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REPORTE PAP 

 

Presentación Institucional de los Proyectos de Aplicación Profesional  

 

[Este texto deberá aparecer en todos los reportes] 

Los Proyectos de Aplicación 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 profesión socialmente pertinente. 

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opción 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 psicológica con un juego de mesa educativo, mediante la implementación 

de estrategias de marketing y organización interna. La metodología aplicada incluyó 

el análisis del mercado, el diseño de estrategias de precios, la creación de contenido 

profesional y la mejora de la comunicación en redes sociales. Como resultados 

esperados, se busca incrementar la visibilidad de Psicovital, fortalecer el modelo de 

negocios y las estrategias de comercialización. Además, se plantea optimizar la 

experiencia del cliente a través de una comunicación más 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 
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bienestar emocional. Se destaca la importancia de mantener una comunicación 

profesional, empática y constante para asegurar su permanencia y competitividad 

en el mercado. 

 

1. Introducción 

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto 

El presente reporte se desarrolla en el marco del Programa de Aplicación 

Profesional (PAP) y tiene como eje de análisis a PsicoVital, un 

emprendimiento creado por una psicóloga mexicana que combina la atención 

terapéutica privada con el diseño de un juego de mesa educativo con enfoque 

psicológico. Esta iniciativa surge como respuesta a la creciente necesidad de 

alternativas accesibles y efectivas en el ámbito de la salud mental, un sector 

en el que México destina sólo el 2 % del presupuesto nacional, 

concentrándose principalmente en hospitales psiquiátricos y con poca 

atención preventiva o comunitaria (Secretaría de Salud, 2023). 

El contexto económico y social refuerza la importancia de este proyecto: en 

México apenas existen 3 psicólogos por cada 100,000 habitantes, lo que 

refleja una brecha significativa en la atención psicológica (INEGI, 2020). Al 

mismo tiempo, más del 30 % de los mexicanos ha reportado algún problema 

de salud mental a lo largo de su vida (Instituto Nacional de Estadística y 

Geografía, 2020). En paralelo, el mercado global de juegos de mesa 

educativos alcanzó 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 educación y bienestar emocional 

(Grand View Research, 2022). 

La razón de ser de PsicoVital es ofrecer herramientas que promuevan el 

bienestar emocional y la prevención de problemas psicológicos. 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 prácticas y educativas para distintos públicos. 

 

1.2 Problemática u oportunidad detectada  

PsicoVital enfrenta limitaciones que obstaculizan su consolidación en el 

mercado. Actualmente, carece de una estructura definida en su modelo de 

negocios, lo que dificulta la correcta organización de sus actividades, la 

identificación de segmentos de clientes y la generación de estrategias de 

crecimiento sostenibles. A ello se suma la poca claridad en los procesos de 

comercialización 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 psicológica y a su producto 

educativo. Estas condiciones hacen necesario el diseño de una estrategia 

integral que fortalezca su modelo de negocio, defina rutas claras de 

comercialización y potencie su desarrollo en entornos digitales. 

 

           1.3 Objetivo general  

Diseñar una estrategia integral de comercialización que permita a PsicoVital 

posicionar de manera efectiva tanto sus terapias psicológicas como su juego 

de mesa educativo en el mercado.  

Para ello, se busca definir canales de distribución claros, segmentar 

adecuadamente a los clientes y establecer acciones de promoción 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 número de usuarios. Con 

esta estrategia, la empresa podrá ampliar su alcance, consolidar su identidad 

de marca y generar un impacto social significativo al ofrecer herramientas 

accesibles e innovadoras en el ámbito de la salud mental y la educación. 

 

           1.4 Objetivos específicos  

1. Estructurar el modelo de negocios de PsicoVital para definir con precisión 

su propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribución, 

fuentes de ingresos y recursos clave, generando una base sólida que guíe 

su crecimiento y sostenibilidad en el mercado. 

2. Diseñar una estrategia de comunicación digital que incremente la 

presencia de PsicoVital en redes sociales, a través de contenido relevante, 

campañas de marketing y herramientas de segmentación que fortalezcan su 

posicionamiento e interacción con el público objetivo. 

3. Definir una estrategia de comercialización para el juego de mesa y los 

servicios terapéuticos, estableciendo canales de venta físicos y digitales, 

políticas de precios y alianzas estratégicas que impulsen su alcance y 

competitividad en el sector. 

 

2. Planeación y seguimiento del proyecto. 

 
           2.1 Metodología  

Durante el periodo de agosto a diciembre de 2025, se llevará 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 

comercialización para sus terapias y juego de mesa. El proyecto se 
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desarrollará a partir de objetivos específicos, cada uno con metodologías y 

herramientas particulares. 

1. Estructurar el modelo de negocios de PsicoVital 

 En esta etapa se realizará un diagnóstico integral de la situación actual del 

emprendimiento, aplicando herramientas como FODA y PESTEL para 

identificar factores internos y externos que afectan su desarrollo. 

Posteriormente, se trabajará 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 permitirá contar con una base sólida que guíe la toma de decisiones 

estratégicas. 

