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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

[Este texto debera aparecer en todos los reportes]

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

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcién terminal, en
tanto sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que se
desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean documentados

en un reporte como el presente.

Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo fortalecer la presencia digital y el
posicionamiento de Psicovital, un emprendimiento de salud mental que combina
terapia psicoldgica con un juego de mesa educativo, mediante la implementacion
de estrategias de marketing y organizacion interna. La metodologia aplicada incluy6
el analisis del mercado, el disefio de estrategias de precios, la creacidén de contenido
profesional y la mejora de la comunicacion en redes sociales. Como resultados
esperados, se busca incrementar la visibilidad de Psicovital, fortalecer el modelo de
negocios y las estrategias de comercializacion. Ademas, se plantea optimizar la
experiencia del cliente a través de una comunicacion mas clara, cercana y centrada
en las necesidades reales de la comunidad. Las conclusiones preliminares sugieren
que una estrategia digital integrada puede impulsar el crecimiento y la sostenibilidad

del proyecto, permitiendo que Psicovital se consolide como un referente local en



bienestar emocional. Se destaca la importancia de mantener una comunicacion
profesional, empatica y constante para asegurar su permanencia y competitividad

en el mercado.

1. Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

El presente reporte se desarrolla en el marco del Programa de Aplicacion
Profesional (PAP) y tiene como eje de analisis a PsicoVital, un
emprendimiento creado por una psicologa mexicana que combina la atencidn
terapéutica privada con el disefio de un juego de mesa educativo con enfoque
psicoldgico. Esta iniciativa surge como respuesta a la creciente necesidad de
alternativas accesibles y efectivas en el ambito de la salud mental, un sector
en el que México destina so6lo el 2 % del presupuesto nacional,
concentrandose principalmente en hospitales psiquiatricos y con poca

atencion preventiva o comunitaria (Secretaria de Salud, 2023).

El contexto econdmico y social refuerza la importancia de este proyecto: en
México apenas existen 3 psicologos por cada 100,000 habitantes, lo que
refleja una brecha significativa en la atencién psicoldgica (INEGI, 2020). Al
mismo tiempo, mas del 30 % de los mexicanos ha reportado algun problema
de salud mental a lo largo de su vida (Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia, 2020). En paralelo, el mercado global de juegos de mesa
educativos alcanzoé los 11.95 mil millones de USD en 2021 y proyecta crecer
a una tasa anual del 8.5 % hasta 2030, lo que representa una oportunidad de
crecimiento para iniciativas que integran educacion y bienestar emocional
(Grand View Research, 2022).

La razén de ser de PsicoVital es ofrecer herramientas que promuevan el
bienestar emocional y la prevencion de problemas psicolégicos. Sus

objetivos incluyen brindar terapias personalizadas, introducir un producto
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innovador en formato de juego que apoye tanto a familias como a
instituciones educativas, y fortalecer la cultura de cuidado en salud mental.
Con una estructura organizacional de tipo emprendedor, PsicoVital busca
posicionarse como una alternativa que atiende la falta de cobertura en el

sector, aportando soluciones practicas y educativas para distintos publicos.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

PsicoVital enfrenta limitaciones que obstaculizan su consolidacion en el
mercado. Actualmente, carece de una estructura definida en su modelo de
negocios, lo que dificulta la correcta organizacion de sus actividades, la
identificacion de segmentos de clientes y la generacion de estrategias de
crecimiento sostenibles. A ello se suma la poca claridad en los procesos de
comercializacion de sus productos, particularmente en lo referente al juego
de mesa, lo que reduce su alcance hacia instituciones educativas, familias y
profesionales de la salud. Finalmente, la marca presenta poca presencia
digital, lo que limita su visibilidad, posicionamiento y capacidad de atraer
nuevos usuarios a sus servicios de terapia psicologica y a su producto
educativo. Estas condiciones hacen necesario el disefio de una estrategia
integral que fortalezca su modelo de negocio, defina rutas claras de

comercializacion y potencie su desarrollo en entornos digitales.

1.3 Objetivo general

Disefar una estrategia integral de comercializacién que permita a PsicoVital
posicionar de manera efectiva tanto sus terapias psicolégicas como su juego
de mesa educativo en el mercado.

Para ello, se busca definir canales de distribucion claros, segmentar
adecuadamente a los clientes y establecer acciones de promocién que

fortalezcan el valor diferencial de la marca frente a su competencia. De
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manera complementaria, se pretende incrementar la visibilidad y presencia
digital de PsicoVital, aprovechando el potencial de las redes sociales y el
marketing de contenidos para alcanzar un mayor numero de usuarios. Con
esta estrategia, la empresa podra ampliar su alcance, consolidar su identidad
de marca y generar un impacto social significativo al ofrecer herramientas

accesibles e innovadoras en el ambito de la salud mental y la educacion.

1.4 Objetivos especificos

1. Estructurar el modelo de negocios de PsicoVital para definir con precision
su propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribucién,
fuentes de ingresos y recursos clave, generando una base solida que guie

su crecimiento y sostenibilidad en el mercado.

2. Disefar una estrategia de comunicacidn digital que incremente la
presencia de PsicoVital en redes sociales, a través de contenido relevante,
campanas de marketing y herramientas de segmentacion que fortalezcan su

posicionamiento e interaccion con el publico objetivo.

3. Definir una estrategia de comercializacion para el juego de mesa y los
servicios terapéuticos, estableciendo canales de venta fisicos y digitales,
politicas de precios y alianzas estratégicas que impulsen su alcance y

competitividad en el sector.

2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia

Durante el periodo de agosto a diciembre de 2025, se llevara a cabo el
fortalecimiento estratégico de PsicoVital, con la finalidad de consolidar su
modelo de negocio, mejorar su presencia digital y establecer un plan de

comercializacién para sus terapias y juego de mesa. El proyecto se



desarrollara a partir de objetivos especificos, cada uno con metodologias y

herramientas particulares.

1. Estructurar el modelo de negocios de PsicoVital
En esta etapa se realizara un diagnostico integral de la situacién actual del
emprendimiento, aplicando herramientas como FODA y PESTEL para
identificar factores internos y externos que afectan su desarrollo.
Posteriormente, se trabajara con el Business Model Canvas para definir de
manera estructurada los componentes del negocio: propuesta de valor,
segmentos de clientes, canales, recursos clave y fuentes de ingresos. Esta
fase permitira contar con una base sélida que guie la toma de decisiones

estratégicas.

2. Disefiar una estrategia de comunicacion digital
Con el objetivo de incrementar la presencia y posicionamiento de PsicoVital
en redes sociales, se desarrollara una estrategia de comunicacion basada en
la creacion de buyer personas, con el fin de comprender el perfil y las
necesidades del publico objetivo. Ademas, se implementara un Customer
Journey Map para mapear la experiencia de los usuarios desde el primer
contacto con la marca hasta la compra y fidelizacion. Se generara un manual
de comunicacion que estandarice el tono, estilo y lineamientos graficos de la
marca, asi como la creacion de contenido digital (grafico, audiovisual y

textual) adaptado a plataformas como Facebook, Instagram y TikTok.

3. Definir una estrategia de comercializacion
En esta fase se aplicaran las 4P’s y 7P’s del marketing mix con el propdsito
de establecer una estrategia clara de comercializacién tanto para el juego de
mesa como para las terapias psicologicas. Se definiran canales de venta
(presenciales y digitales), politicas de precios y acciones promocionales que
faciliten el posicionamiento del producto en el mercado. De forma

complementaria, se realizara un ejercicio de benchmarking para identificar
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buenas practicas de empresas similares y generar ventajas competitivas

para PsicoVital.

2.2 Cronograma o plan de trabajo

Semana3 Semana4 Semana5 Semanaé Semana7 Semana8 Semana 9 Semana 10 Semana 11 Semana 12 Semana 13 Semana 14 Semana 15y 16
1-sept 8-sept 15-sept 22-sept 29-sept é-oct 13-oct 20-oct 27-oct 3-nov 10-nov. 17-nov 24-nov/ 1-dic

Manual Modelo de negocios
Benchmark
FODA (PESTEL)
7p's
4p’s
Buyer persona
Business Model Canvas
Customer journey map
Estrategia de comercializacion
Propuesta de estrategia de precios
Propuesta de comercializacion
(marketplace o prétotipo de venta)
Registro de clientes y ventas
Registro de informacion
Proyeccion de ventas
Comunicacién digital
Analisis inicial de redes sociales
Medicion y mejora
Pilares de comunicacion y storytelling
Planeacion de contenido
Creacién de contenido
Manual de comunicacién
Extras

Semana 3 (1 — 7 septiembre)

e Elaboracion del Manual del Modelo de Negocios.

e Desarrollo del Benchmark.

Semana 4 (8 — 14 septiembre)

e Realizacion del Andlisis FODA (PESTEL).
e Definicién de las 7P’s del marketing mix.
e Definicién de las 4P’s del marketing tradicional.

e Construccién del Buyer Persona.

Semana 5 (15 — 21 septiembre)

e Diseno del Business Model Canvas.

e Elaboracién del Customer Journey Map.
Semana 6 (22 — 28 septiembre)

e Definicion de la Estrategia de Comercializacion.

e Desarrollo de la Propuesta de Estrategia de Precios.



Semana 7 (29 septiembre — 5 octubre)

e Registro de informacién y proyeccion de ventas
e Anadlisis inicial de redes sociales (diagndéstico de desempefio actual).

e Medicion de resultados y propuestas de mejora en redes sociales.

Semana 8 (6 — 12 octubre)

e Definicion de Pilares de Comunicacion y Storytelling.

e Planeacién de contenido digital (estructura y calendario).

Semanas 9 — 11 (13 octubre — 2 noviembre)

e Creacién de contenido digital (copys, recursos graficos, audiovisuales y

multimedia).

Semanas 12 — 13 (3 — 16 noviembre)

e Elaboracion del Manual de Comunicacioén (lineamientos de tono, estilo, formatos y

ejemplos aplicables).
Semana 14 (17 — 23 noviembre)

e Desarrollo de Extras y ajustes finales, consolidacion de entregables previos y

revision integral.
Semanas 15 — 16 (24 noviembre — 1 diciembre)

e Presentacion final del proyecto y entrega oficial de todos los documentos y

materiales generados.
Recursos:

Recursos Humanos

e Asesor de finanzas



e Asesor de redes sociales

Recursos Materiales

e Computadora y acceso a internet.

e Herramientas de diseno (Canva/Adobe).

e Plantillas y documentos de soporte.

Recursos Tecnolégicos

e Google Drive (almacenamiento y trabajo colaborativo).

e Meta Business Suite o Metricool (gestion redes sociales).

e Canva o similar (disefio de contenido).

Recursos de Tiempo

e 16 hrs horas semanales.

e Duracién total: 3 meses aprox.

2.3 Productos y entregables

e Manual de modelo de negocios: Documento que explica la estructura

general del negocio

O

O

Benchmark: Analisis comparativo con empresas o marcas similares
del mercado.

Andlisis FODA: Herramienta que identifica las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas del negocio.

Target: Informacion detallada del publico objetivo o cliente ideal.
Customer Journey Map: Mapa del recorrido que realiza el cliente
desde que conoce la marca hasta la compra y fidelizacion.

7p’s: Andlisis de las siete variables del marketing mix Producto,

Precio, Plaza, Promocion, Personas, Procesos y Evidencia fisica



o 4 p’s: Version clasica del marketing mix que evalua Producto, Precio,
Plaza y Promocion.

o Business Model Canvas: Herramienta visual que resume los
componentes esenciales del modelo de negocio

e Manual de comunicacion (redes, fotos, contenidos)

o Analisis inicial de redes: Evaluacion del desempefio actual en redes
sociales.

o Medicion y mejora: Etapa de seguimiento que incluye evaluar
resultados y establecer ajustes estratégicos que optimicen el
desempenio en redes o ventas.

o Planeacién de contenidos: Esquema que organiza los temas,
formatos y fechas de publicacidn en redes sociales.

o Pilares de contenido y storytelling: Definicién de los ejes tematicos
y narrativos que guiaran la creacion de contenido.

e Excel de registro de ventas y clientes: Herramienta para llevar control
ordenado de las ventas realizadas, ingresos y datos de clientes.

o Registro sistematico de informacion: Base de datos para recopilar
y almacenar datos relevantes del negocio

o Proyeccion de ventas: Estimacion de los ingresos futuros del
negocio basada en datos histéricos, tendencias y estrategias

e Plantilla de contenido digital: Formato editable que facilita la creacion de
publicaciones coherentes con la identidad visual de la marca.
e Contenidos: Conjunto de materiales visuales, escritos o audiovisuales

desarrollados para comunicar la marca

3. Desarrollo

3.1 Sustento tedrico
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e Analisis PESTEL: El analisis PESTEL tiene su origen en la década de 1960,
cuando Francis J. Aguilar desarrollé el modelo ETPS (Econdmico, Técnico,
Politico y Social) como herramienta para analizar el entorno empresarial en

su obra Scanning the Business Environment (Aguilar, 1967).

