilidades blandas, que también enriquecen mi perfil profesional, vocacional y
personal, asimismo encontramos una dinamica de trabajo sumamente solidaria
constructiva y colaborativa, con la cual siempre estaré agradecido con mi equipo y
con nuestra asesora y docente PAP Carolina Gallegos por gestionar estas
dinamicas y calidades grupales.

Paulina Torre:

Decidi participar en este PAP porque queria ampliar mi perspectiva de la vida
profesional, pues era consciente de que solo con lo que aprendi estudiando disefio
no iba a ser capaz de resolver proyectos complejos como este. Yo queria aprender
de otras carreras, queria ver como trabajaban compaferos que no estudiaron lo
mismo que yo y sobre todo queria aprender de ellos.

Cuando comencé, estaba muy preocupada por quedar bien, me daba miedo
escuchar a mis compafieros y pensar “wow, no entiendo nada”. Pero esto para mi
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se convirtid en una motivacién, pues yo queria demostrar que podia ayudar y que
mi participacidén seria igual de significativa que la de mis comparfieros de otras
carreras y que, con esto, podia cumplir un suefio.

Me siento orgullosa de mi misma porque lo logré, apoyé en las actividades como
si fuera uno de ellos, lo que no sabia hacer lo investigaba y lo resolvia y nunca les
dije “no puedo”. Realmente le puse mucho esfuerzo y mucho corazéon a este
proyecto, porque siempre he sido creyente de que lo que se haga, se tiene que
hacer bien, no a medias.

Tras vivir esta experiencia me siento motivada y preparada para salir al mundo
laboral y ser mas consciente de lo que se necesita para realizar un gran proyecto.
Me invita a trabajar en equipo, a escuchar a los demas y a nunca darse por
vencido. Ahora quiero salir y demostrarle a mas personas que el disefio importa y
que es parte fundamental de todas las empresas, estoy lista para que el mundo
sepa que soy capaz de hacer grandes cosas.

Aprendizajes en lo personal

Giselle Bernal:

En lo personal esta experiencia PAP me permite reconocer el mi un camino
de crecimiento, estoy a punto de egresar de mi carrera universitaria y me llena de
orgullo ver el crecimiento que tuve como persona en mi carrera y definitivamente
el PAP complementa y pone a prueba esto mismo.

Me dio muchas herramientas el PAP tanto personales como profesionales para
seguir impactando a nuestra sociedad, porque sin duda en México hay mucho
talento para resolver los problemas de la gente, somos un pueblo de gente
trabajadora e innovadora, espero de verdad cumplir con este suefo de vida que es
poder impactar a esta gente y apoyarla a lograr una vida financieramente mas
tranquila y educada, el PAP te ensefia a crear empresa para los demas.

Aprendi a interesarme por otras areas ademas de la mia, aunque considero que
siempre e trabajado con disposicidn en mis proyectos laborales, es importante
cuando trabajas en un equipo tan diverso de carreras y profesiones trabajar
siempre con humildad, con colaboracion, el estar dispuesto a ensefiar a los demas
y aprender de los demas para tener un trabajo uniforme y unico, la verdad creo
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que eso mismo lo logramos como equipo y me siento realmente satisfecha con el
equipo por haber logrado esto.

Aprendi para mi proyecto de vida que el PAP también me podra aportar cuando
salga de la carrera, tengo muchos proyectos personales diversos porque me veo
creando y compartiendo empresa, me interesa demasiado poder colaborar como
empresaria PAP proximamente. Ademas, aprendo de mi mis habilidades técnicas
de finanzas y corporativas, como también mis habilidades blandas, reconozco en
mi personalidad que aportd a los proyectos estructura, compromiso, eficiencia,
alegria y resultados en excelencia, y esto mismo poder transmitirlo a mis
compainieros de trabajo.

América Rodriguez:

El proyecto de aplicacion profesional me brindé la oportunidad de conocerme mas
a profundidad hablando profesional y personalmente.

Aunque ya cuento con experiencia profesional en una empresa establecida,
aplicar mis conocimientos en este proyecto me dié la posibilidad de
desenvolverme en aspectos distintos a los que he desarrollado en el aspecto
laboral.