2. Diseñar una estrategia de comunicación digital 

 Con el objetivo de incrementar la presencia y posicionamiento de PsicoVital 

en redes sociales, se desarrollará una estrategia de comunicación basada en 

la creación de buyer personas, con el fin de comprender el perfil y las 

necesidades del público objetivo. Además, se implementará un Customer 

Journey Map para mapear la experiencia de los usuarios desde el primer 

contacto con la marca hasta la compra y fidelización. Se generará un manual 

de comunicación que estandarice el tono, estilo y lineamientos gráficos de la 

marca, así como la creación de contenido digital (gráfico, audiovisual y 

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

3. Definir una estrategia de comercialización 

En esta fase se aplicarán las 4P’s y 7P’s del marketing mix con el propósito 

de establecer una estrategia clara de comercialización tanto para el juego de 

mesa como para las terapias psicológicas. Se definirán canales de venta 

(presenciales y digitales), políticas de precios y acciones promocionales que 

faciliten el posicionamiento del producto en el mercado. De forma 

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

para PsicoVital. 

 

          2.2 Cronograma o plan de trabajo  

 

Semana 3 (1 – 7 septiembre) 

● Elaboración del Manual del Modelo de Negocios. 

● Desarrollo del Benchmark. 

Semana 4 (8 – 14 septiembre) 

● Realización del Análisis FODA (PESTEL). 

● Definición de las 7P’s del marketing mix. 

● Definición de las 4P’s del marketing tradicional. 

● Construcción del Buyer Persona. 

Semana 5 (15 – 21 septiembre) 

● Diseño del Business Model Canvas. 

● Elaboración del Customer Journey Map. 

Semana 6 (22 – 28 septiembre) 

● Definición de la Estrategia de Comercialización. 

● Desarrollo de la Propuesta de Estrategia de Precios. 
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Semana 7 (29 septiembre – 5 octubre) 

● Registro de información y proyección de ventas 

● Análisis inicial de redes sociales (diagnóstico de desempeño actual). 

● Medición de resultados y propuestas de mejora en redes sociales. 

Semana 8 (6 – 12 octubre) 

● Definición de Pilares de Comunicación y Storytelling. 

● Planeación de contenido digital (estructura y calendario). 

Semanas 9 – 11 (13 octubre – 2 noviembre) 

● Creación de contenido digital (copys, recursos gráficos, audiovisuales y 

multimedia). 

Semanas 12 – 13 (3 – 16 noviembre) 

● Elaboración del Manual de Comunicación (lineamientos de tono, estilo, formatos y 

ejemplos aplicables). 

Semana 14 (17 – 23 noviembre) 

● Desarrollo de Extras y ajustes finales, consolidación de entregables previos y 

revisión integral. 

Semanas 15 – 16 (24 noviembre – 1 diciembre) 

● Presentación final del proyecto y entrega oficial de todos los documentos y 

materiales generados. 

Recursos: 

Recursos Humanos 

● Asesor de finanzas 
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● Asesor de redes sociales 

Recursos Materiales 

● Computadora y acceso a internet. 

● Herramientas de diseño (Canva/Adobe). 

● Plantillas y documentos de soporte. 

Recursos Tecnológicos 

● Google Drive (almacenamiento y trabajo colaborativo). 

● Meta Business Suite o Metricool (gestión redes sociales). 

● Canva o similar (diseño de contenido). 

Recursos de Tiempo 

● 16 hrs horas semanales. 

● Duración total: 3 meses aprox. 

 

2.3 Productos y entregables 

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

general del negocio 

○ Benchmark: Análisis comparativo con empresas o marcas similares 

del mercado.  

○ Análisis FODA: Herramienta que identifica las Fortalezas, 

Oportunidades, Debilidades y Amenazas del negocio.  

○ Target: Información detallada del público objetivo o cliente ideal. 

Customer Journey Map: Mapa del recorrido que realiza el cliente 

desde que conoce la marca hasta la compra y fidelización. 

○ 7p´s: Análisis de las siete variables del marketing mix Producto, 

Precio, Plaza, Promoción, Personas, Procesos y Evidencia física 
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○ 4 p´s: Versión clásica del marketing mix que evalúa Producto, Precio, 

Plaza y Promoción.  

○ Business Model Canvas: Herramienta visual que resume los 

componentes esenciales del modelo de negocio 

● Manual de comunicación (redes, fotos, contenidos) 

○ Análisis inicial de redes: Evaluación del desempeño actual en redes 

sociales.  

○ Medición y mejora: Etapa de seguimiento que incluye evaluar 

resultados y establecer ajustes estratégicos que optimicen el 

desempeño en redes o ventas. 

○ Planeación de contenidos: Esquema que organiza los temas, 

formatos y fechas de publicación en redes sociales. 

○ Pilares de contenido y storytelling: Definición de los ejes temáticos 

y narrativos que guiarán la creación de contenido. 

● Excel de registro de ventas y clientes: Herramienta para llevar control 

ordenado de las ventas realizadas, ingresos y datos de clientes. 

○ Registro sistemático de información: Base de datos para  recopilar 

y almacenar datos relevantes del negocio 

○ Proyección de ventas: Estimación de los ingresos futuros del 

negocio basada en datos históricos, tendencias y estrategias  

● Plantilla de contenido digital: Formato editable que facilita la creación de 

publicaciones coherentes con la identidad visual de la marca. 