El analisis PESTEL es una herramienta que se utiliza para identificar las
fuerzas externas a nivel macro que influyen sobre un negocio y pueden
determinar su evolucion, tanto en términos econémicos como de reputacion.
El acronimo PESTEL se refiere a los factores que se analizan: Politicos,
Econdmicos, Sociales, Tecnolégicos, Ecoldgicos y Legales. Por lo tanto, el
analisis PESTEL es un estudio de mercado unicamente de factores externos

que afectan a una empresa. (Martinez, 2024)

e 7 p’s: En 1960, McCarthy introdujo los cuatro elementos originales
(Producto, Precio, Plaza y Promocion) como una forma de desglosar los
ingredientes esenciales de un marketing exitoso. Dos décadas después
aparecieron Booms y Bitner, dos académicos que ampliaron el modelo para
adaptarlo mejor a la industria de servicios, creando lo que hoy conocemos
como las 7 P. (Mock, 2025)

La teoria de las 7P’s (Producto, Precio, Plaza, Promocion, Personas,
Procesos y Evidencia Fisica) proporciona un marco integral para analizar y
optimizar la oferta. Este modelo extiende las 4P’s tradicionales al incluir
elementos de servicios, cruciales para las terapias y el juego educativo. La
problematica de poca presencia digital y procesos comerciales débiles se
aborda mediante la redefinicibn de canales (e.g., e-commerce) y la

promocion en redes sociales.

e Benchmarking: El concepto de benchmarking empezé a hacerse popular a
finales de los afos 70. Segun autores como Intxaurburu y Ochoa en el 2005.

(De Redaccion De La Universidad Internacional De La Rioja, 2025) Es un
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analisis comparativo en el que una compafia examina el desempefo de sus
servicios, productos, estrategias y procesos en comparacion con los de otros
negocios exitosos, con el objetivo de descubrir practicas mas eficaces y
oportunidades para mejorar e incrementar la competitividad y la eficiencia de
su propia empresa. Este proceso requiere un analisis exhaustivo para
comprender por qué otros obtienen resultados mas favorables. No se trata
de una mera imitacion, sino de incorporar lo aprendido a la realidad
empresarial propia con el fin de mejorar el rendimiento.

Analisis FODA: EIl analisis FODA se originé en la década de 1960 en el
Instituto de Investigacion de Stanford, Estados Unidos. El consultor
empresarial Albert Humphrey fue el creador de esta herramienta.(Rodriguez,
2025) Este analisis es una herramienta sencilla pero poderosa que facilita la
identificacion de oportunidades para mejorar la competitividad. Te permite
optimizar tanto el negocio como el equipo, manteniéndote actualizado con
las tendencias del mercado, utiliza para identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de un negocio 0 de un proyecto en
particular. (Raeburn, 2024)

Punto de equilibrio: El punto de equilibrio es el nivel de ventas (en unidades
o en valor) donde los ingresos totales de una empresa igualan a sus costos
totales, tanto fijos como variables, lo que resulta en una utilidad neta de cero.
Es una herramienta financiera esencial para determinar cuantas ventas se
necesitan para no tener pérdidas ni ganancias, y sirve para tomar decisiones
informadas sobre precios y produccion

Estado de resultados: El estado de resultados tiene su origen en la
necesidad de evaluar la salud financiera de las empresas, consolidandose
con el trabajo de Luca Pacioli en 1494, quien sent6 las bases de la
contabilidad moderna al crear un registro independiente para las actividades
financieras. (Daloopa Editorial Team, 2025) Un estado de resultados es un
informe financiero que muestra las utilidad o pérdida de una empresa durante

un periodo especifico, y se desglosan sus ingresos, costos y gastos
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e Estrategia de comercializacion: Una estrategia de comercializacion es un
plan integral que utiliza una empresa para lanzar un producto o servicio al
mercado. En esta estrategia se describen los pasos que tomara una empresa
para conectarse con sus clientes y obtener una ventaja competitiva. Por lo
general, incluye investigacion de mercado, identificacion clara de la base de
clientes objetivo, ventas y planes de marketing y consideraciones para la
fijacion de precios de los productos y canales de distribucién. (Stripe, 2025)

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

Para dar inicio a nuestro proyecto, tuvimos una reunion con la empresaria
con el objetivo de comprender a fondo las necesidades y areas de
oportunidad de Psicovital, tanto en el ambito de sus terapias como en el
desarrollo de su juego de mesa. Esta conversacion resulté fundamental para
alinear nuestras propuestas estratégicas con sus expectativas y objetivos.
Posteriormente, realizamos un analisis del mercado, también conocido como
benchmarking, enfocado en el sector de la salud mental en la Zona
Metropolitana de Guadalajara, asi como en la identificacion de juegos de
mesa competidores relevantes dentro del mismo nicho. Y en este analisis
desarrollamos aspectos claves de la competencia como:

1. Descripcion general y modelo de negocio:
Se analizé el enfoque de cada empresa, su ano de fundacion, tipo de
servicios que ofrecen (terapias, talleres o productos), y su grado de
digitalizacién.

2. Terapias psicologicas y precios:
Se compararon los costos de las sesiones individuales y de pareja, los temas
abordados, los tipos de terapia utilizados y la accesibilidad de precios segun
el mercado local.

3. Juego terapéutico o educativo:
Se reviso la oferta de juegos de mesa con enfoque psicoldgico o educativo,
sus precios, costos de fabricacion, canales de distribucion, publicos meta y

niveles de venta.
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Distribucién y ventas:
Se identificaron los canales de venta (tiendas fisicas, plataformas en linea,
sitio web, talleres), la presencia en marketplaces y el peso relativo entre
terapias y productos.

Comunicacion marketing:

y
Se evalud la estrategia de redes sociales, frecuencia de publicacion, calidad
de contenido, presencia web y reputacion digital (resefas, interaccion,
posicionamiento).
Fortalezas y debilidades:
Se analizaron los factores diferenciales de cada competidor, sus ventajas
competitivas y las limitaciones que enfrentan en términos de alcance,
posicionamiento o precios.
Oportunidades para Psicovital:
A partir de la comparacion, se identificaron posibles areas de mejora y
estrategias de crecimiento, como la expansion geografica, alianzas con

instituciones o diferenciacién mediante precios y productos complementarios.

Aspecto Psicovital Centro de Psicologia Integral (CPI Mente Sana (Terapias +
Herte Sana P
Logos
Fundada en 2017; enfoque en soluciones para salud mental. Servicios: Centro especializado en psicologia clinica desde 2015; Clinica integral desde 2018; terapias + venta de juegos y materiales
i6n General terapias y juego terapéutico G ofrece lerapias y en linea. Enioque en ansiedad, estrés y parejas. é y bienestar familiar

Terapias Psicolégicas

- Individual: $500/1h. - Pareja; 5850/2h. - ~30 clientes fieles. -
Temas: esirés, ansiedad, depresion. -

- Individual: $500-300/1h (depende del ferapeuta). - Pareja: $1,000-1.200/1.5h. -

Clientes: 50+ mensuales (esfimado), - Temas: ansiedad, depresién, relaciones:
incluye terapia cognifive-conductual. - Presencial, en linea y grupal

- Individual: 3550/1h. - Pareja: $300/1.5h. - Clienles: 40+ fieles. - Temas: estrés,
ansiedad. - Presenciallen linea; iniegra juegos en sesiones.

-*,Quién es quién?" Juego lidico donde nadie pierde: origen terapéutico
no destacado. - Precio: 5280. - Costo fab - 522 - Distribucion: Gonvill
(40% comision), Educa Didactico (~30%). ventas directas - Mercado:

- Juegos: “Juego de las Emociones” o kits terapéuticos personalizados
- Precio: $300-400.
Distribucién: Tienda en sitio web, redes sociales, alianzas con escuelas. -

Juego de Mesa (principal), familias - Ventas pice: Ne j en senvicios terapéutic Mercado: Psicélogas, familias con nifios neurodivergentes.
¢ 60 unidades/15 dias en diciembre. ‘extemas en sesiones. ~Ventas: Integrado 2 terapias; ~20-30

‘Competitivas y accesibles para ingresos medios. Precios s altos; pag descuento Precios medios, descuentos para paquetes lerapia + juego (e.g., 10% off)
Precios y Mérgenes allos en juego (afta ganancia) (10-15%). Acepla pagos en linea Accesible via app para

Canales: Tiendas fisicas (Gonvil/Educa), venias directas Distribucién: Sitio web propio con agendamiento en linea; presencia en Distribucién: Web propia, Instagram Shop, allanzas con escuelasiempresas.

i6n v Ventas talleres. Sin Libre atn_ Ingresos: Terapias » Juego Goagle My Business. Ventas: 70% lerapias, 30% lalleres Ventas: 60% lerapias. 40% productos

Redes: Facebook (lerapias), Instagram (uego). Publicaciones diarias Redes: FacebookInstagram fuertes (Sk-+ seguidores). contenido educativo Redes’ Instagram/Facebook (4k sequidores); reels mastrando juegos en terapial

Comunicacién y Marketing uisourcing). Referente: Mely Terapeuta. Webincompleta. | (videos de fips). Web completa con blog. Campafias pagadas en Google Ads. Vb con e-commerce. con influencers de salud mental,
- Integracion de ferapias y juegos (venta cuzada).

- Precios bajos y accesibles. - Juego dnico con alfo margen. - - Reputacion consolidada en Guadalajara. - Amplia gama de terapias Enfoque en neurodivergencia (alineada con mefas de Psicovital). -
Fortalezas Enfoque en soluciones (ODS 3) - G con instit incluyendo grupales). - Presencia digital fuerte y reseiias positivas (4.8/5 en Google) Buenas resefias (4.7/5). eventos

- Distribucion limitada a Puebla. - Falta de registro de ventas y web incomplet - Precios ligeramente mas altos en juegos,
Debilidades Bajo ommerce. - Precios més altos, lo que limita - No ofrece productos fisicos - Enfoq podiia no afraer a fodos.

~Expandir a Guadalajara via 6-commerce (Amazon/Mercado Libre) para

compeir en precios bajos del juego

- Alianzas con centros como GPI para referidos mutuos. - - Colaborar en talleres conjuntos; posicionar jusgo como aliemativa mas
o i para Psicovital | Desiacar origen ferapéutico del juego en nichos profesionales - Picovital con precios mas bajos y para sesiones. accesible y “sin perdedores”

Facebook ki o0k comPsicoVilalTEES Facebook: https /i facebook com/p/Centro-de-Psicolog®C3%ADa-Integral-GEPSI-
Redes Sociales Instagram: hito: i
Comentarios google o hay NO HAY

Pagina Web

hifps://psicovital.mx

No cuenta con pagina web

Facebook: 1 vez por semana, Instagram:

Tiene desde 2023 inactivo en facebook, publicaba semanal

Frecuencia de
e

ios en redes poces comentarios, dentro de ellos "informes” o "emejis aplaudiendo” | Ne hay comentarios
Seguidores Faceboolc 7 8mil seguidores, Instagram 1717 seguidores Facebook- 1.6 mil seguidores
Tono Expiicativo
Gontenido
@p @ent psi
SEGUIDORES 830k folloviers 138k followers 315 followers/en menos de 1 semana

‘Contenido dando consejos sobre |23 terapias.
Reri/nnst ran frases
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Te miro (1eenfocads)

Totem - E1 Juegn de la Auioestima

Juego d mesa con enfoque fesaputico y educatie
Disefiada para trabajar a inleigencia emocion: Juego de mesa ferapéutioo can 52 castas disefiadas Juego de cartas para parejas, diseada para profundicar
Dinémicar €3 un juega en & que nadie pierde. fodas para premoves inrospecrién didioga ¥ resgn conenin positiva
(ganan al compartry refesicnar omocional e los un “toten
Juega de Mesa modelo de tevapia Aumque no =3 especiicamente terapéutca 3¢ usa en d Trabaja autoestima, comunicacin po de.
TersphOESuCaVe souscicnes. S QU TBVOIBCEN &) SUDLOTOCTHSNID y 18 LNt FMEMDe 50Nl ? i g1 cvmicas o8
Apru. USD 16 (precio 1 Grove. México: precio airededor de {5500 - S500 MXN (depende Ia ediciin); disponilie en Amazon, Mercada Lie y lierdas
Fresios y 5280 benda Asgenina y Chik) coribene: cnire 48 125 carlas segn edicion e desamollo personal
\enta en senda en linea, emvios infemacionales. posibe verda e Disponible en  Mereado L 2 presencia en
Ventas Gonvil eeerias lierdas de i inea humans
'S¢ proMOcion COme EcurSd MG ¥ (ORnGo: eNtSLza DI Como e comunics g0 para meiocas
y Morketing S focar’ mras g enfocada en i pregunias y romper  rutina_Alraciivo
(Costos de produccsén muy bajos
ceptacion pusilva en ¢ seclor de peicdlogos y doceries. 52 cartas), diseiio cuidado, facd implementacién en beragia o Gran 48-125), (T4 Adaph 1as edades il e terapias
Fonsiess [Regstro otcial én INDAUTOR. tabres, sphcacitn indmaual o gupal -Curiosioaces”), anamicas o8 coneinta, tseh Stractvo | ndniousies y Grupales. i 08 Expkcal
Fatta o regiso d= marca en MP1
Comunicacion dgtal repelilva
Pagina wet iconciusa.
Ventas inconstantes. sin control de ventario formal Vo ncluye guis extensa o siuceiones defalladas,limilada dferenciacion [Enfocaro solo a parejas, poca apicabiidad terapéubca pl Pueds volverse repeblivo bas varias sesions, algunas personas se sienlen incémodas
Debilicades 1 vador ol teraputic imiares. educaiiva con o
Expand a patatormas dighales (Amazon, Mercado Lior)
Verla & empresas y escuslas como hermarents formai
Aprovechar tendencias en bienestar emocional y 5303 mental de paicelogia
Psicovital [Desanoto ge linea de producios derivados del juega. posiiva [}
reerioca
Fodos Sociales rmonfoca o=t/ Zsiaeti sKNisHR ARG MBIk o fiene s ey instaram conipiemisany
EN AMAZOH
destacan que 110800, 3 CaER, 1o A PYOMeck: 4,715 EaBNaS; MUy VaKIa0s &N GMMICas 08 GrUp); Crlas: Tio tan
o . iertacion en su uso 47 ESTRELLAS |45 estrellas i
g s T COm 33t A0 ARIA SO O AR A7 O T Sy T
Phatatorma digital, comentari i hay o hay [TADST: 2o b
Facebook 15 mi sogudures Instagram o instagram: 1686 seguidores
ona oot x expincvo_cercans, demustiaig
contenido Vides informativos del jueaw. folos presentando el weao | s ta0ram comipDGE y0BOPR) x

En complemento con lo anterior, se llevo a cabo un analisis PESTEL con el

proposito de

identificar los factores politicos,

econdémicos,

sociales,

tecnolégicos, ecoldgicos y legales que influyen en el entorno externo de

Psicovital y pueden impactar en su desarrollo y estrategias de crecimiento.

