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 Resumen 

 

 La presente tesis describe el desarrollo y resultado de una propuesta de estrategia de 

operación para la empresa ARR, es importante mencionar que durante el presente 

documento se denomina a la empresa como ARR, por protección de datos. La empresa 

ofrece servicios de “Pintura industrial y pisos epóxicos”, se utiliza el modelo canvas ya 

que permite analizar y crear modelos de negocio de forma dinámica y visual, gracias a 

su formato de lienzo dividido en 9 bloques facilita encontrar aquellas actividades que son 

relevantes y los puntos de mejora. Se desarrolla una estrategia legal y contable para que 

la empresa ARR opere según los lineamientos fiscales y también se crea una estrategia 

de protección industrial. Con la implementación del modelo canvas se logra poner en 

marcha estrategias que fortalecen la relación entre el cliente y la empresa tales como la 

creación de una página web, poner en operación redes sociales y marketing. Se logra 

implementar estrategias legales y contables que permiten una mejor operación a la 

empresa mismas que ayudarán a la empresa a llevar finanzas sanas ante los diferentes 

organismos administrativos gubernamentales.  Se logra solicitar oficialmente ante el IMPI 

(Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial) (Instituto Mexicano de la Propiedad 

Industrial) el registro de la marca, ya que protege a la marca a nivel nacional y generar 

confianza con los clientes. Se logró alcanzar el objetivo general, así como los 

específicos. Durante la investigación fue muy importante tomar en cuenta las 

necesidades de la empresa y del cliente para el logro de los objetivos.  

 

Palabras clave: Modelo de negocio, canvas, marketing, IMPI, SAT, epóxico, gestión, 

innovación. 
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  Abstract 

 

 

 

This thesis describes the development and result of an operation strategy proposal for 

the company ARR, it is important to mention that during this document the company is 

called ARR, for data protection. The company offers services of "Industrial painting and 

epoxy flooring", the canvas model is used because it allows to analyze and create 

business models in a dynamic and visual way, thanks to its canvas format divided into 9 

blocks facilitates to find those activities that are relevant and the points of improvement. 

A legal and accounting strategy is developed for the ARR company to operate according 

to tax guidelines, as well as an industrial protection strategy. With the implementation of 

the canvas model, strategies are implemented to strengthen the relationship between the 

client and the company, such as the creation of a website, the implementation of social 

networks and marketing. Legal and accounting strategies were implemented to improve 

the company's operations, which will help the company to keep its finances healthy before 

the different governmental administrative agencies.  We were able to officially request the 

registration of the trademark before the IMPI, since it protects the brand at a national level 

and generates trust with customers. The general objective was achieved, as well as the 

specific objectives. During the research, it was very important to take into account the 

needs of the company and the client in order to achieve the objectives. 

 

Key words: business model, canvas, marketing, IMPI, SAT, epoxy, management, 

innovation.s objectives. 
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 1. Capítulo 1:  Planteamiento del problema de investigación 

1.1 Introducción 

Hoy en día, los productos a base de resinas epóxicas son utilizadas 

ampliamente tanto en la industria como en el campo doméstico. Un piso 

epóxico está conformado por resina epóxica, se usa principalmente en la 

industria metalmecánica, farmacéutica, de alimentos y química, por sus 

características califica como un piso industrial. Dichos pisos contienen mejoras 

en las propiedades térmicas, físicas y mecánicas en comparación con los de 

resina sin relleno, lo que genera protección contra daños mecánicos, 

resultando muy útiles (Nigjeh et al., 2012). 

 

Existen lugares donde la imagen, higiene y seguridad son de suma 

importancia como hospitales, industria automotriz, industria de alimentos, 

hoteles, hogares etc., en donde se requieren pisos epóxicos. 

 

Algunas de las ventajas de los pisos epóxicos son (Yat, 2008):   

• Están elaborados para espacios como son la farmacéutica, los 

alimentos y la química, este tipo de lugares requiere mantener una 

condición antiséptica. 

• Son resistentes a la fricción y a los cambios bruscos de temperatura, 

llegando a soportar grados bajo cero sin resultar comprometidos con la 

estructura del piso. 

• Son ideales para tráfico pesado sin resultar dañados. 

• Cuentan con protección para grasas fuertes. 

• Fáciles de limpiar, no pierden su brillo. 

• Repelentes e impermeables. 

• Superficie anticorrosiva. 

• Se podrán encontrar en una gran variedad de colores. 
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En México, existen pequeñas, medianas y grandes empresas dedicadas a ofrecer 

servicios de colocación de pisos epóxicos y pinturas industriales, cada una con distintos 

modelos de negocio que les permiten tener presencia en el mercado. Sin embargo, 

también existen emprendedores que ofrecen servicios similares y no cuentan con una 

estrategia legal y contable para su operación, así mismo, carecen de un modelo de 

negocio definido y estrategia de propiedad intelectual (P.I.)relacionada con las 

invenciones que ofrece una ventaja competitiva, brindando calidad y eficiencia a los 

clientes, es el caso de ARR, es una empresa dedicada al suministro y aplicación de 

pintura industrial y pisos epóxicos para interiores y exteriores, aplicación de esmaltes, 

selladores para muros, pisos y maquinaria, se distinguen por ofrecer procesos 

artesanales, es decir estos procesos son manuales, a diferencia de los procesos de los 

competidores que son industrializados. 