● Contenidos: Conjunto de materiales visuales, escritos o audiovisuales 

desarrollados para comunicar la marca 

 

 
 

3. Desarrollo 
 

3.1 Sustento teórico 
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● Análisis PESTEL: El análisis PESTEL tiene su origen en la década de 1960, 

cuando Francis J. Aguilar desarrolló el modelo ETPS (Económico, Técnico, 

Político y Social) como herramienta para analizar el entorno empresarial en 

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

El análisis PESTEL es una herramienta que se utiliza para identificar las 

fuerzas externas a nivel macro que influyen sobre un negocio y pueden 

determinar su evolución, tanto en términos económicos como de reputación. 

El acrónimo PESTEL se refiere a los factores que se analizan: Políticos, 

Económicos, Sociales, Tecnológicos, Ecológicos y Legales. Por lo tanto, el 

análisis PESTEL es un estudio de mercado únicamente de factores externos 

que afectan a una empresa. (Martinez, 2024) 

● 7 p´s: En 1960, McCarthy introdujo los cuatro elementos originales 

(Producto, Precio, Plaza y Promoción) 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 teoría de las 7P’s (Producto, Precio, Plaza, Promoción, Personas, 

Procesos y Evidencia Física) 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 

problemática de poca presencia digital y procesos comerciales débiles se 

aborda mediante la redefinición de canales (e.g., e-commerce) y la 

promoción en redes sociales. 

● Benchmarking: El concepto de benchmarking empezó a hacerse popular a 

finales de los años 70. Según autores como Intxaurburu y Ochoa en el 2005. 

(De Redacción De La Universidad Internacional De La Rioja, 2025) Es un 
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análisis comparativo en el que una compañía examina el desempeño de sus 

servicios, productos, estrategias y procesos en comparación con los de otros 

negocios exitosos, con el objetivo de descubrir prácticas más eficaces y 

oportunidades para mejorar e incrementar la competitividad y la eficiencia de 

su propia empresa. Este proceso requiere un análisis exhaustivo para 

comprender por qué otros obtienen resultados más favorables. No se trata 

de una mera imitación, sino de incorporar lo aprendido a la realidad 

empresarial propia con el fin de mejorar el rendimiento.  

● Análisis FODA: El análisis FODA se originó en la década de 1960 en el 

Instituto de Investigación de Stanford, Estados Unidos. El consultor 

empresarial Albert Humphrey fue el creador de esta herramienta.(Rodríguez, 

2025) Este análisis es una herramienta sencilla pero poderosa que facilita la 

identificación 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 o 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 cuántas ventas se 

necesitan para no tener pérdidas ni ganancias, y sirve para tomar decisiones 

informadas sobre precios y producción 

● Estado de resultados: El estado de resultados tiene su origen en la 

necesidad de evaluar la salud financiera de las empresas, consolidándose 

con el trabajo de Luca Pacioli en 1494, quien sentó 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 período específico, y se desglosan sus ingresos, costos y gastos 
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● Estrategia de comercialización: Una estrategia de comercialización es un 

plan integral que utiliza una empresa para lanzar un producto o servicio al 

mercado. En esta estrategia se describen los pasos que tomará una empresa 

para conectarse con sus clientes y obtener una ventaja competitiva. Por lo 

general, incluye investigación de mercado, identificación clara de la base de 

clientes objetivo, ventas y planes de marketing y consideraciones para la 

fijación de precios de los productos y canales de distribución. (Stripe, 2025) 

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados 

Para dar inicio a nuestro proyecto, tuvimos una reunión con la empresaria 

con el objetivo de comprender a fondo las necesidades y áreas de 

oportunidad de Psicovital, tanto en el ámbito de sus terapias como en el 

desarrollo de su juego de mesa. Esta conversación resultó fundamental para 

alinear nuestras propuestas estratégicas con sus expectativas y objetivos. 

Posteriormente, realizamos un análisis del mercado, también conocido como 

benchmarking, enfocado en el sector de la salud mental en la Zona 

Metropolitana de Guadalajara, así como en la identificación de juegos de 

mesa competidores relevantes dentro del mismo nicho. Y en este análisis 

desarrollamos aspectos claves de la competencia como:   

1. Descripción general y modelo de negocio: 

Se analizó el enfoque de cada empresa, su año de fundación, tipo de 

servicios que ofrecen (terapias, talleres o productos), y su grado de 

digitalización. 

2. Terapias psicológicas 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 según 

el mercado local. 

3. Juego terapéutico o educativo: 

 Se revisó la oferta de juegos de mesa con enfoque psicológico o educativo, 

sus precios, costos de fabricación, canales de distribución, públicos meta y 

niveles de venta. 

https://stripe.com/es-us/resources/more/market-research-for-startups
https://stripe.com/es-us/resources/more/strategies-for-marketing-during-times-of-economic-uncertainty
https://stripe.com/es-us/resources/more/tiered-pricing-101-a-guide-for-a-strategic-approach
https://stripe.com/es-us/resources/more/tiered-pricing-101-a-guide-for-a-strategic-approach
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4. Distribución y ventas: 

 Se identificaron los canales de venta (tiendas físicas, plataformas en línea, 

sitio web, talleres), la presencia en marketplaces y el peso relativo entre 

terapias y productos. 

5. Comunicación y marketing: 

Se evaluó la estrategia de redes sociales, frecuencia de publicación, calidad 

de contenido, presencia web y reputación digital (reseñas, interacción, 

posicionamiento). 

6. 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. 