ANALISIS PESTEL

| CRITERIO |

DESCRIPCION

POLITICO

En México, solo se destinz alrededor del 2 % del presupuesto de salud 2 salud mental, con
mayor parte enfocado en hospitales psiquidtricos y poca atencion comunitaria o preventiva

P

El sector privado cubre cerca del 52 % del gasto en salud, lo que hace viable &l modelo de
consulta privada comao Psicovital, sungue limitado a quienss puedan pagar de su bolsilla

El mercado de szlud mental en México alcanzd USD 40.72 mil millones en 2024, con
proyeccion de llegar a USD 88.07 mil millones en 2033

El mercado global de jusgos de mesa educativos alcanzc USD 11.95 mil millones en 2021 y se
proyecta gue crezca a USD 24.5 mil millones en 2030 con un CAGR de 8.5%

ECONOMICO

La economia mundial pierde cerca de 1 billén de délares al afio en productividad debido a la

deprasidn y 2 ansiedzd

En Meéxico, 2| gasto de bolsillo n salud mental representa 2.3% del gasto total n salud, pero
con alta dependencia de pagos privados

México presenta solo 3 psicdlogos por cada 100,000 habitantes (datos de 2020), reflejando
una clara brecha en atencion psicoldgica

De acuerde con &l Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), més del 30% de los
mexicanos han reportado algin problema de szlud mental a lo largo de su vida.

SOCIAL

Estudios muestran que los juegos de mesa mejoran funciones cognitivas, motivacion,
interaccion social y hasta reducen sintomas de ansiedad o depresidn

El 67% de los padres en México prefiere jusgos con valor educativo para sus hijos. |Estudio de
Consumo Juguetes, Deloitte 2022).

1 de cada 3 mexicancos reporta sintomas de depresion o ansiedad |Encuesta Nacional de
Bienestar, INEG| 2023).

TECNOLGGICO

El desplizgue de software y plataformas para salud conductuzl esté en expansicn, lo cual
ofrece oportunidades para integrar el juego en formato digital o complementario

El e-commerce en México crecio 24.6% en 2022, alcanzando un valor de 5528 mil millones
MXKM [AMVO, 2023)

El que 2l juzgo sea en fisico, dismiunuye 2 uso de enargiz electrica. Ademas fomenta a que
los materiales del juszo puedan ser reciclables

E ECOLOGICO
&s el 14° paiz con ma neracion de residucs plésticos (Banco Mun 2022
Consumidores valoran productos eco-friendly: el 73% de los mexicanos esta dispuesto 2 pagar
mas por productos sostenibles [Nielsen, 2022).
Para vender el juego es clave registrar Ia propiedad intelectual ante &l IMPI {Instituto
LEGAL Mexicano de |2 Propiedad Industrial}

En caso de comercializar en escuelas, podria requerirse validacian dgica de |z SEP.
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Este analisis permitio identificar oportunidades estratégicas para Psicovital,

asegurando que su propuesta de valor se distinga dentro del sector de la

salud mental y terapias alternativas, y que fortalezca su posicionamiento en

la Zona Metropolitana de Guadalajara.

Después de investigar a la competencia y el contexto del mercado,

realizamos un analisis integral utilizando herramientas clave para evaluar su

situacion actual y las oportunidades de crecimiento.

Entre ellas, llevamos a cabo un analisis FODA, con el objetivo de identificar

los factores internos y externos que influyen en el desarrollo de Psicovital y

en la proyeccién de sus estrategias futuras.

FORTALEZAS

Caracteristicas y habilidades internas

- Precios accesibles y competitivos
—Enfoque en Soluciones y Salud Mental
-Red de Colaboraciones
Institucionales

-Adaptabilidad Digital

DEBILIDADES

Dificultades y limitaciones internas

- Dependencia Total de Jahzeel
-Presencia Geogrdfica Reducida
-Falta de Plataforma Digital Completa
-Débil Comunicacién del Valor del
Juego

-Falta de Control Administrativo

PSICOVITAL

F I

ANALISIS
FODA

D

A

Caracteristicas y habilidades externas

-Mayor Conciencia sobre Salud
Mental

-NOM-035 y Salud Mental
Corporativa

-Expansién Digital y E-commerce
-Tendencia de Juegos Educativos
-Valor Sostenible

AMENAZAS

Dificultades y limitaciones externas

-Competencia Fuerte con Mayor Alcance
-Estigma Cultural sobre la Salud Mental
-Inflacién y Disminucién del Poder Adquisitivo
-Altas Comisiones de Plataformas y Distribuidores

(Juego)

Posterior a esto realizamos un estudio detallado para comprender el perfil de

los clientes que son parte de Psicovital:
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El publico objetivo de Psicovital esta conformado por personas que buscan
mejorar su bienestar emocional y fortalecer sus relaciones personales o
familiares a través de herramientas accesibles, practicas y con respaldo
profesional. Entre los perfiles mas representativos se encuentran madres
profesionistas y jovenes adultos trabajadores, ambos con estilos de vida
activos y poco tiempo disponible, pero con un alto interés en el desarrollo

personal y emocional.

Por un lado, las madres buscan recursos confiables para apoyar la educacién
emocional de sus hijos, favoreciendo la comunicacion familiar y evitando el
exceso de pantallas. Prefieren productos o terapias faciles de usar en casa,
guiadas por profesionales, y se informan principalmente en redes sociales,

grupos de mamas y plataformas en linea.

Por otro lado, los jovenes profesionistas valoran espacios de terapia flexibles,
breves y enfocados en resultados concretos, que les permitan equilibrar su
vida laboral y personal. Su decision de compra se basa en la confianza, las

recomendaciones y la presencia digital de la marca.
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LUIS

HERNANDEZ

RETOS:

Agendas ocupadas que requieren
flexibilidad (horarios y modalidad
online).

Temor al estigma social alrededor
de la terapia (“no es para todos”).
Busca resultados rapidos.

MOTIVACION

Manejar estrés laboral y personal
de manera efectiva.

Desarrollar inteligencia emocional y
habilidades de comunicacién.
Mejorar relaciones interpersonales
(pareja, familia, trabajo).

Acceder a terapias breves,
préacticas y con resultados
medibles.

”

“Un espacio seguro y profesional donde

jovenes como tu pueden reenfocar sus
emociones, manejar estrés y lograr
cambios visibles en menos tiempo,
adaptado a tu ritmo de vida.”

DISPARADORES /COMPRA

« Testimonios de personas
similares que han logrado
cambios concretos.
Servicios especializados en
terapia breve y enfocada en
resultados préacticos.
Comunicacién clara y
profesional que inspire
confianza y seguridad.

@ ACERCA DE MI

26 afios
N/S:C+/B
Guadalajara

CANALES INFORMA/COMPRA

Google

Boca a boca

Redes sociales

18



® ACERCADENI
ANA

40 afos.

4 Mama de 2 hijos.
RODRIGUEZ | /S G

Guadalajara

RETOS:

« Percibe que los precios de
materiales didacticos suelen ser

altos. 99
+ Tiene poco tiempo para investigar a Un juego que ayuda a tus hijos a
fondo opciones educativas. reconocer sus emociones, fortalecer

la comunicacion en casa y crecer

. CANALES INFORMA/COMPRA
MOTIVACION DISPARADORES /COMPRA fode sociales /

« Quiere que sus hijos aprendan a
expresar lo que sienteny a

« Ve testimonios de otras mamas

Grupos de recomendaciones
que lo usan en casa.

manejar mejor sus emociones. . Psicél / las L | N
« Busca actividades que unan a la b m?g:: :scune: : ?r et ] B
familia més all de pantallas y fecomiengain.como hotementa Amazon y tiendas fisica
complomentaria, -

videojuegos.

« Desea herramientas faciles de
usar en casa, pero con respaldo
profesional

Presentaciones en video que
muestran cémo funciona con
nifios.

Este analisis permiti6 definir estrategias para atraer y fidelizar clientes,
fortaleciendo la propuesta de valor de Psicovital y su posicionamiento en el

sector de la salud mental.

Posteriormente, se aplico el modelo de las 7P’s, el cual permitié analizar los
elementos esenciales del servicio, como el producto, precio, plaza,
promocién, personas, procesos Yy evidencia fisica. De manera
complementaria, se utilizé el analisis de las 4P’s para evaluar los aspectos
internos especificos del juego de mesa terapéutico, identificando

oportunidades de mejora en su estrategia comercial y operativa con el fin de
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optimizar la experiencia del cliente y fortalecer el crecimiento de Psicovital.

4PS
PRODUCTO ~ PRECIO

Caracteristicas: Es un juego de mesa con tarje!as de preguntas
la

+ Estrategia: Podria ubicarse en un rango medio-alto, ya que no es un
|

isef ara 't o A
emocplonul y la convivencia en familia o grupos juego g o oonValor tarapéitico:
Volor do: Ademds de entretenimient liene un enf *  Percepcién de valor: El cllente no solo paga por entretenimiento,
C¥; ; S s canalp to de P: g sino por un de | y mejora de la
de mejorar la salud mental yel uutoconoclmnento o °°m"m°°°i6" (szag)' i
+ Diferenciacién: No es solo un juego tivo, sino una herrami 2 AR Sap 2 e ! 25 (vgnta
lidica con impacto en el desarrollo personal y las relaciones Lt parcp ! 3 en
interpersonales. e yans j"°9°) (" 9 4
Variedad: Puede adap a disti lt
psicolégi lleres, las o i familiares).
 PLAZA (DISTRIBUCION) ~ PROM |
Canales de venta: . Estrategias digitales:
o De venta entre psicél de terapia para uso propio
° Librarlusytlsndu espocmhzadns en juegos de mesa o o Redes sociales (Instagram, Facebook) mostrando dindmicas reales
educacién (Gonvill, Educa diddctico) del juego.
Cobertura: Inicialmente local (Guadal ; ay Puebla), pero con . Ali Psicélog h tros y lideres de opinién en
potencial de lar a nivel nacional e incluso bienestar emocional.
Experiencia de compra: Fécil acceso al juego, ya que lo puedes .
conseguir en una libreria local +  Eventos: Talleres pi iales donde se promocione y se hable del

juego

Con base en la informacion obtenida en los analisis previos, se desarroll6 el

Business Model Canvas de Psicovital, con el propdsito de estructurar y

comprender los aspectos clave de su modelo de negocio. Se analizaron su

20



propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribucion,

relaciones con clientes, socios clave, recursos, actividades esenciales,

estructura de costos y fuentes de ingresos.

Con base a lo anterior,

Este proceso permitié identificar el diferenciador competitivo de Psicovital

dentro del mercado de la salud mental, profundizar en el conocimiento del

negocio y detectar oportunidades de mejora para fortalecer su estrategia y

potenciar su crecimiento.

BUSINESS MODEL CANVAS

JUEGO DE MESA

PsicoVital

T ety o SOLLICIONES

Problema

de herramientas
Iiidicas enfoeadas en
el hieneslar
emaocional,
Dificullad de familias
v educadores para
fomentar la

.

profesionale
salud me
respaldo prictico.

Solucion

* Juego de mesa con enfoque
psicoldgico v educativo.

* Fomenla comunicacién
auloconocimiento y vinculos

familiares.

Medidas clave

= Niimero de unidades vendidas

» Utilidades por producto
s Punlo de equilibrio

Propuestas de Valor

finico que combina
mien igia.

ley ficil de
onlexios
livos
ersion como

implemen

Concepto sobre el
discurso
* Promacién como “juezo con

propésite™ unir diversion y
salud emocional

Ventaja desleal

o profesional.
har psicologa

erenciacion (rente a
Juegos comunes: proposilo
Lerapéulico y educalivo

= Psicologos y lerapeulas como

* Escuelas y centros educalivos.
= Familias inleresadas en

Canales

= Tiendas de juegos de mesa.