 

ARR nació en el año 2018, inició como un proyecto familiar para brindar mantenimiento 

industrial, adquirió tornos, fresadoras y equipo para mantenimiento industrial.  La 

empresa inició con hitos inesperados, pues fue del gusto de particulares y empresarios 

que le han brindado la oportunidad de trabajar, atendiendo servicios.  

 

La calidad y trabajo de ARR fue reconocido cuando otra empresa estaba remodelando 

las instalaciones de un cliente y posteriormente le propusieron a ARR colocar de manera 

gratuita unos metros de piso epóxico, con el objetivo de que valoraran el servicio, calidad 

y durabilidad. Después de unas semanas notaron que el piso colocado logró muy buena 

adherencia, soportaba el peso de montacargas transportando mucho peso, el paso de 

trabajadores con zapatos sucios y grasosos. Fue así como se percataron de que el piso 

es de alta calidad, fácil de limpiar, no se raya y, sobre todo, sus diseños dan buena 

imagen. 

 

Los modelos de negocio son clave para las empresas, ya que funcionan como 

mecanismos de ingresos con un esquema de representación que identifica cómo 

satisfacer a los clientes y sus necesidades, lo que si se elabora de la forma correcta se 

traducirá en beneficios para las empresas (Campos, 2010). 
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Los modelos de negocios son importantes para plasmar las ideas de los empresarios 

sobre el funcionamiento de sus empresas, porque permiten clarificar los objetivos que se 

desean alcanzar y anticiparse a posibles contratiempos.  

 

Los modelos de negocio constantemente están ajustándose para dar respuesta a 

preguntas como ¿Qué haría que una persona quisiera comprar el producto o servicio que 

ofrece cierta empresa? (Jhonson, 2010). 

 

Con esta tesis se pretende diseñar una estrategia de operación de la empresa dedicada 

al suministro y aplicación de pinturas industriales y pisos epóxicos, así como diseñar un 

modelo de negocio y desarrollar una estrategia legal, fiscal y contable para analizar la 

factibilidad de constituirla legalmente lo cual la beneficiara para calificar como sujeto de 

crédito, emitir comprobantes fiscales, y relacionarse sin restricciones con otras 

compañías y clientes. 

 

El dueño invento una máquina para mejorar los procesos, pues cuando iniciaron los 

servicios, el operador tenía que pulir el piso sentado o hincado ya que la máquina es 

manual, ocasionando que los colaboradores de la empresa ARR se desgastaran 

físicamente, al percatarse del ese esfuerzo y los largos tiempos para el proceso de pulido, 

se hicieron adecuaciones a la pulidora y así logró que ésta se opere de pie, reduciendo 

tiempos y evitando desgaste físico de los operarios, por lo que se analizará la estrategia 

de protección intelectual de la invención la cual representa una ventaja competitiva para 

la empresa. 
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1.2 Objetivo general 

Crear una propuesta de estrategia de operación de ARR, empresa de pinturas 

industriales y pisos epóxicos. 

1.3 Objetivos específicos 

• Diseñar un modelo de negocio para la empresa ARR. 

• Desarrollar una estrategia legal y contable para analizar la factibilidad de constituir 

legalmente a la empresa. 

• Crear una estrategia de protección de propiedad intelectual de la invención que 

representa la ventaja competitiva. 

1.4 Justificación 

La empresa familiar ARR hasta el momento no contaba con un plan y/o modelo de 

negocios, por lo que no se tenían las bases para operar de la forma adecuada y lograr 

posicionarse en el mercado, por lo que se diseña una propuesta de estrategia para la 

creación de la empresa legalmente constituida que permita una debida operación 

empresarial. Se desarrolló un modelo de negocio para establecer los objetivos y metas, 

cómo crear valor para los clientes, cómo llevar el servicio a quienes debe de llegar, apoyo 

para que la empresa familiar se mantenga competitiva.  

 

ARR, no contaba con marketing, esta estrategia permitirá definir nichos de mercado a 

los cuales dirigirse directamente, permitirá conocer y entender al consumidor al que se 

dirige, ofreciéndole la calidad que busca y crear una fuerte relación con él.  

 

La estrategia legal y contable permitirá incrementar las ventas, el emprendedor inicial se 

encontraba dado de alta ante el SAT como REPECO (régimen de pequeños 

contribuyentes), por lo que se analizó la estrategia de viabilidad de constituirse como 

persona física con actividad empresarial, con los alcances legales y fiscales que ello 

implica. 
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La innovación de la máquina que inventó el dueño, radica en reducir tiempos de entrega 

y desgaste de los trabajadores que aplican el piso epóxico, sin embargo, hasta el 

momento no se ha determinado alguna estrategia de propiedad intelectual para proteger 

la invención desarrollada por el emprendedor, por lo que se analizó la factibilidad de 

patentar. 