7. Oportunidades para Psicovital: 

 A partir de la comparación, se identificaron posibles áreas de mejora y 

estrategias de crecimiento, como la expansión geográfica, alianzas con 

instituciones o diferenciación mediante precios y productos complementarios. 
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En complemento con lo anterior, se llevó a cabo un análisis PESTEL con el 

propósito de identificar los factores políticos, económicos, sociales, 

tecnológicos, ecológicos y legales que influyen en el entorno externo de 

Psicovital y pueden impactar en su desarrollo y estrategias de crecimiento.
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Este análisis permitió 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 análisis integral utilizando herramientas clave para evaluar su 

situación actual y las oportunidades de crecimiento. 

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

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

en la proyección de sus estrategias futuras. 

 

  

 

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

los clientes que son parte de Psicovital:  
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El público objetivo de Psicovital está conformado por personas que buscan 

mejorar su bienestar emocional y fortalecer sus relaciones personales o 

familiares a través de herramientas accesibles, prácticas y con respaldo 

profesional. Entre los perfiles más representativos se encuentran madres 

profesionistas y jóvenes 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 educación 

emocional de sus hijos, favoreciendo la comunicación familiar y evitando el 

exceso de pantallas. Prefieren productos o terapias fáciles de usar en casa, 

guiadas por profesionales, y se informan principalmente en redes sociales, 

grupos de mamás y plataformas en línea. 

Por otro lado, los jóvenes profesionistas valoran espacios de terapia flexibles, 

breves y enfocados en resultados concretos, que les permitan equilibrar su 

vida laboral y personal. Su decisión de compra se basa en la confianza, las 

recomendaciones y la presencia digital de la marca. 



 

 

 

 

 

18 

 

 



 

 

 

 

 

19 

 

 

Este análisis permitió 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 aplicó el modelo de las 7P’s, el cual permitió analizar los 

elementos esenciales del servicio, como el producto, precio, plaza, 

promoción, personas, procesos y evidencia física. De manera 

complementaria, se utilizó el análisis de las 4P’s para evaluar los aspectos 

internos específicos 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.

 

 

Con base en la información obtenida en los análisis previos, se desarrolló el 

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

comprender los aspectos clave de su modelo de negocio. Se analizaron su 
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propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribución, 

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

estructura de costos y fuentes de ingresos. 

Con base a lo anterior,  

Este proceso permitió 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. 
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Una vez que analizamos el modelo de negocios comenzamos a realizar 

estrategias de precios y de comercialización 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 psicológicas como en el juego terapéutico ¿Quién es 

quién?. Para las consultas, planteamos tres líneas de acción: una estrategia 

de localización que permitiría ajustar el precio al alza al trasladarse a una 

zona más céntrica; una estrategia de penetración con un precio inicial 

reducido para atraer nuevos pacientes; y una propuesta de fidelización 

basada en paquetes de sesiones para asegurar continuidad terapéutica y 

generar ingresos más 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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implementación de descuentos por volumen para impulsar ventas al mayoreo 

y la exploración 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. 
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Con respecto a la propuesta de comercialización para Psicovital se construyó 

con dos líneas principales: la línea terapéutica (servicios psicológicos) y la 

línea 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 comercialización sería la página web, en la que 

se incluye información de la psicología, testimonios, información de las 

consultas y contacto para compra del juego y agendar terapia. 

Para la línea terapéutica, se plantean la modalidad de terapia en línea con el 

fin de llegar a un público objetivo mayor y poder aumentar el precio de la 

consulta con el fin de llegar a otro público 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 línea del producto, la estrategia se centra en promover el juego 

mediante redes sociales, ferias y bazares de bienestar, además 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 comercialización: 

● Redes sociales para contenido psicoeducativo, testimonios y 

demostraciones del juego 

● WhatsApp Business como canal de atención y cierre de ventas. 

● Página web como espacio de información, blog y futura tienda en 

línea. 

● Ferias y bazares para exhibición y venta presencial 
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● Alianzas institucionales que fortalezcan la credibilidad y amplíen el 

mercado. 

La propuesta incluye dos embudos de venta: uno para el juego y otro para 

las terapias. Ambos detallan cómo atraer, interesar, convencer y convertir a 

los usuarios, así como los pasos posteriores de servicio, seguimiento y 

fidelización. Se enfatiza una atención rápida, empática y profesional. 

Finalmente, la propuesta contempla estrategias complementarias como 

desarrollar la tienda en línea, crear alianzas estratégicas, fortalecer el 

contenido educativo y ofrecer promociones combinadas entre terapia y 

producto. 
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Posteriormente, realizamos la propuesta de comunicación para Psicovital 

que se basa en la estrategia de Storytelling para establecer una marca de 

psicología accesible y creíble que promueva la terapia breve y sistémica. 

El objetivo es posicionar a Psicovital como un espacio de acompañamiento 

emocional práctico y humanizar la marca a través de las redes sociales. Esto 

se logrará 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 comunicación 

variada y efectiva: 

1. Psicoeducación y Bienestar: Contenido informativo y práctico 

(carruseles, infografías) sobre manejo de ansiedad, autoestima, etc. 

2. Reflexión: Frases motivacionales para generar conexión 

emocional y viralidad. 

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

confianza. 

4. Vida de la Marca: Contenido detrás de cámaras para fomentar la 

cercanía y autenticidad (humanización de la psicóloga). 

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

consultas. 