Segmentos de clientes

herramienta de consulta.

fortalecer la comunicacion

emuocional

Primeros usuarios

s Pacientes actuales de
Ps ital.

as psicalogos y

s Escuelas

Disel
Prod

-
.
-
* Gaslos d
-
-
-

Estructura de costes

Maleriales de empague

ico e ilustraciones
1 e impresion del juego

Fuentes de ingresos

* Venta directa del juego
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BUSINESS MODEL CANVAS

TERAPIAS

encuesta

encuesta

e

encuesta

Asociaciones Clave

o Escuelas y
universidades.

Fmpresas inleresadas

Actividades Clave

* Consullas psicologicas
presenciales v online.

* Seguimienlo a
pacienles

« Creacion de conlenido

Propuestas de Valor

* Atencion
psicologica
profesional,
personalizada v

Relacion con los clientes

* Tralo cercano, humano y
empalico.

¢ Seguimientlo individualizado

seglin Progreso.

Conflidencialidad Lotal.

Sezmentos de clientes

¢ Adultos que buscan
apoyo psicologico
(estrés, ansiedad,

digilal en salud mental
« Nelworking con
insliluciones.

¢ Comunicacion conslanle y
accesible para resolver

en programas de
bieneslar.
Prolesionales aliados
(médicos. psiquialras,
Lerapeulas
complemenlarios).

depresidn).
* Parcjas con
problemas de
comunicacion o
conflictos.
Adolescentes en
proceso de

confidencial en un
espacio seguro v
empdtico, con
modalidades

dudas o reagendar.

presencial v en Canales
linea, enfocada en
mejorar el
bicnestar
emocional y mental
de cada paciente.

Recursos Clave

= Psicologos cerlificados v
capacilados.

* Consullorio fisico
acondicionado.

» Plalalormas digilales para
alencitn online.

» Malerial lerapéutico.

= Marca y presencia en redes
sociales.

» Instagram. Facebook.

* WhalsApp v llamadas.

* Pigina web.

Recomendacion boca a boca.
Colaboraciones con
inslituciones educalivas v
empresas para lalleres.

auloconocimiento.

Estructura de costes Fuentes de ingresos

« Terapia individual (S500 por sesion)
s Terapia de pareja (8850 por sesion).

* Renla y mantenimiento del consullorio
* Pago de servicios (agua. luz, inlernet).
* Malerial Lerapéulico v juegos.

« Inversion en markeling digilal.

Una vez que analizamos el modelo de negocios comenzamos a realizar

estrategias de precios y de comercializacion para Psicovital.

Durante el proyecto, desarrollamos una serie de propuestas estratégicas
enfocadas en mejorar la estructura de precios de Psicovital, tanto en el
servicio de consultas psicolégicas como en el juego terapéutico ;Quién es
quién?. Para las consultas, planteamos tres lineas de accién: una estrategia
de localizacion que permitiria ajustar el precio al alza al trasladarse a una
zona mas céntrica; una estrategia de penetracion con un precio inicial
reducido para atraer nuevos pacientes; y una propuesta de fidelizacion
basada en paquetes de sesiones para asegurar continuidad terapéutica y

generar ingresos mas estables.

En cuanto al juego terapéutico, sugerimos un incremento moderado del

precio respaldado por los resultados de encuestas de mercado, la
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implementacion de descuentos por volumen para impulsar ventas al mayoreo
y la exploracién de nuevos canales digitales como Mercado Libre para

ampliar su alcance y aumentar las ventas a futuro.

Estas propuestas buscan fortalecer la rentabilidad, ampliar la base de

clientes y consolidar la sostenibilidad del proyecto Psicovital.

Propuestas de estrategias de precios

Consultas psicologicas

Propuesta 1

Estrategia de localizacion

Como nos comentd la empresaria, muchos de tus clientes no provienen de la zona donde actualmente
se ubica tu consultorio. Por elle, proponemes considarar 12 renta de un espacio en una ublcacion mas
céntrica. Aunque la renta z2a mas elevada esta decision te permitivia incramentar el pracio de las
consultas en aproximadamente un 30%%. Con este ajuste, 32 generaria una ganancia adicional estimada
de 54,000 pesos, sin contar otros gastos.

Escenaric A Escenario B
Numero de consultos 31 Numero de consultas 31
Frecio por consulta i SO0 Precio por consulta 3 700 40%
Ingresos 5 15500 Ingresos 5 21,700
Gastos % 4,000 Gastos 5 7928
Renta 3 4.000 Rentg 3 7.928
Intemet Internet
Luz Luz
Utilidad 5 9500 Utitidad 5 13772

AN 6,208

Propuesta 2

Estrategia de Precios para Atraccion de Clientes

Con el objstivo d2 ncrementar la base de pacientss, proponsmos implementar una estratesia ds
precios de penetracion, que consiste en ofrecer la consulta inicial 2 un coste liseraments infarior al
promedio de la zona. Ya que al viar Iz expenencia de la primera consulta, el clhiente percibe la calidad
del sarvicio, lo qua aumenta la probabilidzd da que continte con el proceso terapéutice a precio
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ragular.

Escenario A Escenaric B
Precio por consulta regular § 500 Precio por consultaregular | § J00
Precio por primera consulfa § 400  20% Precio por primero consulta 540 0%

Propuesta 3

Propuesta de fidelizacion

Con el objativo da lograr gua tus clisntes sean fieles ¥ se queden an Paicovital a mediano plazo,
proponemos preclos por paguetes para tus clisntes. Lz venta de pagoetes de consultas busea incentrvar
la contimmdad d=l proceso terapeutico, genarar meresos mas establas v offecar un benaficic
economico al cliante Tiene dos objetivos principales:

s Fidelizacion del chiente: al pagar varias sesiones por adelantado, 2l paciente se compromete a
contimnar con su fratamients.

# Sepuridad financiera: garantiza ingresos anticipados parz 2l consultorio, mejorando el flujo

de caja.
Escendric A Escenario B

Paquefe | Pogquete |

Precioc por consulta i 50000 Precio por consulta ] F00.00

Mumers de consultas 5 Mumers de consulias 5
Frecio del paguete 3 2250 Frecio del poguefe 3 3,150

Descusnto £ 250 Descuento i 350

Pogquefe 2 Paquete 2

Pracioc por consulta § 500.00 Precio por consulia } 700.00

Mumers de consultas Q Mumers de consulias 10
Precio del paguete 3 4550 Precio del paguefe 5 6,450

Dascuenitc i 450 Descuant

ry

pade b

Juego de mesa (; Quitn es quienT)
Propuesta 1

Anmento de precio

pagar un pracio un poco mas slevado por el jeuge. por lo que proponemos aumentar el precio un 13%

Ezcenario & Escenario B
Praclo de ventn 280 Preclo de venia 322 15%
Costo 22 Coste 2
Utlidad 258 Milidod 300
hMargen de ufilidad F21% Margen de ufilidad PIIE
Propuesta 1
Dezcuento por volomen

Con respecto a la propuesta de comercializacion para Psicovital se construy6
con dos lineas principales: la linea terapéutica (servicios psicolégicos) y la

linea de producto (el juego terapéutico “;Quién es Quién?”). Ambas se
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integran en una estrategia que combina presencia digital, alianzas locales y

ventas directas.

La principal herramienta de comercializacion seria la pagina web, en la que
se incluye informacion de la psicologia, testimonios, informacion de las

consultas y contacto para compra del juego y agendar terapia.

Para la linea terapéutica, se plantean la modalidad de terapia en linea con el
fin de llegar a un publico objetivo mayor y poder aumentar el precio de la

consulta con el fin de llegar a otro publico objetivo.

Sin embargo también sugerimos, crear alianzas con escuelas, parroquias y
centros comunitarios ubicados cerca del consultorio, con el fin de ofrecer
servicios individuales, familiares y de pareja. Estas alianzas buscan
posicionar a Psicovital en la comunidad y generar un flujo constante de

nuevos pacientes a través de recomendaciones, talleres y eventos.

En la linea del producto, la estrategia se centra en promover el juego
mediante redes sociales, ferias y bazares de bienestar, ademas de
colaboraciones con instituciones educativas y profesionales de la salud
mental. El objetivo es impulsar tanto las ventas directas como las ventas B2B

con escuelas y consultorios.
Se definieron los principales canales de comercializacion:

e Redes sociales para contenido psicoeducativo, testimonios y
demostraciones del juego

e \WhatsApp Business como canal de atencion y cierre de ventas.

e Pagina web como espacio de informacion, blog y futura tienda en
linea.

e Ferias y bazares para exhibicion y venta presencial
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e Alianzas institucionales que fortalezcan la credibilidad y amplien el

mercado.

La propuesta incluye dos embudos de venta: uno para el juego y otro para
las terapias. Ambos detallan cémo atraer, interesar, convencer y convertir a
los usuarios, asi como los pasos posteriores de servicio, seguimiento y

fidelizacion. Se enfatiza una atencion rapida, empatica y profesional.

Finalmente, la propuesta contempla estrategias complementarias como
desarrollar la tienda en linea, crear alianzas estratégicas, fortalecer el
contenido educativo y ofrecer promociones combinadas entre terapia y

producto.

PsicoVital

Terapio enfocodo en SOLUCIONES

SERVICIOS TESTIMONIOS JUEGO CONTACTO v -

PsicoVital es un servicio profesional de terapia psicoldgica para el fortalecimiento y mantenimiento de una mente saludable. La salud menta

es clave para tener energia, actuar y disfrutar de una vida feliz y con bienestar.

El Centro PsicoVital ofrece un conjunto de servicios enfocados en la solucién y el bienestar de la persona: Psicoterapia, Educacién Académica

y Nutricion.
Misién: Brindar atencién y apoyo psicolégico de Visidon: Consolidar un excelente espacio de atencién y
calidad, guiando a individuos, familias y parejas para servicios de apoyo psicolégico mediante terapias,
descubrir recursos y potencialidades, generar cambios talleres, platicas y capacitacic
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Terapia Individual

La terapiaindividual es un espacio seguro y confidencial para explorar tus
pensamientos, emociones y comportamientos. El enfoque personalizado te
ayudara a superar desafios y alcanzar tus metas.

Este servicio ha ayudado a numerosas personas a mejorar su bienestar
emocional y sus relaciones interpersonales. Confia en Psicovital para
acompanarte en tu proceso de crecimiento personal.

« Enfoque personalizado
1 » Confidencialidad asegurada
« Resultados tangibles

A © =

PsicoVital

Teropio enfocoda en SOLUCIONES

(N[e[6] SERVICIOS ~ TESTIMONIOS  JUEGO  CONTACTO v -

Bienvenido a Psicovital

PsicoVital es un servicio profesional de terapia psicolégica para el fortalecimiento y mantenimiento de una mente saludable. La salud mental
es clave para tener energia, actuar y disfrutar de una vida feliz y con bienestar.

El Centro PsicoVital ofrece un conjunto de servicios enfocados en la solucién y el bienestar de la persona: Psicoterapia, Educacion Académica !
y Nutricion.

MISION Y VISION

Mision: Brindar atencion y apoyo psicoldgico de Vision: Consolidar un excelente espacio de atenciony
calidad, guiando a individuos, familias y parejas para servicios de apoyo psicolégico mediante terapias,
descubrir recursos y potencialidades, generar cambios talleres, platicas y capacitaci o
S PR A SO O YA TR |

Gracias por la sesion de hoy, no sabes lo Solo te escribo para agradecerte por todo, Gracias por estar en mi proceso.

mucho que la necesitaba. hoy senti muchisimo avance en miy me Lorenzo Ibarra

Juan Pérez siento mucho mas segura.
Karla Gomez

No tengo palabras para agradecerte por
tanto, me has ayudado bastante con mi
proceso.

Daniela Martin

") Empezar ahora (40%) «
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INICIO SERVICIOS TESTIMONIOS

Contactanos

iContactanos para agendar unacitay
comenzar tu camino hacia una vida mas plena
y feliz!

Nombre *
Direccion de correo electrénico *

Mensaje *

%

Enviar formulario

¢Quién es quien?
MXN 280.00

JUEGO |[JeelNjrNeire] L J -
\ “arsoLEDAS | B!
Temixco | BURGOS ot
| BUGAMBILIAS PRC
{ U.H. VALLE COLONIA PALO
| VERDE ESCRITO
\ 2
| " COLONIARIO
\ APATLACO RESIDENCIAL Enm
: \ LOS AGAVES
. —
) o
§ / |+ |
\ 4 RACCIONAMIEN . |
=) | PASEOS DEL RIL___J

- )

©)mpbe [

@0

“Quién es Quién" es un juego de mesa terapéutico disenado para fortalecer la inteligencia emocional y las

+ Ver detalles

—

Seleccionar video

00:00 o) e——— 7

[ R N

relaciones personales de manera divertida y cercana. A través de preguntas y dinamicas, permite conocer mejor
aquienes te rodean, reflexionar sobre emociones, comunicacion y vinculos afectivos, y fomentar la empatia.

. Reuinanse con alguien especial.

. Mezclen las cartas y tomen turnos para sacar una.

. Lean la pregunta en voz alta y respondanla los dos.

. Escuchen con atencion y compartan con sinceridad.
. Sigan jugando hasta que decidan detenerse.

- No hay ganadores ni perdedores, el objetivo es conocerse y

conectar.
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Posteriormente, realizamos la propuesta de comunicacién para Psicovital
que se basa en la estrategia de Storytelling para establecer una marca de

psicologia accesible y creible que promueva la terapia breve y sistémica.