 

Una perspectiva de trabajo, será la elaboración de un plan de negocios para determinar 

la operación y desarrollo de la empresa en un tiempo determinado. 

Con esta estrategia la empresa ARR podrá lograr, estar debidamente constituida, 

generar beneficios legales y fiscales para los emprendedores familiares, ya que de 

acuerdo al tipo de sociedad bajo el que se constituyan permitirá salvaguardar su 

patrimonio. Del mismo modo pueden acceder a créditos bancarios si así lo requieren; 

tendrán mejor presencia en el mercado, registrando su marca ante el Instituto Mexicano 

de la Propiedad Industrial (IMPI) y posicionándola entre los clientes, logrando mayor 

estabilidad comercial, así como participar ofreciendo servicios con el sector 

gubernamental, entre otros. 
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1.5 Alcances y limitaciones. 

Los alcances de la presente investigación consistieron en analizar la operación de los 

servicios ofrecidos por ARR, a fin de determinar el tipo de empresa a constituir, así como 

elaborar un modelo de negocios que les permita evaluar estratégicamente la posibilidad 

de mejora empresarial, así como estabilidad en el mercado ofreciendo valor a sus 

clientes. 

 

Dentro de las limitaciones de la presente investigación, se analizó solo a ARR, 

estableciendo la propuesta de gestión para la creación de la empresa. Sin embargo, será 

decisión de los directivos de ARR poner en marcha dicha propuesta. 
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2. Capítulo 2: Marco teórico 

 

En el presente capítulo se describirán los antecedentes de la empresa ARR, así 

como también se explicarán de manera teórica los conceptos mencionados en los 

objetivos específicos. 

2.1 Antecedentes 

 

Uno de los tantos productos a base de resinas epóxicas son las llamadas pinturas 

para pisos industriales, las cuales son usadas ampliamente por las empresas ya que 

poseen una alta resistencia química, resistencia a temperaturas altas y resistentes 

al tráfico pesado, entre otros. De la misma manera, existen pinturas a base de 

resinas epóxicas utilizadas para la prevención de corrosión extrema, protección a la 

humedad, y en ambientes donde se requiere un alto nivel de higiene (Osman et al., 

2017). 

 

Las resinas epóxicas son utilizadas como matrices para materiales compuestos en 

diferentes tipos de aplicaciones en donde sus propiedades dieléctricas, químicas, 

térmicas y mecánicas son requeridas (Jaramillo et al., 2004). 

 

Campos (2016) realizó la investigación “Aplicación del modelo canvas para la 

creación y puesta en marcha de un negocio de comercio electrónico en BRILDOR, 

S.L”, tuvo como objetivos: 1) diferenciar a la empresa de la competencia, a través 

de acciones de marketing y lo que le hace especial a sus productos, la 

personalización. 2) identificar cómo puede ayudar el plan de marketing a llegar a 

clientes potenciales y así incrementar las ventas y generar ingresos. 3) mejorar la 

comunicación con los clientes y lograr fidelizarlos a través de los canales del 

proyecto, el cual está basado en el método canvas, por último, 4) posicionar y darle 

visibilidad a la marca en un mercado cada vez más competitivo. La investigación 

llegó a las siguientes conclusiones: El aplicar el modelo canvas a la empresa es una 

excelente opción porque define todas las partes de un negocio y así poder aplicar 
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una adecuada implementación. Al terminar de completar el lienzo, se observa una 

perspectiva general del modelo de negocio. Gracias a la idea que nos proporciona 

la investigación de crear una tienda de productos específicos y personalizados la 

empresa se puede diferenciar de la competencia y alcanzar el éxito. La flexibilidad, 

innovación, inmediatez en realizar el pedido favorece a la empresa. Es una 

excelente propuesta crear una tienda virtual de gadgets dirigido al público objetivo 

descrito. Esta investigación guarda relación con la tesis desarrollada ya que se 

propone en ambas aplicar un modelo canvas para el negocio. 

 

Manene (2013) en la revista Estrategias Empresariales: Topología, características y 

uso manifiesta: “Las Estrategias Empresariales”, son el conjunto de acciones que 

conducen a la consecución de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y 

factible de ser defendida ante la competencia, por medio de la armonización entre 

los recursos y capacidades existentes en la empresa y su entorno, con el fin de 

satisfacer los objetivos y las necesidades de los diversos grupos participantes en la 

organización empresarial. Para las empresas es importante la innovación de los 

productos y/o servicios, ya que solo mejorándolas continuamente se podrá sobrevivir 

en los mercados actuales, procurando ser pioneros con una adecuada visión 

estratégica para los nuevos productos y servicios. 

 

2.1.1 Modelos de negocio 

Hay varios conceptos que buscan definir los modelos de negocio y su función en las 

empresas, pero pueden variar. Dichos modelos de negocio tienen como finalidad 

crear valor para la empresa y para el cliente y a su vez deben ser “sostenibles y 

deben permitir incorporar innovaciones constantemente” (Martínez, 2014). 