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

estrategia de comunicación en redes sociales:  

● Contenido: Aumentar la frecuencia de publicaciones de 4 a 12 al 

mes para marzo de 2026. 

● 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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● Engagement: Duplicar el promedio de interacciones por publicación 

(un aumento del +100%), pasando de 15 a 30 interacciones por post 

para marzo de 2026. 

 

Además, realizamos una sesión de fotos con la empresaria para generar material 

visual que apoyara la creación de contenido, tanto para la promoción del juego 

como para la imagen profesional de la psicóloga. 



 

 

 

 

 

31 

 

Por último, desarrollamos diversas bases de datos para que la empresaria pudiera 

llevar un mejor orden de sus finanzas y un seguimiento más preciso de sus 

consultas. 

 Iniciamos con un análisis detallado para identificar sus costos y gastos, ya que 

anteriormente no tenía claridad en estos rubros. Con esta información calculamos 

su punto de equilibrio, un dato clave para que conociera el mínimo que debía 

vender y el número de pacientes que necesitaba atender para cubrir sus costos. 
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También diseñamos un registro tanto para las ventas del juego como para el 

control de sus pacientes, con el objetivo de que pudiera dar un seguimiento más 

organizado y eficiente. Este registro incluye además un desglose de utilidades 

para facilitar la toma de decisiones y mejorar la administración del negocio. 



 

 

 

 

 

33 

 

 

Finalmente, elaboramos una proyección de ventas para los próximos meses, 

considerando tendencias del mercado y la inversión en publicidad que se realizará 

en redes sociales. 
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones  

éticas y los aportes sociales del proyecto. 

 

● Aprendizajes profesionales (en equipo) 

Trabajar en Psicovital como equipo multidisciplinario representó una 

experiencia formativa muy completa, en la que cada integrante tuvo la 

oportunidad de desarrollar competencias propias de su profesión 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 específicas. 

En cuanto a las competencias profesionales, cada uno de nosotros puso en 

práctica saberes centrales de su carrera: desde el análisis financiero y la 

creación de modelos de negocio, hasta el diseño de estrategias de marketing, 

comunicación y posicionamiento. Tuvimos que interpretar información, 

traducirla a acciones concretas y plantear soluciones viables para un 

emprendimiento con objetivos claros, pero recursos limitados. Estas tareas 

fortalecieron nuestras capacidades analíticas, de planificación, de diseño 

estratégico y de evaluación de resultados. 

También desarrollamos competencias genéricas esenciales, como el trabajo 

colaborativo, la comunicación efectiva, la resolución de problemas y la 

gestión del tiempo. Aprendimos a coordinar tareas entre distintas áreas, 

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, psicología, 

comunicación y gestión empresarial para construir propuestas más 

completas y mejor fundamentadas. 



 

 

 

 

 

36 

 

Uno de los aprendizajes más significativos fue comprender el contexto 

sociopolítico y económico 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 pequeños negocios para profesionalizarse. 

Esto nos permitió 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 habíamos 

aprendido en la universidad, pero también habilidades humanas como la 

empatía, la escucha activa y la capacidad de adaptación. Aprendimos que 

trabajar con un emprendimiento de salud mental implica acompañar, 

contener y comprender no solo las necesidades de negocio, sino también las 

emociones y motivaciones detrás de él. 

Finalmente, esta experiencia nos dejó aprendizajes valiosos para nuestro 

proyecto de vida profesional. Nos mostró que nuestras profesiones tienen 

impacto real en la vida de las personas y que podemos contribuir 

significativamente al crecimiento de proyectos con propósito social. También 

nos dio claridad sobre la importancia del trabajo interdisciplinario y nos 

reafirmó que la colaboración, el respeto y la visión integral son claves para 

desempeñarnos profesionalmente en cualquier ámbito. 

En conjunto, este PAP nos permitió crecer como profesionales y como 

equipo, fortaleciendo nuestras habilidades, expandiendo nuestra perspectiva 

y reafirmando nuestro compromiso con una práctica profesional ética, 

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

Ximena A. Angel M: Participar en el PAP con Psicovital cambió 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 organización financiera puede dar estabilidad y 

crecimiento a un emprendimiento que ayuda directamente a las personas. 

Desde mi área, pude identificar problemas comunes en pequeños negocios: 

ingresos variables, poca claridad en los costos y falta de planeación. Aplicar 

herramientas simples como bases de datos, análisis de gastos y cálculo del 

punto de equilibrio permitió que la emprendedora tuviera más control y 

seguridad sobre su proyecto. Además, aprendí que en un negocio de salud 

mental las decisiones financieras están profundamente conectadas con lo 

humano, y que la empatía es tan importante como la técnica. Esta 

experiencia me enseñó que las finanzas también pueden ser una forma de 

acompañar, apoyar y generar cambios reales en la vida de otros, y confirmó 

que mi profesión 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. Además, trabajar en un 

equipo multidisciplinario me permitió ver cómo las finanzas se integran con 

áreas como la psicología, la comunicación y la mercadotecnia para construir 

soluciones más completas. Aprendí a traducir conceptos financieros en ideas 

claras para el resto del equipo y a adaptar mis análisis al enfoque terapéutico 

de Psicovital. Esta colaboración me ayudó a comprender mejor el valor de 

unir diferentes perspectivas para crear estrategias realistas y humanas, y 

reforzó mi capacidad de trabajar con otros para lograr un impacto social más 

amplio y significativo. 

