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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO en la que
los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales a través del
desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear soluciones o resolver
problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a los estudiantes, en el ejercicio de
una 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 de Aplicacién Profesional (PAP) tuvo como objetivo disefar una
estrategia integral de reestructuracion comercial, comunicacion digital, branding y
fortalecimiento organizacional para la microempresa Ajuste a tu Medida, especializada en la
adecuacion y reparacion de fajas postquirirgicas y prendas de compresion en Zapopan,

Jalisco.

La metodologia empleada incluyé investigacion documental, entrevistas con la propietaria,
analisis de competencia, revision de la comunicacién de marca y aplicacion de herramientas

de marketing estratégico para identificar oportunidades de mejora y diferenciacion.

Como resultado, se definié una propuesta de valor centrada en la especializacion técnica, la
personalizacién del servicio y el acompanamiento durante el proceso de recuperacion de
las pacientes. Asimismo, se desarrollaron elementos estratégicos de identidad de marca,
incluyendo la personalidad de marca, la piramide de posicionamiento, mensajes clave de
comunicacién y recomendaciones para fortalecer la presencia digital y la experiencia del

cliente.



El andlisis competitivo permitié identificar areas de oportunidad relacionadas con la
generacion de confianza, la comunicacion especializada, el contenido de valor y el
fortalecimiento de la autoridad de marca. Con base en estos hallazgos, se propusieron

acciones orientadas a consolidar el posicionamiento de la empresa dentro de su mercado.

Se concluye que la diferenciacion de Ajuste a tu Medida radica en la combinaciéon de
conocimiento técnico, atencion personalizada y acompafiamiento humano, elementos que
constituyen una base solida para fortalecer su crecimiento, profesionalizacion vy

posicionamiento futuro.

Todos los entregables se compartiran en carpeta drive, listo para que los empresarios los

apliquen.

1. Introduccién

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto
Historia y descripcién de la empresa

Ajuste a tu Medida es una microempresa ubicada en Zapopan, Jalisco, dedicada a la
reparacion y ajuste de fajas postquirirgicas y prendas de compresion.

Cabe mencionar que con experiencia de 11 afos, pero la empresa inicié operaciones como
“‘Ajuste a tu Medida” en el afo 2023, fundada por Yeraldin Sanabria Martinez y Dario
Guillermo Corrales Goémez, con el propdsito de brindar acompafiamiento y apoyo a
pacientes que enfrentan procesos de recuperacion después de una cirugia plastica, estética

o reconstructiva.

La razon de ser de la empresa surge de la necesidad de ofrecer una alternativa accesible

y personalizada para pacientes que requieren ajustes constantes en sus prendas
postquirurgicas debido a los cambios fisicos que experimentan durante su recuperacion.
Generalmente, las fajas requieren ajustes aproximadamente cada quince dias, por lo que el
servicio permite evitar el gasto recurrente de adquirir nuevas prendas, ademas de mejorar

la comodidad y funcionalidad de las mismas.



Ademas de realizar ajustes y reparaciones, la empresa busca brindar un acompanamiento
humano y emocional a sus clientes, entendiendo que muchas de ellas atraviesan
procedimientos fisicamente dolorosos y emocionalmente sensibles. Por esta razén, aunque
algunos servicios tienen una duracion aproximada de 15 a 20 minutos, las citas suelen
extenderse hasta una hora con el fin de ofrecer escucha activa, atencién personalizada y un

entorno de confianza.

Entre los principales servicios que ofrece la empresa se encuentran el cambio o colocacion
de encaje siliconado para brindar mayor soporte, corte de piernas para evitar que la faja se
adhiera o enrolle, cambio de cierre o broches, ajuste de gluteo o brasier, reduccién de
mentonera y reduccion de mangas, convertir prenda a estraple. Los precios oscilan entre

$250 y $450 pesos, dependiendo del servicio solicitado.

Dentro de sus objetivos principales se encuentra posicionarse como una empresa
reconocida por la calidad de su servicio, fortalecer su presencia digital, ampliar su alcance
dentro del mercado postquirdrgico y continuar ofreciendo una atencién cercana y empatica
hacia sus pacientes. Asimismo, buscan crear un espacio seguro donde las personas puedan

sentirse acomparfadas durante su proceso de recuperacion.

En cuanto a su estructura organizacional, al tratarse de una microempresa, las funciones
se encuentran distribuidas principalmente entre sus dos fundadores, quienes participan
tanto en la atencion al cliente como en la realizacion de ajustes, gestién de citas,

administracion del negocio y seguimiento de pacientes.

Contexto econdmico

Instituto Mexicano delaPropiedad Industrial clasifica a la empresa dentro de la Clase 40:
“Arreglo de prendasdevestir; confeccion de prendas de vestir’, mientras que, de acuerdo con
el Sistema deClasificacion Industrial de América del Norte (SCIAN), pertenece al sector
“ConfeccidondePrendas de Ropa Interior”, con el codigo 315221 y “Confeccién de prendas de

vestir sobremedida”, con el cédigo 315225 .



Segun datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas (DENUE) del
en Zapopan, Jalisco, existen

Instituto Nacional de Estadistica y Geografia,
aproximadamente 41 empresas pertenecientes a este sector, de las cuales alrededor de

38 cuentan con caracteristicas similares en tamano, al tratarse de establecimientos con

entre 0 y 5 empleados, considerandose parte de su competencia directa.

Captura del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas (DENUE) que
muestra la clasificacion de la actividad “Confeccion de Prendas de Ropa Interior” (SCIAN
315221) y “Confeccién de Prendas de Ropa Interior” (SCIAN 315225). Fuente: INEGI.
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Mivel Socioeconémico predominante

del nivel socio economico predominante usando

¥ NSE_DE
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De acuerdo con la clasificacion de niveles socioecondmicos de Marketing Compass, en la
colonia Miramar predominan principalmente los niveles socioeconémicos C, C- y D+, lo que
permite identificar las caracteristicas econémicas y de consumo de la zona donde se ubica
la empresa, cabe mencionar que las personas que acuden a este servicio son del nivel
socioeconoémico C, C+ y B, que radican en la republica mexicana y estan entre un rango de
edad de 18 a 55 anos. Esto resulta relevante para comprender el contexto del mercado al
que se dirige la empresa, ya que gran parte de sus clientes buscan alternativas mas
accesibles para ajustar sus prendas postquirargicas en lugar de adquirir nuevasfajas

constantemente.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

Las problematicas identificadas se detectaron después de realizar la entrevista con los

empresarios:

> No cuenta con identidad corporativa; misién, vision y valores.

> Carece de estrategias de comunicacion digital por lo que presenta baja presencia

digital y estrategia erronea de comunicacion visual en redes.
> La empresa no cuenta con lineamientos formales de identidad de marca y

branding.
> La empresa no tiene estrategias claras de promocién y publicidad para fortalecer

Su posicionamiento.
> La falta de planeacion financiera, control de efectivo e indicadores econémicos

limita la toma de decisiones y el crecimiento del negocio.



1.3 Objetivo general

Disefiary proponer una estrategia integral con la finalidad de transformar el negocio en una

empresa institucionalizada, considerando reestructuracion comercial, comunicacién digital y

de branding, asi como un control financiero con el fin de diversificar la captacion declientes

para Ajuste a tu Medida, durante los meses de mayo a julio del 2026.

1.4 Objetivos especificos

1. Crear misién, vision y valores de la empresa para fortalecer su identidad
corporativa.

2. Analizar la mezcla de mercadotecnia de la empresa para identificar areas de
oportunidad en posicionamiento y comercializacion.

3. Identificar al cliente ideal y definir el mercado meta de la empresa.

4. Analizar la competencia directa e indirecta para detectar oportunidades de
diferenciacién y posicionamiento.

5. Realizar analisis FODA para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de la empresa.

6. Disenar la identidad visual de la marca, incluyendo propuesta de logotipo, paleta de

color y lineamientos graficos. Desarrollar un manual basico de identidad de marca para

unificar la comunicacion visual de la empresa.

7. Disenar herramientas basicas de control financiero, estructura de costos y estrategias

de precios que contribuyan a una mejor toma de decisiones y crecimiento del negocio.

8. Disenar estrategias de comunicacion digital para fortalecer la presencia de la
empresa en redes sociales y canales digitales.

9. Desarrollar estrategias de promocion y publicidad para puntos de ventas para
fortalecer el posicionamiento y reconocimiento de la marca.

10. Proponer contenido visual, alineado a la identidad de marca para fomentar la

promocion del punto de venta.



2. Planeacién y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia.
Acontinuacion se describe el desarrollo del proyecto considerando los procedimientos de

trabajo,herramientas y recursos por cada objetivo especifico.

1. Crear mision, vision y valores de la empresa para fortalecer su identidad
corporativa.

o Crear y validar la mision, visién y valores de la empresa.

2. Analizarla mezcla de mercadotecnia de la empresa para identificar areas de
oportunidad en posicionamiento y comercializacion.
o Realizar un analisis de la empresa considerando las variables del
marketing mix (7 P 's).
o Analizar el Customer Journey Map actual.
o Implementar encuesta de satisfaccion a clientes

o Implementar la respuesta de satisfaccion en Google

3. Identificar al cliente ideal y definir el mercado meta de la empresa.
o ldentificar y validar el mercado meta.
o Describir el segmento de mercado considerando variables demogréaficas,
psicograficas, geograficas y conductuales.

o Elaborar perfil buyer persona.

4. Analizarla competencia directa e indirecta para detectar oportunidades de
diferenciacion y posicionamiento.
o Investigar y analizar la competencia.
o ldentificar y clasificar competidores directos e indirectos.
o Realizar un benchmarking de producto, precios, canales de distribucién y
comunicacion.
o Aplicar la técnica de mystery shopper para evaluar la experiencia de

compra.



5. Realizar analisis FODA para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de la empresa.
o Desarrollar un analisis PESTEL para comprender el contexto externo.
o Realizar un analisis FODA de la empresa y un FODA estratégico con lineas

deaccion.

6. Disenarlaidentidad visual de la marca, incluyendo propuesta de logotipo, paleta de
colorylineamientos graficos. Desarrollar un manual basico de identidad de marca
paraunificar la comunicacion visual de la empresa.

o Propuesta de re disefio de logotipo, paleta de color y re disefio de marca.
o Elaborar un manual de identidad donde estén sistematizados elementos
graficos: logotipo, tipografia, paleta de colores y tono de comunicacion.

o Definir lineamientos de uso para aplicaciones impresas y digitales.

7. Disefarherramientas basicas de control financiero, estructura de costos y estrategias
de precios que contribuyan a una mejor toma de decisiones y crecimiento del
negocio.

o Realizar un flujo de efectivo.
o Elaborar un control de costos.
o Punto de equilibrio
o Registro de ventas

o Control de gastos

8. Disefar estrategias de comunicacion digital para fortalecer la presencia de la
empresa en redes sociales y canales digitales.
o Evaluar canales de venta actuales y potenciales.
o Definir un proceso estandarizado de atencion a clientes
o Proponer estrategias de comunicacién digital considerando el FODA
estratégico con sus respectivas tacticas
o Rediseno de catalogo adecuado a la identidad de marca
o FODA digital
o Calendario de redes por 2 meses



9. Desarrollar estrategias de promocion y publicidad para puntos de ventas para
fortalecer el posicionamiento y reconocimiento de la marca.
o Analizar campafias exitosas de la industria.
o Evaluar tendencias actuales en medios digitales y tradicionales.
o Disenar mensajes clave que refuerzan la propuesta de valor.
o Crear estrategias con sus respectivas tacticas de promocion y publicidad

alineadas a los recursos de la empresa, considerando el FODA estratégico.

10. Proponer contenido visual, alineado a la identidad de marca para fomentar la
promocion del punto de venta

o Analizar los elementos POP utilizados por la competencia.
o Disenar propuestas propias alineadas a la identidad de marca.

2.2 Cronograma o plan de trabajo
El cronograma contiene las actividades a realizar para el logro de los objetivos y/u

obtencién de productos disefados en el punto anterior.

CROMOGRANA DE ACTRVDADES AJUSTE A TU MEDDA PAP CEDECOM VERANG 258
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1MUvMeTE7-BeslgsXgSzUQIfk-CgHiqgrd/edit?qgid
=1317160566#gid=1317160566

Recursos a utilizar:

e Recursos humanos: Para lograr el proyecto se consideran las siguientes

disciplinas: Lic. en Mercadotecnia y Direccion Comercial, Lic. en Disefio de

Indumentaria y Moda y Lic. en Finanzas.

e Recursos materiales: Uso de computadoras de trabajo y teléfonos
celulares

e Recursos econdmicos: No aplica

e Recursos tecnoldgicos: Software Adobe lllustrator, Google Drive, Google
Docs, Excel, Instagram, Facebook y Whatsapp

e Recurso tiempo: Se logra considerando el cronograma de actividades.

2.3 Productos y entregables

En este apartado se mencionan los entregables por cada objetivo.

Se entregara documento digital considerando lo siguiente:

1. Descripcion y analisis de misidn, vision y valores, incluyendo propuestas de ajuste
alineadas a los principios de la empresa.

2. Diagnostico de producto y servicio mediante las 7 P's del marketing mix, y customer
journey map, incentivar resefias en Google.

3. Definicibn de mercado meta, con segmentacion demografica, psicografica,
geografica y conductual; perfiles de buyer persona elaborados y validados.

4. Analisis de la competencia, clasificacion de competidores directos/indirectos,
benchmarking de productos, precios, canales de distribucién y comunicacién, y
resultados de la técnica de mystery shopper.

PESTEL, Analisis FODA y FODA estratégico.

Propuesta de bocetos de logotipo y naming, tipografia, paleta de colores, tono de
comunicacion, lineamientos de uso en medios impresos y digitales y manual de
identidad.

11
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7. Control financiero: Realizar flujo de efectivo, implementar un registro de ventas,
realizar control de gastos, calcular el punto de equilibrio y control de costos.

8. Medicion de engagement de sus redes sociales, definir un script para la atencion a
clientes (proceso), proponer estrategias de comunicacion digital considerando el FODA
estratégico con sus respectiva tacticas, redisefio de catalogo, FODA digital y brindar un
calendario de contenido para dos meses.

9. Analisis de campanas exitosas de la industria y tendencias de comunicacion,
mensajes clave de la propuesta de valor, estrategias de promocion y publicidad (digitales

y tradicionales) con tacticas especificas considerando el FODA estratégico.

10. Proponer contenido visual, alineado a la identidad de marca para fomentar la

promocion del punto de venta.

3. Desarrollo

3.1 Sustento tedrico
En este apartado se presenta la teoria o conceptos en que se fundamentan las
acciones y decisiones tomadas para el desarrollo del proyecto; referentes tedricos

que ayudan a comprender la problematica abordada.

Mision, Visiéon y Valores

La misién, vision y valores de una empresa son elementos fundamentales para definir su
identidad, propdsito y principios rectores. Son la base sobre la cual se construye la cultura
organizacional y la estrategia empresarial, ayudando a guiar las decisiones y a alinear a
los equipos hacia un objetivo comun.

L%eﬂgﬂﬁgaﬁ%r&B@gtY\?a es el conjunto de elementos visuales, comunicativos y culturales
que representan la esencia de una empresa y la diferencian de otras. Incluye aspectos
como el logotipo, los colores, la tipografia, el estilo de comunicacion y los valores
organizacionales, los cuales transmiten de manera coherente la personalidad, mision y
vision de la marca hacia sus publicos internos y externos.

12



Marketing mix | 7 P’s

Son una evolucion de las clasicas 4 Ps (Producto, Precio, Plaza y Promocién). Este modelo
extendido se cred porque el mercado evoluciond hacia una economia basada en los
servicios y la experiencia del cliente, donde las 4 Ps originales se quedaban un poco cortas.
Basicamente, es el conjunto de herramientas que una empresa utiliza para cumplir sus

objetivos comerciales y conectar con su mercado meta.

A continuacion, se detallara cada una:

Producto (Product): Es lo que vendes, ya sea un bien fisico, un servicio digital o una idea.
Incluye el diseno, la marca, el empaque, la calidad y las caracteristicas que resuelven una

necesidad especifica del cliente.

Precio (Price): El valor monetario que le asignas a tu producto o servicio. Definirlo implica
calcular costos de produccién, analizar la disposicion a pagar del cliente y estudiar la

estrategia de la competencia.

Plaza (Place): También conocida como distribucion. Es el cdmo y donde pones tu producto a
disposicion del cliente (tiendas fisicas, e-commerce, distribuidores independientes, etc.). El

objetivo es que el proceso de compra sea lo mas accesible posible.

Promocion (Promotion): Todas las estrategias de comunicacién que usas para dar a conocer
tu producto. Incluye publicidad digital, relaciones publicas, marketing de contenidos, ventas

personales y estrategias en redes sociales.

Las 3 Ps adicionales (enfocadas en servicios y experiencia):

Cuando una empresa vende un servicio o busca diferenciarse por su experiencia, estas

tres variables se vuelven esenciales:

Personas (People): Se refiere a todo el equipo humano que tiene contacto con el cliente,
desde el vendedor hasta el soporte técnico. La cultura de la empresa, la capacitacién del

personal y el servicio al cliente definen la percepciéon de la marca.

13



Procesos (Processes): Es el sistema, los flujos de trabajo y los procedimientos que ocurren
desde que el cliente descubre el producto hasta que lo consume. Un proceso agil

y sin fricciones (por ejemplo, una entrega rapida o una app facil de usar) genera lealtad.

Presencia Fisica o Evidencia Tangible (Physical Evidence): En el mundo de los servicios,
donde lo que vendes no se puede tocar antes de comprarlo, el cliente busca "pistas
visuales" que le den confianza. Esto incluye el disefio de la tienda fisica, la estética del sitio

web, el empaque del producto o los uniformes del equipo.

Customer Journey Map

El mapa del viaje del cliente es una herramienta que permite visualizar y comprender todo el
proceso que vive una persona al interactuar con una empresa, desde el momento en que se
da cuenta de que tiene un problema o busca una solucion, hasta después de haber recibido

el producto o servicio.

Esta herramienta ayuda a identificar qué hace, qué piensa, qué siente y qué experiencias
tiene el cliente en cada etapa de su recorrido. Asimismo, permite conocer los puntos de
contacto que tiene con la empresa, como redes sociales, pagina web, llamadas, mensajes

o atencién presencial.

Su principal funcién es analizar la experiencia completa del cliente para detectar
oportunidades de mejora, eliminar posibles obstaculos en el proceso de compra y disefar
estrategias que generen una experiencia mas satisfactoria. La elaboracion de un Customer
Journey Map permite a las empresas comprender mejor a sus clientes, conocer los factores
que influyen en sus decisiones y desarrollar acciones enfocadas en satisfacer sus

expectativas y fortalecer su relacién con la marca.

Encuesta de satisfaccion a clientes

Es una herramienta de investigacion que permite recopilar la opinién de los consumidores
respecto a la experiencia que tuvieron al recibir un producto o servicio.

Su objetivo principal es conocer y evaluar la percepcidon que tienen los clientes sobre la
calidad del servicio recibido, identificar aspectos que fueron valorados positivamente y
detectar areas de oportunidad que puedan mejorarse para brindar una mejor experiencia;

es decir, a través de preguntas especificas.
14



Importancia de implementar un sistema de satisfaccion y resefias en Google

La implementacion de un sistema de seguimiento de satisfaccion y generacion de resefias
en Google es una estrategia fundamental para fortalecer la reputacion digital del negocio y

mejorar la experiencia del cliente.

Actualmente, las resefias en Google representan una de las principales fuentes de
informacién para los consumidores antes de contratar un servicio.

Por ello, se propone establecer un proceso de acompafamiento al cliente que permita
detectar inconformidades de manera temprana, ofrecer soluciones oportunas y asegurar que
la experiencia final sea satisfactoria. Este seguimiento también facilita la recopilaciéon de

informacion valiosa para la mejora continua de los procesos internos.

Eé%ﬁ'éegﬁ?gé&tacién del cliente ideal de una empresa, construida a partir de informacién
real obtenida mediante investigaciones de mercado, entrevistas, observacion y analisis de
datos. Este perfil incluye caracteristicas demograficas, psicograficas, geograficas y
conductuales, asi como objetivos, necesidades, motivaciones, puntos de dolor, habitos de
consumo y procesos de decisién de compra. Su propdsito es comprender de manera
profunda al consumidor para disenar estrategias de marketing, comunicacioén y ventas
mas efectivas. A diferencia de la segmentacion tradicional, el Buyer Persona humaniza al
mercado meta al representar a un individuo especifico, permitiendo que las empresas
desarrollen mensajes, productos y experiencias alineadas con las expectativas y
necesidades de sus clientes potenciales.

Investigar y analizar a la competencia

La finalidad de investigar y analizar la competencia no es simplemente saber "quién vende
lo mismo", sino entender el entorno competitivo para tomar mejores decisiones
estratégicas; es decir, el analisis de competencia permite identificar qué estan haciendo
otras empresas de ajustes de fajas, cdmo se posicionan, cuales son sus fortalezas,
debilidades, precios, canales de comunicacién y propuesta de valor. Esto ayuda a

descubrir oportunidades de diferenciacién y a construir una ventaja competitiva sostenible.
15



Identificar y clasificar competidores directos e indirectos

La identificacion de competidores directos e indirectos permite ampliar la perspectiva sobre
el mercado y analizar empresas que, aunque ofrezcan o no exactamente el mismo servicio
que tu empresa, participan dentro del mismo ecosistema y atienden al mismo tipo de cliente.
Analizar estos actores es valioso porque permite conocer practicas exitosas relacionadas
con atencién al cliente, estrategias de precios, comunicacion, posicionamiento, generacion
de confianza y experiencia de servicio. Estos hallazgos sirven como referencia para detectar
oportunidades de mejora y adaptar aquellas acciones que puedan fortalecer la propuesta de
valor, contribuyendo a ofrecer un mejor servicio, una experiencia mas completa y una

ventaja competitiva dentro del mercado.

Realizar un benchmarking de producto, precios, canales de distribuciony
comunicacion

Etimolégicamente, benchmark viene del inglés y esta formado por dos palabras:

e Bench = banco, mesa de trabajo o superficie de referencia.

e Mark = marca, sefal o punto de referencia.

En el mundo de la mercadotecnia se traduce en: "Tomar puntos de referencia para

comparar y mejorar."

Este analisis permitié6 conocer cémo otras marcas presentan sus servicios, qué estrategias
utilizan para llegar a sus clientes, como estructuran sus precios y qué elementos generan
valor dentro de su propuesta comercial. Asimismo, ayudo a detectar tendencias del mercado
y oportunidades de diferenciacién que contribuyan a fortalecer la competitividad, mejorar la

experiencia del cliente y optimizar la oferta de servicios de la empresa.

Aplicar la técnica de mystery shopper para evaluar la experiencia de compra

La aplicacion de la técnica de mystery shopper o comprador misterioso, tuvo como
finalidad conocer la experiencia real que vive un cliente potencial al momento de contactar
y solicitar informacion sobre los servicios de la competencia. A través de esta herramienta

fue posible identificar aspectos relacionados con la calidad de la atencién, claridad de la
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informacion, tiempos de respuesta, proceso de compra y percepcion de confianza. Esto
permitid detectar tanto buenas practicas como areas de oportunidad que pueden servir de
referencia para mejorar la experiencia ofrecida por Ajuste a tu Medida y fortalecer su

proceso de atencién al cliente.

Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta de diagnéstico estratégico utilizada para examinar
el entorno externo de una empresa a través de seis dimensiones: Politica, Econdmica,
Social, Tecnoldgica, Ecolégica y Legal. Su finalidad es identificar factores externos que
pueden representar oportunidades o0 amenazas para la organizacién en el corto, mediano
y largo plazo. Este analisis permite comprender cémo los cambios en las regulaciones
gubernamentales, la economia, las tendencias sociales, los avances tecnoldgicos, las
exigencias ambientales y las normativas legales pueden impactar las operaciones y la
competitividad de una empresa. Es utilizado como base para la planeacion estratégica y la

toma de decisiones empresariales.

Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de planeacion estratégica que permite diagnosticar la
situacién actual de una organizacién mediante la identificacion de factores internos y
externos que influyen en su desempeno. Su nombre proviene de las siglas Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Las fortalezas y debilidades corresponden a
factores internos que la empresa puede controlar, mientras que las oportunidades y
amenazas son factores externos derivados del entorno. Esta herramienta facilita la toma
de decisiones estratégicas al permitir reconocer ventajas competitivas, areas de mejora y

posibles riesgos del mercado.

FODA Estratégico

El FODA Estratégico es una evolucion del analisis FODA tradicional que busca
transformar el diagnéstico obtenido en acciones concretas para la organizacion. Consiste
en relacionar los factores internos y externos identificados mediante la construccion de
estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades), FA (Fortalezas-Amenazas), DO
(Debilidades-Oportunidades) y DA (Debilidades-Amenazas). Estas combinaciones
permiten aprovechar las fortalezas para capitalizar oportunidades, utilizar fortalezas para
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enfrentar amenazas, reducir debilidades aprovechando oportunidades y minimizar
debilidades para disminuir el impacto de amenazas. EI FODA Estratégico facilita la
formulacién de estrategias orientadas al crecimiento, la mejora continua y la obtencion de

ventajas competitivas sostenibles.

Identidad Corporativa

La identidad corporativa es el conjunto de elementos visuales, comunicativos y culturales
que representan la esencia de una empresa y la diferencian de otras. Incluye aspectos
como el logotipo, los colores, la tipografia, el estilo de comunicaciéon y los valores
organizacionales, los cuales transmiten de manera coherente la personalidad, misién y
visién de la marca hacia sus publicos internos y externos.

Manual de Identidad de Marca

El Manual de Identidad de Marca es un documento técnico y normativo que establece las
pautas y lineamientos fundamentales para el uso correcto de los elementos visuales que
componen la identidad corporativa. Consiste en definir de manera precisa las reglas de
aplicacion del logotipo, las tipografias corporativas, las paletas de colores y los sistemas de
composicion grafica en diversos soportes tanto fisicos como digitales. Su base tedrica
radica en la necesidad de evitar la distorsién del mensaje visual a lo largo del tiempo,
garantizando la consistencia y homogeneidad en cada uno de los puntos de contacto de la
organizacion. El Manual de Identidad facilita la gestion estratégica de la marca,
protegiendo su valor simbdlico, asegurando su correcto reconocimiento y consolidando una

imagen publica sélida y coherente ante sus publicos internos y externos.

Flujo de efectivo

El flujo de efectivo es el dinero que entra y sale de un negocio durante un periodo de tiempo.
Es diferente de la utilidad, porque la utilidad a veces incluye ventas que todavia no se
cobran o gastos que todavia no se pagan. El flujo de efectivo, en cambio, muestra el dinero
real que se tiene disponible. Por eso es la mejor forma de saber si una empresa puede

pagar sus cuentas a tiempo.
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Control de costos

El control de costos es la forma en que un negocio vigila y ordena cuanto gasta para operar.
La idea es mantener los gastos dentro de lo planeado y darse cuenta a tiempo cuando algo
se sale de lo previsto, no se trata solo de gastar menos, sino de cuidar que cada peso que

se invierte realmente sirva para mejorar el producto o el servicio.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es la cantidad de ventas que necesita un negocio para que el dinero
que entra sea igual al dinero que gasta. En ese punto no hay ganancia ni pérdida. Si se
vende menos, el negocio pierde y si se vende mas empieza a ganar. Es una herramienta
muy util para planear, porque dice cual es la cantidad minima de trabajo que el negocio

necesita para sostenerse.

Marﬁﬂ@rligl%P (Point of Purchase) se utiliza en los puntos de venta para atraer la
atencion del consumidor y reforzar la permanencia de la marca. Los mockups
complementan al mostrar de manera realista como luciran los disefios en contextos de

uso.

M%BHI&Jp es una herramienta de simulacion y representacién grafica a escala real que
emula el aspecto estético, estructural y conceptual de un disefio final sin incorporar su
funcionalidad técnica completa. Consiste en proyectar composiciones bidimensionales
(como logotipos, etiquetas o interfaces) sobre entornos y soportes tridimensionales
realistas, simulando texturas, luces, sombras y materialidades de la realidad objetiva. Su
propdsito metodoldgico es servir como un puente de validacion y evaluacion perceptual
entre la idea abstracta y la producciéon material o digital definitiva. EI Mockup facilita la
identificacion temprana de errores de legibilidad, contraste y ergonomia visual,
permitiendo optimizar los recursos, agilizar los procesos de aprobacion y previsualizar de
forma precisa el impacto del disefio en su contexto real de uso.
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Estrategias de contenido digital

Consiste en la planificacion, creacién y difusion de contenido relevante y de valor para el
publico objetivo a través de medios digitales. Su finalidad es fortalecer la presencia de la
marca, generar confianza, educar a la audiencia y fomentar la interaccién con clientes

potenciales.

Calendario de redes

Un calendario de contenidos es una herramienta de planificacion que organiza de manera
anticipada las publicaciones que una empresa realizard en sus canales de comunicacion
digitales durante un periodo determinado. Su funcién es establecer fechas, horarios, temas,
formatos y objetivos de cada publicaciéon, permitiendo mantener una comunicacién

constante, estratégica y alineada a los objetivos de marketing de la organizacion.

Analizar campanas exitosas de la industria

Tiene como finalidad identificar estrategias, mensajes y acciones de comunicacion que han
generado resultados positivos dentro de un sector determinado. Esta herramienta permite
comprender cdmo otras empresas atraen clientes, construyen posicionamiento de marca,
generan confianza y comunican su propuesta de valor. Asimismo, facilita la identificacion de
tendencias y buenas practicas que pueden servir como referencia para desarrollar futuras

estrategias de marketing y comunicacién dentro de la empresa.

Evaluar tendencias actuales en medios digitales y tradicionales

La evaluacion de tendencias actuales en medios digitales y tradicionales tiene como
finalidad comprender como cambian los habitos de consumo, comunicacion y busqueda de
informacion de los clientes. Esto permite identificar los canales mas efectivos para llegar al
mercado objetivo, reconocer nuevas oportunidades de promocion y adaptar las estrategias
de comunicacion a las preferencias actuales de los consumidores. Ademas, ayuda a
detectar cambios en el entorno que pueden influir en la toma de decisiones de compra y en

la competitividad de la empresa.
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Disefnar mensajes clave que refuerzan la propuesta de valor

Tiene como finalidad comunicar de manera clara, consistente y diferenciada los beneficios
que ofrece la empresa a sus clientes. Estos mensajes permiten transmitir aquello que hace
Unica a la marca, fortalecer su posicionamiento en el mercado y generar una conexion mas
efectiva con las necesidades y expectativas del publico objetivo. Ademas, sirven como base
para unificar la comunicacion en todos los canales de contacto, facilitando que los clientes
comprendan el valor del servicio y los motivos para elegir a la empresa frente a otras

alternativas.

parizaslng slemrniesPiHlzasas fgor la competencia

Son todos los elementos fisicos o visuales que ayudan a comunicar, persuadir o vender

en el lugar donde el cliente toma la decisidon de compra o recibe el servicio.

e Fachadas. e Folletos.

e Letreros. e Tarjetas de presentacion.
e Decoracion del local. e Material informativo.

e Probadores. e Productos exhibidos.

e Exhibidores. e Senalizacion interior.

e Uniformes.