 

Es importante tener claridad sobre la diferencia entre un modelo de negocios y una 

estrategia, relacionado directamente con cómo la organización hace dinero y 

entrega valor al cliente, mientras que la estrategia contiene el factor diferenciador y 

complementa al modelo de negocios para que este sea exitoso (Palacios & Duque, 

2011), la tabla 1 muestra definiciones de negocios. 
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Tabla 1: Definiciones de modelo de negocios 

Definiciones de modelo de negocios 

Al-Debei (2008) 

El modelo de negocios es la representación de las 

organizaciones en cuanto a sus normas, procesos, diseños 

y desarrollos. Estos modelos se ven representados en los 

productos y/o servicios que las empresas ofrecen. 

George & Bock (2011) 

El modelo de negocios es aquella estructura 

organizacional basada en las características de la empresa 

y que sirve como punto de partida para desarrollar nuevas 

ideas y nuevos procesos, por eso también se considera un 

medio para la innovación en las empresas. 

Martínez (2013) 

Los modelos de negocio tienen como finalidad crear valor 

para la empresa y para el cliente y a su vez deben ser 

“sostenibles y deben permitir incorporar innovaciones 

constantemente” 

Rajala & Westerlund 

(2005) 

Consideran que los modelos de negocio son la forma de 

crear valor para los clientes y cómo las organizaciones 

transforman las oportunidades de negocios en puntos a 

favor mediante actividades y colaboraciones con otras 

empresas del sector. 

Spieth & Schneider 

(2016) 

Sugieren que los modelos de negocios, son las formas por 

medio de las cuales las empresas pueden generar 

ganancias manejando de manera adecuada sus costos, a 

la vez que logran satisfacer las necesidades del cliente con 

la finalidad de obtener un mayor beneficio de los recursos 

con los que cuentan. 

Fuente: Bueno Castro, G. A. (2018) 

Actualmente los modelos de negocio se caracterizan por la fluidez y la gestión para 

innovar en cada uno de sus procesos, permitiendo que éstos puedan liberar recursos 

y tiempo para encontrar nuevas formas de innovación. Dicha innovación es la que 
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les permite tener la ventaja sobre la competencia y a su vez generar ese factor de 

diferenciación que les ayude a cumplir sus objetivos (Weber, 2017). 

 

Cabe mencionar que la innovación es toda aquella mejora o creación novedosa de 

un producto o servicio, así como los ajustes y mejoras que puedan hacer las 

organizaciones en sus procesos productivos. (OECD, 2018). El tipo de innovación 

que una organización desee implementar, dependerá del enfoque de la misma. 

 

Tabla 2: Descripción de tipos de innovación 

Tipo de innovación Descripción 

Innovación empresarial 

Una innovación comercial es un producto o proceso 

comercial nuevo o mejorado (o una combinación de 

ambos) que difiere de los productos anteriores de la 

empresa y que se ha introducido en el mercado o 

puesto en uso. 

Innovación en marketing 

Es el resultado de aplicar un nuevo método de 

comercialización que se traduzca en cambios 

significativos de las variables del marketing y que 

contribuya al éxito comercial de un nuevo producto o 

servicio. 

Innovación en procesos 

de negocio 

Es un proceso de negocios nuevo o mejorado para 

una o más funciones de negocios que difiere 

significativamente de los procesos de negocios 

anteriores de la empresa y que se ha puesto en uso 

en la empresa. 

Innovación en producto 

Es un bien o servicio nuevo o mejorado que difiere 

significativamente de los bienes o servicios anteriores 

de la empresa y que ha sido introducido en el 

mercado. 

Fuente: OECD (2018) 
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2.1.2 Plan de negocios. 

El plan de negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar un 

proceso que le ayude a seleccionar el camino adecuado para el logro de sus metas 

y objetivos, y que se convierte en la guía de sus actividades diarias, ayuda a (Salazar, 

2007): 

 

• Poner en claro las ideas. 

• Detectar las oportunidades. 

• Anticiparse a cualquier riesgo o problema que pueda presentarse. 

• Estudiar la factibilidad real de la idea antes de realizar un compromiso 

financiero y personal (tiempo y dinero) significativo. 

• Obtener financiamiento, ya sea mediante préstamo bancario o por 

inversionistas. 

• Buscar futuros empleados. 

• Revisar periódicamente los avances y fijar nuevas rutas de acción. 

 

Es conveniente desarrollar un plan de negocios, sirve como carta de presentación 

ante posibles socios, proveedores e instituciones bancarias. Con él se podrá verificar 

la idea o qué tan buena sería la nueva empresa en términos de clientela y ganancias. 

 

El plan de negocios no es un documento estático, por el contrario, se trata de un plan 

“dinámico, cambiante y adaptable que se renueva de manera forzosa con el tiempo”, 

de acuerdo con la respuesta y resultados que se obtienen (Salazar, 2007). 
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Tabla 3: Contenido del plan de negocios 

Pasos Descripción 

Selección y presentación de la idea. 