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

publicidad y comunicación estratégica no fue solo hacer posts bonitos; fue 
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meterme de lleno a cambiar la realidad de cómo la gente ve el ir al psicólogo. 

Usamos la creatividad al máximo para hablar de un tema bastante delicado 

de una forma innovadora y con espíritu emprendedor. Queríamos que la 

gente se sintiera cómoda, y eso mejoró bastante la calidad de vida social al 

quitarle el tabú a la salud mental.  

Antes, yo solo pensaba en lo creativo. Ahora, me siento más capaz de 

armar un proyecto de principio a fin, poner objetivos claros (que no son solo 

"vender"), tomar decisiones sabiendo dónde se invierte mejor el dinero y el 

tiempo,  y luego revisar y evaluar si lo que hicimos realmente funcionó y 

tuvo un impacto social real. La innovación que metimos estuvo en la forma 

de comunicarnos sobre la salud, justo en las redes sociales. Lo más 

importante es que lo que creamos fue un bien público: información gratuita 

de calidad (guías, consejos) que le sirve a cualquiera con nuestra sección 

informativa en posts ilustrativos.  

La visión que tenía sobre mi carrera cambió por completo. Ya no veo la 

publicidad sólo como un negocio para vender cosas. Ahora sé que es una 

herramienta poderosísima para cambiar la sociedad. Entendí 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 demás. 

María José Padilla: Este proyecto me permitió tomar decisiones importantes 

y reconocer cómo puedo contribuir a transformar una marca desde mi área. 

Siempre he sido una persona que toma la iniciativa y busca ayudar a que las 

cosas avancen, y aquí pude aplicarlo al ordenar la comunicación de 

Psicóvital, darle una dirección más 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 funcionó y lo que debía ajustarse. También 

aprendí lo importante que es trabajar con otras áreas, porque al combinar 
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comunicación, finanzas y comercialización, pudimos construir soluciones 

más completas que impactan de verdad. 

El proyecto generó cambios visibles: ahora Psicóvital tiene una imagen más 

clara, una estrategia mejor definida y una organización que facilita su 

crecimiento. Estos resultados eran esperados porque desde el inicio vimos 

que la marca tenía mucho potencial, solo necesitaba orden y una guía 

profesional. 

El trabajo benefició principalmente a las personas que buscan apoyo 

emocional, porque una marca más clara y organizada permite que más 

personas se acerquen a los servicios. También ayudó 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 comunicación, la 

estrategia digital y la estructura de contenidos pueden aplicarse fácilmente a 

otros proyectos, porque cualquier marca necesita orden, claridad y una 

dirección. Dar seguimiento a esto solo requiere mantener la constancia y 

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

Esta experiencia me dejó una visión más amplia del mundo social. Me hizo 

ver que muchas marcas pequeñas están llenas de buenas intenciones, pero 

necesitan apoyo para desarrollarse. También entendí 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 permitió 

comprender de manera profunda cómo un proyecto profesional puede 

convertirse en un agente de transformación social. A través del análisis, la 

estrategia y la creatividad, pude contribuir a que la salud mental se 

comunique de forma más accesible, clara y humana. Esto me enseñó que la 
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innovación no siempre está en grandes cambios tecnológicos, sino en la 

capacidad de traducir un tema delicado en mensajes que reduzcan el estigma 

y acerquen el bienestar a más personas. Con esta experiencia, confirmé que 

mis habilidades pueden influir positivamente en la calidad de vida social 

cuando se aplican con intención y sensibilidad. 

También aprendí a preparar y dirigir un proyecto con objetivos claros, evaluar 

resultados y tomar decisiones orientadas al impacto social más que solo al 

cumplimiento técnico. Trabajar en un equipo multidisciplinario me mostró que 

la unión de comunicación, finanzas y psicología permite generar soluciones 

más completas, efectivas y responsables. La transformación lograda en 

PsicoVital —una marca más clara, organizada y profesional— beneficia 

directamente a las personas que buscan apoyo emocional, especialmente a 

quienes no cuentan con recursos para acceder a servicios más costosos o 

estructurados. Esto confirma que nuestros servicios profesionales pueden 

convertirse en bienes públicos cuando aportan claridad, educación y 

herramientas accesibles a la comunidad. 

Este proceso cambió mi visión del mundo social: entendí que los 

emprendimientos pequeños, especialmente los dedicados al bienestar, son 

esenciales para el tejido comunitario, pero requieren acompañamiento 

profesional para crecer y sostenerse.  

 

 

● Aprendizajes éticos (personal) 

Ximena A. Angel M: La experiencia en Psicovital me llevó a reflexionar 

profundamente sobre la dimensión ética de mi profesión y de las decisiones 

que tomé a lo largo del proyecto. Cada recomendación financiera que elaboré 

desde sugerir precios hasta proponer cambios en la organización del negocio 



 

 

 

 

 

41 

 

estuvo acompañada de una responsabilidad real hacia la emprendedora y 

hacia las personas que reciben atención psicológica. Elegí 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 profesión desde un enfoque más 

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 acompañamiento, siempre que se apliquen con empatía hacia las personas 

que reciben los servicios. 

Después del PAP, tengo más claro para quién y para qué quiero ejercer mi 

profesión: deseo utilizar mis conocimientos para contribuir al crecimiento de 

pequeños 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 decisión que tome. 