Esto permite identificar las herramientas visuales y de comunicaciéon que emplean para
mejorar la experiencia del cliente, reforzar su imagen de marca y facilitar la decision de
compra.

Ademas, ayuda a detectar buenas practicas relacionadas con la presentacion del servicio, la
organizacién del espacio y la comunicacion en el punto de contacto con el cliente,
generando ideas que pueden adaptarse para fortalecer la percepcion profesional y la

experiencia ofrecida por la empresa.
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Disenar propuestas propias alineadas a la identidad de marca

Son acciones coherentes con la esencia, valores y diferenciadores de Ajuste a tu Medida.
Esto contribuye a fortalecer la consistencia de la comunicacién, reforzar el posicionamiento
de la empresa y garantizar que las estrategias planteadas reflejan la personalidad y

propuesta de valor que se busca transmitir a los clientes.

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

muestran evidencias de lo realizado.

e 1.- Crear mision, vision y valores de la empresa para fortalecer su identidad

corporativa.

Anteriormente la empresa no contaba con una identidad corporativa definida, por lo que
se trabajaron propuestas de mision, visién y valores adecuados al giro de la empresa,
esto ayuda a darle formalidad y establecer sus pilares de marca de manera formal para

su implementacién.

> Mision
Brindar servicios profesionales de personalizacion, reparacion y adecuacion de fajas
postquirurgicas, acompafiando a cada paciente con empatia, atencién humana y
profesionalismo para favorecer una recuperacidon comoda, segura y acorde a sus
necesidades individuales. Nos comprometemos a ofrecer soluciones personalizadas
que contribuyan al bienestar fisico y emocional de las personas que atraviesan

procesos quirurgicos estéticos, plasticos o reconstructivos.

> Visién
Ser la empresa referente en México en la personalizaciéon y adecuacion de prendas
postquirurgicas, reconocida por la calidad de sus servicios, la confianza de sus
pacientes y su enfoque humano. Buscamos ampliar nuestro alcance y fortalecer

nuestra presencia digital, contribuyendo a una cultura de recuperacion
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informada y libre de estigmas, donde cada persona reciba el acompanamiento y la

atencioén que necesita para vivir su proceso con seguridad y confianza.

> Valores

o

Empatia
Escuchamos, comprendemos y acompafiamos a cada paciente con
sensibilidad, respeto y cercania, promoviendo un ambiente seguro y libre de

juicios donde puedan sentirse comodos durante su proceso de recuperacion.

Personalizacion
Entendemos quecada proceso de recuperacion es unico, por lo que
adaptamos nuestras soluciones y servicios a las necesidades especificas de

cada paciente para brindar mayor comodidad, seguridad y bienestar.

o Compromiso con el bienestar

Trabajamos con dedicacién para contribuir a una recuperacion adecuada,
priorizando la salud, comodidad y seguridad de quienes depositan su

confianza en nosotros.

Calidad
Realizamos cada servicio con responsabilidad, precisién y atencion al detalle,
garantizando soluciones funcionales que favorezcan una recuperacion segura

y efectiva.

Confianza
Construimosrelaciones basadas en la honestidad, la transparencia y la
cercania, brindando a cada paciente la seguridad y tranquilidad de recibir un

acompafamiento profesional y comprometido.
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e 2.- Analizar la mezcla de mercadotecnia de la empresa para identificar areas

de oportunidad en posicionamiento y comercializacion.

% Realizar un analisis de la empresa considerando las variables del marketing mix (7
P's).

Se evaluaron por medio de las 7 P 's aspectos como los servicios ofrecidos, los precios,
los canales de atencién, la comunicacion con los clientes, la experiencia de servicio, los
procesos internos y la imagen del negocio. Gracias a esta revision se identificaron
fortalezas que pueden aprovecharse para impulsar el crecimiento de la empresa, asi

como areas que requieren ajustes para mejorar su posicionamiento y competitividad.

Situacion actual: Ajuste a tu Medida ofrece servicios especializados de ajuste, reparacion
y personalizacién de fajas postquirdrgicas y prendas de compresion. Entre sus principales

servicios se encuentran:

=> Reduccién de talla.

- Cambio de cierre.

- Cambio de broches.

- Cambio de encaje.

- Ajuste de gluteo y brasier.

- Reduccién de mangas y mentoneras.
- Conversion de prendas a strapless.

- Reparaciones especializadas.

Sin embargo, el verdadero producto no es unicamente la modificacion de una prenda. La
empresa ofrece acompafiamiento integral durante la recuperacion postquirdrgica,
brindando orientacién, escucha activa y atencién personalizada a pacientes que atraviesan
procesos fisicos y emocionales complejos. Las citas duran aproximadamente una hora,

aunque el ajuste técnico puede realizarse en quince o veinte minutos.
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Fortalezas

-> Servicio personalizado.

-> Experiencia y conocimiento en confeccién y adecuacion de prendas
postquirurgicas.

=> Atencion humana y empatica.

-> Solucién econdémica frente a la compra constante de nuevas fajas.

-> Valoracion personalizada y ajustes adaptados a las necesidades especificas de

cada paciente segun su tipo de cirugia y etapa de recuperacion.
Valor agregado

-> Permite prolongar la vida util de la faja postquirdrgica mediante ajustes
personalizados.
- Reduce la necesidad de adquirir multiples prendas durante la recuperacion.

- Favorece la comodidad y adaptacion de la prenda conforme cambian las medidas

del paciente.

Areas de oportunidad

-> Estructurar un catalogo formal de servicios.
-> Comunicar claramente el valor agregado del acompafiamiento emocional.

- Mostrar evidencia del conocimiento técnico y capacitaciones.
Precio

Situacién actual: Los servicios tienen precios aproximados entre $250.00 y $450.00 pesos
mexicanos, mientras que ajustes especiales se cotizan segun la complejidad del trabajo. Un
ajuste estandar ronda los $350.00 pesos mexicanos y algunos cambios especificos se
cobran por servicio.

Yeraldin y Dario reconocen que no cuentan con una estructura formal de costos ni
consideran depreciacion, costos indirectos o estrategias de incremento de precios. Su temor
principal es perder clientes si aumentan precios. Gran parte del valor percibido por el cliente
proviene de la especializacion y experiencia del profesional, mas que de los insumos

utilizados en cada servicio.
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Fortalezas

- Precio accesible.
- Excelente relacion costo-beneficio.

-> Genera ahorro significativo para el cliente.

Areas de oportunidad

= Implementar costeo formal.
- Desarrollar un tabulador y estructura de precios.

- Incrementar precios con base en especializacion y valor percibido.
Plaza

Situacion actual: La empresa opera desde un establecimiento fisico ubicado en la colonia

Miramar, Zapopan, donde cuenta con:

- Area de recepcion.

-> Sala de espera.Probadores.

- Area de maquinas industriales.

- Espacios para valoracion del paciente.

- Trabajan principalmente mediante citas programadas.

Fortalezas

- Espacio especializado.

- Atencion privada y ordenada por citas.
Areas de oportunidad

= Alinear la imagen del establecimiento con la identidad visual de la marca para

fortalecer la percepcion de profesionalismo, confianza y coherencia de marca.
- Incorporar elementos visuales que comuniquen la experiencia, preparacion vy
conocimientos del equipo, reforzando la credibilidad de la marca desde el punto de

venta.
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Promocion

Situacion actual
*Promocién actualmente no ofrece

La publicidad se basa principalmente en:

- Recomendacion boca a boca.

-> Grupos de Facebook, aunque actualmente con poca presencia.
-> Perfil en Instagram.

- WhatsApp Business.

-> Resefias y calificaciones en Google.

Segun la empresa, aproximadamente 9 de cada 10 clientes llegan por recomendacion y
s6lo una pequefia proporcion los encuentra mediante busquedas digitales. Reconocen
gue no cuentan con una estrategia clara de comunicacion, publicidad ni posicionamiento

digital.

Fortalezas

-> Alta satisfaccion de clientes.
-> Recomendacioén organica.
- Testimonios positivos.

- Reputacién sdlida.

Areas de oportunidad

- Estrategia de contenido educativo.

- Campanas de Ads.

- SEO local.

- Videos explicativos.

- Marketing de testimonios.

-> Implementar una estrategia de Inbound Marketing basada en la difusion del
proceso de atencion, protocolos de higiene, experiencia del paciente y beneficios

del servicio.
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-> Promocién: Ofrecer incentivos para ajustes posteriores, considerando que los
pacientes suelen requerir modificaciones adicionales conforme avanza su
recuperacion, con el fin de fomentar la continuidad del servicio y la retencién de

clientes.

Personas

Situacioén actual

La empresa esta formada principalmente por Yeraldin Sanabria y Dario Corrales, quienes

participan en:

=> Atencion al cliente.
=> Diagnostico.

- Ajustes.

-> Administracién.

-> Seguimiento.

Fortalezas

-> Amplia experiencia: Ambos han acumulado experiencia durante tres afios en la

industria de las fajas y han desarrollado conocimientos en areas textiles, terapéuticas y

de recuperacién postquirurgica.

- Relacién cercana y empatica con los pacientes, basada en la comprensién de los
retos fisicos y emocionales asociados a los procesos postquirurgicos.

-> La empresa reconoce que la recuperacion puede implicar dolor, inflamacion,

incomodidad fisica y cambios en la percepcién de la imagen corporal, por lo que procura

brindar una atencion sensible a las necesidades de cada paciente.

- Asimismo, atiende a personas provenientes de otras ciudades que atraviesan su

recuperacion lejos de su entorno habitual, ofreciendo un espacio de confianza,

escucha y acompanamiento durante el servicio que ofrece ajuste a tu medida.
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Areas de oportunidad

- Documentar conocimiento.

- Comunicar de manera mas visible la experiencia, capacitaciones y conocimientos
especializados del equipo mediante redes sociales, materiales informativos dentro
del establecimiento y elementos de apoyo durante la atencién al cliente, con el fin
de fortalecer la confianza y credibilidad de la marca.

Procesos

Situacién actual
La empresa cuenta con procesos altamente personalizados:

1. Recepcidn del paciente.

2. Evaluacion inicial.

3. ldentificacion de tipo de cirugia y médico tratante.
4. Valoracioén fisica y movilidad.

5. Ajuste técnico de la prenda.

6. Desinfeccion de herramientas y espacios.

7. Entrega y acompafamiento.

También manejan protocolos de higiene para prendas que llegan con fluidos postquirurgicos,
utilizando guantes, cubrebocas, desinfeccidon constante de maquinas, espejos y areas de
trabajo; sin embargo, no cuentan con CRM o seguimiento de atencion formalizada,

indicadores de servicio, medicién de satisfaccion ni registros formales de clientes atendidos.

Fortalezas

- Proceso especializado y atencion individualizada.
-> Protocolos de higiene y desinfeccion para el manejo seguro de prendas

postquirurgicas.
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Areas de oportunidad

-> Formalizar mediante un CRM (una base de datos de clientes) los procesos de

atencién y seguimiento.
- Medir la satisfaccion del cliente de manera sistematica.

- Implementar seguimiento postservicio para recordar futuras necesidades de ajuste

durante el proceso de recuperacion.

Presencia fisica
Situacioén actual

Los elementos tangibles que respaldan el servicio son:

- Local fisico.

-> Probadores.

- Sala de espera.

- Maquinas industriales.

-> Materiales importados de Colombia.

-> Redes sociales.

No obstante, la empresa reconoce que no posee una identidad visual definida y que sus

redes y punto de venta muestran cambios constantes de estilo, colores y disefio.

Fortalezas

e |[nstalaciones funcionales.
e Equipamiento profesional.
e FEvidencia fisica del trabajo realizado (antes y después).

o Materiales de calidad.

Areas de oportunidad

e Disefnar identidad visual consistente.

e Mejorar interiorismo.
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% Analizar el Customer Journey Map actual.

Link: https://canva.link/boorpjnkx8bmvg1

Se desarrollé un Customer Journey Map con el propdsito de comprender la experiencia
completa que atraviesan las pacientes durante su proceso de busqueda, contratacion y
utilizacién de los servicios de Ajuste a tu Medida. Esta herramienta permitié identificar los
principales puntos de contacto entre la empresa y sus clientes, asi como las

necesidades, emociones, dudas y expectativas presentes en cada etapa del recorrido.

AJUSTE A TU MEDIDA | CUSTOMER JOURNEY MAP

T
Etapas de la DESCUBRIMIENTO CONSIDERACION e D PROBLEMAS OPORTUMIDADES
expariencia Acclones Pensamiantos EOHEALAD

L8 acmmnis Bunca soeaT 8w Thers recwpmnirme bes y Ol Db ey sty rasien B thwm
HECESIDAD eruin sesis sie fe w rev—a Sa P [mocate, rarvon EEpaciig Coruiterss BRI, LRI B DRI
1Cub o8 su cbistiveT Cpers tavil pe opararse. ASSHRES & Syl Iloei, recupacaciin, grpos de Facebook. ot L w.ﬁnu.—\-nu
Comanrn i proces 8 [ ——
renpn
R "¢ Comprank una g o ol debesis
ACCIONES D e SRR = Cuiden = ¥
! S ey Wl pontar ln mia™ r— o Facobonk, it e b e Dt il irrbtis S 10
Bunaueds de Elumedis Apesdn iy Wbl o mi ity 7 velaia] fatiored i 4B R 44
o oacebn rabarts Lrarcomaedpdn 3 & R ey L [H——
T o e
Decumsien Autie & ba Masin . Eagranas mazciags 1 L8 S e (M
DESCUBRIMIENTD et na recaTsdn o L Sed un kigar conhetie T ey Iraagrur. Fpcebenca, gl S e ey MAOHIS MR, DO,
Eicperla eyl il T wapermnoa. LEw sl ¥ prece
o v
CONTACTO INICIAL Al e o WML IED o P i o i ™ e b B L ] et e
& PO —— ——— bt
i
EVALUACION T PR — Compracin y ansien Wanmipg, sanlisgn sl o s s s it 4
e Wbt s smrea ik e g
. s 3 8 e O
.
DECISION ¥ A o y medema awaderoa Fralior pagar min u e Conhanni y et [ —— i s e s i o Waaborras garseta grotces g
COMPRA WIS Bpa e et Eagara y aspnenan
ancecussada
SERVICIO B ik 1 e bsben ™ A, CoAbTL R —— Dokt Lo, ekimanian. g S s gmeetn e g
L R PRtaaTL Anad e dete B e e B 3
e i G de dui
ENTREGA Prosels s Regs pninidn. i " n e ey g i kit i palitind Enings Sresenthl P muiake i Tleeles bl e gl A B
s e utssne e s A
1 Crmary rgarar spcomamorcd 82
Uso Y Careteash waiibi Lo Lins p frasit £ B hatg ¥ nis da sepeeeio poslercr @ ¥ 5 o
RECUPERACION PO cnevwn ojeuie i S et Pl e Al
swcuparaccn|
RETENCION Y L enkinasiats teh ¥ encestrd un bigar de TSI A R P il ST K Frogmms & Hginiarts,
FIDELIZAGION A cwndarza e PR cxrmidad § barsicons pars
RS ——
- 1 b, Cngn Fgirars 41 A Y P Tk 3 A
PROMOCION P oo ol noeraces 8 Sl wn s e e [AE e e,
psartet Comgants s et e oo e cruga e P ¥ e

% Implementar encuesta de satisfaccion a clientes y resefia en Google.

La principal razon para emplear esta estrategia es que las clientas atraviesan un proceso

de recuperacion que puede resultar demandante tanto fisica como emocionalmente. Con
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base en el Customer Journey Map, se identificé que un seguimiento posterior al servicio
aporta valor al hacerlas sentir acompafiadas y atendidas durante esta etapa. Ademas,
permite fortalecer la relacién con la marca y reforzar la confianza en Ajuste a tu Medida,
cuyo servicio contribuye directamente a su proceso de recuperacion mediante el ajuste

adecuado de sus prendas de compresion.

A continuacién se sugiere la siguiente informacion como encuesta con sus respectivos

pasos.

1. Durante o al concluir el servicio.

Queremos que tu faja te quede perfecta. Cuando la uses, si sientes que algo aprieta
demasiado, te lastima, quedd flojo o simplemente no te sientes cémoda, escribenos
directamente y con gusto revisamos tu caso.

Aqui tienes mi numero. Lo mas importante para nosotros es que te sientas comoda y
satisfecha con el resultado.

2. Seguimiento - 2 semanas después (si es que no escribié mensaje).
Hola, [Nombre]@
Queremos saber como te ha ido con tu faja.
¢ Te has sentido cémoda al usarla? ;Hay algo que te gustaria ajustar o mejorar?

Si notas cualquier detalle, con gusto podemos revisarlo para que quede justo como lo
necesitas.

3. Después de resolver o confirmar satisfaccion.
jQué gusto saber que te sentiste comoda con el resultado!

Si tienes un minuto, nos ayudaria muchisimo compartiendo tu experiencia en Google. Tu
opinion ayuda a otras personas a sentirse seguras al confiar en nosotros.
[LINK DE GOOGLE]: https://goo.su/vuEOdW
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e 3.- Identificar al cliente ideal y definir el mercado meta de la empresa.

Para identificar al cliente ideal fue necesario recabar informacion mediante entrevistas y
sesiones de consulta realizadas directamente con los propietarios de Ajuste a tu Medida,
asi como a partir del analisis de sus procesos, servicios, clientes y operacion actual. Los
datos recopilados serviran como base para definir y validar el mercado meta, comprender
las necesidades y comportamientos de sus consumidores, y desarrollar estrategias de
mercadotecnia, comunicacion y posicionamiento alineadas con el perfil de los pacientes a

quienes dirige sus servicios.
% Identificar y validar el mercado meta

El mercado de Ajuste a tu Medida esta conformado principalmente por mujeres que se han
sometido a procedimientos de cirugia estética corporal y requieren ajustes especializados en
sus prendas postquirdrgicas durante el proceso de recuperacibn cada 15 dias
aproximadamente. A partir de las entrevistas realizadas con los propietarios de la empresa y
el analisis de sus clientes actuales, se identificd que los segmentos con mayor participacion
son pacientes de Mommy Makeover (50%) y pacientes de lipoescultura o BBL (30%),
seguidas por pacientes bariatricas (10%), personas transgénero (5%), hombres (3%) y

pacientes postparto (2%).

La validacién de este mercado se sustenta en el historial de clientes atendidos por la
empresa, quienes llegan principalmente por recomendacién de cirujanos plasticos,
terapeutas postoperatorias y pacientes anteriores. También, se identific6 que existe una
necesidad recurrente de ajustar las fajas debido a la disminuciéon progresiva de la
inflamacioén durante las primeras semanas posteriores a la cirugia, lo que convierte al
servicio en una solucién especializada para una problematica especifica del proceso de

recuperacion.

Variables demograficas

e Género :Predominantemente femenino.
e Edad:Entre18y55anos.
o Nivel socioeconémico :C, C+yB.

e Estado civil:Casadas,en union libre o divorciadas.
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e Ocupacion: Amas de casa y profesionistas.

e Ingresos: Medios y medios-altos, con capacidad para invertir en procedimientos
estéticos y servicios complementarios de recuperacion.

e Ciclo de vida: Mujeres que han atravesado una cirugia estética corporal,

principalmente Mommy Makeover, lipoescultura o BBL.

Variables Geograficas

e Ubicacionprincipa |: Guadalajara y Zona Metropolitana de Guadalajara.

e Cobertura: Todo el estado de Jalisco y otros estados de la Republica Mexicana.

® Procedenciadeclientes : Aproximadamente el 60% proviene de Guadalajara y su
zona metropolitana, mientras que el 40% viaja desde otras ciudades o estados
para recibir el servicio.

e Entorno: Principalmente zonas urbanas con acceso a servicios médicos

especializados y cirugia estética.

Variables psicograficas

e Buscan mejorar o recuperar su autoestima y confianza personal.

e Valoran la imagen corporal y el bienestar fisico.

e Consideran la cirugia como una inversién en si mismas.

e Buscan atencion personalizada y especializada.

e Valoran la empatia y el acompanamiento emocional durante la recuperacion.

e Confian en las recomendaciones de otras pacientes y profesionales de la salud.

e Priorizan la calidad del servicio sobre el precio.

e Buscan sentirse comprendidas por personas que entiendan su proceso
postquirurgico.

e Son activas en redes sociales y consideran contenido relacionado con salud,

belleza y recuperacion estética.

Variables conductuales

e Requieren ajustes en sus prendas debido a la reduccion de inflamacién posterior a
la cirugia.
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e Generalmente acuden entre la segunda y cuarta semana posterior al
procedimiento.

e Realizan entre 2 y 5 ajustes durante su proceso de recuperacion.

e |legan principalmente por recomendacion de cirujanos, terapeutas o pacientes
previas.

e Recopilan informacion en Instagram, TikTok, grupos de Facebook y grupos de
WhatsApp relacionados con cirugia estética.

e Buscan testimonios y experiencias reales antes de contratar servicios relacionados
con su recuperacion.

e Presentan alta confianza hacia proveedores especializados y recomendados.

e Son clientes con una elevada probabilidad de recomendar el servicio cuando

tienen una experiencia satisfactoria.

% BUYER PERSONA 1: CAROLINA

Segmento: Mommy Makeover
Demograficos

e Mujer.

e F[Edad: 30 a 50 afios.

e Nivel socioecondmico: C, C+, B

e Reside principalmente en Guadalajara y Zona Metropolitana.

e (Casada

e Tiene 2 hijos.

e Ama de casa o profesionista.

e Tomadora principal de decisiones econdmicas relacionadas con su recuperacion.
e Cuenta con acceso a redes sociales y comunidades digitales.

Psicografia

e Busca recuperar la confianza y autoestima perdidas tras el embarazo.
e Desea reconciliarse con su identidad corporal.

e Considera la cirugia una inversién importante en si misma.

e Valora la atencién personalizada.

e Busca sentirse comprendida durante la recuperacion.

e Prioriza calidad y especializacién sobre precio.

e Es sensible a las recomendaciones de otras pacientes.

e Busca seguridad y tranquilidad.

e Prefiere servicios especializados antes que soluciones genéricas.
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Comportamientos

e Recopila contenido en Instagram y TikTok.

e Participa en grupos de Facebook relacionados con cirugia plastica.
e Forma parte de grupos de WhatsApp de pacientes.

e Investiga testimonios y experiencias reales.

e Confia en recomendaciones de otras pacientes.

e Sigue recomendaciones de cirujanos y terapeutas.

e Acude a Ajuste a tu Medida entre la semana 2 y 4 postoperatoria.

e Puede requerir entre 2 y 5 ajustes durante su recuperacion.

e Su inversion promedio oscila entre $700 y $1,400 MXN.

Necesidades funcionales

e Mantener una compresion adecuada.

e Corregir zonas incomodas o dolorosas.

e Evitar comprar nuevas fajas constantemente.

e Adaptar la prenda a la reduccion progresiva de inflamacion.

Necesidades emocionales

e Sentirse escuchada.

e Sentirse acompafiada.

e Reducir ansiedad durante la recuperacion.
e Sentir que alguien comprende su proceso.

Puntos de dolor

e Inflamacién persistente.

e Depresién postquirdrgica.

e Incomodidad fisica.

e Miedo a afectar el resultado de la cirugia.

e Faja que ya no ajusta correctamente.

e Incertidumbre sobre la evolucion de su cuerpo.

Criterios de decision

Recomendacion de otras pacientes.

Calidad del ajuste.

Especializacion en recuperacién postquirdrgica.
Atencién humana.

Confianza.

Ubicacion.
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Influencias

e Pacientes anteriores.

e Cirujanos plasticos.

e Terapeutas postoperatorias.

e Instagram.

e TikTok.

e Comunidades digitales de cirugia estética.

Contexto sociocultural

La maternidad transformo significativamente su cuerpo.
Busca volver a reconocerse frente al espejo.

La cirugia representa una recuperacion de identidad.

La recuperacion se vive como un proceso fisico y emocional.

20 caracteristicas observables

. Tiene hijos.

. Se realizé6 Mommy Makeover.

. Tiene entre 30 y 50 afos.

. Consume Instagram.

. Consume TikTok.

. Busca testimonios reales.

. Participa en grupos de pacientes.

. Confia en las recomendaciones.

. Busca calidad.

. Tiene autonomia de compra.

. Valora la empatia.

. Busca especialistas.

. Puede viajar para recibir atencion.

. Experimenta cambios fisicos constantes.
. Requiere varios ajustes.

. Busca sentirse segura.

. Tiene expectativas altas sobre su recuperacion.
. Valora la atencién personalizada.

. Quiere recuperar autoestima.

. Busca recuperar identidad corporal.

ONO O~ OWOWN =
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“‘No me operé para convertirme en alguien diferente; me operé para volver a reconocerme.
Necesito que quienes me acompanan durante la recuperacion entiendan lo que estoy
viviendo y adapten cada detalle a los cambios de mi cuerpo.”
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Carolina

38 anos. (B

Mujer

PAlS Mean
-EDLICMIIN!

Unharsidad

OCUPACION Ama de casa

ESTADO CIVIL Casady

Badleza y Cuidado Personal

Moda y Ropa

Skincare y Tratamientos Estéticos
Contenido do Maternidad

Carcling Eena 28 afos, g mades do dos hios y vive en
(Guadatigira, Durinlo sfot prioriod I necstidaded di tu familia
PO s ch las suyas, oo quie Bos camibios Pisioos derhados
o et @mbarazes y la lactancia afecisren su confianza y ks forms
et cpus bl evmerp. D postrs O muacho Lismps persando
e hacerin, decidit reallzarse un Mommy Makeowr para
recuperar Ll imagen con Ly que e senliy idertificada
ACTLAITOLE L0 SOUSNER N ProciLo di recupeEracian ¥ Busta
SriLirsh sepura, otenoda y secempateds en ceda stapa. Irastigs
FRCOMANCLICIONE, COMIE B 1 SprHiCi 0o GLFRE Mo y
walora profundaments a los especialistas gue antienden Lanto los
cmibeos fraloos COmS GMOocorianies qus lravistn. Mis gus un
Srvichs Bonien, busta porsondas. g [ escwohen, |8 comprendan
¥ I npudien & recupsrar ka confianza en s misma

Mantener una compresion adecuada durante cada
stapa del pastoperatorss. Evitar molestiag, roces o dolor
provocados por una faja mal sjustada. Adaptar su faja s
los camiios de Su cuerpo sin Lener QU COMPrar NUEVas
constantomento. Recuperar la confianza on 5 mesma
Sentirss escuchada y comprondida durants un process
fisicamente y emocionalments demandante. Sentirse
SCEura duranto su FECUPETACON

Irflamacidn perdistents.

Depresion postquirirgica.

Incomodidad fisica.

Migdo a afectar ¢ redulladd de la Sirugia

Faja que ya no ajusta correclaments.
Incertidumbre sobre ka evelusiin de su cuerpa.

% BUYER PERSONA 2: SOFIA

Segmento: Lipoescultura / BBL

Demograficos

e Mujer.

e Edad: 22 a 35 afos.
e Nivel socioeconémico: C, C+, B

e Sin hijos.

£Qué la hace fiel?

Una cxperiencia donde se slenta en conflanza,
comprendada, veendo los resultados, 5o slenta mger
y condia plenamonte en of equipo.

MNecesidades

= Ajustes profesicnales que mantengan la
compresidn adecuada

» Sentirse escuchada y comprondida

= Acompafiamionto durante su proceso.

= [Evitar la compea de fajas constantemonte.

s Recuperarse de la mejor manera posibie

rtormaiin 0 @ @ O |

e Profesionista, emprendedora o estudiante de posgrado.
e Vive en Guadalajara o esta dispuesta a trasladarse.

Psicografia

e Busca alcanzar la imagen corporal que siempre ha deseado.
e Desea aumentar su confianza personal.
e Tiene metas estéticas claras.

e Invierte en si misma.

e Sigue tendencias de belleza y bienestar.
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e Es visualmente exigente.
e Busca especialistas.
e Valora la experiencia de otras pacientes.

Comportamientos

e Recopila informacion de Instagram diariamente.

e Visualiza TikTok diariamente.

e Sigue creadoras de contenido de belleza y cirugia estética.
e Investiga profundamente antes de tomar decisiones.

e Consulta grupos de cirugia estética.

e Guarda contenido relacionado con recuperacion.

e Solicita recomendaciones a personas que ya se operaron.

e Acude entre la semana 2 y 4 postoperatoria.

Necesidades funcionales

e Mantener la efectividad de la faja.

e Adaptar la compresion a los cambios fisicos.

e Maximizar comodidad durante la recuperacion.
e Mantener la calidad de las prendas.

Necesidades emocionales

e Sentirse segura del proceso.

e Sentirse acompafada.

e Tener confianza en que todo marcha correctamente.
e Reducir ansiedad por los resultados.

Puntos de dolor

e Inflamacién.

e Incomodidad.

e Frustracion por no ver resultados inmediatos.
e Faja que pierde efectividad.

e Comparacion con otras pacientes.

Criterios de decision

Recomendaciones.

Especializacion.

Calidad del trabajo.

Atencidn recibida.

Experiencia previa de otras pacientes.
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Influencias

e Instagram.

TikTok.
Pacientes anteriores.
Cirujanos.

e Comunidades digitales.

Contexto sociocultural

La cirugia representa una transformacion personal.
Busca construir una version mas alineada con su ideal corporal.

La imagen corporal tiene un impacto importante en su autoconfianza.

20 caracteristicas observables

1. Tiene entre 22 y 35 afios.

2. Se realizo lipoescultura o BBL.

3. Recopila informacion en Instagram diariamente. 4.
Visualiza TikTok diariamente.

5. Sigue contenido estético.

6. Busca recomendaciones.

7. Investiga antes de comprar.

8. Tiene autonomia econdmica.

9. Busca calidad.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

Valora especialistas.

Busca atencion personalizada.
Participa en grupos digitales.
Guarda contenido relacionado con recuperacion.
Quiere verse mejor.

Busca mas confianza.

Tolera desplazamientos por calidad.
Busca experiencias positivas.
Valora testimonios.

Tiene expectativas claras.

Busca una recuperacion optima.
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1 Sofia
| Sofia Liena 28 afos, es profiesionista y vive an Guadalajara.