Esta sección sirve para darle forma a la 

idea, justificando su creación y 

redactando, entre otros puntos, misión, 

objetivos y ventajas del mismo. 

Mercadotecnia. 

Punto relativo a los probables clientes 

potenciales, dónde están, cuántos son y 

dónde compran para diseñar un buen 

plan de introducción al mercado. 

Recursos materiales y logísticos. 

Se planearán aspectos como las 

necesidades de materiales, equipo, 

proveedores y controles de calidad. 

Recursos humanos y aspectos 

legales. 

En esta sección se revisarán los 

aspectos relacionados con el personal, 

puestos y funciones específicas, así 

como el marco legal a que deberá 

sujetarse la empresa. 

Finanzas. 

Este rubro se refiere a la cantidad de 

dinero necesaria para iniciar la empresa, 

dónde se obtendrá, y cuáles serán los 

gastos y ganancias en un periodo 

determinado. 

Plan de trabajo. 

Se requiere elaborar un cronograma de 

las actividades que marquen los tiempos 

para iniciar las operaciones de la 

empresa. 

Fuente: Salazar (2007). 
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2.1.3 Estrategia 

Las organizaciones deben pensar siempre en la aplicación del principio de 

continuidad, y eso quiere decir que los objetivos se deben establecer siempre en el 

largo plazo para que se puedan estructurar de forma congruente con lo que el 

mercado exige. Este es uno de los aspectos fundamentales de las estrategias: 

pensar siempre hacia adelante, en el futuro, colocando todas las fichas necesarias 

en el tablero y moviéndolas de tal manera que el horizonte se torne lo más predecible 

posible, la tabla 4 muestra definiciones de estrategia según diferentes autores. 

 

Tabla 4: Definiciones de estrategia 

Definiciones 

Vasconcellos (2001) 

Señala que la estrategia es “decidir dónde, cuándo y 

cómo enfrentar al enemigo. Decidir entre diferentes 

opciones es un dilema que sólo se discurre cuando se 

es capaz de analizar cada situación y tratar de 

establecer los beneficios que sobrevendrán de esa 

decisión”. 

Chandler (2003) 

. 

Concibe que la estrategia es “la determinación de las 

metas y objetivos de una empresa a largo plazo, las 

acciones a emprender y la asignación de recursos 

necesarios para el logro de dichas metas”. 

Schendell y Hatten 

(1972) 

Afirman que la estrategia es “el conjunto de fines y 

objetivos básicos de la organización, los principales 

programas de acción escogidos para alcanzar estos 

fines y objetivos, y los sistemas más importantes de 

asignación de recursos usados para relacionar a la 

organización con su entorno”. 

Carneiro (2010) 

 

Afirma que la estrategia es “la orientación en el actuar 

futuro, el establecimiento de un fin, en un plazo 

estimado como aceptable hacia el cual orientar el 

rumbo empresarial”. 

Fuente: De la Cruz y Román (2015) 
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Después de analizar a todos los autores que hablan sobre estrategias, se concluye 

que una estrategia es aquella que facilita la forma de cómo se llega a solucionar un 

problema o lograr objetivos y metas planteadas por los dirigentes de una 

organización. 

2.1.4 Estudio Legal. 

 

El estudio legal está relacionado con la constitución de la empresa desde el punto 

de vista legal o jurídico. En su elaboración se deben considerar los siguientes temas 

(Tomas, 2021): 

 

▪ Tipo de empresa a constituir 

Una empresa es un grupo de personas para adelantar labores mancomunadas, ya 

sean con fines de lucro o no. Una vez constituidas legalmente forman una persona 

jurídica distinta de los socios considerados. El código civil la define como un contrato 

por el que dos o más personas estipulan poner un capital u otros efectos en común, 

para repartirse entre sí las ganancias o pérdidas de la operación. 

 

▪ Marco jurídico de constitución 

Describe todas las normas que existen que apliquen al tipo de empresa que se ha 

decidido constituir y que se ajustan a las necesidades del proyecto. 

 

▪ Requisitos legales de constitución 

De acuerdo al tipo de sociedad a crear, se debe buscar la forma legal de constituirla, 

ya sea mediante escritura, documento privado, acta de constitución estatuto ante 

notario o juez. 

 

▪ Tipos de personas según el SAT 

Para fines fiscales, es necesario definir si un contribuyente realizará sus actividades 

económicas como persona física o como persona moral. En cada caso tiene 

requisitos y un trato fiscal distinto. 
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Tabla 5: Tipos de personas según el SAT. 

Tipos de personas 

según el SAT. 

 

 

                                         Descripción 

Persona física 

Es un individuo que realiza cualquier actividad económica 

(vendedor, comerciante, empleado, profesionista, etc.), el cual 

tiene derechos y obligaciones. 