El objetivo es posicionar a Psicovital como un espacio de acompafiamiento
emocional practico y humanizar la marca a través de las redes sociales. Esto
se lograra compartiendo herramientas funcionales para el bienestar diario y

destacando su producto: el juego terapéutico “Quién es quién”.

El contenido se estructura en cinco pilares para asegurar una comunicacion

variada y efectiva:

1. Psicoeducacion y Bienestar: Contenido informativo y practico
(carruseles, infografias) sobre manejo de ansiedad, autoestima, etc.

2. Reflexién: Frases motivacionales para generar conexioén
emocional y viralidad.

3. Testimonios y Casos de Uso: Para aumentar la credibilidad y
confianza.

4. Vida de la Marca: Contenido detras de camaras para fomentar la
cercania y autenticidad (humanizacién de la psicologa).

5. Recordatorios: Llamadas a la accién clara (CTA) para agendar

consultas.

Con esta informacion se definieron objetivos que se buscan cumplir con la

estrategia de comunicacion en redes sociales:

e Contenido: Aumentar la frecuencia de publicaciones de 4 a 12 al
mes para marzo de 2026.

e Comunidad: Lograr un crecimiento del 27% en la base de
seguidores, pasando de 1,733 a 2,200 seguidores para marzo de
2026.
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e Engagement: Duplicar el promedio de interacciones por publicacion
(un aumento del +100%), pasando de 15 a 30 interacciones por post

para marzo de 2026.
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Ademas, realizamos una sesion de fotos con la empresaria para generar material
visual que apoyara la creacién de contenido, tanto para la promocién del juego

como para la imagen profesional de la psicéloga.
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Por ultimo, desarrollamos diversas bases de datos para que la empresaria pudiera
llevar un mejor orden de sus finanzas y un seguimiento mas preciso de sus
consultas.

Iniciamos con un analisis detallado para identificar sus costos y gastos, ya que
anteriormente no tenia claridad en estos rubros. Con esta informacion calculamos
su punto de equilibrio, un dato clave para que conociera el minimo que debia

vender y el numero de pacientes que necesitaba atender para cubrir sus costos.

A ] c
1 [Precic de venta $ 28000
2 Materia prime $ 25.00
Coslos fijos 9.000,00
i Publicidad 1.000.,00 1000 x mes
& Sueldo 8.000.00
Registro 3.00
Pogo disefio 1.20
ComBiones y envios 26,40

Costos varicbles fotfal % 45,60

. Punto de equilibric

mensual en unidades 42.0

_ |Punie de eguilibric
© mensual en pesos $ 11.750.00

Comprobacion

@ Ingresos 11.760.00
18 Costo de ventos 1.050.00
0 Ufilidad bruta 10.710.00
® Gaosfos $ 9.533.00
= sueldo| $  8.000,00
regisiro| § 3,00
pago disefio| $ 1.20
poqueteria y envios| $ 1.528.80
% Utilidad de operacién § 1.177.00

“  *Paro que Psicovital fenga uiidades fiene que fener amba
°  de 42 venias del jusgo al mes, que da come resulfado un
1 ingreso de $11,760. Te sugerimos dar mds la epcion de

2 consultas online ya que seria en las que mas ganarias
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A B C D E F G

1 Porcentaje de terapias individuales 34,2% Precio de terapias individuales $ 500,00
2  Percentaje de terapias pareja 5,.3% Precio de terapias pareja 3 200,00
3 | Porcentaje de terapias zoom 10.5% Precio de terapias zoom 3 750.00
4 | Costos filos $ 12.667.33

5 Renta $ 1.500.00

6 Sueldo 3 10.000.00

7 |Intemnet 3 599,00 * Modificar el precio en caso de que haya

& Luz 3 200,00 variaciones

9 Licencia 3 53,33

10 | Zoom 3 285,00

7 Punto de equiliorio en numero de consult 21,0000

12 Punto de equiliorio en pesos $ 15.750,00

* Para gue Psicovital tenga utilidades tiene que fener
5 amba de 21 citas al mes, que da como resulfado un
18 ingreso de $15 750. Te sugenimos dar mds la opcion de
17 consultas online ya gue sena en las que mas ganarnas

También disefiamos un registro tanto para las ventas del juego como para el
control de sus pacientes, con el objetivo de que pudiera dar un seguimiento mas
organizado y eficiente. Este registro incluye ademas un desglose de utilidades

para facilitar la toma de decisiones y mejorar la administracion del negocio.
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+ =  Basededatos - Portada = Estadode resultados ~  Pronostico financiero =  Punto de equilibrio =
A 1 & o £ 3 ® " ' 4 K M
Mes 1
$ 70,00
15/9/2025|Ana Lopez Instagram 10 $280 $2.800[Transferencia Local 3 70 |Pedido confimado $ 120
13/9/2025|Colegio ABC Presencial 2 $280 $560| Efectivo Foraneo $ 120 |Cliente institucional 40%
11/9/2025]Juan Martinez ‘WhatsApp 3 $280 $840|Tarjeta Tienda 3 112 |Pago parcial
10/9/202. #NFA
9/9/2025 /A
; /A
! /A
0 /A
1 #ENA
2 TOTAL 15 $ 4200 E] 302
3
4
5
7
5
B
o
1
2
B
4
5
7
B
B
0
1
+ = Portada * Juegode mesa (mes1) ~ Juegodemesa(mes2) ~ Juego de mesa (mes3) v Juego de mesa(mesd) v  Estado deresultados *  Pronostico de ventas ¥  Punto de equilibrio ~

Finalmente, elaboramos una proyeccion de ventas para los proximos meses,

considerando tendencias del mercado y la inversion en publicidad que se realizara

en redes sociales.
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IR I

ESEAR I

[
2 Octubre  |Moviembre |Diciembre  |Enero Febrero Marzo Abril
3 0% 18% 5% 25% 20%| 5% 20%
4 Ingresos 512.000,00( § 14.160,00 | § 19.116,00 | § 23.895.00 | § 28.674,00 [ § 38.710,00 [ § 46.452.00
5 Costo de ventas [ - - - 3 - B 3 B B
& Gastos 5$12.099.00| § 12.099.00 | § 12.099.00 | $ 12.099.00 | $ 12.099.00 | § 12.099.00 | § 12.099.00
7 Rents 4 1.50000|% 1500004 1500004 1.50000(% 1500000 % 150000 ¢ 1.500.00
i Sueldo $ 1000000 |% 10000004 1000000|4% 10.00000(% 1000000|$% 1000000 $  10.000.00
9 Intemet 3 575.00 | % 597003 575.00 ) % 59900 % 597000 % 59700 § 597.00
o Utiidad -5 9900 |5 2061005 7.01700 [ § 11.796,00 [ 5 1657500 | 5 26.611.00 | 5 34.353.00
de viilidad 0,837 14,567 36.71% 49.37% 57.807% 48,747| 73,95%|
12
" *En case de aumentar algun oo caso
- gumentar una fila abagjo de lo celda de
"Gastos"
A B c D E F G H 1 J K
Precio del
Octubre Noviembre |Diciembre |Enero Febrero Marzo Abril juego 280,00
Pronostico de Costo por
aumento de ventas 0% 18% 35% 25% 20% 35% 20% juego 25,00
Numero de juegos
vendidos 42 50 68 85 102 138 166 651
Ingresos $11.760.00 | $ 14.000.00 | $ 19.040,00 | $ 23.800.00 | $ 28.560,00 | $ 38.640.00 | $ 46.480.00 Envio local 70.00
Envio
Costo de ventas $ 1.050.00|$ 1.25000 ($ 1.700,00 | $ 2.125.00 | $ 2.550.00 | $ 3.450.00 | $ 4.150.00 foraneo 120,00
Utilidad bruta $10.710,00 | $12.750,00 | $17.340,00 | $21.675,00 | $24.010,00 | $35.190,00 | $42.330,00
Gastos $ 9.533.00 | § 982420 | $ 10.479.40 | $ 11.098.20 | $ 11.717.00 | § 13.027,40 | $ 14.046.60
sueldo| § 8.000.00 | § 8.000.00 | $§ 800000 § 800000 | § 800000 | § 8.00000|% 8.000.00
registro| $ 300 % 300 % 300 % 300 | $ 300 | % 300 % 3.00
pago disefio| $ 120 % 1,20 % 1,20 § 120 % 120 | § 120 | § 1,20
comisiones yenvios| $ 1.528,80 [ $ 1.820,00 [ $ 2.47520 | % 3.05400 | % 371280 | $ 502320 | % 6.042,40
Utilidad de operacién $ 1.177,00 [ $ 2.92580 | § 4.840,40 | $10.574,80 | $14.293,00 | $22.142,60 | $28.283.40
Margen de utilidad 10.01% 20.90% 36.03% 44,44% 50,05% 57.36% 60.85%
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones

éticas y los aportes sociales del proyecto.

e Aprendizajes profesionales (en equipo)

Trabajar en Psicovital como equipo multidisciplinario representd una
experiencia formativa muy completa, en la que cada integrante tuvo la
oportunidad de desarrollar competencias propias de su profesién y, al mismo
tiempo, adquirir habilidades que trascienden cualquier disciplina. A lo largo
del proyecto, aprendimos no solo a aplicar conocimientos técnicos, sino
también a integrarlos, comunicarlos y adaptarlos a un contexto real con

necesidades especificas.

En cuanto a las competencias profesionales, cada uno de nosotros puso en
practica saberes centrales de su carrera: desde el analisis financiero y la
creacion de modelos de negocio, hasta el disefio de estrategias de marketing,
comunicacién y posicionamiento. Tuvimos que interpretar informacion,
traducirla a acciones concretas y plantear soluciones viables para un
emprendimiento con objetivos claros, pero recursos limitados. Estas tareas
fortalecieron nuestras capacidades analiticas, de planificacion, de disefo

estratégico y de evaluacion de resultados.

También desarrollamos competencias genéricas esenciales, como el trabajo
colaborativo, la comunicacion efectiva, la resolucion de problemas vy la
gestion del tiempo. Aprendimos a coordinar tareas entre distintas areas,
escuchar las ideas de otros, conciliar perspectivas y llegar a acuerdos que
beneficiaran el proyecto en conjunto. La interdisciplinariedad fue un elemento
central: combinamos conocimientos de finanzas, mercadotecnia, psicologia,
comunicaciéon y gestion empresarial para construir propuestas mas

completas y mejor fundamentadas.
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Uno de los aprendizajes mas significativos fue comprender el contexto
sociopolitico y econdmico en el que emprenden proyectos como Psicovital.
Identificamos retos reales: la falta de presupuesto, la demanda creciente de
servicios de salud mental, las barreras culturales para acudir a terapia, y las
dificultades que enfrentan los pequefios negocios para profesionalizarse.
Esto nos permitio valorar la importancia de generar estrategias accesibles,
sostenibles y sensibles al contexto de la emprendedora y de la comunidad a

la que se dirige.

Durante todo el proceso, pusimos a prueba saberes técnicos que habiamos
aprendido en la universidad, pero también habilidades humanas como la
empatia, la escucha activa y la capacidad de adaptacion. Aprendimos que
trabajar con un emprendimiento de salud mental implica acompafar,
contener y comprender no solo las necesidades de negocio, sino también las

emociones y motivaciones detras de él.

Finalmente, esta experiencia nos dejé aprendizajes valiosos para nuestro
proyecto de vida profesional. Nos mostré6 que nuestras profesiones tienen
impacto real en la vida de las personas y que podemos contribuir
significativamente al crecimiento de proyectos con propdsito social. También
nos dio claridad sobre la importancia del trabajo interdisciplinario y nos
reafirmd que la colaboracion, el respeto y la vision integral son claves para

desempenarnos profesionalmente en cualquier ambito.

En conjunto, este PAP nos permiti6 crecer como profesionales y como
equipo, fortaleciendo nuestras habilidades, expandiendo nuestra perspectiva
y reafirmando nuestro compromiso con una practica profesional ética,

humana y orientada al servicio.
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e Aprendizajes sociales (personal)

Ximena A. Angel M: Participar en el PAP con Psicovital cambié mi forma de
entender el impacto social que puede generar desde las finanzas. Trabajar
con un proyecto de salud mental me hizo ver que, aunque existan pocos
recursos, una buena organizacion financiera puede dar estabilidad y
crecimiento a un emprendimiento que ayuda directamente a las personas.
Desde mi area, pude identificar problemas comunes en pequefios negocios:
ingresos variables, poca claridad en los costos y falta de planeacion. Aplicar
herramientas simples como bases de datos, analisis de gastos y calculo del
punto de equilibrio permitid que la emprendedora tuviera mas control y
seguridad sobre su proyecto. Ademas, aprendi que en un negocio de salud
mental las decisiones financieras estan profundamente conectadas con lo
humano, y que la empatia es tan importante como la técnica. Esta
experiencia me ensefié que las finanzas también pueden ser una forma de
acompanar, apoyar y generar cambios reales en la vida de otros, y confirmoé
que mi profesién puede tener un impacto social significativo, especialmente
cuando se aplica de manera accesible, sensible y enfocada en fortalecer a
quienes trabajan por el bienestar de su comunidad. Ademas, trabajar en un
equipo multidisciplinario me permitié ver como las finanzas se integran con
areas como la psicologia, la comunicacion y la mercadotecnia para construir
soluciones mas completas. Aprendi a traducir conceptos financieros en ideas
claras para el resto del equipo y a adaptar mis analisis al enfoque terapéutico
de Psicovital. Esta colaboracién me ayudd a comprender mejor el valor de
unir diferentes perspectivas para crear estrategias realistas y humanas, y
reforzd mi capacidad de trabajar con otros para lograr un impacto social mas
amplio y significativo.