4 ' D Nt wirios AT B0 Proccupd por fu inagen, bienetlar
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AHAIALAG BEci Sk Mealiziris A bposoullura o BBL
para kgrar la imagen corporal que sempre habida deseado.
Et una porteny activa en rodes seciales, stpesialmente
Instagram y TikTok. donds tigus contenids relackonads con
beligza, moda, tress y cirugia estética Anes da lomar
hiigiongrg imperLantes imenLigs gepirersiin riabis, bues
recomendaciones y consulla opiniones de ofras mujeres que
han pasads por procesos Similares

28 afos (C+)

Mujor £Qué la hace fiel?

i Obtener mactaments ol resultads prometido on el
ajuste de fu faja. Sentic que estd siendo atendida
por egpecialistas en recuperacidn postauirargica
Recibir atencidn personalizada sepun los cambios
eapecdicos de Su cuerpo. Sentinse escuchada y
comprendida durante su recuperacion.

pals e Gbtener ol mojor resultada posible de su cirugia

E Aumantar su confianzn personal
EDUCACION Unharsidad Alcanzar la imagen corporal que siempre ha deseado.
Campartir con conflanza fotoprafias y momontos
OCUPACION Coordinadora de impartantos.
Markating Dighal Sentir quo su imagen refleja of esfuerzo que dedica a su Necesidades
SeTirS T, Dlanestar, Que su faja mantenga la compresion adecusia
Sentires comod durants todo M proceds, durante cada etapa de recuperacin
Conassrvar [a funcionalidsd y cabdsd oo 1a faja
sin tener gue recmplazaria constantemente.
Recibér un servicio rdpido y especializado.
« Sentirgo oscuchada y comprandida
Saber cuando wna faja necesita sor ajustada
Acompafamiento durante todo ol proceso de

. nftarmacion persistente.
Bellera y Cuidado Personal "
2 Depresidn postquirdrgica. FOLLPCrACIG

Moda y Tondenciis de Beliera I icact Msica,

Skincare y Tratamientos Estéticos Miedo a afectar ol resultada de la cirugia

Viajes y Exporiencias nuevas. Ejel L i i et nonractarmenty. Canales de : 0
Sertie proaEsn por cUMBlie on estAndnres o O ¥

bellea Informacion

“Inverti en convertirme en la version de mi misma que siempre imaginé. Necesito sentir
que cada parte de mi recuperacion esta respaldada por especialistas que entienden los
cambios de mi cuerpo.”

e 4.- Analizar la competencia directa e indirecta para detectar oportunidades de

diferenciaciéon y posicionamiento.

Para recopilar la informacién que se presenta a continuacion, se utilizé la técnica de Mystery
Shopper o cliente incégnito, la cual consiste en simular el comportamiento de un cliente
potencial para evaluar de manera directa la atencién, los procesos de servicio, la

comunicacion comercial y la experiencia ofrecida por los competidores.

% COMPETENCIA DIRECTA

Ajuste de Fajas | Laura Karina (enfermera) | Investigacién general
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*La presente investigacion esta basada en llamadas telefénicas realizadas a los
competidores identificados, asi como en el analisis de la informacién disponible y del
funcionamiento de sus paginas de Facebook, con el fin de evaluar sus servicios, procesos
de atencién, comunicacion digital y propuesta de valor.

Mgﬁﬂ)%ecomercial Hallazgo Evaluacion Estratécica Confianza
Quirudrgicas servicio.
Laura Karina Chavez | La confianza parece depender mas de
Miranda (anfarmmara) o narcoana aoin AA tina o eas
wrrariuca \UI morTrrmet u, <X P\Jl GUTTA HUU UL uriaarriaroda

Responsable consolidada. 0.90
Zona con buena percepcién y
agccesibitidad:

Ubicacién Providencia, 0.90

Guadalajara Dependencia de una sola plataforma.

Canal principal Facebook 0.90

Modelo de atencién Solo con cita previa Permite control de agenda, pero limita | 0.85
accesibilidad inmediata.

Servicios Ajuste de fajas y Portafolio aparentemente limitado. 0.85

venta de productos

Promesa principal Servicio express Se enfoca en rapidez mas que en 0.85
acompafnamiento o especializacion.

Especializacion Fajas postoperatorias | Nicho especifico y bien definido. 0.90

HEGOE TS ERSIRRNENREEN $350 MXN Iguala practicamente el precio base 0.95
de Ajuste a tu Medida.

HEE OIS R RRERREES $500 MXN Precio competitivo dentro del 0.95
mercado.

Paquetes o promociones No se identifican . 0.80
Oportunidad desaprovechada para
incrementar ticket promedio

Garantias visibles No encontradas 0.75

Puede generar incertidumbre en

naciantas- nuavas
pPaGtieteSHdeVasS:
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Contenido digital Actividad Falta de actualizacion y presencia 0.90
aparentemente activa.
detenida desde 2021
Testimonios visibles No identificados Baja prueba social. 0.85
Resefias Escasas o Dificulta generar confianza. 0.85
inexistentes
publicamente
Personalidad de marca No identificable No comunica valores ni 0.85
diferenciadores emocionales.
Protocolos sanitarios No identificados Debilidad importante para pacientes 0.80
visibles postquirirgicos.
Proceso de atencion Poco claro durante el | p e e afectar la conversion de 0.85
contacto inicial prospectos.
O No identificadas Menor respaldo profesional 0.75
observable.

Matriz FODA | Laura Karina (enfermera)

Fortalezas Oportunidades

Antigliedad y posicionamiento local.

Desarrollar contenido educativo para pacientes.

Especializacion en ajustes de fajas.

Generar alianzas con cirujanos y terapeutas.

Precios competitivos.

Profesionalizar la marca y sus procesos.

Ubicaciéon en una zona reconocida de
Guadalajara.

Aprovechar testimonios y casos de éxito para fortalecer la

confianza.

Atencion personalizada por cita.

Incrementar su presencia digital mediante contenido de

valor y evidencia de resultados.
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Debilidades Amenazas

) profesionalizadas.
desactualizadas.
Mayor inversion publicitaria por parte de los

muatidarac
Falta de testimonlios y resenas visibles. PUTTIPR VTS S-

Clientes cada vez mas informados que buscan evidencia
y testimomos:

Marca centrada en la persona y no en
una identidad empresarial slida. Competidores con mejor experiencia digital.

No comunica protocolos de seguridad e
higiene.

Mayor relevancia de la reputacién digital en la decisién de
compra.

Ausencia de diferenciadores claros.

Comunicacion poco estructurada. Competidores que comunican mejor su especializacion y
generan mayor confianza.

Benchmark | Laura Karina (enfermera)

Ajuste de Fajas Post Quirdrgicas es un competidor local especializado en ajustes de
prendas postoperatorias que opera principalmente a través de Facebook y bajo un esquema
de atencion unicamente con cita previa. Su propuesta de valor observable se centra en
ofrecer un servicio rapido o “express”, con precios competitivos que oscilan entre $350 y
$500 MXN dependiendo del tipo de ajuste. Sin embargo, durante el analisis de sus canales
digitales y la experiencia de contacto, se identifico una limitada construccion de marca, ya

que la comunicacién se encuentra enfocada principalmente en

proporcionar informacién de contacto sin desarrollar claramente beneficios,

diferenciadores o evidencia de especializacion.

En términos de presencia digital, la empresa presenta una actividad reducida y una
comunicacion poco estructurada, sin evidencia visible de testimonios, protocolos de
atencion, garantias, alianzas estratégicas o contenido educativo que fortalezca la confianza

del paciente. Asimismo, no se identifican elementos que comuniquen
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acompafiamiento emocional, seguimiento post servicio o protocolos de higiene y

seguridad, aspectos particularmente relevantes dentro del mercado postquirurgico.

Como parte del ejercicio de mystery shopper, se realizé contacto telefénico con el
establecimiento para solicitar informacién sobre el servicio. Durante la interaccion se
identificd que el proceso de atencidon no se comunica de manera clara al prospecto. A pesar
de realizar diversas preguntas relacionadas con el procedimiento, no fue posible comprender
con precision como funciona el servicio, cuéles son los pasos a seguir ni qué debe hacer el

cliente una vez que entrega la prenda.

La informacion proporcionada fue limitada y poco explicativa, generando incertidumbre

respecto al proceso de atencion.

Manos Magicas | Investigaciéon general

*Graciasalaamplia cantidadderesefasdisponibles, resultd sumamente valioso realizar

la investigaciona travésde Google, ya que no existe una fuente mas auténtica que la voz de
la experiencia de sus propios clientes y exclientes. El analisis de estas opiniones permitio
identificar fortalezas, areas de oportunidad y percepciones reales sobre la calidad del
servicio y la atencion brindada.

Variable Hallazgo Evaluacion Estratégica Confianza

Marca asociada a costura y
arreglos en general, no
especializada exclusivamente en
postquirurgicos.

Nombre comercial Manos Magicas

Especializacion Ajustes de fajas 'y Su posicionamiento parece 0.85
arreglos textiles centrarse en costura mas que en
diversos recuperacion postoperatoria.

Modelo de atencion Presencial No se identifican protocolos 0.75

diferenciados para pacientes
postquirurgicos.
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Capacidad técnica

Calidad de ajustes

Experiencia de uso posterior

Precio observado

Percepcién de precio

Atencion al cliente

REEENER

Testimonios positivos

Contenido digital

Diferenciador principal

Acompanamiento emocional

Opiniones mixtas Algunas clientas destacan la 0.85
habilidad de quien realiza los
ajustes, mientras otras reportan
resultados deficientes.

Inconsistente Existen multiples reportes donde 0.95
las fajas quedaron demasiado
ajustadas en algunas zonas y flojas
en ofras.

Quejas frecuentes Se reportan molestias, rozaduras y | 0-99
dificultad para utilizar la prenda
después del ajuste.

g\g(;%xll\r/'lrzjamenf[e ) Precio superior al de Ajuste a tu 0.90

porajuste 1 pmedida.
0.90

EIev;e:d;) pa;l el_d Algunas clientas consideran que la

resuftado obtenido relacion calidad-precio no es
favorable.

Opiniones negativas 0.90

recurrentes Se mencionan malas caras, poca
disposicion y experiencias
incomodas durante la atencidn

Existen suficientes 0.90

comentarios para Permiten detectar fortalezas y

identificar patrones debilidades claras.

Si existen Algunas personas recomiendan el | 0.80
servicio y destacan ciertos trabajos
bien realizados.

Limitado No se observa una estrategia 0.75
so6lida de contenido educativo o
posicionamiento especializado.

Experiencia en costura INo comunica una metodologia 0.85

y arreglos textiles especializada en recuperacion
postquirurgica.

No identificado No se encontraron referencias a 0.75

seguimiento o contencién
emocional del paciente.
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Protocolos sanitarios visibles E\sRls[1al1jilor=le[e}]

No existe evidencia publica de 0.80
procesos de higiene o seguridad
postoperatoria.

Garantias visibles No identificadas

No se comunica claramente una 0.75
politica de garantia o correcciones.

Alianzas con médicos o
especialistas

Riesgo reputacional

No identificadas No se observa respaldo clinico o 0.75
colaboracién con profesionales del
sector.

Medio-Alto La repeticion de comentarios 0.90

negativos sobre ajustes y atencién
puede afectar la confianza de
nuevos clientes.

Matriz FODA | Manos Magicas

Fortalezas Oportunidades

Cuenta con experiencia en costura y arreglos
textiles, lo que genera confianza en algunos
clientes.

Creciente demanda de servicios relacionados con
recuperacion postquirdrgica y ajustes de prendas de
compresion.

Existen clientes satisfechos que recomiendan
directamente sus servicios.

Especializarse formalmente en ajustes postquirurgicos
para diferenciarse de talleres de costura tradicionales.

Tiene presencia y reputacion suficiente para
generar comentarios y recomendaciones.

Implementar protocolos de atencion, higiene y
seguimiento que aumenten la confianza del paciente.

Capacidad para realizar diferentes tipos de
modificaciones textiles.

Generar alianzas con cirujanos, terapeutas y casas de
recuperacion.

Reconocimiento local dentro del sector de
arreglos y costura.

Aprovechar redes sociales para compartir casos de
éxito, testimonios y contenido educativo.

47




Debilidades

Amenazas

reportada por varias clientas.

recuperacion postquirdrgica con mayor conocimiento
técnico.

Pacientes cada vez mas informados que buscan
evidencia, protocolos y especializacion.

Quejas recurrentes relacionadas con
molestias, rozaduras y ajustes incorrectos.

Percepcién de precio elevado en comparacion
con los resultados obtenidos.

Las resefias negativas pueden influir significativamente
en la decision de nuevos clientes.

Falta de diferenciacion clara frente a otros
negocios de costura.

Competidores con mejor experiencia de servicio,
acompafamiento y seguimiento al paciente.

Atencion al cliente percibida como poco
amable o incdbmoda en algunos casos.

Mayor importancia de la reputacion digital y del boca a
boca en el sector médico-estético.

No se identifican protocolos visibles de
higiene, seguridad o atencion especializada.

La especializacién técnica requerida para prendas de
compresion eleva las expectativas de los clientes.

No comunica alianzas médicas, certificaciones
0 experiencia postoperatoria.

Un mal ajuste puede afectar la recuperacion del
paciente y generar pérdida de confianza en la marca.

Benchmark | Manos Magicas

Debido a que la evaluacion se realizé principalmente a través del analisis de resefas y

comentarios publicos de clientes, el ejercicio de mystery shopper se enfocé en

reconstruir la experiencia reportada por los usuarios.

Las opiniones recopiladas muestran experiencias mixtas. Por un lado, algunas clientas

destacan la habilidad técnica de quien realiza los ajustes y recomiendan el servicio. Sin

embargo, también se identificaron multiples comentarios relacionados con ajustes que

no corresponden a las medidas solicitadas, zonas excesivamente ajustadas o flojas,

molestias al utilizar la prenda y una atencion al cliente percibida como poco amable o

incomoda.
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Desde la perspectiva de una paciente postquirirgica, estos hallazgos pueden generar

incertidumbre, ya que la comodidad, seguridad y precision del ajuste son factores

fundamentales durante el proceso de recuperacion. Ademas, la existencia de comentarios

recurrentes sobre incomodidad fisica y resultados inconsistentes puede afectar la confianza

de nuevos clientes al momento de elegir el servicio.

Post O Clinical | Investigacion general

*L ainformacion seobtuvo mediante contacto directo por WhatsApp, Instagram, chatbot y
testimonios de clientes. Durantela investigacion se identifico una notable similitud en el
nombre y comunicacion de la marca, lo que genera confusion entre los consumidores al

buscar este tipo de servicios.

Variable Hallazgo Evaluacion

Estratégica

Confianza

Portafolio de servicios Preoperatorio,

Nombre comercial Post O Clinical Marca con enfoque 0.95
clinico y médico.
Posicionamiento Centro de postoperatoriosy | No se presenta como | 0.95
fisioterapia taller de ajustes, sino
como centro integral
de recuperacion.
Especializacion principal |EaGleilelg=lele]aNelek)s El ajuste de fajas 0.90
quirurgica, fisioterapia y parece ser un servicio
tratamientos corporales complementario y no
el nucleo del negocio.
: tor Amplia oferta de 0.95
ransopera O!’IO, ] servicios que genera
postoperatorio, manejo de ion d
heridas, fibrosis, depilacion P
\ ’ . profesionalismo.
laser y tratamientos
corporales
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Tecnologia utilizada Deep Oscillation, Fuerte inversion en 0.95
fotobiomodulacion, aparatologia y
presoterapia, tecnologia aplicada a
magnetoterapia, la recuperacion.
ozonoterapia,
radiofrecuencia, ultrasonido,
entre otros

Lenguaje de Clinico y formal Proyecta autoridad 0.90

comunicacion médica y confianza
profesional.

Valoracion inicial $700 MXN por 30 minutos Posicionamiento 0.95

premium y orientado a
pacientes con mayor
capacidad adquisitiva.

Modelo de atencién Consultas y sesiones Atencién estructurada | 0-90
programadas y estandarizada.

S EENEENCINEENEMN Proceso altamente Puede percibirse 0.85
profesionalizado como eficiente

aunque menos
personalizado.

Acompafamiento No visible El on 0.80
emocional enfoque parece

estar en el tratamiento
clinico mas que en la
contencidon emocional.

Ajuste de fajas Servicio secundario dentro . 0.90
de la oferta total No constituye su
principal diferenciador

comercial

Especializacion textil No identificada 0.85
No se comunica

experiencia especifica
en patronaje,
confeccidon o prendas

de r\nmprnei/\n

Protocolos médicos Implicitos por el tipo de 0.90
servicios ofrecidos La imagen clinica
genera confianza en
temas de

.z
rao-HBaraalan.
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Presencia digital

Diferenciador principal

Alianzas potenciales

Riesgo competitivo para
Ajuste a tu Medida

Debilidad principal

Profesional y orientada a Refuerza autoridad y | 0.90
servicios médicos especializacion.
Tecnologia y enfoque Compite desde la [0.95
integral de recuperacion medicina estética vy
fisioterapia, no desde
la confeccion
especializada.
Relacion natural con Facilita la captacion 0.90
medicos, terapeutas y de clientes desde el
pacientes postquirurgicos sector salud.
Alto en visibilidad y Puede captar 0.90
percepcion profesional pacientes por  su
imagen  clinica 'y
capacidad de
inversion.
Falta de enfoque . . )
. qu . Existe oportunidad 0.85
especializado en ajustes . .
. para diferenciarse
textiles .
mediante

conocimiento
profundo de prendas
de compresion.

Matriz FODA | Post O Clinical

Fortalezas Oportunidades

Amplio portafolio de servicios relacionados
con recuperacion postquirurgica.

Crecimiento continuo del mercado de
cirugia estética y reconstructiva.

avanzada.

Imagen profesional respaldada por
aparatologia especializada y tecnologia

Incrementar alianzas con cirujanos
plasticos, terapeutas y casas de
recuperacion.

Posicionamiento como centro integral de
recuperacion y fisioterapia.

Desarrollar programas de seguimiento
postoperatorio de largo plazo.
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Comunicacién clinica que transmite
autoridad y seguridad al paciente.

Aprovechar su infraestructura para ampliar
servicios complementarios.

Mayor capacidad de inversion en
tecnologia y equipamiento.

Fortalecer su posicionamiento digital
mediante casos de éxito y educacion al
paciente.

Percepcion de marca premium.

Especializarse aun mas en areas
especificas del proceso postquirurgico.

Debilidades Amenazas

El ajuste de fajas no parece ser su
especialidad principal.

Aparicion de negocios altamente
especializados en ajustes de prendas de
compresion.

Modelo de atenciéon mas estandarizado y
menos personalizado.

Pacientes que buscan experiencias mas
humanas y cercanas durante su
recuperacion.

Precio elevado de acceso ($700 MXN
valoracion inicial).

Competidores con costos mas accesibles
para servicios especificos.

Amplia diversificacion de servicios que puede |
diluir su enfoque.

layor competencia en el sector de
recuperacion postquirargica.

No comunica experiencia especifica en
patronaje, confeccién o reparacion textil
especializada.

Los pacientes pueden percibir algunos
servicios como costosos 0 poco
accesibles.

Menor énfasis en acompanamiento
emocional y atencién personalizada.

Cambios en tendencias de consumo hacia
servicios mas especializados y
personalizados.

Benchmark | Post O Clinical

Se posiciona como un centro integral de

ofreciendo diversos servicios relacionados con

recuperacion postoperatoria y fisioterapia,

el cuidado pre y postquirdrgico, manejo de

heridas, fibrosis y tratamientos corporales. Su comunicacién se enfoca en la tecnologia, la
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especializacion clinica y la seguridad del paciente, proyectando una imagen profesional y
meédica.

Durante el analisis realizado y la revision de su presencia digital, se observé que el ajuste
de fajas forma parte de su portafolio de servicios, aunque no constituye el eje principal de
su propuesta de valor. Su enfoque esta orientado a brindar una atencién integral de
recuperaciéon, mas que a la especializacion exclusiva en modificacion y ajuste de prendas

de compresion.

Post O Clinical opera una cuenta secundaria llamada “Ajusta Tu Faja”, cuyo nombre guarda
una similitud importante con el concepto y posicionamiento de Ajuste a tu Medida,
generando confusion entre pacientes y médicos que buscan servicios especializados de
ajuste de fajas. Segun informacién proporcionada por la empresa entrevistada, esta
estrategia surgidé después de diversas inconformidades relacionadas con ajustes realizados
por dicho establecimiento. Durante el ejercicio de mystery shopper se detecté una baja
capacidad de respuesta en canales digitales: no hubo respuesta a mensajes enviados por
Instagram ni seguimiento a los datos dejados en su sitio web y chatbot. Unicamente se
obtuvo atencion inmediata al contactar via WhatsApp. Ademas, aunque Post O Clinical
cuenta con una comunidad digital considerable en su cuenta principal, la cuenta
especializada en ajustes de fajas presenta una presencia significativamente menor, lo que

sugiere una dependencia de la marca principal para captar pacientes.

*Por otro lado, decidimos hacer la misma investigacion para Ajuste a tu medida, ya
que de esta manera podemos comparar los servicios y productos que ofrecen,

ademas de detectar oportunidades frente a los dos grupos de competencia.
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Variable

Nombre comercial

Responsable

Ubicacion

Canal principal

Tiempo de

respuesta

Hallazgo

Ajuste a tu Medida

Evaluacion Estratégica

Nombre funcional pero débil como marca
Describe una actividad, pero carece ddg
personalidad, diferenciacion y
recordacién. Puede generar confusiorn

inicial sobre si venden, fabrican o ajustan

fajas, obligando a explicafr

constantemente el servicio.

Confianza

0.70

Atencién
personalizada por

Yeraldin y Dario

La atencion se percibe humana, cercand
y especializada desde el primer contacto

fortaleciendo la confianza.

0.90

Guadalajara, Jalisco

Ubicacion estratégica dentro de und
ciudad con alta demanda dd
procedimientos estéticos y turismg

médico.

0.80

WhatsApp

Canal directo y rapido para resolver

dudas y brindar atencion personalizada.

0.95

Aproximadamente 12
minutos en la prueba

realizada

Reduce la pérdida de prospectos y

genera confianza inmediata.

0.95
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Modelo de atencion FAGhEl]y Favorece la calidad del servicio y 19 0.95
personalizada adaptacion a las necesidades individuales

con cita previa de cada clienta.

Servicios Ajuste de fajas Lo mencionan en la interaccién pof 0.95
postquirurgicas, WhatsApp pero necesitan un portafolig
reparaciones, especializado y coherente.
modificaciones y
productos

complementarios.

Promesa principal Adaptar la faja a la Diferenciador claro frente a negociog 0.95
evolucion fisica de enfocados uUnicamente en la venta dd
cada clienta durante prendas.

Su recuperacion

Especializacion Ajuste de fajas Nicho altamente especializado que 0.95

postoperatorias fortalece su autoridad dentro del sector.

Precio Similar al promedio No compite por precio sino por| 0.85
del mercado experiencia, especializacion y

acompafamiento.

Paquetes o No comunicados Existe oportunidad para incrementar el 0.80

promociones claramente ticket promedio y fomentar la recompra.
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Garantias visibles No comunicadas Puede generar incertidumbre en | 0.75

claramente en canales | clientas nuevas.

digitales
Transparencia Recomiendan Genera confianza al priorizar la 0.95
comercial consultar primero con | necesidad real de la clienta antes que la

el médico antes de venta.

comprar
Beneficio funcional Permite reutilizar la Genera ahorro econémico y una mejor 0.95

misma faja mediante adaptacion durante el proceso de

ajustes progresivos recuperacion.

NN aEI Acompaifamiento, Diferenciador emocional fuerte dentro 0.95
escucha y orientacion | del mercado.
durante una etapa

vulnerable

o [Ule=leilol g REINIETaICW| Explican etapas de Posiciona a la empresa como una guia | 0.95

recuperacion, tipos de | especializada y no solo como un

fajas 'y proveedor de servicios.

recomendaciones

médicas
Personalidad de No existe una Aunque el servicio transmite empatia y | 0.65
marca personalidad cercania, estos atributos no se reflejan
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Claridad de

comunicacion

Estrategia de

contenido

Saturacion visual

Contenido digital

Testimonios visibles

claramente definida en

redes sociales

consistentemente en la comunicacién

digital.

La propuesta de valor | El usuario necesita explorar varios 0.95
no es evidente a contenidos o contactar directamente
primera vista para comprender qué hace la empresa y

por qué es diferente.
Predominan consejos, | Genera valor, pero no siempre fortalece | 0.70
tips y contenido el posicionamiento ni comunica
educativo claramente los diferenciadores de la

marca.
Varias publicaciones | Reduce la capacidad de captar atencién | 0.60
contienen exceso de |y dificulta la comprension rapida de los
texto e informacion mensajes clave.
Existe presencia La frecuencia de contenido no siempre 0.60
activa, pero con se traduce en claridad de marca o
comunicacion poco posicionamiento.
estructurada
Existen, pero no son Se desaprovecha una herramienta 0.75

protagonistas de la

comunicacion

importante para fortalecer la confianza y
la credibilidad.
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Evidencia de

resultados

Resefias vy prueba

social

Proceso de atencion

Comunicacion
WhatsApp

Captacion

prospectos

Cierre comercial

por

proceso claro para
conducir a la cita o

conversion

completamente el interés del prospecto.

No se muestra de Falta explotar casos de éxito, fotografias | 0.75
forma consistente y transformaciones que validen la
experiencia técnica.
Presentes pero poco Existe una oportunidad importante parg 0.85
integradas a la utilizarlas como elemento de persuasion
estrategia de
comunicacion
Consultivo y centrado | Fortalece la confianza y la percepcion de 0.75
en entender las servicio personalizado. Pero también hay
necesidades antes de | presencia de textos largos. Pérdida de
ofrecer soluciones tiempo en sobreexplotar la informacion.
Respuestas completas | La informacion es valiosa, aunque podrig 0.85
pero extensas simplificarse para facilitar la lectura
comprension inmediata.
o solicitan datos ni Debilidad comercial importante que| 0.75
generan seguimiento puede provocar pérdida de
sistematico oportunidades de venta.
No se identificd un Generan confianza, pero no aprovechan | 0.85
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BENELGERERRNEN Poco visibles o Después de resolver dudas no se guig 0.75

accioén (CTA) inexistentes claramente a la clienta hacia el siguients
paso.

Experiencia e[ZIN Muy positiva La atencibn transmite  confianza| 0.95

prospecto tranquilidad, empatia y acompafiamientg

durante una etapa emocionalmente

sensible.

Se realizé una tabla del comparativo competitivo.

Competidor Fortalezas Debilidades Oportunidad para Ajuste a
tu Medida

Laura Karina Buena ubicacion. Es | Pero, ¢ es experta en Posicionarse como la

enfermera. costuras? opcién mas profesional y
Presencia digital especializada mostrando
practicamente procesos, testimonios y
abandonada, pocas conocimiento técnico.

resefas, ausencia de
diferenciadores, falta de
personalidad de marca.

Manos Magicas Reconocimiento local | Quejas frecuentes sobre Comunicar la
en costura tradicional. | calidad, molestias fisicas especializacion
posteriores y atencion al postquirurgica y protocolos
cliente. que reducen riesgos para la
clienta.
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Post O Clinical Imagen médica
sélida, tecnologia
avanzada, fuerte
inversion y
posicionamiento
clinico.

El ajuste de fajas es
secundario, poca
evidencia de
especializacién textil y
menor componente
humano.

Posicionarse como el
experto en la prenda, no en
la aparatologia.

Ajuste a tu Medida

Especializacion textil,
acompanamiento
emocional,
personalizacion y
experiencia practica.

Comunicacion digital débil,
poca claridad en su
propuesta de valor y
ausencia de procesos

comerciales estructurados.

Profesionalizar la
comunicacion para que el
mercado perciba el valor
que ya existe.

Conclusion estratégica

La principal area de oportunidad de Ajuste a tu Medida no es mejorar el servicio, porque
ya posee ventajas competitivas relevantes frente a sus competidores directos.

La verdadera oportunidad consiste en hacer visible lo que ya hace mejor que los demas:

e Mostrar protocolos.

e Mostrar capacitaciones.
e Mostrar casos reales.

e Mostrar testimonios.

e Explicar el proceso de ajuste.

e Comunicar la diferencia entre costura tradicional y ajuste especializado.
e Simplificar y clarificar la comunicacion digital.

e Implementar seguimiento comercial y captacion de prospectos.

En otras palabras:

La empresa ya tiene un diferenciador sélido; ahora necesita convertirlo en

posicionamiento.
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* COMPETENCIA INDIRECTA

Fajas estiliza | ; Qué hacen bien?

Aunque Fajas Estiliza no ofrece el mismo servicio que Ajuste a tu Medida, si implementa

diversas practicas que fortalecen su posicionamiento digital y la confianza de sus clientes.
e Clasificacion clara de productos en su sitio web.

Desde el menu principal organizan los distintos tipos de fajas segun las necesidades del
usuario, facilitando la navegacion y ayudando a que el cliente encuentre rapidamente el
producto adecuado. Esta estructura reduce la confusidon y mejora la experiencia de

compra.
e Uso de figuras reconocidas para generar credibilidad.

La presencia de Fatima Bosch, actual Miss México, aporta respaldo visual y fortalece la

percepcion de confianza y prestigio de la marca.
e Informacién comercial visible y accesible.

Desde la pagina de inicio comunican aspectos relevantes para el cliente, como envios a
todo México, métodos de pago, garantias y otros beneficios. Esta transparencia

disminuye la incertidumbre durante el proceso de compra.
e Incorporacion de testimonios de clientes.

Presentan experiencias y opiniones de usuarios directamente en su sitio web, lo que

funciona como evidencia social y contribuye a reforzar la credibilidad de la marca.
e Posicionamiento como marca especializada.

Su comunicacion esta enfocada en transmitir experiencia en el sector postquirurgico,

apoyandose en asesoria especializada y alianzas relacionadas con la industria.
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Oportunidad para Ajuste a tu Medida

Lo interesante es que muchas de estas fortalezas son de comunicacién, no
necesariamente de servicio. Ajuste a tu Medida ya posee diferenciales muy solidos —
acompafamiento emocional, conocimiento técnico, citas personalizadas, protocolos de
higiene y ajustes especializados— pero actualmente no los comunica con la misma claridad

que Fajas Estiliza comunica sus beneficios.

Fajas Regias! | { Qué hacen bien?

Aunque Fajas Regias opera en unmercado diferente, su estrategia comercial y digital
presenta elementos relevantes quefortalecen la experiencia del cliente y facilitan la toma de

decisiones de compra.
e Presentacion visual clara de los productos.

Cada faja se muestra mediante fotografias de frente y espalda, acompanadas de
informacién y precios visibles. Esto permite al usuario comprender rapidamente las

caracteristicas de cada producto sin necesidad de solicitar informacion adicional.

e Amplio catalogo de soluciones complementarias.

Ademas de las fajas, exhiben accesorios especializados como tablas abdominales, bandas,
mentoneras y otros insumos utilizados durante la recuperacion postquirirgica. Esto les

permite posicionarse como una solucion integral para el paciente.
e Inclusion de hombres dentro de su comunicacion visual.

La presencia de modelos masculinos transmite que la marca no esta dirigida exclusivamente
a mujeres, ampliando la percepcion de mercado y mostrando que sus productos pueden

atender diferentes perfiles de clientes.
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e Informacion suficiente para una compra auténoma.