  

Los regímenes para las personas físicas se clasifican de 

acuerdo con sus actividades e ingresos y son: (Emprendedor, 

conoce los regímenes fiscales de las personas físicas, s. f.): 

• Régimen simplificado de confianza 

• Sueldos y salarios e ingresos asimilados a salarios 

• Régimen de actividades empresariales y profesionales 

• Régimen de incorporación fiscal 

• Enajenación de bienes 

• Régimen de actividades empresariales con ingresos a 

través de plataformas tecnológicas 

• Régimen de arrendamiento 

• Intereses 

• Obtención de premios 

• Dividendos 

• Demás ingresos 

Régimen 

simplificado de 

confianza. 

Pueden inscribirse aquellas personas físicas que realicen 

únicamente actividades empresariales, profesionales u 

otorguen el uso o goce temporal de bienes, si los ingresos 

propios de la actividad o actividades, obtenidos en el ejercicio 

inmediato anterior, no exceden de los $3.500.000 pesos. 
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Régimen de 

actividades 

empresariales con 

ingresos a través 

de plataformas 

tecnológicas. 

Este esquema facilita y simplifica el cumplimiento de sus 

obligaciones fiscales, al contar con la opción de que las 

plataformas tecnológicas les retengan el impuesto sobre la 

renta (ISR) e impuesto al valor agregado (IVA) de forma 

definitiva y los paguen directamente al SAT, de esta forma ya 

no realizarán las declaraciones mensuales, en virtud de que 

las retenciones que les efectúe la plataforma tecnológica 

tienen el carácter de pago definitivo. 

Régimen de 

arrendamiento 

Las personas físicas que son dueñas de un bien inmueble 

como una casa, edificio, departamento, local comercial, 

terreno o bodega y autorizan a otras personas para que lo 

utilicen por un tiempo y fines establecidos, a cambio de una 

cantidad periódica de dinero (renta). 

Régimen de 

actividades 

empresariales y 

profesionales 

Pueden tributar aquellas personas físicas que obtienen 

ingresos por actividades comerciales (restaurantes, 

cafeterías, escuelas, farmacias, etc.), industriales (minería, 

textil y calzado, farmacéutica, construcción), enajenación de 

bienes, de autotransporte, sin importar el monto de los 

ingresos que perciban, así como aquellas personas físicas que 

presten servicios profesionales (médicos, abogados, 

contadores, dentistas, etc.) 

Persona moral 

 

El conjunto de personas físicas, que se unen para realizar un 

fin colectivo, son entes creados por el derecho, no tienen 

realidad material o corporal (no se pueden tocar como tal en 

el caso de una persona física), pero la ley les da capacidad 

jurídica para tener derechos y obligaciones. 

Fuente: (Emprendedor, conoce los regímenes fiscales de las personas físicas, s. f.)  
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2.1.5 Propiedad industrial.  

 

Según la Organización Mundial de Propiedad Intelectual (OMPI, 2013) la propiedad 

industrial, es la que incluye las invenciones, patentes, marcas, dibujos y modelos 

industriales e indicaciones geográficas de procedencia.  

 

Diseños industriales – Marca. 

 

 Para (OMPI, 2013) una marca es un signo distintivo que indica que ciertos bienes 

o servicios han sido producidos o proporcionados por una persona o empresa 

determinada. Su origen se remonta a la antigüedad, cuando los artesanos 

reproducían sus firmas o "marcas" en sus productos utilitarios o artísticos. A lo largo 

de los años, estas marcas han evolucionado hasta configurar el actual sistema de 

registro y protección de marcas. El sistema ayuda a los consumidores a identificar y 

comprar un producto o servicio que, por su carácter y calidad, indicados por su 

marca única, se adecua a sus necesidades.  
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 3. Capítulo 3: Metodología 

En este capítulo se analizan, describen y definen los conceptos y herramientas que 

darán soporte de manera eficiente y eficaz para alcanzar los resultados deseados 

de “Crear una propuesta de estrategia de operación de la empresa de pinturas 

industriales y pisos epóxicos ARR.” 

3.1 Modelos de negocio canvas 

El modelo de negocio Canvas usa un lienzo que deja al emprendedor la libertad de 

moldear su idea de negocio, siguiendo la técnica de building blocks como dice Blank, 

misma que permite observar los nueve bloques de negocio en una sola página, 

donde se pueden analizar las hipótesis de cada bloque del modelo (Blank 2013). 

 

Tabla 6: Los nueve módulos canvas. 

Los nueve módulos canvas. 

Segmentos de mercado 
Una empresa atiende a uno o varios segmentos 

de mercado. 

Propuestas de valor 

Su objetivo es solucionar los problemas de los 

clientes y satisfacer sus necesidades mediante 

propuestas de valor. 

Canales 

Las propuestas de valor llegan a los clientes a 

través de canales de comunicación, distribución y 

venta. 

Relaciones con clientes 

Se establecen y mantienen de forma 

independiente en los diferentes segmentos de 

mercado. 

Fuentes de ingresos 
Se generan cuando los clientes adquieren las 

propuestas de valor ofrecidas. 