Fernanda Pérez G: Este proyecto con PSICOVITAL junto con mi trabajo de

publicidad y comunicacion estratégica no fue solo hacer posts bonitos; fue
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meterme de lleno a cambiar la realidad de como la gente ve el ir al psicologo.
Usamos la creatividad al maximo para hablar de un tema bastante delicado
de una forma innovadora y con espiritu emprendedor. Queriamos que la
gente se sintiera comoda, y eso mejord bastante la calidad de vida social al
quitarle el tabu a la salud mental.

Antes, yo solo pensaba en lo creativo. Ahora, me siento mas capaz de
armar un proyecto de principio a fin, poner objetivos claros (que no son solo
"vender"), tomar decisiones sabiendo donde se invierte mejor el dinero y el
tiempo, y luego revisar y evaluar si lo que hicimos realmente funciono y
tuvo un impacto social real. La innovacion que metimos estuvo en la forma
de comunicarnos sobre la salud, justo en las redes sociales. Lo mas
importante es que lo que creamos fue un bien publico: informacién gratuita
de calidad (guias, consejos) que le sirve a cualquiera con nuestra seccion

informativa en posts ilustrativos.

La vision que tenia sobre mi carrera cambid por completo. Ya no veo la
publicidad sélo como un negocio para vender cosas. Ahora sé que es una
herramienta poderosisima para cambiar la sociedad. Entendi que el éxito
no es solo tener la cartera llena, sino que lo que haces tenga un impacto

positivo y ético en la vida de los demas.

Maria José Padilla: Este proyecto me permitié tomar decisiones importantes
y reconocer como puedo contribuir a transformar una marca desde mi area.
Siempre he sido una persona que toma la iniciativa y busca ayudar a que las
cosas avancen, y aqui pude aplicarlo al ordenar la comunicacién de
Psicdvital, darle una direccién mas clara y crear herramientas que realmente

le sirven en su trabajo.

Pude preparar y dirigir un proyecto con objetivos concretos, dar seguimiento
a cada parte y evaluar lo que funcioné y lo que debia ajustarse. También
aprendi lo importante que es trabajar con otras areas, porque al combinar
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comunicacion, finanzas y comercializacion, pudimos construir soluciones

mas completas que impactan de verdad.

El proyecto generé cambios visibles: ahora Psicovital tiene una imagen mas
clara, una estrategia mejor definida y una organizacion que facilita su
crecimiento. Estos resultados eran esperados porque desde el inicio vimos
que la marca tenia mucho potencial, solo necesitaba orden y una guia

profesional.

El trabajo beneficid principalmente a las personas que buscan apoyo
emocional, porque una marca mas clara y organizada permite que mas
personas se acerquen a los servicios. También ayud6 a alguien que no
contaba con los recursos ni la claridad para hacerlo sola, mostrando que

nuestro trabajo puede generar beneficios sociales reales.

Las herramientas que desarrollamos como el manual de comunicacion, la
estrategia digital y la estructura de contenidos pueden aplicarse faciimente a
otros proyectos, porque cualquier marca necesita orden, claridad y una
direccion. Dar seguimiento a esto solo requiere mantener la constancia y

aplicar las recomendaciones que dimos para que la marca siga creciendo.

Esta experiencia me dejé una vision mas amplia del mundo social. Me hizo
ver que muchas marcas pequefias estan llenas de buenas intenciones, pero
necesitan apoyo para desarrollarse. También entendi que mi trabajo puede
generar cambios positivos en otras personas y proyectos, incluso cuando los

recursos son limitados.

Pablo Roque Rosales: La experiencia con PsicoVital me permitid
comprender de manera profunda coémo un proyecto profesional puede
convertirse en un agente de transformacién social. A través del analisis, la
estrategia y la creatividad, pude contribuir a que la salud mental se

comunique de forma mas accesible, clara y humana. Esto me ensefio que la
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innovacion no siempre esta en grandes cambios tecnoldgicos, sino en la
capacidad de traducir un tema delicado en mensajes que reduzcan el estigma
y acerquen el bienestar a mas personas. Con esta experiencia, confirmé que
mis habilidades pueden influir positivamente en la calidad de vida social

cuando se aplican con intencién y sensibilidad.

También aprendi a preparar y dirigir un proyecto con objetivos claros, evaluar
resultados y tomar decisiones orientadas al impacto social mas que solo al
cumplimiento técnico. Trabajar en un equipo multidisciplinario me mostré que
la unién de comunicacion, finanzas y psicologia permite generar soluciones
mas completas, efectivas y responsables. La transformaciéon lograda en
PsicoVital —una marca mas clara, organizada y profesional— beneficia
directamente a las personas que buscan apoyo emocional, especialmente a
quienes no cuentan con recursos para acceder a servicios mas costosos o
estructurados. Esto confirma que nuestros servicios profesionales pueden
convertirse en bienes publicos cuando aportan claridad, educacion y

herramientas accesibles a la comunidad.

Este proceso cambié mi vision del mundo social: entendi que los
emprendimientos pequerios, especialmente los dedicados al bienestar, son
esenciales para el tejido comunitario, pero requieren acompafamiento

profesional para crecer y sostenerse.

Aprendizajes éticos (personal)

Ximena A. Angel M: La experiencia en Psicovital me llevo a reflexionar
profundamente sobre la dimension ética de mi profesion y de las decisiones
que tomé a lo largo del proyecto. Cada recomendacion financiera que elaboré
desde sugerir precios hasta proponer cambios en la organizacién del negocio
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estuvo acompafnada de una responsabilidad real hacia la emprendedora y
hacia las personas que reciben atencion psicologica. Elegi actuar siempre
desde la transparencia, la honestidad y el respeto, evitando imponer
soluciones y priorizando el bienestar de la emprendedora por encima de
cualquier resultado técnico. Estas decisiones tuvieron consecuencias
positivas, pues permitieron construir confianza, asegurar que las estrategias

propuestas fueran viables y mantener la esencia humanista del proyecto.

La experiencia me invita a ejercer mi profesién desde un enfoque mas
consciente y humano. Me hizo entender que trabajar con personas que
sostienen proyectos sociales requiere sensibilidad, cuidado y un compromiso
ético de no aprovecharse de su vulnerabilidad ni de su falta de conocimientos
financieros. Ahora sé que las finanzas pueden ser una herramienta de apoyo
y acompafnamiento, siempre que se apliquen con empatia hacia las personas

que reciben los servicios.

Después del PAP, tengo mas claro para quién y para qué quiero ejercer mi
profesion: deseo utilizar mis conocimientos para contribuir al crecimiento de
pequefios proyectos que no tengan las posibilidades ni conocimientos sobre
finanzas que tengo yo, y poder apoyar a emprendedores que trabajan por el
bienestar de sus comunidades y actuar con ética en cada decisidn que tome.
Entendi que ser profesional no solo implica saber conocimientos muy
técnicos de tu area, si no que también hay que ser humanos para saber
ayudar y aunque nuestro conocimiento diga lo contrario no siempre sera lo

mejor para el empresario ni para el negocio.

Fernanda Pérez G: El trabajo en PSICOVITAL fue un despertar ético total.
La decision mas importante que tomé fue poner siempre la sensibilidad y la
ética antes que la prisa por vender, porque con un tema tan delicado no se
juega. Esto me enseid que la publicidad tiene que generar confianza, no solo

clics. Toda la experiencia me empuja a dejar de ser una simple “vendedora”
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como lo conocen y lo creen los demas, para convertirme en un agente de
cambio. Por eso, de ahora en adelante, me encantria dedicarme a hacer
"Publicidad con causa"; es decir, trabajar con empresas y proyectos que
realmente arreglen algo en la sociedad (salud, educacién, etc.). Aplicamos la
ética hasta en el dinero (al ser eficientes con el presupuesto para no
desperdiciar los recursos del cliente), y ahora entiendo que el éxito de verdad
es que tu trabajo no solo llene tu cartera, sino que deje una huella positiva y

ética en la gente.

Maria José Padilla: Las principales decisiones que tomé en este proyecto
fueron enfocarnos en las terapias y en el juego “Quién es quién”, ya que
ambos pertenecen al mismo mercado y permitian construir una estrategia
clara y coherente. También decidi crear un prototipo de pagina web donde
Psicdvital pudiera mostrar sus servicios de manera profesional, centralizar su
informacion y facilitar el contacto con nuevos clientes. Ademas, propuse una
estrategia de comercializacion enfocada en terapias en linea, entendiendo
que su ubicacion actual limita el aumento de precios y que dirigirnos a un
publico digital con mayor poder adquisitivo abre nuevas oportunidades de

crecimiento.

Esta experiencia me enseid que no siempre trabajaremos con marcas
completamente desarrolladas, pero siempre existen maneras de potenciar
sus capacidades si se analiza con profundidad y se actua de forma
estratégica. Me mostré la importancia de encontrar oportunidades incluso en

contextos limitados.

Después del PAP, ejerzo mi profesion con una vision mas amplia y
estratégica. Hoy tengo mas claridad para integrar comunicacion, experiencia
del usuario y decisiones comerciales, y aplicar todo esto en mi trabajo para
crear estrategias mas completas, con sentido y con impacto real.
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Pablo Roque Rosales: La experiencia con PsicoVital me llevo a reflexionar
profundamente sobre el impacto ético de cada decision que tomé durante el
proyecto. Desde la forma en que propuse estrategias, hasta la manera en
que comuniqué ideas, entendi que trabajar en un proyecto enfocado en la
salud mental exige sensibilidad, cuidado y un compromiso real con la
transparencia. Elegi actuar siempre con responsabilidad, priorizando el
bienestar del proyecto y de las personas que dependen de él por encima de
cualquier resultado técnico o personal, reconociendo que la ética no esta en
lo que se dice, sino en cdmo se acompana y respalda a quienes confian en

nuestro trabajo.

Esta experiencia también me invité a ejercer mi profesion de manera mas
consciente y humana. Comprendi que el trabajo en comunicacion,
mercadotecnia o finanzas no puede desligarse del impacto que tiene en la
vida de las personas, especialmente cuando se trata de proyectos que
atienden necesidades emocionales y psicoldgicas. Aprendi que no basta con
“saber hacer”, sino que es necesario “saber acompafar”: escuchar, entender
contextos, respetar vulnerabilidades y actuar con integridad, incluso cuando
las soluciones mas técnicas no son las que mejor responden a la realidad del

otro.

Después de este PAP, tengo mas claro para quién y para qué quiero trabajar.
Me llevo el compromiso de ejercer mi profesion con ética, buscando siempre
aportar a proyectos que generen valor social y no unicamente resultados
economicos. Esta experiencia me reforzé que el verdadero profesionalismo
implica sensibilidad, honestidad y la conviccion de que cada decision debe
ser tomada con responsabilidad hacia quienes se veran afectados por ella.
PsicoVital me ensefidé que trabajar desde el propdsito es posible y que el
impacto mas valioso es aquel que se construye desde el respeto y la
humanidad.
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e Aprendizajes en lo personal (personal)

Ximena A. Angel M: La experiencia del PAP con Psicovital me dio la
oportunidad de conocerme mejor y descubrir aspectos de mi que no siempre
habia puesto a prueba. Me permitié reconocer mi capacidad para adaptarme,
escuchar, ser paciente y trabajar desde la empatia, incluso en situaciones
donde las cosas no salian como esperaba o donde los recursos eran muy
limitados. Aprendi que puedo ser flexible, creativa y resolutiva, y que mis
conocimientos realmente pueden hacer una diferencia cuando los pongo al

servicio de alguien mas.

Este PAP también me ayud6é a comprender mejor a la sociedad y a las
personas que la integran. Convivir con el contexto de un emprendimiento de
salud mental me hizo ver las realidades que viven muchos pequefos
negocios en México: esfuerzo constante, falta de apoyo, incertidumbre
econdmica y una enorme voluntad de salir adelante. Me di cuenta de que
detras de cada proyecto hay historias, miedos y motivaciones que merecen

ser escuchadas y acompafiadas con respeto.

Convivir en un equipo multidisciplinario y trabajar con una emprendedora con
una vision tan distinta a la mia me ensend a valorar la pluralidad. Aprendi a
comunicarme de manera mas clara, a entender otras formas de trabajar y a
reconocer que todas las perspectivas aportan algo valioso. La diversidad de
ideas y experiencias enriquecié tanto el proyecto como mi manera de ver el

mundo.
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En lo personal, este PAP me dejé aprendizajes importantes para mi proyecto
de vida. Me confirmé que quiero trabajar de una manera humana, cercana y
con sentido social; que mis conocimientos en finanzas pueden convertirse en
una herramienta de apoyo para quienes buscan mejorar su vida o construir
algo propio. También reafirmdé mi deseo de seguir creciendo como
profesional, pero siempre desde una visién que integre sensibilidad, justicia

y compromiso con el bienestar de otros.