Su sitio web reune caracteristicas, imagenes, accesorios y orientacion de uso, permitiendo
que el usuario investigue y tome decisiones por si mismo. La experiencia se acerca a un
modelo "hazlo tu mismo", donde el cliente encuentra gran parte de las respuestas sin

depender de atencién personalizada.

e Combinaciéon de educacion y atencion directa.

Integran un e-commerce informativo con asesoria via WhatsApp, ofreciendo tanto

autonomia como acompafiamiento cuando el cliente lo requiere.

Oportunidad para Ajuste a tu Medida

Fajas Regias demuestra que los pacientes valoran la claridad visual y la informacion practica
antes de comprar. Ajuste a tu Medida podria aprovechar esta oportunidad mostrando de
forma mas explicita los diferentes tipos de fajas que reciben, los accesorios utilizados
durante la recuperacion, ejemplos de ajustes realizados y contenido educativo que ayude a
las pacientes a entender qué necesitan en cada etapa de su proceso postquirurgico, ademas
de diversidad de tipos de fajas y aplicaciones. De esta manera, la marca mantendria su
diferenciador de acompanamiento humano y especializacién técnica, pero

complementandolo con una experiencia digital mas informativa y visual.

Fajate México | ; Qué hacen bien?

Se posiciona como una marcaespecializada en fajas postquirdrgicas premium, combinando

tecnologia textil, autoridad médica y una experiencia digital altamente estructurada.

e Nombre de marca claro y descriptivo.

Desde el nombre, el usuario puede identificar rapidamente qué vende la empresa y su
relacion con el mercado mexicano. Esto facilita el posicionamiento y el reconocimiento de

marca.
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e Seccion de preguntas frecuentes (FAQ).

El sitio responde de forma anticipada las dudas mas comunes de los usuarios, reduciendo
barreras durante la compra y generando mayor confianza. Esta herramienta permite que los

clientes investiguen por cuenta propia antes de contactar a la empresa.

e Experiencia digital completa.

La plataforma esta disenada para que el usuario encuentre informacion detallada sin
necesidad de solicitarla directamente, lo que genera una experiencia mas auténoma y

profesional.

Oportunidad para Ajuste a tu Medida

Uno de los aprendizajes mas relevantes de Fajate México es que muchas de las dudas
que los pacientes realizan de forma recurrente podrian convertirse en contenido
pdrrnatiente. Temas como: Jcuandodebo ajustarmi faja?, ;cémo sési me queda

grande?, ;cuantas veces se puede ajustar?, ;qué pasa si me lastima?, ;qué tipo de faja
pedéisito respamadése/giediante una seccion de preguntas frecuentes en la pagina web vy
mediante publicaciones en redes sociales. Esto no solo reduce la incertidumbre del cliente,
sino que también posiciona a Ajuste a tu Medida como una fuente confiable de informacion

dentro del proceso postquirurgico.

Conclusioén:

Al comparar Estiliza, Fajas Regias y Fajate México, aparece un patrén muy claro: las tres
marcas facilitan la decision de compra porque explican, clasifican y educan. Ajuste a tu
Medida tiene una ventaja diferencial muy fuerte en experiencia y conocimiento técnico,
pero una gran oportunidad de crecimiento estd en documentar y comunicar ese

conocimiento de forma mas visible para el publico.
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e 5.- Realizar anadlisis FODA para identificar fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas de la empresa.

Para complementar el diagndstico de la empresa, se realizé6 un analisis PESTEL y un

analisis FODA con base en la informacién obtenida durante las entrevistas con los
propietarios, la observacion de la operacion del negocio y la investigacion en fuentes
secundarias del entorno en el que se desenvuelve. Estas herramientas permitieron
identificar los factores externos que pueden influir en el desempeno de la empresa, asi como
sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Los hallazgos obtenidos serviran
como fundamento para el disefio de estrategias orientadas a fortalecer su posicionamiento,

mejorar su competitividad y aprovechar las oportunidades de crecimiento dentro del

mercado postquirurgico.

PESTEL Oportunidades:

Politico

fortalecimiento de PYMES impulsaran la
formalizacion de microempresas.
Justificacion:

La actual administracion ha impulsado
programas para fortalecer la inversién y el
crecimiento de pequefias empresas,
facilitando acceso a capacitacion y
financiamiento. (El Pais)

La estabilidad politica nacional favorecera
la continuidad de negocios de servicios
especializados.

Justificacion:

México mantiene estabilidad institucional
que favorece la operacion de
microempresas locales.

Econdmico

gradualmente hacia la meta de Banxico
durante 2026-2027.

Justificacion:

Una inflacién mas controlada mejora el
poder adquisitivo y facilita el gasto en
servicios complementarios de salud y
estética. (El Pais)

El crecimiento del PIB previsto para 2027
generara una recuperacion gradual del
consumo.

Justificacion:

Diversas proyecciones prevén una
aceleracion econdémica en 2027 respecto
a 2026. (Worldometer)

La fortaleza del peso mexicano frente a
monedas latinoamericanas puede reducir
los costos de materiales especializados.
Justificacion:

Ajuste a tu Medida adquiere parte de sus
materiales desde Colombia. Un peso
mexicano fortalecido puede disminuir el
costo de adquisicion de encajes
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El crecimiento continuo de la cirugia
estética incrementara la demanda de
servicios postquirurgicos.

Justificacion:

Los procedimientos estéticos contintian
normalizandose socialmente,
especialmente entre mujeres de NSE C,
C+, B.

Mayor valoracion del bienestar y
autocuidado femenino impulsara servicios
especializados.

Justificacion:

El autocuidado y la salud estética forman
parte de tendencias de consumo
consolidadas en México.

El envejecimiento poblacional y la mayor
expectativa de vida aumentaran la
demanda de procedimientos estéticos.
Justificacion:

Mas personas buscan mantener
apariencia fisica y bienestar durante mas
anos.

La reutilizacién de fajas representa una

practica alineada con la economia circular.
Justificacion:

Ajustar prendas evita desechar productos
textiles y reduce consumo de recursos.

El creciente interés por el consumo
responsable puede favorecer la reparacion
frente al reemplazo.

Justificacion:

Los consumidores valoran cada vez mas
alternativas que prolongan la vida util de
los productos.

siliconados, textiles y accesorios
importados, favoreciendo los margenes de
rentabilidad de la empresa.

México continua incrementando el numero
de usuarios conectados y consumidores
digitales. (Statista)

Instagram y TikTok permitiran
segmentaciones mas precisas para captar
pacientes postquirurgicas.

Justificacion:

El modelo de recomendacién y contenido
educativo coincide con el comportamiento
del buyer persona identificado.

La inteligencia artificial permitira generar
contenido educativo y publicitario a menor
costo.

Justificacion:

Las microempresas podran profesionalizar
su comunicacién con recursos limitados.

El fortalecimiento de la proteccién al
consumidor favorecera negocios

transparentes y especializados.

Justificacion:

Empresas con buena reputacion y

recomendaciones obtendran ventajas

competitivas.

El registro de marca permitira proteger la
reputacion y diferenciacion del negocio.
Justificacion:

La formalizacion fortalece el
posicionamiento de la empresa.
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PESTEL Amenazas:

Politico Econdémico

incrementar la carga tributaria para
microempresas

Justificacion:

Las reformas fiscales pueden aumentar
costos administrativos y operativos.

Tensiones comerciales internacionales
pueden afectar costos de insumos textiles.
Justificacion:

La incertidumbre global puede impactar
precios de materiales. (Reuters)

procedimientos estéticos selectivos.
Justificacion:

En periodos econdémicos dificiles, las
cirugias estéticas pueden posponerse.

El incremento de servicios informales
puede generar competencia basada
unicamente en precio.

Justificacion:

Talleres informales pueden captar clientes
sensibles al costo.

puede afectar costos energéticos.
Justificacion:
Las olas de calor incrementan costos de

Ecologico Leqal

2026 podria limitar el gasto en servicios no
esenciales

Justificacion:

Banxico redujo su expectativa de
crecimiento para 2026 por debilidad
econdémica. (El Pais)

Persisten riesgos inflacionarios derivados
del contexto internacional.

Justificacion:

Conflictos geopoliticos podrian elevar
costos energéticos y presionar precios.
(Reuters)

Una depreciacion futura del peso
incrementaria el costo de materiales
importados.

Justificacion:

Existe volatilidad cambiaria asociada a
factores internacionales. (Reuters)

La saturacion publicitaria en redes
sociales puede elevar el costo por
adquisicion.

Cambios en algoritmos pueden reducir el
alcance organico.

Justificacion:

La dependencia de plataformas digitales
representa vulnerabilidad.

poco realistas de pacientes.
Justificacion:
El sector postquirurgico requiere
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operacion en establecimientos fisicos.

Futuras regulaciones ambientales sobre
residuos textiles podrian incrementar
requisitos operativos.

Justificacion:

La industria textil enfrenta creciente
presion regulatoria relacionada con
sostenibilidad.

Eventos climaticos extremos pueden
afectar movilidad y asistencia de clientes.
Justificacion:

Las lluvias intensas y fendmenos
meteoroldgicos pueden afectar
temporalmente la demanda.

comunicacion responsable y
documentacion adecuada.

Riesgos por uso incorrecto de imagenes o
testimonios de pacientes.

Justificacion:

Es necesario contar con autorizaciones
expresas para fines promocionales.

FODA Empresarial:

Fortalezas Oportunidades

e Servicio altamente especializado
en ajustes de fajas postquirurgicas.

e Experiencia especifica en
pacientes de BBL y Mommy
Makeover.

e Ajustes completamente
personalizados.

e Capacidad de modificar una misma
faja entre 2 y 5 veces sin dafar el
textil.

e Atencion humanay
acompafamiento emocional
durante la recuperacién. Relacion
cercana que genera confianza y
fidelizacion.

e Buena reputacion basada en
recomendaciones de pacientes,
terapeutas y cirujanos.

e Tiempos de servicio rapidos.

e Capacitacion continua integral para
Su servico postquirurgico.

e Registro de marca ante IMPI en
proceso.

e Crecimiento continuo de los
procedimientos de cirugia plastica
en México.

e Mayor aceptacion social de
procedimientos estéticos.

e Incremento del consumo de
contenido relacionado con
recuperacion postquirurgica en
redes sociales.

e Oportunidad de alianzas
estratégicas con cirujanos
plasticos, clinicas y terapeutas
postoperatorias.

e Tendencia de campanias en pauta
digital segmentadas a pacientes
postquirurgicas.

e Creacion de programas de
referidos para pacientes y
médicos.

e Tendencia de sostenibilidad al
extender la vida util de las fajas.

e Apoyo del gobierno a
microempresas para adquirir
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Debilidades

maquinaria innovadora.

Amenazas

e Dependencia significativa de
recomendaciones boca a boca.

e Baja presencia digital y
posicionamiento limitado en redes
sociales.

e [alta de procesos estandarizados

de marketing y captacion de

clientes.

Ubicacion puede representar una

barrera para algunos clientes.

El servicio suele descubrirse hasta

que surge el problema con la faja,

no antes.

Mercado nicho.
Poco control de sus finanzas.
Punto de venta poco atractivo a la
vista de acuerdo a los lineamientos
de marca.

e Aparicion de nuevos competidores
especializados en ajustes
postquirdrgicos.

e Talleres de costura que compiten
mediante precios bajos.

e Dependencia del volumen de
cirugias estéticas realizadas en la
region.

e Cambios en algoritmos de redes
sociales que reduzcan el alcance
organico.

e Comentarios negativos o0 malas
experiencias difundidas en redes
sociales.

e Riesgo de pacientes que tengan
expectativas irreales sobre los
resultados de su recuperacion.

e Riesgos por uso incorrecto de
imagenes o testimonios de
pacientes.

e Competidores con mayor inversion
en marketing digital.

e Cambios fiscales futuros podrian
incrementar la carga tributaria para
microempresas.

e Tensiones comerciales
internacionales pueden afectar
costos de insumos textiles.

e Eventos climaticos extremos
pueden afectar la movilidad y
asistencia de clientes.

FODA Estratégico:

Fortalezas + Oportunidades

Fortalezas + Amenazas

e Posicionar Ajuste a Tu Medida

e Diferenciar el servicio de talleres

69



como referente en ajustes de fajas
postquirurgicas en Guadalajara
con contenido educativo en redes
sociales enfocado en
especializacion, experiencia y
acompafiamiento humano.

e Promover el beneficio econdmico
de ajustar una misma faja varias
veces en lugar de comprar nuevas
prendas, aprovechando la
tendencia hacia el consumo
inteligente y sostenible.

e Utilizar testimonios y casos de
éxito para fortalecer la confianza y
aumentar la captacion de
pacientes provenientes de otras
ciudades y estados.

e Desarrollar una estrategia de
referidos que incentive a pacientes
satisfechas a recomendar el
servicio a nuevas clientas.

e Incorporar tecnologia y maquinaria
que optimice los procesos
operativos, permitiendo mantener
tiempos de atencion eficientes y
aumentar la capacidad de servicio.

e Implementar una estrategia de
comunicacion digital en Instagram
y TikTok para reducir la
dependencia de las
recomendaciones boca a boca.

e Desarrollar una identidad visual
profesional y consistente que
fortalezca el posicionamiento de
marca y punto de venta.
Crear una base de datos de
pacientes para realizar
seguimiento durante su
recuperacion y fomentar futuras
visitas.

e Implementar campafas de Meta
Ads segmentadas.

e Desarrollar contenido educativo
sobre recuperacion postquirurgica
para que las pacientes conozcan el

Debilidades + Oportunidades Debilidades + Amenazas

de costura tradicionales resaltando
la especializacion en recuperacién
postquirurgica, protocolos de
higiene, conocimiento técnico y
tiempos de servicio rapidos.
e Fortalecer la reputacion de la marca
mediante testimonios, resefias y
casos reales para contrarrestar la
entrada de nuevos competidores.

e Comunicar constantemente la
calidad de los materiales e
insumos importados y la
experiencia técnica para justificar
el valor del servicio frente a
competidores.

e Ofrecer servicio de toma de
medidas y entrega de fajas a
domicilio ante situaciones adversas
para el cliente.

e Formalizar procesos de atencién,
seguimiento y registro de pacientes
para tener el margen de utilidad
deseado.

e Implementar indicadores de
desempeno comercial y financiero
que permitan tomar decisiones
oportunas ante cambios
econémicos.

e Desarrollar una estrategia de

posicionamiento digital sélida para

evitar perder participacion frente a

competidores con mayor presencia

en redes sociales.

Diversificar las fuentes de

captacion de clientes mediante

publicidad digital, SEO local,
alianzas estratégicas y programas
de referidos.
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servicio. e Fortalecer la identidad de marca y

e Fortalecer la gestion financiera la experiencia humana para reducir
mediante registros de ingresos, la sensibilidad al precio y evitar
gastos e indicadores econémicos que las pacientes opten por
para facilitar el acceso a alternativas de menor costo.

financiamientos y programas de
apoyo gubernamental destinados a
la modernizacion de
microempresas.

e 6. - Disefnar la identidad visual de la marca, incluyendo propuesta de logotipo,
paleta de color y lineamientos graficos. Desarrollar un manual basico de

identidad de marca para unificar la comunicacién visual de la empresa.

El desarrollo de la identidad visual es fundamental para unificar y consolidar la comunicacion
de la empresa. Originalmente, este objetivo contemplaba un redisefio de marca, proceso
para el cual se desarrollaron diez propuestas de logotipo. Sin embargo, tras la
retroalimentacion con la direccion de la empresa, se determiné mantener el logotipo actual
con el fin de preservar el posicionamiento, el arraigo y la identidad histérica que la

organizacién ya posee en el mercado.

Por lotanto, el enfoque metodoldgico se reorientd hacia la optimizacion del ecosistema
graficovigente. A partir de la estructura del logotipo actual, se definieron formalmente la
paletade colores, la tipografia corporativa y el tono de comunicacion. Estos elementos se
sistematizaron en un Manual de ldentidad de marca que establece los lineamientos
técnicos de uso para aplicaciones impresas y digitales, garantizando una proyeccion

visual coherente, profesional y estandarizada en todos sus canales.

LINK DEL MANUAL:
https://drive.google.com/file/d/1PdmxUk0GuyhVql0lsgojGMgwUZt1762B/view?usp=drive_link

71



()I INTRODUCCION

()./) ADN DE LAMARCA

()r% IDENTIDAD VISLUAL

INDICE

e 7.- Disenar herramientas basicas de control financiero, estructura de costos y
estrategias de precios que contribuyan a una mejor toma de decisiones y

crecimiento del negocio.

Al iniciar el proyecto la empresa no contaba con registros financieros y ninguna forma de
saber con numeros, cuanto vendia, cuanto gastaba y cuanto le quedaba de ganancia.
Ademas las finanzas del negocio y las de casa se manejaban juntas, lo que dificulta
conocer la situacion real de la empresa.

Para resolverlo se disefid un conjunto de herramientas en Excel, pensadas para ser
sencillas de usar. La idea es que los socios registren la informacién del dia a dia en las
plantillas que se generaron para asi poder registrar, lo que venden y lo que gastan y que
las herramientas se encarguen de hacer los calculos automaticamente. De esta manera no
se requieren conocimientos de contabilidad para llevar el control del negocio. A

continuacién se explica cada herramienta, para qué sirve y qué informacion contiene.

Registro de Ventas: Esta herramienta permite llevar el control de todos los ingresos del
negocio. Cada vez que se realiza un trabajo, se registra de forma rapida indicando el
servicio, la cantidad, la forma de pago y el lugar de atencion. La herramienta ya tiene
cargado el catalogo con los servicios y sus precios, por lo que al seleccionar un servicio el
precio aparece automaticamente, se calcula el total y cuando el pago es con tarjeta, se
descuenta sola la comision de la terminal.
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Con esa informacién, la herramienta genera por si misma un resumen mensual que muestra
las ventas totales, el nUmero de trabajos realizados, la venta promedio por cliente, como se
reparten los ingresos entre efectivo, transferencia y tarjeta, y cuales son los servicios que

mas aportan al negocio. Asi se obtiene una vision clara de la actividad comercial del mes.

Catalogo de servicios y precios

Servicio Precio ($)
Ajuste de faja (reduccion de talla) $350
Cambio / colocacién de encaje siliconado $300
Corte de piernas $300
Cambio de cierre o broches $300
Ajuste de gluteo o brasier $300
Reduccion de mentonera $250
Reduccién de mangas $300
Convertir prenda a strapless $450

Registro de ventas

Fecha Servicio Precio($) Cantidad  Total (§)  Forma de pago Lugar e
02/06/2026  Cambio / idn de encaje sili ol $300 [ 1 $300 Efective Local -
02M06/2026  Cambio / colocacidn de encaje siliconado S300 1 $300 Transferencia Local
03/06/2026 Ajuste de glites o brasier 5300 1 $300 Efactivo Local
04/06/2026  Cambio de ciarme o brochas 5300 1 $300 Transfarencia Local
04/06/2026 Reduccion de mangas $300 1 $300 Efective Local
05/06/2026 Cambio / colc ibn de encaje sill ol $300 1 $300 Efectiva Darricilio
08062026 Reduccion de mentonara 5250 i $250 Transferencia Local
0062026 Corte de piernas 5300 2 $600 Efectivo Local
0906/2026  Convertir prendn a strapless $450 1 $450 Transferencia Local
1062026  Cambio / colocacidn de encaje siliconado S300 1 $300 Efectiva Local
11/06/2026 Ajuste de gliteo o brasier 5300 1 $300 Transferencia Local
12/06/2026 Cambio de ciarme o brochas 5300 1 $300 Efactive Local
1306/2026  Cambio / colocacidn de encaje siliconado $300 1 $300 Transferencia Daorricilio
16/06/2026 Corte de plernas 5300 1 $300 Efectiva Local
16/06/2026 Reduccion de mangas 5300 1 $300 Efeclivo Local
1TI06/2026  Reduccion de mentonera $250 1 $250 Transferencia Local
18/06/2026  Cambio / idn de encaje sl el $300 1 $300 Trangferencia Local
1906/2026  Ajuste de gliteo o brasier $300 1 $300 Efeclive Local
20V06/2026 Convertir prenda a strapless 3450 1 $450 Efactivo Local -
2000612026 Cambio de cierme o broches $300 1 $300 Tarjata Darmicilio $13.50
2307/2026  Ajuste de faja (reduccidn de talla) S350 3 $1,050 Tarjota Domicilio 547.25
04/06/2026 Cambio de clerre o broches 3300 1 $300 Efectivo Local -
1VDB/2026  Ajuste de gliteo o brasier 5300 1 $300 Tarjeta Local $13.50
15/06/2026  Ajuste de faja (reduccidn de talla) $350 3 $1,050 Tarjota Local $47.25
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Resumen financiero del negocio

s9.200
24
5203

Ventas en tarjeta $2,700

Comisiones de tarjeta $121.50
Ventas netas $9,078.50

Ventas por servicio

Servicio Veces Ventas ($)
Ajuste de faja (reduccion de talla) 2 $2,100
Cambio / colocacion de encaje siliconado 6 $1,800
Corte de piernas 2 $900
Cambio de cierre o broches 4 $1,200
Ajuste de gluteo o brasier 4 $1,200
Reduccién de mentonera 2 $500
Reduccién de mangas 2 $600
Convertir prenda a strapless 2 $900
TOTAL 24 $9,200
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Elaborar un control de costos y gastos La herramienta calcula cuanto cuesta el material
de cada servicio y cuanto les deja de ganancia cada uno. También arma un estado de
cuenta que muestra cuanto entrd, cuanto gasto, cuanto quedd de ganancia y cuanto le
tocaria a cada socio. Sirve para juntar todo lo que entra y lo que sale. También saber de

verdad, cuanto cuesta sostener el negocio cada mes y cuanto les queda a los empresarios.

COSTOS FIJOS MENSUALES

Concepto Monto total % al negocio  Monto al negocio Nota
Renta del local $11,500 70.0% $8,050 Compartida con In casa

Luz $2,500 70.0% £1.750 Compariic

Agua $1,000 70.0% S700 Compariia

Gas $1,200 70.0% 2840 Compariia in casa
Intemet £900 70.0% $630 Compartido con la casa
Teléfono / celular 8650 70.0% $455 Compartido con la casa
Mantenimiento y limpieza $4,800 70.0% $3,360 Comparti Ia casa
Transporte / gasolina $2,500 70.0% $1,750 Compartide con la cass
Mantenimiento de maquinas $125 100.0% $125 $1,500 al afio (3 miq = $500)
Flete de material (vuelos) $2,083 100.0% $2.083 $25,000 al afto
Subtotal costos fijos (al negocio) $19,743

Sueldo objetive de los socios $18,000

El negocio trabaja en la misma casa donde viven, muchos gastos se comparten la luz, el
agua, el internet, etc... No seria justo cargarle al negocio el 100 % de esos gastos, porque
parte es de la casa. Por eso la herramienta tiene una columna donde se decide qué parte
de cada gasto le toca al negocio, por ejemplo, solo el 70 % de la luz. Asi el costo del

negocio queda mas real.

En el calculo de los costos fijos mensuales, podemos ver en la imagen que el total de los
costos fijos del negocio es de $19,743 mxn sin contar el supuesto del sueldo mencionado
por los empresarios, el total de costos fijos mensuales mas el sueldo de los socios es de
$37,743 mxn esto hace que incrementen los costos fijos mensuales 45%

aproximadamente.
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COSTO VARIABLE POR SERVICIO

Margen de
Servicio Precio Costo de material m:b“ i Margen %

Ajuste de faja (reduccidn de talla) $350 $50 $300 85.7%
Cambio / colocacidn de encaje siliconado $300 $50 $250 83.3%
Corte de plemas $300 $50 $250 83.3%
Cambio de cierre o broches $300 $30 §270 90.0%
Ajuste de gliteo o brasier $300 $40 $260 86.7%
Reduccién de mentonera $250 $5 §245 98.0%
Reduccion de mangas $300 35 $295 98.3%
Convertir prenda a strapless $450 $110 $340 75.6%

Promedio $276 87.6%

En calculo de los costos variables consideramos los datos proporcionados por los
empresarios, en la tabla se muestran los 8 servicios de la empresa con sus respectivos
precios y el costo del material. Se calculé el margen de contribucidon que es la resta del
precio del servicio menos el costo de material, esto nos dice cuanto ganamos realmente
después de ofrecer un servicio, podemos concluir que en promedio ganamos $276 mxn que

equivale al 87.6% del servicio.

MEZCLA DE VENTAS POR SERVICIO |

Ajanto de faja ) . Convertic

- Pt |Cobiekadieh| Ol | Cmtiod | Ml |Rbutiod | Mt | S | vor
Pracio §350 $300 $300 $300 $300 $250 $300 §450
Coslo de material $50 550 550 530 340 $5 55 110
Margen de confribucién §300 §$250 $250 s270 $260 $245 5285 $340
Servicios al mes (aprox.) B5 3 B g 13 1 10 8 17
% de la mazcla de ventas 55.6% 26% 5.8% 1.7% 11.1% 0.9% 8.5% 6.8% 100.0%
Contribucién ponderada $167 $6 17 $21 329 §2 $25 $23 §290

En esta tabla consideramos cuantos servicios de cada tipo realizamos al mes para conocer
nuestra mezcla de ventas. Tomando como base los datos proporcionados por los
empresarios, se registré un total aproximado de 117 servicios mensuales, y se calculd qué
porcentaje representa cada servicio dentro de ese total. Aqui podemos ver que el ajuste de
faja es el mas solicitado, ya que esto solo representa el 55.6% de todo lo que venden,

mientras el servicios como la reduccién de mentonera apenas representan el 0.9%.

Con esta informacion calculamos la contribucion ponderada, que es el margen de
contribucion de cada servicio ajustado segun el peso que tiene dentro de las ventas reales.
A diferencia de un promedio que trata a todos los servicios por igual ($276), la contribucion
ponderada da mas importancia a los servicios que mas se venden. Por eso el resultado sube

a $290 mxn por servicio.
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Esta cifra es mas realista que el promedio simple y es la que usamos para calcular el punto
de equilibrio, porque refleja lo que verdaderamente gana el negocio segun su forma real de

vender.

ESTADO DE RESULTADOS

Ingresos totales $39,500
(=) Costo de material (variable) $5,525
Contribucioén total $33,975
(=) Costos fijos (al negocio) $19,743
Utilidad operativa (para los socios) $14,232
+ NUmero de socios 2
Utilidad por socio $7,116
Sueldo objetivo por socio $9,000
Diferencia vs. objetivo ($1,884)

En esta tabla juntamos todo para ver cuanto gana realmente el negocio en un mes.
Partimos de los ingresos totales de $39,500 (Informacion compartida por el empresario) y
les restamos el costo del material $5,525, lo que nos da una contribucion total de $33,975,
es decir, lo que nos queda después de pagar los materiales. A esa cantidad le restamos los
costos fijos del negocio $19,743 y obtenemos una utilidad operativa de $14,232, que es lo
que les queda a los socios. Al repartirla entre los 2 socios, a cada uno le corresponde
$7,116. Como el sueldo que cada socio busca ganar es de $9,000, podemos concluir que el
negocio si es rentable y deja ganancia, pero al volumen de ventas actual todavia no alcanza

para pagar el sueldo deseable de ambos, faltan $1,884 por socio para llegar a la meta.

COMPOSICION DEL COSTO MENSUAL

Concepto Monto % del total
Costo de material $5,525 12.8%
Costos fijos $19,743 45.6%
Sueldo objetivo de los socios $18,000 41.6%
Costo total mensual (con sueldo) $43,268 100.0%
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En esta tabla mostramos en qué se reparte todo lo que cuesta sostener el negocio cada
mes, ya incluyendo el sueldo que los socios quieren ganar. El costo del material es de
$5,525 apenas el 12.8% del total, los costos fijos suman $19,743 que equivale a 45.6% y
el sueldo objetivo de los dos socios es de $18,000 lo que representa 41.6%, para un costo
total mensual de $43,268. Esto nos dice que el material es la parte mas pequefia del
gasto, lo que mas pesa son los costos fijos y el sueldo de los socios. Podemos concluir
que el reto del negocio no esta en lo que gasta en materiales, sino en vender lo suficiente

para cubrir sus gastos fijos y poder pagarse un buen sueldo.

COSTO POR SERVICIO (PROMEDIO)

Costo fijo por servicio (al volumen actual) $169
Costo variable promedio (material) $43

Costo total por servicio $211
Precio promedio (ponderado) $338
Utilidad promedio por servicio $126

En esta tabla calculamos cuanto cuesta en promedio realizar un solo servicio y cuanto
ganan. Repartiendo los costos fijos entre los 117 servicios que hacemos al mes, a cada
servicio le corresponden $169 de costo fijo, mas $43 de material en promedio, lo que da un
costo total de $211 por servicio.

Cabe mencionar que el precio promedio considerando lo que mas venden es de $338,
podemos concluir que cada servicio nos deja en promedio $126 de utilidad, ya tomando en
cuenta tanto el material como la parte que le corresponde de los gastos fijos.Tenemos que
tener en cuenta que este costo por servicio depende del volumen de ventas si hacemos mas

servicios al mes, el costo fijo por cada uno baja y la utilidad sube.

Punto de equilibrio: La herramienta toma en cuenta que no todos los servicios dejan lo
mismo y que unos se venden mas que otros, con eso saca el punto de equilibrio realista.
La herramienta responde una pregunta muy concreta: ¢ Cuantos trabajos necesito hacer al

mes para no perder dinero y cuantos para poder pagarme un sueldo?
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PUNTO DE EQUILIBRIO

- Solo Operacion +
Indicador -
operacion sueldo
Servicios necesarios al mes 68 130
Ventas necesarias al mes ($) $22,957 $43,889
Servicios por dia 3 5

En esta tabla mostramos dos escenarios. En el de solo operacion, necesitan 68 servicios
al mes, $22,957 en ventas para cubrir los gastos del negocio y no perder dinero, lo que
equivale a 3 servicios al dia. En el de operacién mas sueldo, necesitan 130 servicios al
mes, $43,889 en ventas para cubrir los gastos y ademas poder cubrir el sueldo que
buscan lo que equivale a 5 servicios al dia. Podemos concluir que con 3 servicios diarios

el negocio ya no pierde y para el sueldo completo la meta es llegar a 5 servicios al dia.

MARGEN DE SEGURIDAD

Servicios que haces hoy IT
Servicios de equilibrio (oper. + sueldo) 130
Margen de seguridad -11.1%

En esta tabla comparamos los servicios de hoy contra lo que necesitan para cubrir operacion
mas sueldo. Actualmente realizan 117 servicios al mes y el punto de equilibrio con sueldo
esta en 130 servicios al mes, lo que nos da un margen de seguridad de -11.1%. Ese
numero significa que todavia estan a un 11.1% por debajo del nivel necesario para pagar los
sueldos completos de los dos socios. Podemos concluir que estan cerca de la meta, pero
aun por debajo. Vale aclarar que este margen se mide contra el escenario con sueldo, si lo
comparamos contra el de solo operacién (68 servicios), el negocio tiene de sobra, porque

hoy hacen casi el doble de lo que necesita para no perder.