Toda esta experiencia me ha llevado a tomar un sentido de pertenencia propio de
mi universidad, especialmente siendo este mi ultimo semestre. Katya es una
persona que nos compartio su suefio y su deseo de llevar lo que mas disfruta a un
estudio fitness y para mi fue magnifico poder trabajar con ello, sentir la
responsabilidad y el compromiso de cumplir con sus ideas y plasmarlo en algo
real.

Empaticé con lo que nos contaba y comprendi la motivacion de muchos
empresarios que como ella, buscan no sélamente tener una empresa/marca por
hacer dinero, sino por materializar un suefio. Me siento muy agradecida con mis
compafneros de equipo, con la empresaria y con nuestra asesora, quien estuvo
siempre dispuesta a brindar guia en el desarrollo de este proyecto. Los
aprendizajes que adquiri en este PAP se quedaran siempre en mi memoria y los
llevaré a mi vida profesional y personal en mi futuro.

Santiago Rodriguez:
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Este PAP me ayudd mucho a crecer como profesional, me ayudé mucho a dar ese
salto de ser un estudiante a ser un profesional, a solucionar problemas, dar
soluciones creativas, enfrentar diferentes tipos de opiniones, enfrentar problemas
por decisiones tomadas, no fue nada facil, pero me ayudé a desarrollarme
bastante bien en lo que acabo de mencionar.

Me ayudo a desarrollar nuevas habilidades, nuevos conocimientos, realicé
trabajos de temas que nunca habia puesto en practica y que yo crei que no era
capaz, y eso me hace crecer positivamente en ampliar mis aptitudes para en
cualquier trabajo en el futuro estar preparado para lo que me pongan enfrente.

También me mostré el camino correcto de como sacar adelante un proyecto
empresarial en un pais con tantas limitaciones, y eso es bastante motivante,
porque en algun momento de mi vida, quisiera dar ese brinco, y este PAP me
mostré la manera de dar ese brinco de la manera correcta, con menos riesgos y
con mas posibilidades de éxito.

Por otra parte, en lo personal, me ayudé mucho, a no cerrarme tanto a conocer a
las personas mas alla de lo profesional y eso hizo que la disposicion entre cada
uno de los integrantes y el compromiso fuera mayor, nos pusimos la playera del
equipo y nos la jugamos los unos por los otros, y siento que eso en una empresa o
un emprendimiento es vital, y por ende, me dejo crear amistades nueva y me hace
irme muy tranquilo y realizado de esta carrera, estoy orgulloso de mi de lo que he
logrado y contento y ansioso de pasar a vivir esta nueva etapa en mi vida.

Carlos Ruiz:

Este PAP me dio la oportunidad de reconocer y confirmar que esta area del
bienestar impulsado por la alimentacién y el entrenamiento, son pasiones de mi
vida y areas de estudio en las cuales debo seguir empefiandome en cultivar, ya
que considero que es conocimiento que puede cambiar mi vida y la de las
personas que nos rodean siendo areas de informacion excesivamente pertinentes
dados el contexto actual.

El PAP me dio la oportunidad de conocer nuevas maneras de pensar, nuevas
maneras de asesorar una idea de negocios, nuevas maneras de planificar un
proyecto, de generar informacion de significancia a través de las herramientas que
la institucion nos brinda a nivel literario como tecnoldgico, sumado a todas las
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areas que trabajé fuera de mi area académica que son estrictamente las finanzas
como fueron las habilidades blandas, las comunicativas, las de diseho, entre otras.

Considero que justo el proyecto trabajado nos pone en contacto con la pluralidad y
la diversidad, acercandonos a personas con diversidad corporal, de salud, de
bienestar psicologico, social, econdmico, etc. Lo cual nos hace entender que las
personas somos organismos biopsicosociales que cultivamos una calidad y
cantidad de permanencia en este mundo en base a muchos factores, entre ellos
algunos que no podemos controlar, entonces este entendimiento, la empatia y el
conocimiento, siempre deben ser nuestras brujulas para intentar asesorar a todo
aquel que lo necesite.

Paulina Torre:

Este PAP no fue nada facil, pues se me presentd una situacion que puso mi vida
patas arriba. Fue y sigue siendo realmente dificil continuar con mi vida, moverme,
mantener la cara en alto y fingir una sonrisa. A pesar de esto, nunca dejé de
participar en este PAP, pues aun con todas mis dificultades, queria estar ahi para
mi equipo y para la empresaria, ambos contaban conmigo.