Recursos clave 
Describe los activos más importantes para que un 

modelo de negocio funcione. 
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Actividades clave 

Describe las acciones más importantes que debe 

emprender una empresa para que su modelo de 

negocio funcione. 

Socios clave 

Algunas actividades se externalizan y 

determinados recursos se adquieren fuera de la 

empresa. 

Estructura de costes 
Los diferentes elementos del modelo de negocio 

conforman la estructura de costes. 

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011) 

 

 

 

Ilustración 1: Canvas de negocio. 
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3.1.1 Segmentos de mercado 

Los clientes son el centro de cualquier modelo de 

negocio, ya que las empresas no pueden sobrevivir 

mucho tiempo si no cuentan con clientes rentables, es 

posible aumentar la satisfacción de estos 

agrupándolos en diferentes segmentos según 

necesidades, comportamientos y atributos relacionados. Un modelo de negocio 

puede tener uno o varios segmentos de mercado grandes o pequeños. Las 

empresas deben seleccionar, con decisiones fundamentadas, los segmentos o 

nichos de mercado a los cuales se va a dirigir. Una vez tomada la decisión, ya se 

puede diseñar un modelo de negocio basado en conocimientos perfectamente 

analizado de las necesidades específicas del cliente objetivo (Osterwalder & Pigneur, 

2011). 

 

Los grupos de clientes pertenecen a segmentos diferentes si: 

• Requieren y justifican una oferta diferente. 

• Son necesarios diferentes canales de distribución. 

• Requieren un tipo de relación diferente. 

• Su índice de rentabilidad es diferente. 

• Están dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta. 

 

Tabla 7: Segmentos de mercado. 

                                               Segmentos de mercado 

Existen varios segmentos de mercado. 

• Mercado de masas 

• Nicho de mercado 

• Mercado segmentado 

• Mercado diversificado 

• Mercados multilaterales 

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011) 
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3.1.2 Propuestas de valor 

La propuesta de valor es el factor que hace 

que un cliente se decline por una u otra 

empresa; su finalidad es solucionar un 

problema o satisfacer una necesidad de 

los mismos. Las propuestas de valor son 

un conjunto de productos o servicios que 

satisfacen los requisitos de un segmento 

de mercado determinado. La propuesta de valor es ventajas que una empresa ofrece 

a los clientes (Osterwalder & Pigneur, 2011). 

 

Algunas propuestas de valor pueden ser innovadoras y presentar una oferta nueva 

mientras que otras pueden ser parecidas a ofertas ya existentes e incluir alguna 

característica o atributo adicional. 

 

Una propuesta crea valor para un segmento de mercado gracias a una mezcla 

específica de elementos adecuados a sus necesidades. Los valores pueden ser 

cuantitativos (precio, velocidad del servicio, etc.) o cualitativos (diseño, experiencia 

del cliente, etc.). 

 

✓ Diseño: El diseño es un factor importante, aunque difícil de medir. Un 

producto puede destacar por la superior calidad de su diseño. 

 

✓ Personalización: Adaptación de los productos y servicios a las necesidades 

de los clientes o segmentos de mercado crea valor. 

 

✓ Precio: Ofrecer un valor similar a un precio inferior es una práctica común 

para satisfacer necesidades de los segmentos del mercado que se rigen por 

el precio. No obstante, las propuestas de valor de bajo precio tienen 

implicaciones importantes para los demás aspectos de un modelo de negocio 

(Osterwalder & Pigneur, 2011). 
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3.1.3 Canales 

Los canales de comunicación, distribución y 

ventas establecen el contacto entre la empresa 

y los clientes, son puntos de contacto con el 

cliente que desempeñan un papel primordial en 

su experiencia (Osterwalder & Pigneur,2011). 

 

Los canales tienen, entre otras, las funciones siguientes: 

• Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de la empresa. 

• Ayuda a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa. 

• Permitir que los clientes compren productos y servicios específicos. 

• Proporcionar a los clientes una propuesta de valor. 

• Ofrecer a los clientes un servicio de atención posventa. 

 

El canal que utilizaremos para la empresa ARR, son canales propios directos, como 

un sitio web. 

 

En los canales propios, especialmente en los directos, los márgenes de beneficios 

son mayores, pero el coste de su puesta en marcha y gestión puede ser elevado. El 

objetivo principal es que los clientes de ARR disfruten de una experiencia 

extraordinaria y los ingresos aumenten lo máximo posible. 

 

Página Web ARR 

Diagrama de Gantt 
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Ilustración 2: Diagrama de Gantt. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

La imagen anterior es un diagrama de Gantt en donde se muestra la programación 

de las actividades. 

 

Objetivos  

 

Objetivo general. 

Aumentar las ventas y la participación de la marca ARR en el mercado a nivel local 

y estatal a través de un plan de social media a mediano plazo. 

 

Objetivos específicos. 

• Crear una página web de la empresa ARR a través de la plataforma webador. 
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• Reanimar la página oficial de Facebook e Instagram con nueva publicidad, 

con ayuda de un calendario en donde se establezcan los días de la semana 

en los que se subirá el contenido. 