CAPACIDAD VS. META

Escenario Servicios/dia Servicios/mes
Hoy (mezcla actual) 4.5 117
Requerido (oper. + sueldo) 5 130
Capacidad max. (citas 30 min) 18 468
Capacidad max. (citas 1 hora) 9 234
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En esta tabla comparamos cuantos servicios realizan contra cuantos podriamos hacer
realmente. Hoy realizan alrededor de 4.5 servicios al dia (117 al mes) y necesitamos llegar a
5 al dia (130 al mes) para cubrir operacion mas sueldo. Si tomamos en cuenta la capacidad
maxima, con citas de 30 minutos se podrian atender hasta 18 servicios al dia (468 al mes) y
con citas de 1 hora hasta 9 al dia (234 al mes). Podemos concluir que la meta de 5 servicios
diarios esta por debajo de la capacidad real del negocio, lo que nos dice que si hay espacio

para crecer y alcanzar la meta sin saturar el dia a dia.

RESUMEN ;CUANTO NECESITAS VENDER AL MES?

Servicios necesarios al mes SOLO OPERACION 68
Servicios necesarios al mes OPERACION + SUELDO 130
Servicios que haces hoy (aprox.) 117
Margen de seguridad (vs. operacién + sueldo) -11.1%

v Ya cubren la operacién.
Para el sueldo completo de los dos socios faltan 13 servicios al mes.

Esta tabla resume todo, necesitan 68 servicios al mes para no perder por lo tanto ya cubren
de sobra la operacion del negocio, 130 para cubrir ademas el sueldo de los dos socios y hoy
realizan 117 con un margen del -11.1%, en conclusién el negocio ya cubre por completo su
operacioén, lo que falta es llegar a cubrir el sueldo completo de ambos socios para esto se
requieren 13 servicios mas al mes. El negocio estd sano y muy cerca de su meta con un
aumento en el volumen de servicios 0 un ajuste en los precios, los socios podrian alcanzar

el sueldo que se proponen.

ESCENARIOS: . QUE PASA S| SUBO LOS PRECIOS?

Precio prom. Ma and. Serv. necesarios Utilidad por sacio M n de
Eecenanc AUmSRIo Ok recto nw:v r:::vpv (oper.+susido) Servoi vol. :dml unmd vol
Actual 0.0% $338 $200 130 3 7,116 =-11.1%
Subir 5% 5.0% 5354 $307 123 5 $8,103 -5.1%
Subir 10% 10.0% M 5324 17 5 $9.091 0.0%
Subir 15% 15.0% 388 5341 111 5 $10.078 51%
Subic 0% 20.0% 405 $358 106 5 11,068 9.4%
Parsonalizado 16.0%% 5398 %351 108 5 $10671 T1%

En esta tabla simulamos qué pasaria con el negocio si subimos los precios, manteniendo el
mismo volumen de servicios que realizan hoy. Cada fila muestra un aumento distinto (5%,
10%, 15%, 20% y uno personalizado del 18%) y cémo cambian el precio promedio, el
margen, los servicios que necesitariamos para cubrir operacién mas sueldo, la utilidad por
socio y el margen de seguridad. Hoy sin ningiin aumento la utilidad por socio es de $7,116,

todavia por debajo de la meta de $9,000. El dato mas importante aparece en el
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escenario de subir 10% con ese ajuste sin necesidad de hacer un solo servicio mas, la
utilidad por socio sube a $9,091, es decir ya se alcanza el sueldo completo de los dos
socios unicamente ajustando los precios. Podemos concluir que subir los precios es una
estrategia rapida y efectiva que tiene el negocio para llegar a la meta de los sueldos sin
tener que aumentar la carga de trabajo. Con esta estrategia generarian un colchén de

seguridad y mayor ganancia.

DOS CAMINOS PARA QUE CADA SOCIO LLEGUE A SU SUELDO OBJETIVO

CAMINO A Subir el precio (manteniendo el volumen actual)
Aumento de precio necesario 9.5%
Precio promedio que tendrias que cobrar $370

CAMINO B Subir el volumen (manteniendo los precios actuales)
Servicios necesarios al mes 130
Servicios adicionales vs. hoy 13

En esta tabla mostramos los dos caminos que tiene el negocio para que cada socio alcance
el sueldo que busca. El Camino A consiste en subir los precios manteniendo el volumen
actual con un aumento de 9.5%, lo que aumentaria el precio promedio de $338 a $370 por
servicio, sin necesidad de hacer ni un trabajo mas. El Camino B consiste en mantener los
precios como estan pero aumentar el volumen necesitan llegar a 130 servicios al mes, 13
servicios mas a los que hacen hoy. Podemos concluir que ambos caminos llevan

exactamente al mismo resultado.

e 8.- Disenar estrategias de comunicacién digital para fortalecer la presencia

de la empresa en redes sociales y canales digitales.

Se desarrollaron estrategias de comunicacion digital orientadas a incrementar el
reconocimiento de marca, fortalecer la confianza de los pacientes y aumentar la captacion
de clientes potenciales. Las estrategias se enfocan en comunicar la especializacion técnica

de la empresa, el acompafiamiento emocional brindado durante la recuperacion
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postquirargica y los beneficios econémicos y funcionales de prolongar la vida util de las

fajas mediante ajustes personalizados.

% Evaluar canales de venta actuales y potenciales

La evaluacion de canales de venta actuales y potenciales consiste en analizar los medios

a través de los cuales una empresa atrae, comunica y comercializa sus productos o
servicios, con el propdsito de identificar oportunidades de mejora y crecimiento. Este
analisis permite determinar cuales canales generan mejores resultados, asi como detectar

nuevas alternativas para ampliar el alcance hacia clientes potenciales.

Los canales que se utilizan actualmente es la recomendacion de boca a boca por medio
de otras clientas, cirujanos o terapeutas, Whatsapp Business, Instagram, Facebook,

donde cuentan con una pagina y obtienen recomendaciones a través de grupos.

Los canales potenciales que podrian tener seria Tiktok, segmentacion por Meta Ads,
convenios con terapeutas o cirujanos, programas de referidos y una estrategia de SEO local

para Google.

Los canales de mayor potencial son Instagram, TikTok, Facebook, Google Business y las
alianzas estratégicas con profesionales de la salud, debido a que el servicio suele buscarse

cuando surge una necesidad especifica durante la recuperacion.

Acontinuacion se menciona una propuesta de proceso para atencion a clientes

1. La cliente tiene contacto con la empresa a través de Whatsapp, Instagram,
Facebook/Messenger o llamada telefénica.

2. Se ofrece un diagndstico inicial acerca del procedimiento al que se sometieron, el
tiempo postoperatorio que llevan, el problema actual que tienen con la faja y
fotografias de la prenda si es necesario. (  Solicitar fotografias delafajapermite
contar con un registro visual de las condiciones en las que fue recibida, identificar
dafios o modificaciones previas y facilitar una valoracién mas precisa del ajuste
requerido. Ademas, sirve como respaldo para el historial de la paciente y ayuda a

evitar malentendidos o inconformidades sobre el estado original de la prenda.)
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3. Brindar informacién acerca de un presupuesto aproximado dependiendo del tipo de
ajuste necesario, la duracion del servicio, la direccion y las recomendaciones previas a la
cita, por ejemplo, de sanitizacién.
4. Agendar fecha y hora.
5. Se brinda una confirmacién previa la cita.
6. Se valora presencialmente el estado de la faja y de la paciente y los ajustes
necesarios.
7. Se realiza el ajuste, adaptandola personalizada segun las necesidades de la
paciente.
8. Se entrega la prenda, donde la paciente se la prueba y valida la comodidad.
9. Se realiza un seguimiento después de 3 dias para ver si la faja no tuvo ningun

problema, validar la satisfaccién, pedir y solicitar una resefia en Google.
Script:

1. La paciente tiene contacto con la empresa a través de Whatsapp, Instagram,
Facebook/Messenger o llamada telefénica.
jHola! Gracias por comunicarte con Ajuste atu Medida. Mi nombre es
Esperamos que tu recuperacion vaya avanzando favorablemente. Sabemos que el
proceso postquirdrgico puede traer muchos cambios fisicos y emocionales, por lo
que estamos aqui para apoyarte y ayudarte a sentirte mas comoda durante esta
etapa.

2. Se ofrece un diagnéstico inicial acerca del procedimiento al que se
sometieron, el tiempo postoperatorio que llevan, el problema actual que
tienen con la faja y fotografias de la prenda si es necesario.
¢, Podrias contarnos qué procedimiento te realizaron y cuantotiempo ha pasado
desde tu cirugia? ;Podrias contarnos qué problemaestas presentando actualmente?
Por ejemplo, si la faja te queda floja, te aprietaen alguna zona, se enrolla o te genera
molestias. Si te es posible, también puedesenviarnos algunas fotografias para
orientarte de manera mas precisa.

3. Brindar informacién acerca de un presupuesto aproximado dependiendo del

tipo de ajuste necesario, la duracién del servicio, la direccién y las

recomendaciones previas a la cita, por ejemplo, de sanitizacion.

Por lo que nos comentas, es probable que tu faja necesite unajuste pagg



adaptarse a los cambios que ha tenido tu cuerpo durante la recuperacion. Nuestro
servicio consiste en personalizar la prenda para que continue brindando la
compresioén adecuada sin generar molestias ni afectar tu comodidad. El costo
aproximado para este tipo de ajuste es de $ . La duracién del servicio suele
ser de aproximadamente minutos. Nos encontramos ubicados en

. Como recomendacion, te sugerimos acudir con tu faja

limpia para poder realizar la valoracion y el ajuste en las mejores condiciones
posibles.

4.Agendar fecha y hora.
Con gusto podemos ayudarte. Tenemos disponibilidad en los siguientes horarios:
¢, Cual de ellos te funciona mejor? Una vez confirmada tu cita, te compartiremos la
ubicacion precisa (Google Maps) y cualquier recomendacion adicional para que te

sientas tranquila y preparada para tu visita.

Sﬁglgf)nfirma la .‘:Egperamos qgue te encuentres muy bien. Te escribimos para
recordarte tu cita programada para el dia alas . Te esperamos
en nuestra ubicacion. Si surge cualquier duda o necesitas apoyo para

encontrarnos, estaremos encantados de ayudarte. Nos dara mucho gusto recibirte.

Se valora presencialmente el estado de la faja y de la paciente y los ajustes

6.
necesarios.
Bienvenida a Ajuste a tu Medida. Antes de comenzar, nos gustaria escuchar cémo
te has sentido durante tu recuperacién y conocer cualquier molestia o preocupacién
que tengas respecto a tu faja. Vamos a revisar tanto la prenda como la forma en que
se adapta actualmente a tu cuerpo para identificar los ajustes necesarios y
asegurarnos de que te sientas comoda y segura.

7. Se realiza el ajuste, adaptandola personalizada segun las necesidades de la
paciente.
Vamos a realizar los ajustes necesarios para que la faja se adapte mejor a tu etapa
actual de recuperacion. Nuestro objetivo es conservar la funcionalidad de la
prenda, respetar la calidad del textil y brindarte la compresion adecuada para que

te sientas comoda durante tu proceso
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juntas que la compresién, comodidad y adaptacion sean las adecuadas. Si
detectamos alguna area que requiera una modificacién adicional, podemos revisarla
en este momento para que te retires completamente satisfecha.

Se realiza un seguimiento después de 3 dias para ver si la faja no tuvo ningun

problema, validar la satisfaccion y pedir y solicitar una resefia en Google.

Hola, . Esperamos que te encuentres muy bien. Queriamos saber como te
hassentido con el ajuste realizado y si la faja ha funcionado correctamente
duranteestos dias. Tu bienestar es muy importante para nosotros, por lo que
estaremos encantados de apoyarte si surge cualquier duda o necesitas algun ajuste
adicional.

Nos alegra mucho saber que te encuentras satisfecha con tu ajuste. Si disfrutaste tu
experiencia con nosotros, nos ayudaria enormemente que nos compartieras una
resefia en Google. Tus comentarios ayudan a que otras pacientes que estan
atravesando su recuperacién encuentren una opcion confiable y se sientan

acompafnadas durante este proceso. Te agradecemos profundamente tu confianza.

% Proponer estrategias de comunicacion digital considerando el FODA estratégico

con sus respectivas tacticas

Estrategia FO: Posicionar Ajuste a Tu Medida como referente en ajustes de fajas

postquirdrgicas en Guadalajara con contenido educativo en redes sociales enfocado en

especializacion, experiencia y acompafiamiento humano.

Tacticas:

e Publicar contenido sobre protocolos de higiene y atencion especializada.

e Mostrar el proceso de valoracion y ajuste.

e Crear una seccion de "Preguntas frecuentes postquirdrgicas".

e Difundir certificaciones, capacitaciones y experiencia del equipo.

e Crear videos educativos explicando problemas comunes de las fajas durante la
recuperacion.

e Generar contenido educativo en Instagram y TikTok.

e Implementar campafias segmentadas en Meta Ads.
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Estrategia FO: Utilizar testimonios y casos de éxito para fortalecer la confianza y
aumentar la captacion de pacientes provenientes de otras ciudades y estados.

Tacticas:

e Publicar testimonios en video.

e Crear historias destacadas con resefas.

e Compartir experiencias y testimonios de pacientes, mostrando experiencia
humana.

e Solicitar resefias en Google después de cada servicio.

e Crear una campafa de Historias de Recuperacion.

Estrategia DA: Fortalecer la identidad de marca y la experiencia humana para reducir la
sensibilidad al precio y evitar que las pacientes opten por alternativas de menor costo.

Tacticas:

e Desarrollar una identidad visual profesional y consistente.
e Comunicar mision, vision y valores.
e Crear contenido sobre bienestar emocional postquirdrgico.

e Homogeneizar la comunicacién visual y verbal en todos los canales.

Estrategia DO: Desarrollar contenido educativo sobre recuperacion postquirdrgica para

que las pacientes conozcan el servicio.

Tacticas:

e Reels explicando senales de que una faja necesita ajuste.
e Antes y despues.
e Videos de errores comunes durante la recuperacion.

e Colaboraciones con terapeutas y cirujanos.

Estrategia FA: Comunicar constantemente la calidad de los materiales e insumos

importados y la experiencia técnica para justificar el valor del servicio frente a competidores.
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Tacticas:

e Crear contenido mostrando los materiales e insumos importados utilizados en los
ajustes.

e Publicar videos explicando por qué una faja mal ajustada puede afectar la
recuperacion.

e Comunicar la experiencia, capacitacion y conocimientos técnicos del equipo.

e Compartir casos de éxito y resultados obtenidos por pacientes.

Redisefo de catalogo adecuado a la identidad de marca.

Como parte de las estrategias de comunicacion digital y fortalecimiento de la identidad de
marca de Ajuste a tu Medida, se desarroll6 una propuesta de redisefio del catalogo de
servicios con el objetivo de mejorar la presentaciéon comercial de la empresa, comunicar de
manera mas clara su oferta de valor y fortalecer la percepcion de profesionalismo ante

pacientes potenciales y actuales.

* Enlace directo para visualizar el nuevo catalogo: https://canva.link/dtd8gchlj1tw5m9
FODA Digital

Con el propésito de fortalecer la presencia digital de Ajuste a tu Medida, se realizé un
analisis FODA enfocado especificamente en sus redes sociales y canales digitales. Este
diagnéstico permitié identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
relacionadas con la comunicacion digital de la empresa, asi como detectar areas de mejora
en aspectos como contenido, identidad visual, interaccion con la audiencia y
posicionamiento en redes sociales. Los hallazgos obtenidos sirvieron como base para el
desarrollo del calendario de contenidos y las estrategias de comunicacion digital,
asegurando que las acciones propuestas respondan a las necesidades del mercado meta

ycontribuyan al cumplimiento de los objetivos comerciales de la empresa.
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Fortalezas Debilidades

Cuenta con perfiles activos en
Instagram con 745 seguidores y
Facebook con 482 seguidores.
Su servicio es altamente
especializado y poco conocido, lo
que permite crear contenido
educativo de alto valor.

Los videos y testimonios generan
mayor credibilidad que el contenido
promocional tradicional y cuentan
con publicaciones acerca de esto.
Su reciente frecuencia de
contenido publicado es de 3-5
publicaciones semanales.
Cuentan con 34 opiniones y una
calificacion de 4.8 estrellas en
Google.

La competencia directa tiene poca
o nula presencia en redes sociales.
Existe poca generacion de
contenido especializado sobre
ajustes de fajas postquirurgicas en
Guadalajara.

Instagram, Facebook y TikTok son
plataformas ampliamente utilizadas
por mujeres interesadas en cirugia
estética y recuperacion
postoperatoria.

Existe una alta oportunidad para
posicionarse mediante contenido
educativo, testimonios y preguntas
frecuentes.

Se pueden implementar camparias
de Meta Ads dirigidas

Oportunidades Amenazas

No existe una identidad visual
consistente entre publicaciones.
Las imagenes suelen estar
saturadas de texto e informacion.
Algunas publicaciones no estan
relacionadas directamente con los
ajustes de fajas postquirurgicas.
El contenido presenta poca
uniformidad en disefio, colores,
tipografias y estilo visual.

Se percibe una mezcla de
publicaciones informativas,
promocionales y generadas con IA.
El perfil no comunica de forma
inmediata los principales
diferenciadores de la marca.
Anteriormente contaban con una
baja frecuencia de publicacion.
No hay un Call To Action en sus
publicaciones.

Hay poca organizacién en sus
historias destacadas.

Posee una gran cantidad de
testimonios reales y casos de éxito
que pueden convertirse en
contenido de alto valor.

Los algoritmos de Instagram y
Facebook reducen constantemente
el alcance organico.

Nuevos competidores pueden
desarrollar una imagen digital mas
profesional y atractiva.

La saturacién de contenido sobre
cirugia estética dificulta captar la
atencién del publico.

El exceso de contenido generado
por inteligencia artificial puede
disminuir la percepcién de
autenticidad.

Una mala gestion de comentarios o
resefas negativas puede afectar la
reputacion digital de la empresa.
La dependencia de
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especificamente a pacientes recomendaciones boca a boca

postquirurgicas. limita el crecimiento digital si no se

- El contenido emocional fortalece la presencia en redes. No
relacionado con la recuperacion se alinea la recomendacion con
suele generar altos niveles de sus redes sociales.

interaccion y conexion. En este sector, los contenidos que
no son bien cuidados pueden
causar repercusiones con la
paciente o la marca. Se tiene que
brindar profesionalismo y

privacidad.

Calendario de redes por 2 meses.

Se desarrollé un calendario de contenidos para un periodo de dos meses, alineado a los
objetivos estratégicos de la empresa, los hallazgos obtenidos en el analisis FODA Digital y
las necesidades identificadas en los buyer persona. Su propdsito es fortalecer el
posicionamiento de la marca, incrementar el reconocimiento del servicio, generar
confianza en pacientes potenciales y diversificar las fuentes de captacion de clientes mas

alla de la recomendacioéon boca a boca.

Se propone una frecuencia de cuatro publicaciones semanales debido a que permite
mantener una presencia constante en redes sociales sin comprometer la calidad del
contenido ni la capacidad operativa de la microempresa. De acuerdo con Hootsuite (2025)

y Metricool (2025), una frecuencia constante de entre tres y cinco publicaciones semanales,
complementada con historias diarias, contribuye a mejorar el alcance, engagement y

recordacion de marca en redes sociales.

Respecto a los horarios de publicacién, se recomienda realizar las publicaciones
principales entre las 5:00 p.m. y las 7:00 p.m., debido a que el mercado objetivo esta
conformado principalmente por mujeres adultas, amas de casa y profesionistas que
suelen consultar redes sociales después de concluir sus actividades laborales y familiares.
Asimismo, las historias pueden distribuirse durante distintos momentos del dia,
priorizando horarios de alta actividad como las 10:00 a.m. a 2:00 p.m., con el objetivo de
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mantener una presencia constante y aumentar las probabilidades de interaccion con la

audiencia.

Fecha

Semana 1

Semana 2

Dia 1

(Tufajayano5
comprime igual ¢
que cuando te
operaste?

Descripcion:
Explicar como Id
la reduccion de s
la inflamacion cq

Dia 2
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jue tu faj
necesita un
ajuste.

Descripcion:
entificar
ntomas
munes como Desd

BIEK] Dia 4
e ;/Sabias  que Testimonio de
h muchas paciente
pacientes satisfecha.
necesitan  mas
da duranteajuste
recuperacj(’)n?su Descripci(')n:
Compartir la
experiencia
positiva de una
ripcion: paciente

modifica el holgura, Informar  que dlestacando la
ajuste de la faja pgliegues, los cambios gtencion
y por qué esto | pérdida de | corporales recibida y los
puede afectar la gompresion 0 posteriores a beneficios
compresion incomodidad una cirugip obtenidos.
adecuada para ayudar a las| suelen requerir
durante la | pacientes a| ajustes
recuperacion. reconocer progresivos

cuando para mantener

necesitan la

atencion funcionalidad

especializada. | de la prenda.
(Por qué la Errores Historia de una Ppeguntas
inflamacion comunes al paciente frecuentes
cambia usar una faja Mommy sobre ajustes de
constantemente que ya no se Makegver. fajas.
durante el | ajusta
postoperatorio? | correctamente.

Descripcion: Descripcion:
Presentar ~ un Resolver las

Descripcion: Descripcion: caso real dudas mas
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Semana 3

Semana 4

inflamacion  y[ faja floja o [ pacientes frecuencia  de
como  impactal incomoda después de este | ajustes y
en el uso de las| durante el| procedimiento. | beneficios.
prendas de| proceso de
compresion. recuperacion.
(Cuando es el 3 molestias que Bengficios de Resefia
mejor momento indican que tu ajusfar tu faja destacada de
para ajustar una faja necesita ¢n lugar de (oogle.
faja? revision. comprar  una
nueva.
Descripcion:

Descripcion: Descripcion: Compartir una
Explicar los Mostrar Descripcion: opinion
periodos  mas gituaciones Comunicar el positiva de una
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que las ¢gomo presion ¢gcondomico, lp fortalecer  la
pacientes excesiva, comodidad y lp confianza y
requieren incomodidad o prolongacion credibilidad de
modificaciones | pérdida de de la vida 1til la mjrca.
en sus prendas. | soporte. de la prenda.
Lo que nadie te JJComo cambia La jmportancia Historfia de
explica sobre el | tu cuerpo | de sentirte | recuperacion de
proceso de ¢lurante las ¢omoda durante urja paciente.
recuperacion. primeras tu

semanas recuperacion.

después de una Descripcion:
Descripcion: cirugia? Compartir una
Hablar sobre Descripcion: experiencia
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fisicos y Pescripcion: una faja 4companiamient
emocionales Explicar de ¢orrectamente 0y atencion
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Semana 5

Semana 6

intervencion

estética.
Por qué Mitos y 4Te queda Testimonio
algunas realidades lejos? Pacientes | enfocado en el
pacientes sobre las fajas que nos visitan aconjpafiamient
requieren postquirurgicas. | desde otras | o recibido.
varios ajustes? ciudades.
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cada erroneas alcance de la emgcional y
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e. es.
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tu faja estd ¢ntre una faja milep de pesos frecuentes de
perdiendo incomoda y una ¢n una nueva nuevis
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prenda ya no distinguir entre econémico y la con citas,
esta molestias practicidad del ubicacion,
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funcion problemas de procesos.
correctamente. | ajuste.
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Semana 7

Semana 8

Historias
GIETED
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Distribucion
(I R ELRERS 40% Educacion | 30% Confianza 20%
postquirrgica |y testimonios Acompafiamien
to emocional

10%
directa

Venta

% Disefio de plantillas para comunicacién digital

Como parte de las propuestas en el calendario, se disefiaron plantillas de contenido para
redes sociales alineadas con la identidad visual y los lineamientos establecidos en el
manual de marca. El objetivo de esta acciéon fue garantizar una comunicacién visual
coherente y consistente en todos los puntos de contactos digitales, fortaleciendo el
reconocimiento de la marca y proyectando una imagen mas profesional. Estas plantillas
permiten mantener uniformidad en el uso de colores, tipografias, estilos graficos y

mensajes, contribuyendo a reforzar la personalidad y el posicionamiento estratégico de

Ajuste a tu Medida.

Link directo: https://canva.link/I4lejw85zjmv818
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Se forman La faja Notas zonas
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bolsas de tela constantemente apretadasy

otras muy flojas

Los espacios vacios.
pliden PrOvoLar una
compresidn desigual y
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Varieg veces al dia, es
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La recuperackin cambda, y
tu faja debe evalucionar
contigo,

e 9.- Desarrollar estrategias de promocion y publicidad para puntos de ventas

para fortalecer el posicionamiento y reconocimiento de la marca.

% Analizar campafias exitosas de la industria

Durante la investigacion de la competencia directa no se identificaron campafas publicitarias
destacadas, estrategias de contenido estructuradas ni acciones de branding consistentes
que puedan considerarse casos de éxito dentro de la industria. Los competidores
analizados, como Laura Karina y Manos Magicas, parecen depender principalmente de
recomendaciones boca a boca, referencias médicas, posicionamiento local y una presencia
muy basica en redes sociales, sin evidencias claras de estrategias de marketing digital,

generacién de contenido educativo o construccion de marca.
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En contraste, competidores indirectos como Fajate México, Fajas Estiliza y Fajas Regias
muestran un mayor nivel de profesionalizacién en aspectos como posicionamiento de
marca, educacion al paciente, autoridad dentro del sector, alianzas estratégicas y
experiencia digital. Por esta razén, se considera que las principales oportunidades de
aprendizaje para Ajuste a tu Medida no provienen de las estrategias de comunicacién de
la competencia directa, sino de las mejores practicas implementadas por los lideres del
sector, quienes han logrado diferenciarse mediante la generacién de confianza, contenido

especializado y acompafamiento durante el proceso de recuperacion postquirdrgica.

% Evaluar tendencias actuales en medios digitales y tradicionales.

Tendencias de la cirugia estética en México

El panorama de la medicina y cirugia estética en México experimenta una transformacién
profunda. El pais se consolida como uno de los lideres globales en este sector, impulsado
por nuevas tecnologias, el auge del turismo médico y un cambio cultural hacia

procedimientos mas sutiles.

El mercado mexicano en el contexto global

De acuerdo con datos de la Asociacion Mexicana de Cirugia Plastica, Estética vy
Reconstructiva (AMCPER), México se ubica firmemente como la tercera potencia mundial en
la realizacién de procedimientos estéticos, solo por detras de Estados Unidos y Brasil. Este
posicionamiento se ve reforzado por los analisis de IMARC Group, cuyo reporte sobre el
Mercado de Cirugia Estética en México destaca que el crecimiento financiero del sector esta
impulsado por la disponibilidad de instalaciones médicas de alta calidad a costos
competitivos y un flujo constante de pacientes internacionales.

Tendencias en las redes sociales: Cambios en los ideales de belleza por Cassandra Napoli -
WGSN

El cambio en la percepcion cultural de los procedimientos estéticos esta fuertemente
documentado por la investigadora de tendencias digitales Cassandra Napoli en su analisis
sobre la evolucién de los ideales de belleza para firmas de inteligencia de mercado. Napoli

sefala que el sector esta viviendo una era de 'transparencia cosmética', donde figuras
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publicas y microinfluencers (como @plasticandproud o Logan Reese) han normalizado la
documentacion abierta de sus procesos de recuperacion y cirugias en plataformas como
Instagram, transformando lo que antes era un tabu en un acto de empoderamiento visible.
Sin embargo, este fendmeno también ha detonado un ecosistema de vigilancia digital a
través de cuentas dedicadas a exponer y contrastar estos cambios (como
@exposingcelebsurgery), 1o que incrementa la conversacion publica y la necesidad de los
pacientes de buscar informacion y validacién en comunidades virtuales durante todas las
etapas de su transformacion fisica.

% Disefiar mensajes clave que refuerzan la propuesta de valor.

Comodidad, confianza y acompanamiento en cada ajuste.
Ajustamos tu faja para que evolucione contigo durante cada etapa de tu recuperacion.

Atencién personalizada, protocolos de higiene y experiencia especializada en prendas

postquirdrgicas.
No vendemos mas fajas; ayudamos a aprovechar correctamente la que ya tienes.

Convertimos una prenda estandar en una faja adaptada a tu cuerpo y a tu proceso de

recuperacion.

% Crear estrategias con sus respectivas tacticas de promocion y publicidad alineadas

a los recursos de la empresa, considerando el FODA estratégico.

Estrategia FO: Desarrollar una estrategia de referidos que incentive a pacientes
satisfechas a recomendar el servicio a nuevas clientas.
Tacticas:

e Beneficio para pacientes recurrentes.
e Seguimiento por WhatsApp solicitando referencias.

e Campanas de agradecimiento a pacientes que recomiendan.
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Estrategia FO: Promover el beneficio econémico de ajustar una misma faja varias veces
en lugar de comprar nuevas prendas, aprovechando la tendencia hacia el consumo

inteligente y sostenible.

e Comparativos de costos.
e Publicaciones sobre sostenibilidad.

e Casos donde una misma faja fue ajustada varias veces

e 10.- Proponer contenido visual, alineado a la identidad de marca para

fomentar la promocién del punto de venta

El espacio fisico de "Ajuste a tu Medida" es el canalde comunicacion mas directo con el
cliente; por ello, su ambientacién debe reflejar la confianza, higiene y profesionalismo que
caracterizan al servicio. Con el objetivo de optimizar la promocion y publicidad en el punto
de venta, este apartado desarrolla una estrategia visual dividida en dos fases. En primer
lugar, se realizdé un analisis de la competencia para evaluar los elementos POP (Point of
Purchase), identificando tendencias del sector y areas de oportunidad de diferenciacién.
Posteriormente, alineados al manual de identidad de marca, se disefiaron propuestas
visuales propias representadas mediante mockups de la fachada y del interior del local.
Estas herramientas fotorrealistas permiten previsualizar la estandarizacion del negocio,
asegurando una experiencia de usuario arménica, institucional y atractiva desde el primer

contacto fisico.
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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)

El desarrollo de este proyecto nos permitié fortalecer competencias tanto genéricas como
propias de nuestras disciplinas, pues nos enfrentamos a una problematica real que requeria
un trabajo colaborativo e interdisciplinario. Analizamos a una organizacion desde diferentes
perspectivas, integramos conocimientos y construimos propuestas que respondieron a las
necesidades reales de una microempresa.

Desde nuestras areas de formacién desarrollamos competencias especificas. En
mercadotecnia fortalecimos la investigacion de mercados, el anadlisis de la competencia, la
construccién de propuestas de valor, el posicionamiento de marca, el branding y el disefio
de estrategias de comunicacién orientadas a un mercado objetivo. En disefio aplicamos
principios de identidad visual, comunicacion grafica y desarrollo de manuales de marca para

crear herramientas que proyectan una imagen profesional y coherente. Desde
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finanzas desarrollamos herramientas de control financiero, analisis de costos, flujo de
efectivo y punto de equilibrio que permitieron brindar informacion atil para la toma de
decisiones.