Fernanda Pérez G: El Proyecto de Aplicacién Profesional (PAP) con
PSICOVITAL resultdé ser una experiencia formativa dual: ademas de mi
desarrollo técnico, funcioné como un “espejo” para el autoconocimiento. Me
permitié identificar mis limites y mi resiliencia al operar en un entorno
multidisciplinario y bajo la presién de la responsabilidad social. Descubri que
mi motivacién profesional esta intrinsecamente ligada al propdsito y al

impacto positivo del trabajo que realizo.

A nivel social, el proyecto me obligd a reconocer la complejidad y la
vulnerabilidad inherente a la audiencia que busca ayuda psicolégica. Esta
realidad trascendié cualquier vision de mercado, ensefiandome la
importancia de la sensibilidad y el respeto ético en la comunicacion. Esta
interaccion no solo amplié mi visién de la sociedad, sino que también mejoré
mi capacidad para convivir y colaborar efectivamente en la pluralidad,
valorando las perspectivas diversas del equipo de mercadotecnia y finanzas

para construir una estrategia coherente.

Por ultimo, lo aprendido se integra directamente a mi proyecto de vida. El
PAP validé mis ganas de ejercer una profesion con significado, reafirmando
que el éxito no solo se mide por las ganancias, sino por la coherencia entre
mis valores personales y mi quehacer profesional. Me comprometo a utilizar

mis habilidades en Publicidad como un vector para la transformacion social,
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buscando siempre la honestidad y la utilidad en mi futuro desarrollo de

carrera.

Maria José Padilla: Este proyecto del PAP me permiti6 conocerme desde
otra perspectiva. Me di cuenta de que puedo trabajar con mas claridad,
estructura y sensibilidad de la que imaginaba. El proceso me ensefié a confiar
en mi criterio, pero también a abrirme a nuevas formas de pensar y construir

soluciones en equipo.

El PAP también me ayudd a ver a la sociedad desde una mirada mas
empatica. Al trabajar con Psicovital entendi como de presente esta la
necesidad de acompafamiento emocional y como la comunicacién correcta
puede acercar la salud mental a mas personas. Reconoci que cada proyecto,
por mas pequefo que parezca, toca vidas de distintas maneras, y eso me

hizo valorar mas la responsabilidad que tenemos como profesionistas.

Convivir en un equipo tan diverso me ensefo lo valioso que es trabajar desde
la pluralidad. Aprendi a escuchar, a reconocer que hay areas que yo no
domino y que la combinacion de perspectivas es lo que realmente fortalece

un proyecto.

Para mi proyecto de vida, este PAP reafirmé que quiero dedicarme a crear
estrategias y comunicaciones que tengan sentido, que conecten y que
aporten. Me mostré que mi carrera no solo se trata de disefar contenidos,

sino de entender personas, procesos Yy realidades.

Pablo Roque Rosales: El proyecto con PsicoVital me permitié conocerme
mejor y reconocer habilidades personales que no habia explorado: mi
capacidad para adaptarme, trabajar con empatia y aportar soluciones desde

una vision mas humana y consciente.
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También entendi mejor la realidad de la sociedad y de los proyectos
dedicados al bienestar emocional. Ver de cerca sus retos y su impacto me
mostré la importancia de comunicar con responsabilidad y de acercar la salud

mental de manera ética y accesible.

Esta experiencia fortaleci6 mi capacidad para trabajar en equipo, valorar la
pluralidad y construir estrategias desde diferentes perspectivas. Sobre todo,
reafirmd que quiero un proyecto de vida donde mi trabajo tenga sentido,

impacto y coherencia con mis valores.

5. Conclusiones y recomendaciones
Se concluye que el objetivo general del Proyecto de Aplicacion Profesional
(PAP), consistente en disefiar una estrategia integral de comercializacion

para posicionar las terapias psicologicas y el juego de mesa educativo de
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PsicoVital, fue cumplido exitosamente. El equipo de trabajo
multidisciplinario logré generar una hoja de ruta clara para el
emprendimiento. Los principales logros del proyecto incluyen la
estructuracion del Manual del Modelo de Negocios y el Business Model
Canvas, que definen la propuesta de valor y los segmentos de clientes
clave. Ademas, se desarrollé de forma integral la Estrategia de
Comunicacion Digital, abarcando la definicién de las Buyer Personas, la
elaboracién del Customer Journey Map y la creacién de un Manual de
Comunicacion detallado, elementos cruciales para homogeneizar el tono y
mensaje de la marca en plataformas digitales. Finalmente, la estrategia de
comercializacion fue disefiada con el analisis de las 7P 's y un
Benchmarking sectorial, y se proporcionaron herramientas de gestion
interna como el calculo del Punto de Equilibrio y un Excel de registro de

ventas y clientes para la toma de decisiones informadas.

A pesar del cumplimiento de los objetivos de diseio, la siguiente etapa del
Proyecto de Aplicacion Profesional o la direccidn de la organizacion debe
enfocarse en la implementacion y seguimiento continuo de las herramientas
generadas. En este sentido, se establecen dos recomendaciones
inmediatas: es prioritario ejecutar el Plan de Comunicacion Digital, poniendo
en marcha el Manual de Comunicacion y el calendario de contenidos
desarrollado para incrementar la visibilidad y presencia digital de PsicoVital.
Paralelamente, se recomienda a la empresaria implementar el Control
Financiero de manera sistematica, utilizando los registros de costos, gastos,
ventas y clientes, ya que el seguimiento del Punto de Equilibrio y la
Proyeccidon de Ventas es fundamental para la toma de decisiones

estratégicas y la sostenibilidad a largo plazo del emprendimiento.

Finalmente, surgieron aspectos que, por la limitacién de tiempo y el alcance
inicial del PAP, quedan pendientes para ser abordados por la organizacion
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o la siguiente fase del proyecto, y que constituyen las mejoras necesarias.
Estos aspectos incluyen la consolidacion de Canales de Venta, ya que si
bien se definieron, queda pendiente la ejecucidn de alianzas estratégicas y
la implementacién o prototipo de venta en marketplaces u otras plataformas
digitales. Asimismo, la fase critica de Medicién y Optimizacion Estratégica a
largo plazo no se pudo llevar a cabo por completo, por lo que la siguiente
etapa debe contemplar el analisis constante de métricas para optimizar las
campanas de marketing digital y la efectividad de los canales. Por ultimo, se
recomienda el desarrollo de Contenido de Profundidad (como tutoriales o
capsulas informativas) para plataformas como Tik Tok, lo que ampliara

significativamente el engagement y el posicionamiento de la marca.
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MANUAL DE MODELO DE NEGOCIOS

MANUAL DE MODELO DE
NEGOCIOS

PsicoVital

Terapia enfocada en SOLUCIONES

Este manual tiene como finalidad presentar el modelo de negocio de Psicovital, destacando los
elementos estratégicos, comerciales y de mercado que sustentan su viabilidad. Ademas, se incluyen
herramientas como FODA, PESTEL, Canvas y Customer Journey Map, que permiten visualizar la
estructura y funcionamiento del negocio.

Benchmark

El benchmarking es una herramienta que compara tu negocio con la competencia o con empresas
lideres del sector, con el fin de identificar buenas practicas, oportunidades de mejora y estrategias que
puedas adaptar. Ayuda a conocer como destacarte en el mercado.

Realizamos dos benchmark uno con enfoque en la competencia de las consultas y otro con el enfoque
de los competidores del juego

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1 U7 YpAbpdHA 21TAThPTQoeamRiDr-DhqqHhCvoh-_TbQ/ed
it?usp=sharing
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Benchmark juego de mesa

Losos

[ S e i i o b

o cnvess B p—
Tt acons

e sranes s ey s sy .

T ————
ot o o ot S S| St g, A 1 ot

Func ek st o s s sguras g s e sceosas
o enssinisein Gt e s oo

'@ { e S

Logor
o, ——— G o e 278, s vert S g y s
e trves oty o5 . Enlope o sriodad subds y poise i @ iy
3t SE00 300 (dsporde s e $120013001 8
T ucsiopen iupe s oy oA Presercal  irmny g
onge doMons
[necorrce s
= (Do G e e o st o o s o
‘Ouvmaticny veatas o Terpin oo Gy Do Vs 7% . 3% s
e Focmon wapan etnrar amoet

(Rt :
R iy g s recs |t st W ot o b e

Gomeanrmncimmsconn P,

scuoones 134 tomers e e—

0 o€ couTENDOS L et e e p e 5 e e, ecmerndcines, prsend o prs nasma
ensonc

e o .

oot g s o e




Analisis FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) evalia los factores internos y
externos que afectan al negocio. Permite conocer las ventajas competitivas, los retos y las estrategias
que pueden potenciar el crecimiento y minimizar riesgos.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1 AdrWiVchXrlYtCI28n-Aa7tpINH7GAxQ/edit?usp=sharing
&ouid=111751733823359586762&
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El analisis PESTEL complementa al FODA al estudiar el entorno macroeconémico
del negocio a través de seis factores: Politicos, Econémicos, Sociales, Tecnologicos,
Ecologicos y Legales. Ayuda a entender como influyen las condiciones externas en la
operacion del proyecto.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/10Pw4G7IFIPTOVb4S Alot]l OwQqzSDmfPE/

edit?usp=sharing&ouid=111751733823359586762&rtpof=true&sd=true
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7p
Las 7 P del marketing, también conocidas como el marketing mix, son un marco
estratégico que incluye siete elementos: Producto, Precio, Plaza (o Distribucion),
Promocidn, Personas, Proceso y Evidencia Fisica. Este modelo ayuda a las empresas a
planificar, evaluar y optimizar su estrategia de marketing para alinearse con las
expectativas del cliente y alcanzar los objetivos comerciale

Consultas:
https://docs.google.com/document/d/1dpFaFPbFcbQM7CaZY6S2NFXfUmgZHy
A2/edit?usp=sharing&ouid=111751733823359586762 &rtpof=true&sd=true

7Ps de las consultas a pacientes

-

. Producto.

. i de psi o de pareja ial u online).
= Enfoque en terapia breve enfocada en soluciones.
= Acompafiamiento personalizado y confidencialidad garantizada

2. Precio

e Tarifas para un amplio $500 i y $850 parejas. E
3. Plaza.

= Consultas presenciales en el consultorio (Pablo Valdez 3575, Guadalajara) E

e Atencion online via videollamada
4. Promocion

« Estrategia digital en redes sociales (Instagram, Facebook)

* Generacion de contenido de valor: tips de salud mental, lives, reels educativos
* Marketing boca a boca (pacientes refieren a otros).

e C con pi del sector . médicos, p

= Entalleres que imparte

(2]

. Personas

e Psicdloga certificada, con trato empatico y ético
= Capacitacion constante en nuevas técnicas terapéuticas.
e Atencion calida, cercana y profesional en cada sesion.

6. Procesos

« Sistema claro para agendar citas (WhatsApp, llamada, redes sociales)

= Primera sesion con diagn y de objé

e Plan de terapia breve y seguimiento personalizado.

e Uso de herramientas manuales o digitales para lievar registro de avances
7. Evidencia Fisica.

« Material terapéutico visible
« Rutas de camion
= cajones de estacionamiento

https://docs.google.com/document/d/1rEXBcjjZABdRRS5Fy5Jv1ISkQnejiN3u_ 27
UPYkGa99U/edit?usp=sharing




Resumen Estratégico de las 7P’s

e Producto: Fortalecer la diferenciacion del juego (version profesional) y escalar
terapias con paquetes/grupales.

e Precio: Mantener precios competitivos, introducir descuentos/paquetes y ajustar por
inflacién.

e Plaza: Expandir a e-commerce y digitalizar agendamiento de terapias.

e Promocion: Segmentar campafias (Facebook para terapias, Instagram para juego),
inspirarse en Mely Terapeuta y completar la web.

e Personas: Reducir dependencia de Jahzeel con apoyo administrativo y preparar
equipo para expansion.

e Proceso: Estandarizar agendamiento/ventas con herramientas digitales (CRM,
e-commerce).

e Evidencia Fisica: Profesionalizar consultorio, empaque y web; generar resefas
para credibilidad.

Buyer persona

El buyer persona es una representacion semi ficticia del cliente ideal basada en datos
reales. Describe sus caracteristicas demograficas, motivaciones, necesidades y habitos
de consumo, ayudando a disefiar estrategias de marketing mas efectivas y
personalizadas.




ANA

RODRIGUEZ

RETOS:

« Percibe que los precios de
materiales didacticos suelen ser
altos.

« Tiene poco tiempo para investigar a
fondo opciones educativas.

MOTIVACION

« Quiere que sus hijos aprendan a
expresar lo que sienteny a

2

Un juego que ayuda a tus hijos a
reconocer sus emociones, fortalecer
la comunicacién en casa y crecer
més seguros de sl mismos.

DISPARADORES /COMPRA

+ Ve testimonios de otras mamas
que lo usan en casa.

manejar mejor sus Paindl las lo

« Busca actividades que unan a la 2 o0 .
familia més all4 de pantallas y '““s"m"":"m‘:i“° hecamisris
videojuegos. Sompaimeniens.

« Desea herramientas faciles de
usar en casa, pero con respaldo
profesional

LIS
HERNANDEZ

RETOS:

+ Ag que requi
: Drorerion y model

online).
« Temor al estigma social alrededor
de la terapia (“no es para todos”).
« Busca resultados répidos.

MOTIVACION

« Manejar estrés laboral y personal
de manera efectiva.
D. s .

habilidades de comunicacién.
Mejorar relaciones interpersonales
(pareja, familia, trabajo).