Me ayudé a darme cuenta de lo grandes que son mi determinacion y mi
compromiso, yo no pensaba ser tan fuerte, pero lo logré y pude concluir el trabajo
que nos llevo tanto tiempo y esfuerzo, me hace sentirme muy orgullosa de mi y de
mi trabajo.

Me voy de este PAP con 4 grandes amigos, que en un inicio solamente eran
extrafios para mi. Pienso que realmente formamos un gran grupo que se
complementa muy bien y que pudo superar los obstaculos que se nos
presentaron, todos apoyamos por igual en las distintas actividades y fuimos de la
mano en cada paso. Sin duda Mind & Muscle estuvo en buenas manos.

5. Conclusiones y recomendaciones

Para este apartado, consideramos de alto valor hacer un recuento de las areas
trabajadas durante el cronograma presentado y aprobado a la empresaria al inicio
del desarrollo del mismo, para asi generar conclusiones y aprendizajes
significativos en base a las actividades trabajadas en orden cronoldgico. Siendo el
modelo de negocios, la construccion de marca, la estrategia de comunicacién y la
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estrategia de comercializacion las areas o apartados principales desarrollados por
el equipo.

Consideramos que hubo un trabajo éptimo de la cultura organizacional del
proyecto, asi como su andlisis de mercado y definicion de mercado meta, se
generaron proyecciones financieras con multiples escenarios los cuales nos
arrojaron las principales recomendaciones para la idea de negocios, las cuales
fueron generar un equipo interdisciplinario de profesionales, con una planeacién
financiera conservadora y a largo plazo, que permita satisfacer de manera
diferenciada las necesidades que el analisis de mercado y definicion de mercado
meta nos pudieron presentar, situacion para la cual debe de actualizarse
constantemente el analisis de competencia y tomar medidas estratégicas a partir
de ella.

En el tema de construccidn de marca, a pesar de reiteradas intenciones de buscar
nombres faciles de recordar y que tuvieran posibilidades de penetracion de
mercado, el equipo se dispuso a trabajar sobre el nombre con el cual la
empresaria estaba decidida e indispuesta a pivotar, lo cual nos hizo generar una
identidad corporativa y un manual de identidad en base al nhombre “Mind and
muscle”, naming que seguimos considerando fonéticamente complicado para la
mayoria de las personas, sin embargo trabajamos eficientemente los entregables
con los cuales nos sentimos bastante conformes.

En la estrategia de comunicacion utilizamos la informacion que herramientas
anteriores nos brindaron, por cual pudimos desarrollar una efectiva caracterizacion
del cliente potencial a través del Buyer persona, en congruencia a esto generamos
una estrategia y manual de comunicacion acorde para que el equipo pudiéramos
hacer la propuesta de contenido presentados a la empresaria. Con un mayor
tiempo de trabajo seria de nuestro agrado generar el contenido e intentar alargar
el plazo de cobertura del mismo, sin embargo se generaron propuestas atractivas
e intencionadas para el primer mes de ejecucion del proyecto.

Finalmente realizamos la estrategia de comercializacion, agradecemos a la
institucion por capacitarnos con las herramientas con las que pudimos generar las
propuestas realizadas particularmente en el area de analisis geografico de locales;
consideramos que se trabajé de manera adecuada la estrategia de precios que
recomendamos siga siendo analizada peridodicamente para pivotar en funcién de la
demanda, asimismo recomendamos el uso consistente del archivo de control de
presupuesto ya que consideramos que siempre es buen momento para tener un
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control cuantitativo de las operaciones, pero definitivamente hacerlo desde un
inicio seria el mejor actuar.

Como ultima recomendacion, consideramos de suma importancia para el proyecto
de negocios, que el personal analice y profundice en las herramientas entregadas
y utilizadas para fundamentar muchas de las recomendaciones generadas por el
equipo, que idealmente deberian ser actualizadas periddicamente en un mediano
plazo, asimismo recomendamos agregar y depurar informacion que el proyecto de
negocios considere de utilidad segun su desarrollo, temporalidad y circunstancias,
de modo que siempre puedan estar vigentes, preparados y estratégicamente
colocados en un lugar de sustentabilidad y longevidad en su segmento de
mercado.
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