Al mismo tiempo, fortalecimos competencias transversales como el trabajo en equipo, la
comunicacion efectiva, la organizacién, la planeacion de proyectos, el pensamiento critico,
la resolucién de problemas y la capacidad de tomar decisiones con base en evidencia. La
interaccion constante entre disciplinas nos permitié6 comprender que ninguna area, por si
sola, resuelve las necesidades de una organizacién; por el contrario, el valor surge
cuando el conocimiento financiero, estratégico y de disefio se complementan para

alcanzar un objetivo comun.

Uno de los aprendizajes mas importantes fue comprender el contexto econdmico y
empresarial en el que operan las microempresas. ldentificamos que muchas de ellas
cuentan con una gran experiencia técnica, pero enfrentan retos relacionados con la
profesionalizacion de sus procesos, el posicionamiento de marca, la comunicacién con sus

clientes y la gestion financiera.

También entendimos que el crecimiento de un negocio depende de la integracién de

distintos factores y no unicamente de incrementar las ventas o realizar publicidad.

Durante el proyecto pusimos a prueba nuestros conocimientos tedricos al aplicarlos en un
entorno real. Herramientas como el andlisis FODA, la investigacién de mercados, el
branding, el desarrollo de identidad visual, el analisis financiero y la planeacion estratégica
dejaron de ser conceptos académicos para convertirse en instrumentos que apoyan la
solucién de problemas concretos. Asimismo, aprendimos a validar nuestras propuestas
mediante informacion obtenida directamente de los empresarios y observacion del

mercado, evitando basar nuestras decisiones Uunicamente en percepciones.

Finalmente, esta experiencia fortalecié nuestro proyecto de vida profesional al mostrarnos
que nuestras disciplinas pueden generar un impacto que trasciende el ambito comercial.
Comprendimos que el marketing, el disefio y las finanzas son herramientas que, cuando

se integran de manera estratégica, contribuyen al crecimiento sostenible de las
organizaciones y al bienestar de las personas que reciben sus servicios. Este proyecto
reafirmé la importancia de ejercer nuestra profesion con responsabilidad, empatia y una
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vision integral, entendiendo que detras de cada decisién existen personas, necesidades

reales y oportunidades para generar valor social.

e Aprendizajes sociales (personal)

% Vanessa

La participacién en este proyecto me permitié aplicar mis conocimientos de mercadotecnia

y direccion comercial en una empresa real, donde entendi que el marketing puede generar
un impacto que va mas alla de las ventas y puede contribuir directamente al bienestar de las
personas. A través del diagndstico y las propuestas desarrolladas para Ajuste a tu Medida,
pude identificar que la empresa no sélo realiza ajustes de fajas postquirurgicas, sino que
también brinda acompanamiento emocional a mujeres que atraviesan procesos de
recuperacion fisica y psicolégica.

Durante el proyecto tuve la oportunidad de proponer acciones de transformacion
organizacional mediante el disefio de estrategias digitales, la estructuracién de procesos de
atencion y la definicion de un mercado meta claro. Estas acciones buscan fortalecer la
profesionalizacion de una microempresa local. Al igual vi la importancia de llevar tus
finanzas de una manera organizada para poder saber cuando te esta generando un margen
de ganancias o una pérdida, a través del punto de equilibrio.

Desarrollé habilidades para planificar proyectos con objetivos especificos, establecer
actividades, dar seguimiento a cada etapa y evaluar oportunidades de mejora a partir de
informacién obtenida directamente de los empresarios y fuentes secundarias. Esto me
permiti6 comprender la importancia de tomar decisiones fundamentadas en evidencia y no
unicamente en percepciones.

Uno de los principales impactos sociales fue la posibilidad de contribuir al fortalecimiento
de un negocio que beneficia principalmente a mujeres que se encuentran en recuperacion
postquirldrgica. A través de las propuestas desarrolladas se busca mejorar la experiencia
de atencion, incrementar la confianza de las pacientes y facilitar el acceso a un servicio
especializado que les permita ahorrar dinero al prolongar la vida util de sus prendas
postquirargicas.

Los grupos sociales beneficiados son principalmente mujeres de entre 18 y 55 afios que
han atravesado procedimientos estéticos, reconstructivos o plasticos y que requieren
acompafiamiento durante su recuperacion. También se beneficia la empresa al poder
contar con herramientas que facilitan su crecimiento y permanencia en el mercado.
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Considero que los conocimientos aplicados en este proyecto son completamente
transferibles a otras organizaciones, ya que metodologias como el analisis FODA, PESTEL,
segmentacion de mercado, desarrollo de buyer persona, branding y estrategias digitales
pueden adaptarse a diferentes sectores econdmicos. Para mantener y ampliar el beneficio,
es importante que la empresa implemente las propuestas desarrolladas.

Esta experiencia modificé mi visién sobre la realidad empresarial. Antes consideraba que
muchas pequefias empresas uUnicamente necesitaban publicidad para crecer, ahora
entendi que el crecimiento requiere estructura, planeacion estratégica, control financiero,
identidad de marca y un profundo entendimiento de las necesidades humanas de sus
clientes.

% Regina

Como parte de este proyecto PAP encontré que a través del disefio de identidad visual,
mockups de tienda y un manual de marca, contribui a transformar la proyeccion de una
microempresa dedicada al ajuste de fajas postquirirgicas. Esta empresa operaba con
experiencia y vocacién de servicio, pero carecia de una comunicacién visual coherente que
respaldara la calidad de su trabajo. A pesar de que las propuestas de branding nuevas, no
fueron aceptadas, me sirvi6 como experiencia en el area de disefio, y me permitid
experimentar el trabajo colaborativo en un contexto real e interdisciplinario, junto

a compafieros de mercadotecnia y finanzas. Aprendi a traducir los objetivos del negocio en
decisiones visuales concretas, tomando en cuenta no solo criterios estéticos sino las
necesidades reales de la empresa y su mercado. Sin embargo, también reconozco que adn
tengo areas de oportunidad en el seguimiento y validacion de los entregables, ya que no

todos los resultados del proyecto fueron evaluados formalmente al cierre.

Al no haber completado la validacién de todos los entregables, los impactos concretos aun
estan pendientes de confirmar. Lo que si es observable es que la empresa cuenta ahora
con una identidad visual estructurada, un manual de marca funcional y mockups que
orientan la propuesta de remodelacion y adecuacion de su espacio fisico. Si bien los
empresarios son profesionales capacitados con experiencia en su rama, no contaban con
los conocimientos ni los recursos para desarrollar por cuenta propia una identidad visual
profesional. En ese sentido, el proyecto cubrié una brecha real: llevar herramientas de
disefo estratégico a un negocio que de otra forma no habria tenido acceso a ellas, este
proyecto dejé de ser solo una practica estética para convertirse en una herramienta de
impacto social real. También aprendi que el trabajo colaborativo e interdisciplinario,
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aunque complejo, es mas cercano a los problemas reales que cualquier proyecto académico
aislado, convivi de manera mas cercana con el area de mercadotecnia para apoyarme de
los pilares y las estrategias y aplicarlas al disefio, me quedo con la idea de que el disefio

bien aplicado dignifica, comunica y transforma.
% Erika

Durante el desarrollo de este proyecto pude contribuir a la transformacion de una
microempresa local mediante herramientas de mercadotecnia estratégica, investigacién de
mercados y construccion de marca. La iniciativa estuvo orientada a fortalecer la presencia y
competitividad, principalmente. Con esto, a lo largo del proyecto desarrollé capacidades para
planear, ejecutar y evaluar estrategias basadas en objetivos concretos. Participé en la
investigacion de la competencia, el analisis de la propuesta de valor, la construccion de una
identidad de marca sdlida y la definicion de estrategias de comunicacién que permitieran
diferenciar a la empresa dentro del mercado. Estas actividades me permitieron tomar
decisiones fundamentadas y comprender la importancia del seguimiento continuo para

asegurar que las propuestas generen resultados sostenibles.

Una de las principales innovaciones sociales del proyecto fue cambiar la manera en que
se comunica el servicio. A partir del analisis realizado, se identificé que la mayoria de los
competidores enfocan su comunicacién unicamente en aspectos técnicos o comerciales,
mientras que Ajuste a tu Medida puede posicionarse desde el acompafamiento, la
empatia y la personalizacion durante la recuperacion de las clientas. Esta vision permite
reconocer que detras de cada ajuste existe una persona que atraviesa un momento de

vulnerabilidad fisica y emocional.

Entre los impactos evidenciados se encuentra la creacidn de una estrategia de
posicionamiento mas clara, la definicion de una propuesta de valor diferenciada y la
construccion de lineamientos de comunicacion que fortalecen la confianza de las clientas.
También se desarrolld un analisis competitivo que permitid identificar oportunidades de

mejora y ventajas diferenciales frente a otros actores del mercado.

Estos impactos eran esperados desde el planteamiento inicial del proyecto, ya que uno de

los objetivos principales era fortalecer la identidad de la marca y aumentar su capacidad
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para conectar con su mercado objetivo. Se buscaba que la empresa dejara de percibirse
unicamente como un taller de costura y comenzara a ser reconocida como un servicio

especializado, profesional y confiable dentro del proceso de recuperacion postquirdrgica.

Los principales grupos beneficiados son las clientas que requieren ajustes en sus prendas
de compresion, ya que una comunicacion mas clara y una propuesta de valor mejor definida
facilitan que encuentren un servicio especializado y seguro. Asimismo, la empresa se
beneficia al contar con herramientas estratégicas para crecer y competir de manera mas

efectiva dentro de su sector.

Los servicios profesionales desarrollados generaron bienes de caracter publico en forma
de conocimiento, analisis estratégico y propuestas de mejora organizacional. Aunque el
proyecto se desarrollé para una empresa especifica, los aprendizajes obtenidos pueden
ser utilizados por otros emprendimientos del sector salud, bienestar o servicios

especializados que necesiten fortalecer su posicionamiento y comunicacion.

De manera indirecta, el proyecto contribuye al fortalecimiento de la economia local al
impulsar la profesionalizacién de una microempresa, favorecer su crecimiento y aumentar

sus posibilidades de generar empleo y actividad econdmica en la region.

Los conocimientos aplicados son altamente transferibles a otras situaciones, ya que
herramientas como la investigacion de mercados, el analisis de competencia, la construccion
de marcas, el posicionamiento estratégico y el disefio de propuestas de valor pueden
implementarse en organizaciones de distintos sectores. Estas metodologias permiten
comprender mejor las necesidades de los usuarios y disefiar soluciones mas relevantes para

ellos.

Para dar seguimiento a la aportacion social del proyecto, seria importante implementar
indicadores relacionados con la satisfaccion de las clientas, el crecimiento de la presencia
digital, el aumento de recomendaciones y la generacion de alianzas con profesionales del
sector médico. Asimismo, la actualizacion constante de contenidos y el monitoreo de la

experiencia del cliente permitirdn mantener vigente el impacto generado.

Finalmente, este proyecto amplié mi vision sobre la realidad social y empresarial. Comprendi

que los negocios no solo generan valor econémico, sino también bienestar
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para las personas cuando responden de manera adecuada a necesidades reales. También
confirmé que la mercadotecnia puede utilizarse como una herramienta para construir
relaciones de confianza, acompafar procesos humanos y mejorar la calidad de vida de
quienes reciben un servicio. Mi percepcion cambioé al reconocer que detras de cada decision
estratégica existen personas cuyas experiencias, emociones y necesidades deben ser

consideradas para generar un impacto positivo y sostenible.

% Santiago
Yo me encargué de la parte de finanzas. Al inicio el negocio no tenia ningun control de su
dinero. Mi aporte fue crearles herramientas faciles de usar, por ejemplo un registro de
ventas, un control de costos y gastos, un flujo de efectivo y su punto de equilibrio. Con esto
aprendi a trabajar con un objetivo claro, que el negocio supiera cuanto gana de verdad.
Tomé los datos reales de los empresarios, los converti en informacion util y les di

seguimiento.

Logré crear una propuesta con herramientas que pueden utilizar los empresarios que nunca
habian llevado control de sus costos y gastos para que empezaran a tomar decisiones con
base en numeros reales y no solo en lo que sentian. Lo que no esperaba era descubrir que
el negocio ya era rentable y que su problema no era vender mas, sino entender bien sus

ndmeros.

Lo que si pude comprobar fueron los nimeros de su negocio. Hacen 117 servicios al mes

y ganan cerca de $39,500. A cada socio le toca $7,116, pero quieren $9,000 cada uno, o
sea les faltan $1,884 por persona. También sacamos que necesitan 68 servicios al mes
para no perder y 130 para pagarse el sueldo que quieren. Lo que no pude comprobar es si
esto les va a servir a largo plazo pero depende de que ellos sigan usando las herramientas

cada mes.

Cualquier negocio necesita saber cuanto vende, cuanto gasta y cuanto gana. El registro
de ventas, el control de costos y el punto de equilibrio sirven para casi cualquier giro. Lo
importante es que los duefos registren sus ventas y gastos cada mes y revisen si se

acercan o se alejan de su punto de equilibrio. Asi pueden tomar decisiones a tiempo.
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Detras de cada numero hay personas reales y un negocio del que viven. Ayudar a un

negocio pequefio a entender su dinero también es ayudar a la sociedad.

e Aprendizajes éticos (personal)

% Vanessa

Durante el desarrollo del proyecto tuve que tomar diversas decisiones relacionadas con la
forma en que se presentarian las propuestas de mejora para la empresa. Una de las
principales fue priorizar estrategias alineadas con los recursos reales del negocio, evitando
planteamientos poco viables o dificiles de implementar. También fue importante actuar con
responsabilidad al interpretar la informacion proporcionada por los empresarios, procurando
siempre representar de manera objetiva las necesidades del mercado y las areas de
oportunidad de la empresa, escuchando activamente, analizando diferentes perspectivas y
fundamentando las recomendaciones en informacién, ya que hubieron problemas con los
empresarios en donde no estuvieron de acuerdo en ciertas cosas y el hecho de tener
fundamento del porqué, hace que tengas como defender tu postura y al igual, no tomarte

las cosas personal para evitar conflictos.

Después de esta experiencia considero que mi ejercicio profesional debe orientarse no solo
a generar resultados econdmicos para las empresas, sino también a crear valor para la
sociedad, promoviendo practicas responsables, humanas y centradas en las personas, ya
que me doy cuenta que esta empresa, su mayor ventaja competitiva es la empatia y

acompafiamiento emocional que ofrecen.
% Regina

Durante el desarrollo del proyecto comprendi la responsabilidad ética que implica disefar
para una empresa real. Mas alla de crear propuestas visualmente atractivas, tuve que
asegurarme de que cada entrega respondiera de manera honesta a las necesidades del
negocio y aportara un valor genuino. Esto implicé actuar con responsabilidad, cumplir con
los compromisos establecidos y reconocer que el disefio debe estar al servicio de las

personas y no unicamente de las preferencias del disefiador.
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Otro aspecto importante fue trabajar con informacién y decisiones que impactaban
directamente en la imagen de la empresa. Por ello, procuré mantener una comunicacion
clara y respetuosa con los empresarios y con el equipo interdisciplinario, escuchando
diferentes puntos de vista y tomando decisiones fundamentadas. También comprendi la
importancia de ser transparente respecto a los alcances del proyecto y de reconocer las

limitaciones existentes, como la falta de validacion formal de algunos entregables al cierre.

Esta experiencia me hizo reflexionar sobre la ética profesional del disefiador, entendiendo
que nuestra labor no solo consiste en generar soluciones creativas, sino en actuar con
responsabilidad, respeto y compromiso hacia quienes depositan su confianza en nuestro
trabajo. Disenar éticamente significa proponer soluciones que sean Uutiles, viables y
honestas, siempre buscando generar un impacto positivo en las personas y en la

organizacion.
% Erika

Este PAP me permitid6 cumplir los objetivos planteados al inicio mediante el desarrollo de
herramientas estratégicas que fortalecen el posicionamiento y la identidad de la marca.
Con ayuda de entrevistas, analisis de competencia, construccién de la propuesta de valor,
definicién de la personalidad de marca, elaboracion de la piramide de posicionamiento y
desarrollo de recomendaciones de comunicacion y diferenciacion, logré identificar con
claridad los elementos que distinguen a la empresa dentro de su mercado. Conclui que su
principal fortaleza no radica unicamente en el ajuste técnico de las fajas, sino en la
combinacién de especializacion, personalizacion y acompafiamiento durante el proceso de

recuperacion de las clientas.

Durante el desarrollo del proyecto también surgieron desafios. En algunos momentos fue
necesario replantear actividades, ajustar entregables y mejorar la coordinacién dentro del
equipo para cumplir con lo acordado. Asimismo, el analisis de la competencia permitid
detectar oportunidades importantes para la organizacion, especialmente en temas
relacionados con la comunicacién digital, generacion de confianza, contenido educativo y
fortalecimiento de la autoridad de marca. A partir de estos hallazgos se propusieron
estrategias orientadas a consolidar el posicionamiento de la empresa como un servicio
especializado y profesional, y el mismo nos permitié construir una propuesta de valor mas

solida y coherente con las necesidades reales del mercado y pudimos argumentar una
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presentacion sobre ello a los clientes y poder compartir una presentacion intermedia sobre la
identidad de marca, un manual que nos ayudo a aterrizar de alguna manera todos los
objetivos y que nos brindd una base sodlida en la cual trabajar. Y puedo concluir que el
trabajo invertido fue significativo y que mi carrera me brinda muchas herramientas y a través

de ellas podemos ayudar a empresarios y sacar el mejor potencial en su empresa.

% Santiago

En este PAP una de mis decisiones mas importantes fue hacerles herramientas sencillas y
no algo muy complicado. Pude haber armado modelos financieros mas avanzados, pero
decidi pensar en quién las iba a usar dos personas que nunca habian llevado cuentas. Por
eso hice un registro de ventas y un control de gastos faciles de llenar les dejé algo que de

verdad pueden usar solos.

Otra decision fue trabajar con los numeros reales del negocio y no con suposiciones. Use la
informacion que me dieron los duefios y la ordené tal cual, sin adornarla, para que el
analisis refleje la realidad de la empresa. Lo hice porque creo que mi trabajo es dar
informacion honesta y util para que ellos puedan tomar buenas decisiones, aunque los

resultados no sean siempre los que esperan.

Esta experiencia me deja claro que quiero usar las finanzas para ayudar a la gente, no
solo para hacer numeros. Me di cuenta de que un dato bien explicado puede cambiar la
forma en que una persona maneja su negocio. También aprendi que de nada sirve saber
mucho si la persona no me entiende, asi que me llevo la idea de explicar siempre las

cosas de forma simple.

e Aprendizajes en lo personal (personal)

% Vanessa

El PAP me permitié reconocer fortalezas personales que anteriormente no habia identificado
plenamente, como la capacidad de analisis, organizacién, investigacion y adaptacién ante
problemas reales, al igual que tengo disciplina y al centrarme en una tarea, la acabo rapido.
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Aprendi a convivir con diferentes perspectivas y formas de pensar, entendiendo que las
mejores soluciones son cuando se combinan conocimientos con experiencia practica de
quienes viven diariamente la realidad del negocio.

Para mi proyecto de vida, esta experiencia confirmé mi interés por el area estratégica de la
mercadotecnia, el branding y el desarrollo empresarial. Me permitié ver con mayor claridad
como mis conocimientos pueden ayudar a empresas a crecer y mejorar la experiencia de
las personas.

% Regina

Este proyecto representd un reto importante para mi crecimiento personal, ya que me
permitié enfrentar situaciones que normalmente no ocurren en el ambito académico. Uno de
los mayores aprendizajes fue entender que el esfuerzo y la dedicacién invertidos en una
propuesta no garantizan que esta sea aceptada o implementada. Al inicio me generé
frustracion que algunas de las propuestas de branding no fueran adoptadas por la empresa,
ya que habia invertido tiempo y creatividad en ellas. Sin embargo, aprendi a no tomar estas
decisiones de manera personal y a comprender que cada cliente tiene necesidades,
percepciones y prioridades distintas. También fortaleci mi capacidad de adaptacion,
entendiendo que el disefio es un proceso de constante negociacion y que, en muchas
ocasiones, es necesario replantear ideas para responder a las necesidades reales de
quienes reciben nuestro trabajo. Asimismo, trabajar de manera interdisciplinaria me permitio
salir de mi zona de confort, aprender de otras areas de conocimiento y valorar la importancia
de la comunicacién y el trabajo en equipo.

Me llevo de esta experiencia una mayor confianza en mis capacidades como disefiadora,
pero también la conciencia de que aun tengo areas de oportunidad, especialmente en el
seguimiento de proyectos y en la validacién de resultados. Sobre todo, aprendi a ser mas
flexible, paciente y receptiva ante los cambios, entendiendo que cada proyecto es una
oportunidad para crecer tanto profesional como personalmente.

% Erika

El PAP me permitié reconocer capacidades que ya habia desarrollado en mi experiencia
profesional y académica, pero que no habia dimensionado completamente. Descubri que
tengo facilidad para organizar proyectos, establecer prioridades, administrar tiempos y
coordinar multiples actividades de manera simultanea. Aprendi a estructurar una agenda
de trabajo, dar seguimiento a los entregables, identificar mis responsabilidades dentro del
equipo y comunicar oportunamente la informacién necesaria para que el proyecto
avanzara. También comprendi que pedir ayuda es muy significativo sobre todo porque el

trabajo en equipo siempre es mejor, es menos estresante y también la considero una
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herramienta para lograr mejores resultados. Durante el proyecto confirmé que cuento con
conocimientos y experiencia en areas como marketing, branding e investigacién, y que
puedo aplicarlos en contextos reales para resolver problemas. Esto fortaleci6 mi confianza
profesional y me permitié reconocer el valor de todo lo que he aprendido tanto en mis

trabajos como en mi formacion.

El PAP me permiti6 comprender que detrdas de cada empresa existen personas con
necesidades, preocupaciones e inseguridades reales. Ademas, reafirmé que Ila
mercadotecnia es una profesion con un gran impacto social. Mas alla de vender un producto
0 servicio, tiene la capacidad de escuchar, comprender las necesidades de las personas y
traducirlas en estrategias que generen valor. Descubri que, incluso con recursos limitados,
es posible lograr cambios importantes cuando se entiende el propésito de una empresa y se
construye una comunicacion clara y auténtica. Esta experiencia también me hizo valorar el
papel estratégico de la mercadotecnia dentro de cualquier organizacion. Comprendi que
ayuda a definir la identidad de una empresa, comunicar su proposito y conectar con las
personas adecuadas. Independientemente del giro o tamafio del negocio, siempre sera
necesario saber cémo generar valor, cdmo comunicarlo y cdmo construir relaciones de
confianza con los clientes. Por ello, confirmé que la mercadotecnia no solo impulsa el
crecimiento de las empresas, sino que también puede contribuir a mejorar la manera en que

estas responden a las necesidades de la sociedad.

El PAP confirmé que quiero desarrollar mi vida profesional en el ambito de la consultoria, el
marketing estratégico y la construccion de marcas. Descubri que disfruto analizar
organizaciones, identificar oportunidades de mejora y disefar estrategias que generen

valor para las empresas y para las personas que utilizan sus servicios.

Ademas, comprendi que deseo ejercer mi profesion con responsabilidad, ética y empatia,
utilizando mis conocimientos para ayudar a las organizaciones a crecer sin perder de vista
el impacto que tienen en la sociedad. Esta experiencia reforz6 mi confianza en las
capacidades que he desarrollado y me motivé a seguir preparandome para convertirme en

una profesionista capaz de liderar proyectos con visién estratégica y humana.
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% Santiago

El PAP me ayudd a conocerme mejor y me di cuenta de que soy bueno para ordenar
informacion y convertirla en algo claro y util. También descubri que me gusta tomarme el
tiempo para hacer las cosas faciles de entender, en lugar de quedarme solo con lo
complicado. Confirmé que disfruto la parte de finanzas y que puede aplicarse en problemas

reales, no solo en la escuela.

Esta experiencia también me ayuddé a conocer mejor a la sociedad y a las personas. Entendi
que detras de un negocio pequefio hay gente real, con esfuerzos, dudas y metas. Aprendi
que muchos negocios familiares trabajan mucho pero no tienen las herramientas ni los
recursos para llevar bien sus cuentas, y que con un poco de apoyo se les puede ayudar

bastante.

Trabajar en equipo con compafieras de otras carreras me ensefid a convivir con formas
de pensar distintas a la mia. Cada quien veia el negocio desde su area, mercadotecnia,
disefo y finanzas. Al principio cuesta ponerse de acuerdo, pero aprendi a escuchar otras

ideas y a entender que un proyecto sale mejor cuando se juntan distintos puntos de vista.

5. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Al inicio del proyecto identificamos que "Ajuste a tu Medida" carecia de una identidad de
marca definida, lo que se reflejaba en redes sociales y comunicacién digital poco
coherentes con la calidad real de su servicio. A partir de este hallazgo, trabajamos en el
disefio de una identidad visual y un manual de marca para unificar su comunicacion,
ademas de estrategias para hacer visible su verdadero diferencial frente a la competencia:
“ La especializacion técnica y el acompafamiento emocional que ofrece a sus clientas
durante su recuperacion”. Por otro lado, gracias al analisis financiero realizado nos dimos
cuenta de que la empresa si es rentable: con 117 servicios mensuales cubre por completo
su operacioén, y solo necesita 13 servicios adicionales al mes para alcanzar el sueldo
deseado por los dos socios. Esto permitié identificar que el problema del negocio no era

de ventas, sino de falta de informacién ordenada para tomar decisiones.
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En conjunto, el proyecto nos permiti6 comprender que el crecimiento de una microempresa
depende de integrar varios factores; identidad de marca, comunicacion estratégica y control
financiero y no de atender uno solo de forma aislada. Para el equipo representd la
oportunidad de aplicar nuestros conocimientos en un contexto real, y el reto pendiente es
que la empresa dé seguimiento constante a las herramientas propuestas para asegurar su

impacto a largo plazo.

Recomendaciones

MERCADOTECNIA

% Dar continuidad a la implementacion de la estrategia de comunicacion digital
desarrollada durante el proyecto, asegurando la consistencia de los mensajes y la
presencia de la marca en los canales digitales.

% Generar contenido que fortalezca la autoridad y especializacion de la marca,
compartiendo informacion relacionada con ajustes de fajas postquirurgicas,
procesos de recuperacion y recomendaciones de cuidado.

% Documentar y difundir testimonios, casos de éxito y experiencias de clientes para
incrementar la confianza, credibilidad y validacién social de la marca.

Y Establecer indicadores de desempeio (KPIs) que permitan medir el impacto de las
acciones implementadas, tales como alcance, interaccion, generacion de
prospectos y conversion de clientes.

vy Fortalecer las alianzas estratégicas con cirujanos plasticos, terapeutas, casas de
recuperacion y otros especialistas relacionados con el proceso postoperatorio.

Y Continuar realizando analisis periddicos de la competencia para identificar
tendencias, oportunidades de diferenciacién y posibles cambios en el mercado.

* Mejorar gradualmente la imagen y adecuacion del espacio fisico de atencion, con
el fin de fortalecer la percepcion de profesionalismo, confianza y coherencia con la
personalidad de la marca.

* Mantener actualizada la propuesta de valor y los mensajes clave de comunicacion
para asegurar su relevancia frente a las necesidades cambiantes de los clientes.

% Se recomienda implementar camparias en Meta Ads segmentadas
geograficamente en Guadalajara, Zapopan, Tlaquepaque, Tonala y Tlajomulco de

Zuiiga, dirigidas a mujeres de entre 18 y 55 afios. La segmentacion por intereses
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debe enfocarse en Belleza, Cosméticos, Maternidad, Salud y Belleza, Estado
Fisico, Viajes, Cuidado de la Piel y figuras publicas relacionadas con el sector de
la belleza, como Kim Kardashian y Kylie Jenner, ya que estos intereses concentran
un publico con mayor afinidad hacia el cuidado de la imagen personal y los
procedimientos estéticos. Posteriormente, se recomienda optimizar las campafas
mediante audiencias personalizadas y de remarketing con personas que hayan

interactuado con las redes sociales de la empresa.

DISENO

% Implementar el Manual de Identidad de Marca de forma sistemética en todos los
puntos de contacto: redes sociales, catalogo de servicios, materiales impresos y punto
de venta, garantizando consistencia visual en cada comunicacion.

% Utilizar las plantillas disefiadas para redes sociales como base del calendario de
contenidos, respetando la paleta de colores, tipografias y estilo grafico
establecidos, para construir gradualmente reconocimiento de marca.

% Avanzar en la adecuacion del punto de venta siguiendo los mockups propuestos:
la fachada y el interior del local son el primer canal de comunicacion presencial
con el paciente y deben reflejar la misma confianza y profesionalismo que
transmite el servicio.

Y Explorar, en una etapa posterior, la posibilidad de revisar el naming de la marca, ya
que el analisis competitivo identific6 que el nombre actual puede generar confusion
respecto al tipo de servicio ofrecido y presenta limitaciones para la construccion de
una marca con personalidad diferenciada.

Y Documentar visualmente el proceso de ajuste mediante fotografias y videos de calidad
que puedan integrarse al contenido digital, ya que la evidencia visual del trabajo
realizado es uno de los diferenciadores mas poderosos frente a la competencia.
Formalizar un protocolo de solicitud de autorizacion de uso de imagen a las pacientes,

Y Para poder utilizar testimonios visuales y casos de éxito de forma legal y ética en los

canales digitales de la empresa.
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FINANZAS.

% Registrar las ventas todos los dias y revisar los gastos cada semana, asi el negocio
siempre sabe cuanto vende, cuanto gasta y cuanto gana con numeros reales y no
con suposiciones.

% Subir los precios poco a poco. El analisis muestra que con un aumento de alrededor
del 10% cada socio llegaria al sueldo de $9,000 que buscan, manteniendo el mismo
volumen de trabajo que hacen hoy.

% Si prefieren no mover tanto los precios, la otra opciéon es pasar de 117 a 130
servicios al mes, es decir, solo 13 servicios mas. El negocio tiene capacidad de
sobra para lograrlo.

% Separar el dinero del negocio del dinero de la casa. Como trabajan en la misma casa
donde viven, conviene asignar un porcentaje justo de gastos compartidos (luz, agua,
internet) al negocio.

% Que cada socio tenga un sueldo definido. Esto ayuda a ordenar las finanzas, saber
cuanto cuesta realmente operar el negocio y medir si de verdad estan alcanzando su
meta.

% Es de su conocimiento que necesitan 68 servicios para cubrir solo la operacion y 130
para cubrir también su sueldo completo. Tener estos numeros a la vista les permite
saber rapido si un mes va bien o si necesitan vender mas.

% El ajuste de faja representa mas de la mitad de las ventas, asi que cualquier cambio
de precio en ese servicio tiene un impacto grande en la ganancia.