« Acceder a terapias breves,
préacticas y con resultados
medibles.

.

Presentaciones en video que
muestran cémo funciona con
nifios.

2

“Un espacio seguro y profesional donde
jévenes como tu pueden reenfocar sus
emociones, manejar estrés y lograr
cambios visibles en menos tiempo,
adaptado a tu ritmo de vida.”

DISPARADORES /COMPRA

« Testimonios de personas
similares que han logrado
cambios concretos.
Servicios especializados en
terapia breve y enfocada en
resultados practicos.
+ Comunicacién clara y
profesional que inspire
confianza y seguridad.

@ ACERCA DEMI

40 afios.

Mama de 2 hijos
N/S:C+
Guadalajara

CANALES INFORMA/COMPRA

Redes sociales

Grupos de recomendaciones

Amazon y tiendas fisica

@ ACERCA DE MI

26 afios
N/S:C+/B
Guadalajara

CANALES INFORMA/COMPRA

|§

Boca a boca

Redes sociales

S7




Business Model Canvas

El Business Model Canvas es una herramienta visual que resume en un solo lienzo los
nueve elementos clave de un negocio: clientes, propuesta de valor, canales, relaciones,

ingresos, recursos, actividades, socios y costos. Facilita entender como se genera y
entrega valor.

V/DAGyYbIFYwDQ/UfvIY10e2wVISOPXD8tgZg/edit?u
algn=designshare&utm medium=link2 &ut

m_source=sharebutton

BUSINESS MODEL CANVAS

JUEGO DE MESA

PsicoVital

Problema Solucion

= Juegn de mesa can enfoque

« Poca disponibilidad
de herramient:
linlicas enfocaa p

el bienestar s

morionsl

imiento y vinculos

« Dificultad de familias
¥ educadores para
fomentar la
comunicacion

emorional

e productos Medidas clave
creados por
profesionales de la
salud mentzl con

respaldo prictico.

« Nimern de unidades vendidas
« Uiilidades por producto
« punto de equilibrio

Propuestas de Valor

)

hle y ficll de

ar en contestos

educativs,

o Favorece tanto diversion camo
crecimienio personal

Concepto sobre el
discurso

 Promocion como *jucgo con

proposite” unir diversiony
salud emocional

Ventaja desleal

+ Respalda profosional,

) por picologa
a

nciacion frente a
comunes: propésitn
terapéutico y educativ

anales

« Tiendas de juegos de mesa,

librerias y jugueterias.
« Vinculoentre colegas
picalogos

Segmentos de clientes

03 y terapeutes como
mienta de ¢
¥ centros educativos.

interesadas en
1 la cominicacian

Primeros usnarios

ntes actuales de

Estructura de costes

afico ¢ dustraciones
fon ¢ impresion del juego

Fuentes de i

* \Ventadirecta del Juego
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BUSINESS MODEL CANVAS

TERAPIAS

encuesta

encuesta

PsicoVital

encuesta

Asociaciones Clave

o Escuelas y
universidades.

* Emp
en programas de

s inter

bienestar,

o Profesionales aliados
(médicos, psiquiatras,
terapeutas
complementarios)

Actividades Clave

« Seguimiento a

ientes.

+ Creacion de contenido
digital en salud mental.

« Networking con
instituciones,

Recursos Clave
* Psicologos certificados y
capicita

Propuestas de Valor

e Atencion
psicolégica
profesional,
per:
confidencial en un

onalizada y

espacio seguro y
empitico, con
modalidades
presencial y en
linca, enfocada en
mejorar el

Relacion con los clientes

o Trato cercano, humano y

seaiin progresa
+ Confidencialidad total.
« Comunicacion constante v

a resolver
endar.

accesible pa
dudas o res

Canales

+ Instagram, Facehook.

Segmentos de clientes

« Adultos que busean
apoyo psicologico
(estrés, ansiedad,
depresion).

Parejas con
problemas de
comunicacion o

conflictos,
Adolescentes en

proceso de

5 + WhatsAppy llamadas.
bienestar + Pigina web. autoconocimicnto.
. emocional y mental | * Recomendacion boca abaca.

+ Colaboraciones ¢

de cada paciente. N g 5
2 instituciones educativas y
* Marcay presencii en redes empresas para talleres.

suciiles.

Estructura de costes Fuentes de ingresos

Renta y mantenimiento del consulte
Pago de ser

« Terapia individual ($300 por sesiéni

= Terapia de pareja ($850 por sesion).

Customer Journey Map

El Customer Journey Map o “mapa del recorrido del cliente” muestra las etapas que
sigue un consumidor desde que conoce una marca hasta que compra y la recomienda.
Permite detectar puntos de mejora en la experiencia del cliente y oportunidades para
fidelizarlo.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/13ZFwxb9112m385¢SaG-4EJ1P0cuFo-BiU9¢
gHFs-Ztl/edit?usp=sharing
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Conclusion

El desarrollo del modelo de negocio de Psicovital permite identificar una estructura
solida y coherente para ofrecer servicios enfocados en la salud mental y el bienestar
emocional de las personas. A través del analisis de herramientas estratégicas como el
Benchmark, FODA, PESTEL, Business Model Canvas y el Customer Journey Map,
fue posible comprender tanto el entorno competitivo como las necesidades reales del
publico objetivo.

Los resultados del analisis demuestran que existe un mercado con creciente interés por
servicios psicologicos confiables y humanizados. Ademas, el diseiio del buyer
persona y el customer journey map permitié visualizar oportunidades de mejora en la
comunicacion, la fidelizacion y la experiencia general del usuario.
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MANUAL DE COMUNICACION

e Textos breves, con tono empatico y comprensivo.
Terapias:

e Contenido informativo y reflexivo (emociones, procesos personales,
autocuidado).
e Enfoque educativo y de acompafamiento.

Juego terapéutico:

e Contenido dindmico, visualmente atractivo y cercano.
e Mostrar su uso real, beneficios y momentos de conexién.

Formatos recomendados:

e Reels.
e Carruseles.
e Stories.

3. Pilares de contenido y subtemas

Los pilares de contenido son las grandes categorias o temas principales sobre los
que se construye toda la comunicacion de una marca. Sirven como guia para
mantener coherencia, definir qué tipo de publicaciones se hardn y asegurar que el
contenido refleje la esencia y los objetivos de la marca. En otras palabras, son la
base que ayuda a mantener una estrategia ordenada, clara y con propdsito.

1. Psicoeducacion y Bienestar (Terapias)

Contenido informativo con frases e imagenes atractivas.
Ejemplos de temas: manejo de ansiedad, estrés, autoestima,
relaciones familiares, inteligencia emocional.

e Formato: carruseles con tips, frases breves con disefo visual,
infografias.

2. Reflexion.

e Frases motivacionales y reflexivas relacionadas con la psicologia
sistémicay la terapia breve.

e Estilo: imagenes limpias, mensajes cortos que inviten a pensar y
compartir.

e Objetivo: generar conexidon emocional y viralidad.
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3. Testimonios y Casos de Uso

e Compartir experiencias de clientes.
e Objetivo: reforzar credibilidad y confianza.

4. Vida de la Marca

e Humanizar a la psicéloga: fotos en talleres, impartiendo charlas, dia a
dia del consultorio, detras de cdmaras creando contenido.
e Objetivo: cercania y autenticidad.

5. Recordatorios (historias)

e Publicaciones con CTA claros: agendar consulta.
e Formato: plantillas visuales con colores de marca.

5. Storytelling de marca

Storytelling en una marca es cuando la marca tiene personajes propios y cuenta
su historia como si fuera una pequefa ficcion. A través de estos personajes, se
muestran valores, emociones y experiencias que representan la esencia de la
marca. Asi, las personas no solo conocen lo que ofrece la marca, sino que
conectan emocionalmente con su historia y se sienten parte de ella.

STORYTELLING PSICOVITAL:

¢Recuerdas esa sensacion de *Cris? Es ese momento en que el reto es tan
abrumador—un ataque de ansiedad, un conflicto familiar—que te sientes al
borde, preguntandote: **;Qué demonios haria un experto si estuviera en mi piel?”
Por eso existe nuestra seccion *GCris, **;Qué haria PsicoVital si..?"** para nombrar
ese problema, desarmarlo en partes y dejar de sentirte a la deriva.

Pero nombrar el problema no basta. Necesitas el permiso para sanar, y eso llega
con el *Rosa Bajito. El color de nuestra fundadora y nuestro logo es una invitacion
suave a la seguridad: **el calor humano* que te dice que la solucidn esta cerca. Es
el *Enlace Vital* que te conecta con la posibilidad de cambio.

Una vez que te sientes seguro con el *Rosa, todo se simplifica con el **Azul Aqua.
El **Aqua* es la claridad del océano y la agilidad de la tecnologia. Es la Terapia
Online enfocada en soluciones, el camino directo para reorganizar tu sistema
mental con precisiéon. Te ofrecemos el Flujo que tu mente necesita para dejar de
luchar y empezar a *avanzar*.
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Y para mantener esa nueva energia, el *Ocre* te acompana cada dia. Es la dosis de
sabiduria y motivacién que se queda contigo, recorddndote que has tomado el
control y que la salud mental es un compromiso *vitalicio*.

En *PsicoVital, cada color te saca de la confusion y te devuelve el control. Te
ofrecemos un sistema completo para que no solo sobrevivas al *Gris*, sino que
prosperes en un mapa de bienestar disefiado por ti.

6. Fotografia y video
Estilo visual:

Luz natural, fondo neutro y colores suaves.
Escenarios calidos y sin mucho ruido visual (plantas, fondos lisos, espacios
tranquilos).

e Enfocar gestos, manos, objetos y emociones reales.

Video:

e Duracion breve (De preferencia maximo 40 seg.).
e Tono de voz pausado y empatico.
e Mantener encuadre limpio y estable.

7. Pauta digital
Objetivos principales:

e Aumentar alcance e interaccion.
e Dirigir trafico hacia la pagina web.
e Promover venta del juego o sesiones de terapia.

Inversion:

e Juego $3,000 pesos trimestrales ($1,000 ¢/ mes)
e Terapia $1,500 pesos trimestrales ($500 ¢/ mes)

8. Planeacion de contenido
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La planeacion mensual de redes sociales debe basarse en los pilares de
contenido, ya que estos determinan gué tipo de publicaciones se haran. Al usar
los pilares como referencia, se logra un equilibrio entre lo educativo, lo emocional,
lo comercial y lo humano, evitandc que la comunicacion se vuelva repetitiva o sin
direccion.

Estructura mensual:

Post (carrusel o reel)

e 4 contenidos de ;Que haria psicovital, si?

e 2 contenidos de fotos con frases.

e 2 contenidos enfocados al juego.

e 1contenido enfocado a la terapia en linea.
Historias.

e Subir de 10 - 15 historias, call to action, repost de los contenidos subidoes.
Dias / horarios de posteos (recomendados)
Lunes, martes, miércoles y jueves: 14:45 - 1515 y 19:45 - 20:30 hrs.
Viernes: 13:45 - 14:45 hrs.
Sabados: 12:15 - 13:30 hrs.
Domingos: 19:00 - 20:30 hrs.

Herramientas recomendadas:

Notion: Para realizar la planeacion.

Canva: Para disefos.

9. Respuesta y atencion a clientes
Ejemplo terapias:

“Gracias por tu mensaje . Ofrecemos sesiones con enfoque sistémico
y de terapia breve. ;Te gustaria que te comparta los horarios
disponibles?”

Ejemplo juego:

“iHola! El juego Quién es Quién ayuda a fortalecer la conexion
emocional. Puedes comprarlo directamente desde nuestra web o te
comparto el link por aqui.”
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Flujo de seguimiento:

Primer contacto » respuesta personalizada.

Registro » anotar nombre, contacto y motivo.

Seguimiento » mensaje amable 3 dias después.

Cierre » confirmar cita o compra, luego solicitar testimonio.

N

PARTE Il: PAGINA WEB

10. Objetivo y estructura

La pagina web sera el centro digital de Psicovital, combinando informacién, venta
y conexion.

Secciones sugeridas:

Inicio: Mensaje de bienvenida y propdsito.

Sobre Psicovital: Filosofia y trayectoria.

Terapias: Descripcion, beneficios y agendamiento.

Juego “Quién es Quién”: Explicacion, beneficios y compra directa.
Testimonios / Blog emocional: Historias, reflexiones y consejos.
Contacto: Formulario y links a redes sociales.

11. Estilo de disefio web

Paleta coherente con redes (tonos calidos y suaves).
Tipografia limpia y elegante.

Fotografia profesional con luz natural y fondo neutro.
Lenguaje visual simple, emocional y profesional.

Prototipo:

12. Funcionalidades clave

e Carro de compra para el juego.
e Formulario de contacto y agenda en linea.
e Integracion con redes sociales (botones y enlaces).

PARTE Ill: RECURSOS Y HERRAMIENTAS

15. Herramientas recomendadas
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Disefio: Canva.

Gestion: Notion.
Comunicacion: WhatsApp Business.

Web: Wix, Squarespace o WordPress

16. Guia de implementacioén

Revision trimestral: evaluar resultados y ajustar tono o estrategia.

Indicadores de éxito: interaccion, alcance, clics a la web, conversiones y feedback
positivo.

Cierre: mantener coherencia visual y emocional en cada punto de contacto con el
publico.
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