Entendí que ser profesional no solo implica saber conocimientos muy 

técnicos de tu área, si no que también hay que ser humanos para saber 

ayudar y aunque nuestro conocimiento diga lo contrario no siempre será lo 

mejor para el empresario ni para el negocio.  

Fernanda Pérez G: El trabajo en PSICOVITAL fue un despertar ético total. 

La decisión más 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 enseñó 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 demás,  para convertirme en un agente de 

cambio. Por eso, de ahora en adelante, me encantría dedicarme a hacer 

"Publicidad con causa"; es decir, trabajar con empresas y proyectos que 

realmente arreglen algo en la sociedad (salud, educación, 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. 

María 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 permitían construir una estrategia 

clara y coherente. También decidí crear un prototipo de página web donde 

Psicóvital pudiera mostrar sus servicios de manera profesional, centralizar su 

información y facilitar el contacto con nuevos clientes. Además, propuse una 

estrategia de comercialización enfocada en terapias en línea, entendiendo 

que su ubicación actual limita el aumento de precios y que dirigirnos a un 

público digital con mayor poder adquisitivo abre nuevas oportunidades de 

crecimiento. 

Esta experiencia me enseñó que no siempre trabajaremos con marcas 

completamente desarrolladas, pero siempre existen maneras de potenciar 

sus capacidades si se analiza con profundidad y se actúa de forma 

estratégica. Me mostró la importancia de encontrar oportunidades incluso en 

contextos limitados. 

Después del PAP, ejerzo mi profesión con una visión más amplia y 

estratégica. Hoy tengo más claridad para integrar comunicación, experiencia 

del usuario y decisiones comerciales, y aplicar todo esto en mi trabajo para 

crear estrategias más completas, con sentido y con impacto real. 
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Pablo Roque Rosales: La experiencia con PsicoVital me llevó a reflexionar 

profundamente sobre el impacto ético de cada decisión que tomé durante el 

proyecto. Desde la forma en que propuse estrategias, hasta la manera en 

que comuniqué ideas, entendí que trabajar en un proyecto enfocado en la 

salud mental exige sensibilidad, cuidado y un compromiso real con la 

transparencia. Elegí 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 está en 

lo que se dice, sino en cómo se acompaña y respalda a quienes confían en 

nuestro trabajo. 

Esta experiencia también me invitó a ejercer mi profesión de manera más 

consciente y humana. Comprendí que el trabajo en comunicación, 

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 psicológicas. Aprendí que no basta con 

“saber hacer”, sino que es necesario “saber acompañar”: escuchar, entender 

contextos, respetar vulnerabilidades y actuar con integridad, incluso cuando 

las soluciones más técnicas no son las que mejor responden a la realidad del 

otro. 

Después de este PAP, tengo más claro para quién y para qué quiero trabajar. 

Me llevo el compromiso de ejercer mi profesión con ética, buscando siempre 

aportar a proyectos que generen valor social y no únicamente resultados 

económicos. Esta experiencia me reforzó que el verdadero profesionalismo 

implica sensibilidad, honestidad y la convicción de que cada decisión debe 

ser tomada con responsabilidad hacia quienes se verán afectados por ella. 

PsicoVital me enseñó que trabajar desde el propósito es posible y que el 

impacto más valioso es aquel que se construye desde el respeto y la 

humanidad. 
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● 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 mí que no siempre 

había puesto a prueba. Me permitió reconocer mi capacidad para adaptarme, 

escuchar, ser paciente y trabajar desde la empatía, incluso en situaciones 

donde las cosas no salían como esperaba o donde los recursos eran muy 

limitados. Aprendí que puedo ser flexible, creativa y resolutiva, y que mis 

conocimientos realmente pueden hacer una diferencia cuando los pongo al 

servicio de alguien más. 

Este PAP también me ayudó 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 pequeños 

negocios en México: esfuerzo constante, falta de apoyo, incertidumbre 

económica y una enorme voluntad de salir adelante. Me di cuenta de que 

detrás de cada proyecto hay historias, miedos y motivaciones que merecen 

ser escuchadas y acompañadas con respeto. 

Convivir en un equipo multidisciplinario y trabajar con una emprendedora con 

una visión tan distinta a la mía me enseñó a valorar la pluralidad. Aprendí a 

comunicarme de manera más clara, a entender otras formas de trabajar y a 

reconocer que todas las perspectivas aportan algo valioso. La diversidad de 

ideas y experiencias enriqueció tanto el proyecto como mi manera de ver el 

mundo. 
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En lo personal, este PAP me dejó aprendizajes importantes para mi proyecto 

de vida. Me confirmó 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 reafirmó mi deseo de seguir creciendo como 

profesional, pero siempre desde una visión que integre sensibilidad, justicia 

y compromiso con el bienestar de otros. 

Fernanda Pérez G: El Proyecto de Aplicación Profesional (PAP) con 

PSICOVITAL resultó ser una experiencia formativa dual: además de mi 

desarrollo técnico, funcionó como un “espejo” para el autoconocimiento. Me 

permitió identificar mis límites y mi resiliencia al operar en un entorno 

multidisciplinario y bajo la presión de la responsabilidad social. Descubrí que 

mi motivación profesional está intrínsecamente ligada al propósito y al 

impacto positivo del trabajo que realizo. 