% Una vez que cubran el sueldo, es recomendable apartar un pequeiio fondo para
imprevistos o para invertir en el negocio (material, mejoras del local), en lugar de

gastar todo lo que entra.
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	ECONOMÍA SOLIDARIA Y TRABAJO DIGNO
	PAP PROGRAMA DESARROLLO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES NACIONALES E INTERNACIONALES
	PROYECTO DE APLICACIÓN PROFESIONAL PAP 3J01 CEDECOM MICRO Y PEQUEÑAS EMPRESAS
	“Desarrollo integral de estrategias financieras, comerciales y de comunicación digital para el posicionamiento y crecimiento de Ajuste a tu Medida, Tlaquepaque Jalisco”  PRESENTAN

	REPORTE PAP
	ÍNDICE
	REPORTE PAP
	Historia y descripción de la empresa
	Contexto económico
	Según datos del Directorio Estadístico Nacional de Unidades Económicas (DENUE) del Instituto Nacional de Estadística y Geografía, en Zapopan, Jalisco, existen aproximadamente 41 empresas pertenecientes a este sector, de las cuales alrededor de 38 cuentan con características similares en tamaño, al tratarse de establecimientos con entre 0 y 5 empleados, considerándose parte de su competencia directa.
	Captura del Directorio Estadístico Nacional de Unidades Económicas (DENUE) que muestra la clasificación de la actividad “Confección de Prendas de Ropa Interior” (SCIAN 315221) y “Confección de Prendas de Ropa Interior” (SCIAN 315225). Fuente: INEGI.
	De acuerdo con la clasificación de niveles socioeconómicos de Marketing Compass, en la colonia Miramar predominan principalmente los niveles socioeconómicos C, C- y D+, lo que permite identificar las características económicas y de consumo de la zona donde se ubica la empresa, cabe mencionar que las personas que acuden a este servicio son del nivel socioeconómico C, C+ y B, que radican en la república mexicana y están entre un rango de edad de 18 a 55 años. Esto resulta relevante para comprender el contexto del mercado al que se dirige la empresa, ya que gran parte de sus clientes buscan alternativas más accesibles para ajustar sus prendas postquirúrgicas en lugar de adquirir nuevasfajas constantemente.
	1.2 Problemática u oportunidad detectada
	Las problemáticas identificadas se detectaron después de realizar la entrevista con los empresarios:
	➢ No cuenta con identidad corporativa; misión, visión y valores.  ➢ Carece de estrategias de comunicación digital por lo que presenta baja presencia
	digital y estrategia errónea de comunicación visual en redes.
	➢ La empresa no cuenta con lineamientos formales de identidad de marca y
	branding.
	➢ La empresa no tiene estrategias claras de promoción y publicidad para fortalecer
	su posicionamiento.
	➢ La falta de planeación financiera, control de efectivo e indicadores económicos
	limita la toma de decisiones y el crecimiento del negocio.
	1.3 Objetivo general
	Diseñary proponer una estrategia integral con la finalidad de transformar el negocio en una empresa institucionalizada, considerando reestructuración comercial, comunicación digital y de branding, así como un control financiero con el fin de diversificar la captación declientes para Ajuste a tu Medida, durante los meses de mayo a julio del 2026.
	1.4 Objetivos específicos
	1. Crear misión, visión y valores de la empresa para fortalecer su identidad
	corporativa.
	2. Analizar la mezcla de mercadotecnia de la empresa para identificar áreas de
	oportunidad en posicionamiento y comercialización.
	3. Identificar al cliente ideal y definir el mercado meta de la empresa.  4. Analizar la competencia directa e indirecta para detectar oportunidades de
	diferenciación y posicionamiento.
	5. Realizar análisis FODA para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y
	amenazas de la empresa.
	6. Diseñar la identidad visual de la marca, incluyendo propuesta de logotipo, paleta de color y lineamientos gráficos. Desarrollar un manual básico de identidad de marca para unificar la comunicación visual de la empresa.
	7. Diseñar herramientas básicas de control financiero, estructura de costos y estrategias de precios que contribuyan a una mejor toma de decisiones y crecimiento del negocio.
	8. Diseñar estrategias de comunicación digital para fortalecer la presencia de la
	empresa en redes sociales y canales digitales.
	9. Desarrollar estrategias de promoción y publicidad para puntos de ventas para
	fortalecer el posicionamiento y reconocimiento de la marca.
	10. Proponer contenido visual, alineado a la identidad de marca para fomentar la
	promoción del punto de venta.
	2. Planeación y seguimiento del proyecto.
	5.
	Realizar análisis FODA para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa.
	○ Desarrollar un análisis PESTEL para comprender el contexto externo.  ○ Realizar un análisis FODA de la empresa y un FODA estratégico con líneas
	deacción.
	6.
	7.
	Diseñarlaidentidad visual de la marca, incluyendo propuesta de logotipo, paleta de colorylineamientos gráficos. Desarrollar un manual básico de identidad de marca paraunificar la comunicación visual de la empresa.
	○ Propuesta de re diseño de logotipo, paleta de color y re diseño de marca.  ○ Elaborar un manual de identidad donde estén sistematizados elementos
	gráficos: logotipo, tipografía, paleta de colores y tono de comunicación.
	○ Definir lineamientos de uso para aplicaciones impresas y digitales.
	Diseñarherramientas básicas de control financiero, estructura de costos y estrategias de precios que contribuyan a una mejor toma de decisiones y crecimiento del negocio.
	Realizar un flujo de efectivo. Elaborar un control de costos. Punto de equilibrio  Registro de ventas  Control de gastos
	8.
	Diseñar estrategias de comunicación digital para fortalecer la presencia de la empresa en redes sociales y canales digitales.
	Evaluar canales de venta actuales y potenciales.  Definir un proceso estandarizado de atención a clientes
	○ Proponer estrategias de comunicación digital considerando el FODA
	estratégico con sus respectivas tácticas
	○ Rediseño de catálogo adecuado a la identidad de marca ○ FODA digital  ○ Calendario de redes por 2 meses
	9.
	Desarrollar estrategias de promoción y publicidad para puntos de ventas para fortalecer el posicionamiento y reconocimiento de la marca.
	○ Analizar campañas exitosas de la industria.  ○ Evaluar tendencias actuales en medios digitales y tradicionales.  ○ Diseñar mensajes clave que refuerzan la propuesta de valor.  ○ Crear estrategias con sus respectivas tácticas de promoción y publicidad
	alineadas a los recursos de la empresa, considerando el FODA estratégico.
	10. Proponer contenido visual, alineado a la identidad de marca para fomentar la
	promoción del punto de venta
	○ Analizar los elementos POP utilizados por la competencia.  ○ Diseñar propuestas propias alineadas a la identidad de marca.
	2.2 Cronograma o plan de trabajo
	El cronograma contiene las actividades a realizar para el logro de los objetivos y/u obtención de productos diseñados en el punto anterior.
	https://docs.google.com/spreadsheets/d/1MUvMeTE7-BeslgsXgSzUQIfk-CgHiqrJ/edit?gid =1317160566#gid=1317160566  Recursos a utilizar:
	● Recursos humanos: Para lograr el proyecto se consideran las siguientes disciplinas: Lic. en Mercadotecnia y Dirección Comercial, Lic. en Diseño de Indumentaria y Moda y Lic. en Finanzas.
	● Recursos materiales: Uso de computadoras de trabajo y teléfonos
	celulares
	● Recursos económicos: No aplica  ● Recursos tecnológicos: Software Adobe Illustrator, Google Drive, Google
	Docs, Excel, Instagram, Facebook y Whatsapp
	● Recurso tiempo: Se logra considerando el cronograma de actividades.
	2.3 Productos y entregables  En este apartado se mencionan los entregables por cada objetivo.
	Se entregará documento digital considerando lo siguiente:
	1.
	2.
	3.
	4.
	5. 6.
	Descripción y análisis de misión, visión y valores, incluyendo propuestas de ajuste alineadas a los principios de la empresa.  Diagnóstico de producto y servicio mediante las 7 P's del marketing mix, y customer journey map, incentivar reseñas en Google.  Definición de mercado meta, con segmentación demográfica, psicográfica, geográfica y conductual; perfiles de buyer persona elaborados y validados.  Análisis de la competencia, clasificación de competidores directos/indirectos, benchmarking de productos, precios, canales de distribución y comunicación, y resultados de la técnica de mystery shopper.  PESTEL, Análisis FODA y FODA estratégico.  Propuesta de bocetos de logotipo y naming, tipografía, paleta de colores, tono de comunicación, lineamientos de uso en medios impresos y digitales y manual de identidad.
	Misión, Visión y Valores
	Marketing mix | 7 P’s
	Customer Journey Map
	Encuesta de satisfacción a clientes
	Importancia de implementar un sistema de satisfacción y reseñas en
	Google
	Investigar y analizar a la competencia
	Identificar y clasificar competidores directos e indirectos
	precios,
	canales de distribución y
	Aplicar la técnica de mystery shopper para evaluar la experiencia de compra
	Análisis PESTEL
	Análisis FODA
	FODA Estratégico
	Identidad Corporativa
	Manual de Identidad de Marca
	Flujo de efectivo
	Control de costos
	Punto de equilibrio
	Estrategias de contenido digital
	Calendario de redes
	Analizar campañas exitosas de la industria
	Evaluar tendencias actuales en medios digitales y tradicionales
	Diseñar mensajes clave que refuerzan la propuesta de valor
	Diseñar propuestas propias alineadas a la identidad de marca
	1.- Crear misión, visión y valores de la empresa para fortalecer su identidad corporativa.

	Misión
	Visión
	Valores
	Empatía
	Personalización
	○ Compromiso con el bienestar
	Calidad
	Confianza

	2.- Analizar la mezcla de mercadotecnia de la empresa para identificar áreas de oportunidad en posicionamiento y comercialización.
	Precio
	Plaza
	Promoción
	Personas
	Procesos
	Presencia física
	★ Analizar el Customer Journey Map actual.
	Link: https://canva.link/boorpjnkx8bmvg1
	Se desarrolló un Customer Journey Map con el propósito de comprender la experiencia completa que atraviesan las pacientes durante su proceso de búsqueda, contratación y utilización de los servicios de Ajuste a tu Medida. Esta herramienta permitió identificar los principales puntos de contacto entre la empresa y sus clientes, así como las necesidades, emociones, dudas y expectativas presentes en cada etapa del recorrido.
	★ Implementar encuesta de satisfacción a clientes y reseña en Google.
	La principal razón para emplear esta estrategia es que las clientas atraviesan un proceso de recuperación que puede resultar demandante tanto física como emocionalmente. Con
	base en el Customer Journey Map, se identificó que un seguimiento posterior al servicio aporta valor al hacerlas sentir acompañadas y atendidas durante esta etapa. Además, permite fortalecer la relación con la marca y reforzar la confianza en Ajuste a tu Medida, cuyo servicio contribuye directamente a su proceso de recuperación mediante el ajuste adecuado de sus prendas de compresión.
	A continuación se sugiere la siguiente información como encuesta con sus respectivos pasos.
	1. Durante o al concluir el servicio.
	Queremos que tu faja te quede perfecta. Cuando la uses, si sientes que algo aprieta demasiado, te lastima, quedó flojo o simplemente no te sientes cómoda, escríbenos directamente y con gusto revisamos tu caso.
	Aquí tienes mi número. Lo más importante para nosotros es que te sientas cómoda y satisfecha con el resultado.
	2. Seguimiento - 2 semanas después (si es que no escribió mensaje).
	Hola, [Nombre]😊  Queremos saber cómo te ha ido con tu faja.  ¿Te has sentido cómoda al usarla? ¿Hay algo que te gustaría ajustar o mejorar?  Si notas cualquier detalle, con gusto podemos revisarlo para que quede justo como lo  necesitas.
	3. Después de resolver o confirmar satisfacción.
	¡Qué gusto saber que te sentiste cómoda con el resultado!  Si tienes un minuto, nos ayudaría muchísimo compartiendo tu experiencia en Google. Tu  opinión ayuda a otras personas a sentirse seguras al confiar en nosotros.  [LINK DE GOOGLE]: https://goo.su/vuE0dW
	3.- Identificar al cliente ideal y definir el mercado meta de la empresa.
	Variables demográficas
	Edad
	Estado civil
	Variables Geográficas
	Ubicaciónprincipa
	Cobertura
	Procedenciadeclientes
	Variables psicográficas
	Variables conductuales
	★BUYER PERSONA 1: CAROLINA
	Psicografía

	Comportamientos
	Necesidades funcionales
	Necesidades emocionales
	Puntos de dolor
	Criterios de decisión
	Influencias
	Contexto sociocultural
	20 características observables
	★ BUYER PERSONA 2: SOFÍA
	Psicografía

	Comportamientos
	Necesidades funcionales
	Necesidades emocionales
	Puntos de dolor
	Criterios de decisión
	Influencias
	Contexto sociocultural
	20 características observables
	4.- Analizar la competencia directa e indirecta para detectar oportunidades de diferenciación y posicionamiento.

	★ COMPETENCIA DIRECTA
	Ajuste de Fajas | Laura Karina (enfermera) | Investigación general

	$500 MXN
	Matriz FODA | Laura Karina (enfermera)
	Fortalezas
	Oportunidades
	Benchmark | Laura Karina (enfermera)
	Manos Mágicas | Investigación general
	Variable
	Hallazgo
	Evaluación Estratégica
	Confianza
	Capacidad técnica
	Calidad de ajustes
	Experiencia de uso posterior
	Precio observado
	Percepción de precio
	Atención al cliente
	Reseñas
	Testimonios positivos
	Contenido digital
	Opiniones mixtas
	Inconsistente
	Quejas frecuentes
	Aproximadamente $600 MXN por ajuste
	Elevado para el resultado obtenido
	Opiniones negativas recurrentes
	Existen suficientes comentarios para identificar patrones
	Sí existen
	Limitado
	Algunas clientas destacan la habilidad de quien realiza los ajustes, mientras otras reportan resultados deficientes.
	Existen múltiples reportes donde  las fajas quedaron demasiado ajustadas en algunas zonas y flojas en otras.
	Se reportan molestias, rozaduras y dificultad para utilizar la prenda después del ajuste.
	Precio superior al de Ajuste a tu Medida.
	Algunas clientas consideran que la relación calidad-precio no es favorable.
	Se mencionan malas caras, poca disposición y experiencias incómodas durante la atención.
	Permiten detectar fortalezas y debilidades claras.
	0.85
	0.95
	0.95
	0.90
	0.90
	0.90
	0.90
	Algunas personas recomiendan el servicio y destacan ciertos trabajos bien realizados.
	No se observa una estrategia sólida de contenido educativo o posicionamiento especializado.
	0.80
	0.75
	Diferenciador principal
	Experiencia en costura No comunica una metodología
	y arreglos textiles
	Acompañamiento emocional
	No identificado
	especializada en recuperación postquirúrgica.
	No se encontraron referencias a seguimiento o contención emocional del paciente.
	0.85
	0.75
	Matriz FODA | Manos Mágicas
	Fortalezas
	Oportunidades
	Benchmark | Manos Mágicas
	Post O Clinical | Investigación general
	Variable
	Hallazgo
	Evaluación Estratégica
	Confianza
	Tecnología utilizada
	Lenguaje de comunicación
	Valoración inicial
	Modelo de atención
	Experiencia del paciente
	Acompañamiento emocional
	Ajuste de fajas
	Especialización textil
	Protocolos médicos
	Deep Oscillation, fotobiomodulación, presoterapia, magnetoterapia, ozonoterapia, radiofrecuencia, ultrasonido, entre otros
	Clínico y formal
	$700 MXN por 30 minutos
	Consultas y sesiones programadas
	Proceso altamente profesionalizado
	No visible
	Servicio secundario dentro de la oferta total
	No identificada
	Implícitos por el tipo de servicios ofrecidos
	Fuerte inversión en aparatología y tecnología aplicada a la recuperación.
	Proyecta autoridad médica y confianza profesional.
	Posicionamiento premium y orientado a pacientes con mayor capacidad adquisitiva.
	Atención estructurada y estandarizada.
	Puede percibirse como eficiente, aunque menos personalizado.
	El enfoque parece estar en el tratamiento clínico más que en la contención emocional.
	No constituye su principal diferenciador comercial.
	No se comunica experiencia específica en patronaje, confección o prendas de compresión.
	La imagen clínica genera confianza en temas de recuperación.
	0.95
	0.90
	0.95
	0.90
	0.85
	0.80
	0.90
	0.85
	0.90
	Matriz FODA | Post O Clinical
	Fortalezas
	Oportunidades
	Debilidades
	Amenazas
	Benchmark | Post O Clinical
	*Por otro lado, decidimos hacer la misma investigación para Ajuste a tu medida, ya que de esta manera podemos comparar los servicios y productos que ofrecen, además de detectar oportunidades frente a los dos grupos de competencia.
	Variable
	Hallazgo
	Evaluación Estratégica
	Confianza
	Modelo de atención
	Atención personalizada con cita previa
	Favorece la calidad del servicio y la adaptación a las necesidades individuales de cada clienta.
	0.95
	Servicios
	Ajuste de fajas postquirúrgicas, reparaciones, modificaciones y productos complementarios.
	Lo mencionan en la interacción por WhatsApp pero necesitan un portafolio especializado y coherente.
	0.95
	Promesa principal
	Adaptar la faja a la evolución física de cada clienta durante su recuperación
	Diferenciador claro frente a negocios enfocados únicamente en la venta de prendas.
	0.95
	Especialización
	Ajuste de fajas postoperatorias
	Nicho
	altamente especializado que
	0.95
	fortalece su autoridad dentro del sector.
	Precio
	Similar al promedio del mercado
	No experiencia,
	compite
	por
	precio
	sino
	especialización
	por y
	0.85
	acompañamiento.
	Paquetes o promociones
	No comunicados claramente
	Existe oportunidad para incrementar el ticket promedio y fomentar la recompra.
	0.80
	clientas nuevas.
	claramente definida en redes sociales
	consistentemente en la comunicación digital.
	Claridad de comunicación
	La propuesta de valor no es evidente a primera vista
	El usuario necesita explorar varios contenidos o contactar directamente para comprender qué hace la empresa y por qué es diferente.
	0.95
	Estrategia de contenido
	Predominan consejos, tips y contenido educativo
	Genera valor, pero no siempre fortalece el posicionamiento ni comunica claramente los diferenciadores de la marca.
	0.70
	Saturación visual
	Varias publicaciones contienen exceso de texto e información
	Reduce la capacidad de captar atención y dificulta la comprensión rápida de los mensajes clave.
	0.60
	Contenido digital
	Existe presencia activa, pero con comunicación poco estructurada
	La frecuencia de contenido no siempre se traduce en claridad de marca o posicionamiento.
	0.60
	Testimonios visibles
	Existen, pero no son protagonistas de la comunicación
	Se desaprovecha una herramienta importante para fortalecer la confianza y la credibilidad.
	0.75
	Evidencia de resultados
	No se muestra de forma consistente
	Falta explotar casos de éxito, fotografías y transformaciones que validen la experiencia técnica.
	0.75
	Reseñas social
	y prueba
	Presentes pero poco integradas a la estrategia de comunicación
	Existe una oportunidad importante para utilizarlas como elemento de persuasión.
	0.85
	Proceso de atención
	Consultivo y centrado en entender las necesidades antes de ofrecer soluciones
	Fortalece la confianza y la percepción de servicio personalizado. Pero también hay presencia de textos largos. Pérdida de tiempo en sobreexplotar la información.
	0.75
	Comunicación WhatsApp
	por
	Respuestas completas pero extensas
	La información es valiosa, aunque podría simplificarse para facilitar la lectura y comprensión inmediata.
	0.85
	Captación prospectos
	de No solicitan datos ni
	generan seguimiento sistemático
	Debilidad comercial importante
	puede
	provocar
	pérdida
	que de
	0.75
	oportunidades de venta.
	Cierre comercial
	No se identificó un proceso claro para conducir a la cita o conversión
	Generan confianza, pero no aprovechan completamente el interés del prospecto.
	0.85
	Se realizó una tabla del comparativo competitivo.
	Competidor
	Fortalezas
	Debilidades
	Oportunidad para Ajuste a tu Medida
	Conclusión estratégica
	COMPETENCIA INDIRECTA
	Fajas estiliza | ¿Qué hacen bien?
	Uso de figuras reconocidas para generar credibilidad.

	Oportunidad para Ajuste a tu Medida
	Fajas Regias! | ¿Qué hacen bien?
	Presentación visual clara de los productos.
	Oportunidad para Ajuste a tu Medida
	Fájate México | ¿Qué hacen bien?
	Oportunidad para Ajuste a tu Medida
	Conclusión:
	5.-
	Realizar
	análisis

	FODA
	para
	identificar
	oportunidades y amenazas de la empresa.
	fortalezas,
	debilidades,
	PESTEL Oportunidades:

	Social
	Legal
	PESTEL Amenazas:
	FODA Empresarial:
	Fortalezas
	Oportunidades
	Debilidades
	Amenazas
	FODA Estratégico:
	Fortalezas + Oportunidades
	Fortalezas + Amenazas
	Debilidades + Oportunidades
	Debilidades + Amenazas
	servicio.  Fortalecer la gestión financiera mediante registros de ingresos, gastos e indicadores económicos para facilitar el acceso a financiamientos y programas de apoyo gubernamental destinados a la modernización de microempresas.
	Fortalecer la identidad de marca y la experiencia humana para reducir la sensibilidad al precio y evitar  que las pacientes opten por alternativas de menor costo.

	6. - Diseñar la identidad visual de la marca, incluyendo propuesta de logotipo, paleta de color y lineamientos gráficos. Desarrollar un manual básico de identidad de marca para unificar la comunicación visual de la empresa.
	El desarrollo de la identidad visual es fundamental para unificar y consolidar la comunicación de la empresa. Originalmente, este objetivo contemplaba un rediseño de marca, proceso para el cual se desarrollaron diez propuestas de logotipo. Sin embargo, tras la retroalimentación con la dirección de la empresa, se determinó mantener el logotipo actual con el fin de preservar el posicionamiento, el arraigo y la identidad histórica que la organización ya posee en el mercado.
	Por lotanto, el enfoque metodológico se reorientó hacia la optimización del ecosistema gráficovigente. A partir de la estructura del logotipo actual, se definieron formalmente la paletade colores, la tipografía corporativa y el tono de comunicación. Estos elementos se sistematizaron en un Manual de Identidad de marca que establece los lineamientos técnicos de uso para aplicaciones impresas y digitales, garantizando una proyección visual coherente, profesional y estandarizada en todos sus canales.