A nivel social, el proyecto me obligó a reconocer la complejidad y la 

vulnerabilidad inherente a la audiencia que busca ayuda psicológica. Esta 

realidad trascendió cualquier visión de mercado, enseñándome la 

importancia de la sensibilidad y el respeto ético en la comunicación. Esta 

interacción no solo amplió mi visión de la sociedad, sino que también mejoró 

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 último, lo aprendido se integra directamente a mi proyecto de vida. El 

PAP validó mis ganas de ejercer una profesión 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 transformación social, 
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buscando siempre la honestidad y la utilidad en mi futuro desarrollo de 

carrera. 

María José Padilla: Este proyecto del PAP me permitió conocerme desde 

otra perspectiva. Me di cuenta de que puedo trabajar con más claridad, 

estructura y sensibilidad de la que imaginaba. El proceso me enseñó a confiar 

en mi criterio, pero también a abrirme a nuevas formas de pensar y construir 

soluciones en equipo.  

El PAP también me ayudó a ver a la sociedad desde una mirada más 

empática. Al trabajar con Psicovital entendí cómo de presente está la 

necesidad de acompañamiento emocional y cómo la comunicación correcta 

puede acercar la salud mental a más personas. Reconocí que cada proyecto, 

por más pequeño que parezca, toca vidas de distintas maneras, y eso me 

hizo valorar más la responsabilidad que tenemos como profesionistas. 

Convivir en un equipo tan diverso me enseñó lo valioso que es trabajar desde 

la pluralidad. Aprendí a escuchar, a reconocer que hay áreas que yo no 

domino y que la combinación de perspectivas es lo que realmente fortalece 

un proyecto. 

Para mi proyecto de vida, este PAP reafirmó que quiero dedicarme a crear 

estrategias y comunicaciones que tengan sentido, que conecten y que 

aporten. Me mostró que mi carrera no solo se trata de diseñar contenidos, 

sino de entender personas, procesos y realidades. 

Pablo Roque Rosales: El proyecto con PsicoVital me permitió conocerme 

mejor y reconocer habilidades personales que no había explorado: mi 

capacidad para adaptarme, trabajar con empatía y aportar soluciones desde 

una visión más humana y consciente. 
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También entendí mejor la realidad de la sociedad y de los proyectos 

dedicados al bienestar emocional. Ver de cerca sus retos y su impacto me 

mostró la importancia de comunicar con responsabilidad y de acercar la salud 

mental de manera ética y accesible. 

Esta experiencia fortaleció mi capacidad para trabajar en equipo, valorar la 

pluralidad y construir estrategias desde diferentes perspectivas. Sobre todo, 

reafirmó 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 Aplicación Profesional 

(PAP), consistente en diseñar una estrategia integral de comercialización 

para posicionar las terapias psicológicas y el juego de mesa educativo de 
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PsicoVital, fue cumplido exitosamente. El equipo de trabajo 

multidisciplinario logró generar una hoja de ruta clara para el 

emprendimiento. Los principales logros del proyecto incluyen la 

estructuración del Manual del Modelo de Negocios y el Business Model 

Canvas, que definen la propuesta de valor y los segmentos de clientes 

clave. Además, se desarrolló de forma integral la Estrategia de 

Comunicación Digital, abarcando la definición de las Buyer Personas, la 

elaboración del Customer Journey Map y la creación de un Manual de 

Comunicación detallado, elementos cruciales para homogeneizar el tono y 

mensaje de la marca en plataformas digitales. Finalmente, la estrategia de 

comercialización fue diseñada con el análisis de las 7P 's y un 

Benchmarking sectorial, y se proporcionaron herramientas de gestión 

interna como el cálculo 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 diseño, la siguiente etapa del 

Proyecto de Aplicación Profesional o la dirección de la organización debe 

enfocarse en la implementación y seguimiento continuo de las herramientas 

generadas. En este sentido, se establecen dos recomendaciones 

inmediatas: es prioritario ejecutar el Plan de Comunicación Digital, poniendo 

en marcha el Manual de Comunicación 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 sistemática, utilizando los registros de costos, gastos, 

ventas y clientes, ya que el seguimiento del Punto de Equilibrio y la 

Proyección de Ventas es fundamental para la toma de decisiones 

estratégicas y la sostenibilidad a largo plazo del emprendimiento. 

Finalmente, surgieron aspectos que, por la limitación de tiempo y el alcance 

inicial del PAP, quedan pendientes para ser abordados por la organización 
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o la siguiente fase del proyecto, y que constituyen las mejoras necesarias. 

Estos aspectos incluyen la consolidación de Canales de Venta, ya que si 

bien se definieron, queda pendiente la ejecución de alianzas estratégicas y 

la implementación o prototipo de venta en marketplaces u otras plataformas 

digitales. Asimismo, la fase crítica de Medición y Optimización Estratégica a 

largo plazo no se pudo llevar a cabo por completo, por lo que la siguiente 

etapa debe contemplar el análisis constante de métricas para optimizar las 

campañas de marketing digital y la efectividad de los canales. Por último, se 

recomienda el desarrollo de Contenido de Profundidad (como tutoriales o 

cápsulas informativas) para plataformas como Tik Tok, lo que ampliará 

significativamente el engagement y el posicionamiento de la marca. 
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MANUAL DE COMUNICACIÓN 
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