	7.- Diseñar herramientas básicas de control financiero, estructura de costos y estrategias de precios que contribuyan a una mejor toma de decisiones y crecimiento del negocio.
	Con esa información, la herramienta genera por sí misma un resumen mensual que muestra las ventas totales, el número de trabajos realizados, la venta promedio por cliente, cómo se reparten los ingresos entre efectivo, transferencia y tarjeta, y cuáles son los servicios que más aportan al negocio. Así se obtiene una visión clara de la actividad comercial del mes.
	Elaborar un control de costos y gastos La herramienta calcula cuánto cuesta el material de cada servicio y cuánto les deja de ganancia cada uno. También arma un estado de cuenta que muestra cuánto entró, cuánto gastó, cuánto quedó de ganancia y cuánto le tocaría a cada socio. Sirve para juntar todo lo que entra y lo que sale. También saber de verdad, cuánto cuesta sostener el negocio cada mes y cuánto les queda a los empresarios.
	El negocio trabaja en la misma casa donde viven, muchos gastos se comparten la luz, el agua, el internet, etc… No sería justo cargarle al negocio el 100 % de esos gastos, porque parte es de la casa. Por eso la herramienta tiene una columna donde se decide qué parte de cada gasto le toca al negocio, por ejemplo, solo el 70 % de la luz. Así el costo del negocio queda más real.
	En el cálculo de los costos fijos mensuales, podemos ver en la imagen que el total de los costos fijos del negocio es de $19,743 mxn sin contar el supuesto del sueldo mencionado por los empresarios, el total de costos fijos mensuales más el sueldo de los socios es de $37,743 mxn esto hace que incrementen los costos fijos mensuales 45% aproximadamente.
	En cálculo de los costos variables consideramos los datos proporcionados por los empresarios, en la tabla se muestran los 8 servicios de la empresa con sus respectivos precios y el costo del material. Se calculó el margen de contribución que es la resta del precio del servicio menos el costo de material, esto nos dice cuánto ganamos realmente después de ofrecer un servicio, podemos concluir que en promedio ganamos $276 mxn que equivale al 87.6% del servicio.
	En esta tabla consideramos cuántos servicios de cada tipo realizamos al mes para conocer nuestra mezcla de ventas. Tomando como base los datos proporcionados por los empresarios, se registró un total aproximado de 117 servicios mensuales, y se calculó qué porcentaje representa cada servicio dentro de ese total. Aquí podemos ver que el ajuste de faja es el más solicitado, ya que esto solo representa el 55.6% de todo lo que venden, mientras el servicios como la reducción de mentonera apenas representan el 0.9%.
	Con esta información calculamos la contribución ponderada, que es el margen de contribución de cada servicio ajustado según el peso que tiene dentro de las ventas reales. A diferencia de un promedio que trata a todos los servicios por igual ($276), la contribución ponderada da más importancia a los servicios que más se venden. Por eso el resultado sube a $290 mxn por servicio.
	Esta cifra es más realista que el promedio simple y es la que usamos para calcular el punto de equilibrio, porque refleja lo que verdaderamente gana el negocio según su forma real de vender.
	En esta tabla juntamos todo para ver cuánto gana realmente el negocio en un mes. Partimos de los ingresos totales de $39,500 (Información compartida por el empresario) y les restamos el costo del material $5,525, lo que nos da una contribución total de $33,975, es decir, lo que nos queda después de pagar los materiales. A esa cantidad le restamos los costos fijos del negocio $19,743 y obtenemos una utilidad operativa de $14,232, que es lo que les queda a los socios. Al repartirla entre los 2 socios, a cada uno le corresponde $7,116. Como el sueldo que cada socio busca ganar es de $9,000, podemos concluir que el negocio sí es rentable y deja ganancia, pero al volumen de ventas actual todavía no alcanza para pagar el sueldo deseable de ambos, faltan $1,884 por socio para llegar a la meta.
	En esta tabla mostramos en qué se reparte todo lo que cuesta sostener el negocio cada mes, ya incluyendo el sueldo que los socios quieren ganar. El costo del material es de $5,525 apenas el 12.8% del total, los costos fijos suman $19,743 que equivale a 45.6% y el sueldo objetivo de los dos socios es de $18,000 lo que representa 41.6%, para un costo total mensual de $43,268. Esto nos dice que el material es la parte más pequeña del gasto, lo que más pesa son los costos fijos y el sueldo de los socios. Podemos concluir que el reto del negocio no está en lo que gasta en materiales, sino en vender lo suficiente para cubrir sus gastos fijos y poder pagarse un buen sueldo.
	En esta tabla calculamos cuánto cuesta en promedio realizar un solo servicio y cuánto ganan. Repartiendo los costos fijos entre los 117 servicios que hacemos al mes, a cada servicio le corresponden $169 de costo fijo, más $43 de material en promedio, lo que da un costo total de $211 por servicio.  Cabe mencionar que el precio promedio considerando lo que más venden es de $338, podemos concluir que cada servicio nos deja en promedio $126 de utilidad, ya tomando en cuenta tanto el material como la parte que le corresponde de los gastos fijos.Tenemos que tener en cuenta que este costo por servicio depende del volumen de ventas si hacemos más servicios al mes, el costo fijo por cada uno baja y la utilidad sube.
	Punto de equilibrio: La herramienta toma en cuenta que no todos los servicios dejan lo mismo y que unos se venden más que otros, con eso saca el punto de equilibrio realista. La herramienta responde una pregunta muy concreta: ¿Cuántos trabajos necesito hacer al mes para no perder dinero y cuántos para poder pagarme un sueldo?
	En esta tabla mostramos dos escenarios. En el de solo operación, necesitan 68 servicios al mes, $22,957 en ventas para cubrir los gastos del negocio y no perder dinero, lo que equivale a 3 servicios al día. En el de operación más sueldo, necesitan 130 servicios al mes, $43,889 en ventas para cubrir los gastos y además poder cubrir el sueldo que buscan lo que equivale a 5 servicios al día. Podemos concluir que con 3 servicios diarios el negocio ya no pierde y para el sueldo completo la meta es llegar a 5 servicios al día.
	En esta tabla comparamos los servicios de hoy contra lo que necesitan para cubrir operación más sueldo. Actualmente realizan 117 servicios al mes y el punto de equilibrio con sueldo está en 130 servicios al mes, lo que nos da un margen de seguridad de −11.1%. Ese número significa que todavía están a un 11.1% por debajo del nivel necesario para pagar los sueldos completos de los dos socios. Podemos concluir que están cerca de la meta, pero aún por debajo. Vale aclarar que este margen se mide contra el escenario con sueldo, si lo comparamos contra el de solo operación (68 servicios), el negocio tiene de sobra, porque hoy hacen casi el doble de lo que necesita para no perder.
	En esta tabla comparamos cuántos servicios realizan contra cuántos podríamos hacer realmente. Hoy realizan alrededor de 4.5 servicios al día (117 al mes) y necesitamos llegar a 5 al día (130 al mes) para cubrir operación más sueldo. Si tomamos en cuenta la capacidad máxima, con citas de 30 minutos se podrían atender hasta 18 servicios al día (468 al mes) y con citas de 1 hora hasta 9 al día (234 al mes). Podemos concluir que la meta de 5 servicios diarios está por debajo de la capacidad real del negocio, lo que nos dice que sí hay espacio para crecer y alcanzar la meta sin saturar el día a día.
	Esta tabla resume todo, necesitan 68 servicios al mes para no perder por lo tanto ya cubren de sobra la operación del negocio, 130 para cubrir además el sueldo de los dos socios y hoy realizan 117 con un margen del -11.1%, en conclusión el negocio ya cubre por completo su operación, lo que falta es llegar a cubrir el sueldo completo de ambos socios para esto se requieren 13 servicios más al mes. El negocio está sano y muy cerca de su meta con un aumento en el volumen de servicios o un ajuste en los precios, los socios podrían alcanzar el sueldo que se proponen.
	En esta tabla simulamos qué pasaría con el negocio si subimos los precios, manteniendo el mismo volumen de servicios que realizan hoy. Cada fila muestra un aumento distinto (5%, 10%, 15%, 20% y uno personalizado del 18%) y cómo cambian el precio promedio, el margen, los servicios que necesitaríamos para cubrir operación más sueldo, la utilidad por socio y el margen de seguridad. Hoy sin ningún aumento la utilidad por socio es de $7,116, todavía por debajo de la meta de $9,000. El dato más importante aparece en el
	8.- Diseñar estrategias de comunicación digital para fortalecer la presencia de la empresa en redes sociales y canales digitales.
	Acontinuación se menciona una propuesta de proceso para atención a clientes
	La paciente tiene contacto con la empresa a través de Whatsapp, Instagram, Facebook/Messenger o llamada telefónica.
	Brindar información acerca de un presupuesto aproximado dependiendo del tipo de ajuste necesario, la duración del servicio, la dirección y las recomendaciones previas a la cita, por ejemplo, de sanitización.
	necesarios.
	9.
	juntas que la compresión, comodidad y adaptación sean las adecuadas. Si detectamos alguna área que requiera una modificación adicional, podemos revisarla en este momento para que te retires completamente satisfecha.  Se realiza un seguimiento después de 3 días para ver si la faja no tuvo ningún problema, validar la satisfacción y pedir y solicitar una reseña en Google.
	Hola,________. Esperamos que te encuentres muy bien. Queríamos saber cómo te hassentido con el ajuste realizado y si la faja ha funcionado correctamente duranteestos días. Tu bienestar es muy importante para nosotros, por lo que estaremos encantados de apoyarte si surge cualquier duda o necesitas algún ajuste adicional.  Nos alegra mucho saber que te encuentras satisfecha con tu ajuste. Si disfrutaste tu experiencia con nosotros, nos ayudaría enormemente que nos compartieras una reseña en Google. Tus comentarios ayudan a que otras pacientes que están atravesando su recuperación encuentren una opción confiable y se sientan acompañadas durante este proceso. Te agradecemos profundamente tu confianza.
	★ Proponer estrategias de comunicación digital considerando el FODA estratégico
	con sus respectivas tácticas
	Estrategia FO: Posicionar Ajuste a Tu Medida como referente en ajustes de fajas postquirúrgicas en Guadalajara con contenido educativo en redes sociales enfocado en especialización, experiencia y acompañamiento humano.  Tácticas:
	Publicar contenido sobre protocolos de higiene y atención especializada.
	● Mostrar el proceso de valoración y ajuste.
	Crear una sección de "Preguntas frecuentes postquirúrgicas". Difundir certificaciones, capacitaciones y experiencia del equipo.
	● Crear videos educativos explicando problemas comunes de las fajas durante la
	recuperación.
	● Generar contenido educativo en Instagram y TikTok. ● Implementar campañas segmentadas en Meta Ads.
	Tácticas:
	Tácticas:
	Tácticas
	Rediseño de catálogo adecuado a la identidad de marca.
	FODA Digital
	Fortalezas
	Debilidades
	Cuenta con perfiles activos en Instagram con 745 seguidores y Facebook con 482 seguidores.  Su servicio es altamente especializado y poco conocido, lo que permite crear contenido educativo de alto valor.  Los videos y testimonios generan mayor credibilidad que el contenido promocional tradicional y cuentan con publicaciones acerca de esto. Su reciente frecuencia de  contenido publicado es de 3-5 publicaciones semanales.  Cuentan con 34 opiniones y una calificación de 4.8 estrellas en Google.
	No existe una identidad visual consistente entre publicaciones. Las imágenes suelen estar saturadas de texto e información. Algunas publicaciones no están relacionadas directamente con los ajustes de fajas postquirúrgicas.  El contenido presenta poca uniformidad en diseño, colores, tipografías y estilo visual.  Se percibe una mezcla de publicaciones informativas, promocionales y generadas con IA. El perfil no comunica de forma inmediata los principales diferenciadores de la marca. Anteriormente contaban con una baja frecuencia de publicación.  No hay un Call To Action en sus publicaciones.  Hay poca organización en sus historias destacadas.  Posee una gran cantidad de testimonios reales y casos de éxito que pueden convertirse en contenido de alto valor.
	Oportunidades
	Amenazas
	La competencia directa tiene poca o nula presencia en redes sociales. Existe poca generación de contenido especializado sobre ajustes de fajas postquirúrgicas en Guadalajara.  Instagram, Facebook y TikTok son plataformas ampliamente utilizadas por mujeres interesadas en cirugía estética y recuperación postoperatoria.  Existe una alta oportunidad para posicionarse mediante contenido educativo, testimonios y preguntas frecuentes.  Se pueden implementar campañas de Meta Ads dirigidas
	Los algoritmos de Instagram y Facebook reducen constantemente el alcance orgánico.  Nuevos competidores pueden desarrollar una imagen digital más profesional y atractiva.  La saturación de contenido sobre cirugía estética dificulta captar la atención del público.  El exceso de contenido generado por inteligencia artificial puede disminuir la percepción de autenticidad.  Una mala gestión de comentarios o reseñas negativas puede afectar la reputación digital de la empresa.  La dependencia de
	Calendario de redes por 2 meses.
	Fecha Semana 1
	Semana 2
	Semana 3
	Semana 4
	Semana 5
	Semana 6
	Semana 7
	Semana 8
	Historias diarias
	Distribución recomendada
	9.- Desarrollar estrategias de promoción y publicidad para puntos de ventas para fortalecer el posicionamiento y reconocimiento de la marca.
	En contraste, competidores indirectos como Fájate México, Fajas Estiliza y Fajas Regias muestran un mayor nivel de profesionalización en aspectos como posicionamiento de marca, educación al paciente, autoridad dentro del sector, alianzas estratégicas y experiencia digital. Por esta razón, se considera que las principales oportunidades de aprendizaje para Ajuste a tu Medida no provienen de las estrategias de comunicación de la competencia directa, sino de las mejores prácticas implementadas por los líderes del sector, quienes han logrado diferenciarse mediante la generación de confianza, contenido especializado y acompañamiento durante el proceso de recuperación postquirúrgica.
	Evaluar tendencias actuales en medios digitales y tradicionales.
	Tendencias de la cirugía estética en México
	El panorama de la medicina y cirugía estética en México experimenta una transformación profunda. El país se consolida como uno de los líderes globales en este sector, impulsado por nuevas tecnologías, el auge del turismo médico y un cambio cultural hacia procedimientos más sutiles.
	El mercado mexicano en el contexto global
	De acuerdo con datos de la Asociación Mexicana de Cirugía Plástica, Estética y Reconstructiva (AMCPER), México se ubica firmemente como la tercera potencia mundial en la realización de procedimientos estéticos, solo por detrás de Estados Unidos y Brasil. Este posicionamiento se ve reforzado por los análisis de IMARC Group, cuyo reporte sobre el Mercado de Cirugía Estética en México destaca que el crecimiento financiero del sector está impulsado por la disponibilidad de instalaciones médicas de alta calidad a costos competitivos y un flujo constante de pacientes internacionales.  Tendencias en las redes sociales: Cambios en los ideales de belleza por Cassandra Napoli - WGSN
	El cambio en la percepción cultural de los procedimientos estéticos está fuertemente documentado por la investigadora de tendencias digitales Cassandra Napoli en su análisis sobre la evolución de los ideales de belleza para firmas de inteligencia de mercado. Napoli señala que el sector está viviendo una era de 'transparencia cosmética', donde figuras  96
	públicas y microinfluencers (como @plasticandproud o Logan Reese) han normalizado la documentación abierta de sus procesos de recuperación y cirugías en plataformas como Instagram, transformando lo que antes era un tabú en un acto de empoderamiento visible. Sin embargo, este fenómeno también ha detonado un ecosistema de vigilancia digital a través de cuentas dedicadas a exponer y contrastar estos cambios (como @exposingcelebsurgery), lo que incrementa la conversación pública y la necesidad de los pacientes de buscar información y validación en comunidades virtuales durante todas las etapas de su transformación física.
	★ Diseñar mensajes clave que refuerzan la propuesta de valor.
	Comodidad, confianza y acompañamiento en cada ajuste.
	Ajustamos tu faja para que evolucione contigo durante cada etapa de tu recuperación.
	Atención personalizada, protocolos de higiene y experiencia especializada en prendas postquirúrgicas.
	No vendemos más fajas; ayudamos a aprovechar correctamente la que ya tienes.
	Convertimos una prenda estándar en una faja adaptada a tu cuerpo y a tu proceso de recuperación.
	★ Crear estrategias con sus respectivas tácticas de promoción y publicidad alineadas
	a los recursos de la empresa, considerando el FODA estratégico.
	Estrategia FO: Desarrollar una estrategia de referidos que incentive a pacientes satisfechas a recomendar el servicio a nuevas clientas.  Tácticas:
	Beneficio para pacientes recurrentes.
	● Seguimiento por WhatsApp solicitando referencias.  ● Campañas de agradecimiento a pacientes que recomiendan.
	10.- Proponer contenido visual, alineado a fomentar la promoción del punto de venta
	la
	identidad de marca para
	4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto.
	finanzas desarrollamos herramientas de control financiero, análisis de costos, flujo de efectivo y punto de equilibrio que permitieron brindar información útil para la toma de decisiones.
	Al mismo tiempo, fortalecimos competencias transversales como el trabajo en equipo, la comunicación efectiva, la organización, la planeación de proyectos, el pensamiento crítico, la resolución de problemas y la capacidad de tomar decisiones con base en evidencia. La interacción constante entre disciplinas nos permitió comprender que ninguna área, por sí sola, resuelve las necesidades de una organización; por el contrario, el valor surge cuando el conocimiento financiero, estratégico y de diseño se complementan para alcanzar un objetivo común.
	Uno de los aprendizajes más importantes fue comprender el contexto económico y empresarial en el que operan las microempresas. Identificamos que muchas de ellas cuentan con una gran experiencia técnica, pero enfrentan retos relacionados con la profesionalización de sus procesos, el posicionamiento de marca, la comunicación con sus clientes y la gestión financiera.
	También entendimos que el crecimiento de un negocio depende de la integración de distintos factores y no únicamente de incrementar las ventas o realizar publicidad.
	Durante el proyecto pusimos a prueba nuestros conocimientos teóricos al aplicarlos en un entorno real. Herramientas como el análisis FODA, la investigación de mercados, el branding, el desarrollo de identidad visual, el análisis financiero y la planeación estratégica dejaron de ser conceptos académicos para convertirse en instrumentos que apoyan la solución de problemas concretos. Asimismo, aprendimos a validar nuestras propuestas mediante información obtenida directamente de los empresarios y observación del mercado, evitando basar nuestras decisiones únicamente en percepciones.
	Finalmente, esta experiencia fortaleció nuestro proyecto de vida profesional al mostrarnos que nuestras disciplinas pueden generar un impacto que trasciende el ámbito comercial. Comprendimos que el marketing, el diseño y las finanzas son herramientas que, cuando se integran de manera estratégica, contribuyen al crecimiento sostenible de las organizaciones y al bienestar de las personas que reciben sus servicios. Este proyecto reafirmó la importancia de ejercer nuestra profesión con responsabilidad, empatía y una  100
	visión integral, entendiendo que detrás de cada decisión existen personas, necesidades reales y oportunidades para generar valor social.
	● Aprendizajes sociales (personal)
	★ Vanessa
	La participación en este proyecto me permitió aplicar mis conocimientos de mercadotecnia  y dirección comercial en una empresa real, donde entendí que el marketing puede generar un impacto que va más allá de las ventas y puede contribuir directamente al bienestar de las personas. A través del diagnóstico y las propuestas desarrolladas para Ajuste a tu Medida, pude identificar que la empresa no sólo realiza ajustes de fajas postquirúrgicas, sino que también brinda acompañamiento emocional a mujeres que atraviesan procesos de recuperación física y psicológica.
	Durante el proyecto tuve la oportunidad de proponer acciones de transformación organizacional mediante el diseño de estrategias digitales, la estructuración de procesos de atención y la definición de un mercado meta claro. Estas acciones buscan fortalecer la profesionalización de una microempresa local. Al igual vi la importancia de llevar tus finanzas de una manera organizada para poder saber cuando te está generando un margen de ganancias o una pérdida, a través del punto de equilibrio.
	Desarrollé habilidades para planificar proyectos con objetivos específicos, establecer actividades, dar seguimiento a cada etapa y evaluar oportunidades de mejora a partir de información obtenida directamente de los empresarios y fuentes secundarias. Esto me permitió comprender la importancia de tomar decisiones fundamentadas en evidencia y no únicamente en percepciones.
	Uno de los principales impactos sociales fue la posibilidad de contribuir al fortalecimiento de un negocio que beneficia principalmente a mujeres que se encuentran en recuperación postquirúrgica. A través de las propuestas desarrolladas se busca mejorar la experiencia de atención, incrementar la confianza de las pacientes y facilitar el acceso a un servicio especializado que les permita ahorrar dinero al prolongar la vida útil de sus prendas postquirúrgicas.
	Los grupos sociales beneficiados son principalmente mujeres de entre 18 y 55 años que han atravesado procedimientos estéticos, reconstructivos o plásticos y que requieren acompañamiento durante su recuperación. También se beneficia la empresa al poder contar con herramientas que facilitan su crecimiento y permanencia en el mercado.
	101
	Considero que los conocimientos aplicados en este proyecto son completamente transferibles a otras organizaciones, ya que metodologías como el análisis FODA, PESTEL, segmentación de mercado, desarrollo de buyer persona, branding y estrategias digitales pueden adaptarse a diferentes sectores económicos. Para mantener y ampliar el beneficio, es importante que la empresa implemente las propuestas desarrolladas.
	Esta experiencia modificó mi visión sobre la realidad empresarial. Antes consideraba que muchas pequeñas empresas únicamente necesitaban publicidad para crecer, ahora entendí que el crecimiento requiere estructura, planeación estratégica, control financiero, identidad de marca y un profundo entendimiento de las necesidades humanas de sus clientes.
	★ Regina
	Como parte de este proyecto PAP encontré que a través del diseño de identidad visual, mockups de tienda y un manual de marca, contribuí a transformar la proyección de una microempresa dedicada al ajuste de fajas postquirúrgicas. Esta empresa operaba con experiencia y vocación de servicio, pero carecía de una comunicación visual coherente que respaldara la calidad de su trabajo. A pesar de que las propuestas de branding nuevas, no fueron aceptadas, me sirvió como experiencia en el área de diseño, y me permitió experimentar el trabajo colaborativo en un contexto real e interdisciplinario, junto  a compañeros de mercadotecnia y finanzas. Aprendí a traducir los objetivos del negocio en decisiones visuales concretas, tomando en cuenta no solo criterios estéticos sino las necesidades reales de la empresa y su mercado. Sin embargo, también reconozco que aún tengo áreas de oportunidad en el seguimiento y validación de los entregables, ya que no todos los resultados del proyecto fueron evaluados formalmente al cierre.
	Al no haber completado la validación de todos los entregables, los impactos concretos aún están pendientes de confirmar. Lo que sí es observable es que la empresa cuenta ahora con una identidad visual estructurada, un manual de marca funcional y mockups que orientan la propuesta de remodelación y adecuación de su espacio físico. Si bien los empresarios son profesionales capacitados con experiencia en su rama, no contaban con los conocimientos ni los recursos para desarrollar por cuenta propia una identidad visual profesional. En ese sentido, el proyecto cubrió una brecha real: llevar herramientas de diseño estratégico a un negocio que de otra forma no habría tenido acceso a ellas, este proyecto dejó de ser solo una práctica estética para convertirse en una herramienta de impacto social real. También aprendí que el trabajo colaborativo e interdisciplinario,  102
	aunque complejo, es más cercano a los problemas reales que cualquier proyecto académico aislado, conviví de manera más cercana con el área de mercadotecnia para apoyarme de los pilares y las estrategías y aplicarlas al diseño, me quedo con la idea de que el diseño bien aplicado dignifica, comunica y transforma.
	★ Erika
	Durante el desarrollo de este proyecto pude contribuir a la transformación de una microempresa local mediante herramientas de mercadotecnia estratégica, investigación de mercados y construcción de marca. La iniciativa estuvo orientada a fortalecer la presencia y competitividad, principalmente. Con esto, a lo largo del proyecto desarrollé capacidades para planear, ejecutar y evaluar estrategias basadas en objetivos concretos. Participé en la investigación de la competencia, el análisis de la propuesta de valor, la construcción de una identidad de marca sólida y la definición de estrategias de comunicación que permitieran diferenciar a la empresa dentro del mercado. Estas actividades me permitieron tomar decisiones fundamentadas y comprender la importancia del seguimiento continuo para asegurar que las propuestas generen resultados sostenibles.
	Una de las principales innovaciones sociales del proyecto fue cambiar la manera en que se comunica el servicio. A partir del análisis realizado, se identificó que la mayoría de los competidores enfocan su comunicación únicamente en aspectos técnicos o comerciales, mientras que Ajuste a tu Medida puede posicionarse desde el acompañamiento, la empatía y la personalización durante la recuperación de las clientas. Esta visión permite reconocer que detrás de cada ajuste existe una persona que atraviesa un momento de vulnerabilidad física y emocional.
	Entre los impactos evidenciados se encuentra la creación de una estrategia de posicionamiento más clara, la definición de una propuesta de valor diferenciada y la construcción de lineamientos de comunicación que fortalecen la confianza de las clientas. También se desarrolló un análisis competitivo que permitió identificar oportunidades de mejora y ventajas diferenciales frente a otros actores del mercado.
	Estos impactos eran esperados desde el planteamiento inicial del proyecto, ya que uno de los objetivos principales era fortalecer la identidad de la marca y aumentar su capacidad  103
	para conectar con su mercado objetivo. Se buscaba que la empresa dejara de percibirse únicamente como un taller de costura y comenzara a ser reconocida como un servicio especializado, profesional y confiable dentro del proceso de recuperación postquirúrgica.
	Los principales grupos beneficiados son las clientas que requieren ajustes en sus prendas de compresión, ya que una comunicación más clara y una propuesta de valor mejor definida facilitan que encuentren un servicio especializado y seguro. Asimismo, la empresa se beneficia al contar con herramientas estratégicas para crecer y competir de manera más efectiva dentro de su sector.
	Los servicios profesionales desarrollados generaron bienes de carácter público en forma de conocimiento, análisis estratégico y propuestas de mejora organizacional. Aunque el proyecto se desarrolló para una empresa específica, los aprendizajes obtenidos pueden ser utilizados por otros emprendimientos del sector salud, bienestar o servicios especializados que necesiten fortalecer su posicionamiento y comunicación.
	De manera indirecta, el proyecto contribuye al fortalecimiento de la economía local al impulsar la profesionalización de una microempresa, favorecer su crecimiento y aumentar sus posibilidades de generar empleo y actividad económica en la región.
	Los conocimientos aplicados son altamente transferibles a otras situaciones, ya que herramientas como la investigación de mercados, el análisis de competencia, la construcción de marcas, el posicionamiento estratégico y el diseño de propuestas de valor pueden implementarse en organizaciones de distintos sectores. Estas metodologías permiten comprender mejor las necesidades de los usuarios y diseñar soluciones más relevantes para ellos.
	Para dar seguimiento a la aportación social del proyecto, sería importante implementar indicadores relacionados con la satisfacción de las clientas, el crecimiento de la presencia digital, el aumento de recomendaciones y la generación de alianzas con profesionales del sector médico. Asimismo, la actualización constante de contenidos y el monitoreo de la experiencia del cliente permitirán mantener vigente el impacto generado.
	Finalmente, este proyecto amplió mi visión sobre la realidad social y empresarial. Comprendí que los negocios no solo generan valor económico, sino también bienestar
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	para las personas cuando responden de manera adecuada a necesidades reales. También confirmé que la mercadotecnia puede utilizarse como una herramienta para construir relaciones de confianza, acompañar procesos humanos y mejorar la calidad de vida de quienes reciben un servicio. Mi percepción cambió al reconocer que detrás de cada decisión estratégica existen personas cuyas experiencias, emociones y necesidades deben ser consideradas para generar un impacto positivo y sostenible.
	★ Santiago
	Yo me encargué de la parte de finanzas. Al inicio el negocio no tenía ningún control de su dinero. Mi aporte fue crearles herramientas fáciles de usar, por ejemplo un registro de ventas, un control de costos y gastos, un flujo de efectivo y su punto de equilibrio. Con esto aprendí a trabajar con un objetivo claro, que el negocio supiera cuánto gana de verdad. Tomé los datos reales de los empresarios, los convertí en información útil y les di seguimiento.
	Logré crear una propuesta con herramientas que pueden utilizar los empresarios que nunca habían llevado control de sus costos y gastos para que empezaran a tomar decisiones con base en números reales y no solo en lo que sentían. Lo que no esperaba era descubrir que el negocio ya era rentable y que su problema no era vender más, sino entender bien sus números.
	Lo que sí pude comprobar fueron los números de su negocio. Hacen 117 servicios al mes  y ganan cerca de $39,500. A cada socio le toca $7,116, pero quieren $9,000 cada uno, o sea les faltan $1,884 por persona. También sacamos que necesitan 68 servicios al mes para no perder y 130 para pagarse el sueldo que quieren. Lo que no pude comprobar es si esto les va a servir a largo plazo pero depende de que ellos sigan usando las herramientas cada mes.
	Cualquier negocio necesita saber cuánto vende, cuánto gasta y cuánto gana. El registro de ventas, el control de costos y el punto de equilibrio sirven para casi cualquier giro. Lo importante es que los dueños registren sus ventas y gastos cada mes y revisen si se acercan o se alejan de su punto de equilibrio. Así pueden tomar decisiones a tiempo.
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	Detrás de cada número hay personas reales y un negocio del que viven. Ayudar a un negocio pequeño a entender su dinero también es ayudar a la sociedad.
	● Aprendizajes éticos (personal)
	★ Vanessa
	Durante el desarrollo del proyecto tuve que tomar diversas decisiones relacionadas con la forma en que se presentarían las propuestas de mejora para la empresa. Una de las principales fue priorizar estrategias alineadas con los recursos reales del negocio, evitando planteamientos poco viables o difíciles de implementar. También fue importante actuar con responsabilidad al interpretar la información proporcionada por los empresarios, procurando siempre representar de manera objetiva las necesidades del mercado y las áreas de oportunidad de la empresa, escuchando activamente, analizando diferentes perspectivas y fundamentando las recomendaciones en información, ya que hubieron problemas con los empresarios en dónde no estuvieron de acuerdo en ciertas cosas y el hecho de tener fundamento del porqué, hace que tengas cómo defender tu postura y al igual, no tomarte las cosas personal para evitar conflictos.
	Después de esta experiencia considero que mi ejercicio profesional debe orientarse no solo a generar resultados económicos para las empresas, sino también a crear valor para la sociedad, promoviendo prácticas responsables, humanas y centradas en las personas, ya que me doy cuenta que esta empresa, su mayor ventaja competitiva es la empatía y acompañamiento emocional que ofrecen.
	★ Regina
	Durante el desarrollo del proyecto comprendí la responsabilidad ética que implica diseñar para una empresa real. Más allá de crear propuestas visualmente atractivas, tuve que asegurarme de que cada entrega respondiera de manera honesta a las necesidades del negocio y aportara un valor genuino. Esto implicó actuar con responsabilidad, cumplir con los compromisos establecidos y reconocer que el diseño debe estar al servicio de las personas y no únicamente de las preferencias del diseñador.
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	Otro aspecto importante fue trabajar con información y decisiones que impactaban directamente en la imagen de la empresa. Por ello, procuré mantener una comunicación clara y respetuosa con los empresarios y con el equipo interdisciplinario, escuchando diferentes puntos de vista y tomando decisiones fundamentadas. También comprendí la importancia de ser transparente respecto a los alcances del proyecto y de reconocer las limitaciones existentes, como la falta de validación formal de algunos entregables al cierre.
	Esta experiencia me hizo reflexionar sobre la ética profesional del diseñador, entendiendo que nuestra labor no solo consiste en generar soluciones creativas, sino en actuar con responsabilidad, respeto y compromiso hacia quienes depositan su confianza en nuestro trabajo. Diseñar éticamente significa proponer soluciones que sean útiles, viables y honestas, siempre buscando generar un impacto positivo en las personas y en la organización.
	★ Erika
	Este PAP me permitió cumplir los objetivos planteados al inicio mediante el desarrollo de herramientas estratégicas que fortalecen el posicionamiento y la identidad de la marca. Con ayuda de entrevistas, análisis de competencia, construcción de la propuesta de valor, definición de la personalidad de marca, elaboración de la pirámide de posicionamiento y desarrollo de recomendaciones de comunicación y diferenciación, logré identificar con claridad los elementos que distinguen a la empresa dentro de su mercado. Concluí que su principal fortaleza no radica únicamente en el ajuste técnico de las fajas, sino en la combinación de especialización, personalización y acompañamiento durante el proceso de recuperación de las clientas.
	Durante el desarrollo del proyecto también surgieron desafíos. En algunos momentos fue necesario replantear actividades, ajustar entregables y mejorar la coordinación dentro del equipo para cumplir con lo acordado. Asimismo, el análisis de la competencia permitió detectar oportunidades importantes para la organización, especialmente en temas relacionados con la comunicación digital, generación de confianza, contenido educativo y fortalecimiento de la autoridad de marca. A partir de estos hallazgos se propusieron estrategias orientadas a consolidar el posicionamiento de la empresa como un servicio especializado y profesional, y el mismo nos permitió construir una propuesta de valor más sólida y coherente con las necesidades reales del mercado y pudimos argumentar una
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	presentación sobre ello a los clientes y poder compartir una presentación intermedia sobre la identidad de marca, un manual que nos ayudó a aterrizar de alguna manera todos los objetivos y que nos brindó una base sólida en la cual trabajar. Y puedo concluir que el trabajo invertido fue significativo y que mi carrera me brinda muchas herramientas y a través de ellas podemos ayudar a empresarios y sacar el mejor potencial en su empresa.
	★ Santiago
	En este PAP una de mis decisiones más importantes fue hacerles herramientas sencillas y no algo muy complicado. Pude haber armado modelos financieros más avanzados, pero decidí pensar en quién las iba a usar dos personas que nunca habían llevado cuentas. Por eso hice un registro de ventas y un control de gastos fáciles de llenar les dejé algo que de verdad pueden usar solos.
	Otra decisión fue trabajar con los números reales del negocio y no con suposiciones. Usé la información que me dieron los dueños y la ordené tal cual, sin adornarla, para que el análisis refleje la realidad de la empresa. Lo hice porque creo que mi trabajo es dar información honesta y útil para que ellos puedan tomar buenas decisiones, aunque los resultados no sean siempre los que esperan.
	Esta experiencia me deja claro que quiero usar las finanzas para ayudar a la gente, no solo para hacer números. Me di cuenta de que un dato bien explicado puede cambiar la forma en que una persona maneja su negocio. También aprendí que de nada sirve saber mucho si la persona no me entiende, así que me llevo la idea de explicar siempre las cosas de forma simple.
	● Aprendizajes en lo personal (personal)
	★ Vanessa
	El PAP me permitió reconocer fortalezas personales que anteriormente no había identificado plenamente, como la capacidad de análisis, organización, investigación y adaptación ante problemas reales, al igual que tengo disciplina y al centrarme en una tarea, la acabo rápido.
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	Aprendí a convivir con diferentes perspectivas y formas de pensar, entendiendo que las mejores soluciones son cuando se combinan conocimientos con experiencia práctica de quienes viven diariamente la realidad del negocio.
	Para mi proyecto de vida, esta experiencia confirmó mi interés por el área estratégica de la mercadotecnia, el branding y el desarrollo empresarial. Me permitió ver con mayor claridad cómo mis conocimientos pueden ayudar a empresas a crecer y mejorar la experiencia de las personas.
	★ Regina
	Este proyecto representó un reto importante para mi crecimiento personal, ya que me permitió enfrentar situaciones que normalmente no ocurren en el ámbito académico. Uno de los mayores aprendizajes fue entender que el esfuerzo y la dedicación invertidos en una propuesta no garantizan que esta sea aceptada o implementada. Al inicio me generó frustración que algunas de las propuestas de branding no fueran adoptadas por la empresa, ya que había invertido tiempo y creatividad en ellas. Sin embargo, aprendí a no tomar estas decisiones de manera personal y a comprender que cada cliente tiene necesidades, percepciones y prioridades distintas. También fortalecí mi capacidad de adaptación, entendiendo que el diseño es un proceso de constante negociación y que, en muchas ocasiones, es necesario replantear ideas para responder a las necesidades reales de quienes reciben nuestro trabajo. Asimismo, trabajar de manera interdisciplinaria me permitió salir de mi zona de confort, aprender de otras áreas de conocimiento y valorar la importancia de la comunicación y el trabajo en equipo.
	Me llevo de esta experiencia una mayor confianza en mis capacidades como diseñadora, pero también la conciencia de que aún tengo áreas de oportunidad, especialmente en el seguimiento de proyectos y en la validación de resultados. Sobre todo, aprendí a ser más flexible, paciente y receptiva ante los cambios, entendiendo que cada proyecto es una oportunidad para crecer tanto profesional como personalmente.
	★ Erika
	El PAP me permitió reconocer capacidades que ya había desarrollado en mi experiencia profesional y académica, pero que no había dimensionado completamente. Descubrí que tengo facilidad para organizar proyectos, establecer prioridades, administrar tiempos y coordinar múltiples actividades de manera simultánea. Aprendí a estructurar una agenda de trabajo, dar seguimiento a los entregables, identificar mis responsabilidades dentro del equipo y comunicar oportunamente la información necesaria para que el proyecto avanzara. También comprendí que pedir ayuda es muy significativo sobre todo porque el trabajo en equipo siempre es mejor, es menos estresante y también la considero una  109
	herramienta para lograr mejores resultados. Durante el proyecto confirmé que cuento con conocimientos y experiencia en áreas como marketing, branding e investigación, y que puedo aplicarlos en contextos reales para resolver problemas. Esto fortaleció mi confianza profesional y me permitió reconocer el valor de todo lo que he aprendido tanto en mis trabajos como en mi formación.
	El PAP me permitió comprender que detrás de cada empresa existen personas con necesidades, preocupaciones e inseguridades reales. Además, reafirmé que la mercadotecnia es una profesión con un gran impacto social. Más allá de vender un producto o servicio, tiene la capacidad de escuchar, comprender las necesidades de las personas y traducirlas en estrategias que generen valor. Descubrí que, incluso con recursos limitados, es posible lograr cambios importantes cuando se entiende el propósito de una empresa y se construye una comunicación clara y auténtica. Esta experiencia también me hizo valorar el papel estratégico de la mercadotecnia dentro de cualquier organización. Comprendí que ayuda a definir la identidad de una empresa, comunicar su propósito y conectar con las personas adecuadas. Independientemente del giro o tamaño del negocio, siempre será necesario saber cómo generar valor, cómo comunicarlo y cómo construir relaciones de confianza con los clientes. Por ello, confirmé que la mercadotecnia no solo impulsa el crecimiento de las empresas, sino que también puede contribuir a mejorar la manera en que estas responden a las necesidades de la sociedad.
	El PAP confirmó que quiero desarrollar mi vida profesional en el ámbito de la consultoría, el marketing estratégico y la construcción de marcas. Descubrí que disfruto analizar organizaciones, identificar oportunidades de mejora y diseñar estrategias que generen valor para las empresas y para las personas que utilizan sus servicios.
	Además, comprendí que deseo ejercer mi profesión con responsabilidad, ética y empatía, utilizando mis conocimientos para ayudar a las organizaciones a crecer sin perder de vista el impacto que tienen en la sociedad. Esta experiencia reforzó mi confianza en las capacidades que he desarrollado y me motivó a seguir preparándome para convertirme en una profesionista capaz de liderar proyectos con visión estratégica y humana.
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