• Crear nuevas cuentas en redes sociales como Tik tok y “X” que servirán para 

llegar a más clientes. 

• Generar contenido de fotos y videos publicitarios para alimentar redes 

sociales. 

 

Definir al público objetivo 

 

Se tienen 2 tipos de públicos objetivos en los que se centró esta investigación, que 

son los siguientes: 

 

El primer público objetivo de este plan de social media son las industrias 

pertenecientes a cualquier estado de la república mexicana giros comerciales 

automotrices y alimentarios que requieren de contar con pisos especiales que 

soporten el peso de los tipos de transportes que se utilizan dentro de la misma y que 

además deben cumplir con ciertas normas sanitarias gubernamentales. 

 

El segundo tipo de público son todas las personas de entre 25 y 50 años, con un 

nivel socio económico C, C+ y A/B, sin importar su grado de escolaridad, que 

busquen decorar o renovar cualquier espacio de su hogar de manera más moderna 

pudiendo elegir temas discretos o exóticos. 

 

Estrategias y plan de acción 

✓ Manejo de redes sociales 

✓ Imagen de la empresa 

✓ Conseguir ventas online 

✓ Lanzamiento de la página web 

✓ Fidelización de clientes 

✓ Captación de Lead 
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Plan de acción 

Manejo de redes: ARR ya contaba con presencia en dos redes sociales Instagram 

y Facebook, sin embargo, las dos se encontraban en pausa, sin nuevas 

publicaciones, además la empresa consideró implementar cuentas en otras redes 

sociales como Tik tok y “X”. 

 

Imagen de marca: Una vez creadas las nuevas redes propuestas, se reactivaron 

todas las redes sociales de ARR, se debía garantizar captar la atención de los 

clientes, por lo que se comenzó a crear buen nivel para cada red social, se realizó 

un calendario con los días y horas en que se publicaría en cada perfil y el tipo de 

contenido, a veces se programa contenido formal y en otras un poco más divertido y 

con estrategias para interactuar con nuestros seguidores y clientes, de forma que los 

usuarios sientan conexión con la empresa y ganan atención. 

 

Conseguir ventas en línea: ARR no vende productos si no servicios que también 

se ofrecen a través de redes sociales, una estrategia fue unirse a grupos de 

Facebook con actividades relacionadas al suministro y aplicación de pisos epóxicos, 

en los grupos se solicita autorización de los administradores para publicar contenido 

sobre ARR, de esta forma la empresa llega a nuevos clientes los cuales solicitan 

información y cotización a través de las redes sociales o al whatsApp indicadas en 

los promocionales. 

 

Creación y lanzamiento de la página web: Se inició el diseño de la web para ARR 

con contenido informativo sobre el trabajo de la empresa, utilizando imágenes de 

proyectos realizados durante su trayectoria, se realizan juntas para revisiones de la 

página donde participa el dueño y la gerente administrativa, considerando las 

observaciones y sugerencias los cambios necesarios hasta que el dueño apruebe la 

página para lanzarla. 
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3.1.4 Relaciones con clientes 

Las empresas deben definir el tipo de 

relación que desea establecer con cada 

segmento de mercado. La relación puede ser 

personal o automatizada. Las relaciones con 

los clientes pueden estar basadas en los 

fundamentos siguientes (Osterwalder & 

Pigneur,2011): 

 Captación de clientes. 

 Fidelización de clientes. 

 Estimulación de las ventas (venta sugestiva). 

 

La relación que exige el modelo de negocio de una empresa repercute en la 

experiencia global del cliente. 

Existen varias categorías de relaciones con clientes que pueden coexistir en las 

relaciones que una empresa mantiene con un segmento de mercado determinado. 

3.1.5 Fuentes de ingresos 

El módulo de fuentes de ingreso se refiere 

al flujo de caja que genera una empresa en 

los diferentes segmentos de mercado. 

Las empresas siempre se deben preguntar: 

¿por qué valor está dispuesto a pagar cada 

segmento de mercado? Si responde 

correctamente a esa pregunta, entonces la 

empresa podrá crear fuentes de ingresos 

en cada segmento de mercado. Cada 

fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijación de precios diferente: como 

lista de precios fijos, negociaciones, subastas, según mercado, según volumen o 

gestión de la rentabilidad (Osterwalder & Pigneur,2011). 
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Un modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de fuentes de ingresos: 

1. Ingresos por transacciones derivados de pagos puntuales de clientes. 

2. Ingresos recurrentes derivados de pagos periódicos realizados a cambio de 

suministro de una propuesta de valor o del servicio posventa de atención al 

cliente. 

 

3.1.6 Recursos clave 

Todos los modelos de negocio requieren 

recursos clave que permiten a las 

empresas crear y ofrecer propuestas de 

valor, llegar a los mercados, establecer 

relaciones con segmentos de mercado y 

percibir ingresos. Cada modelo de negocio 

requiere recursos clave diferentes.  

Los recursos clave pueden ser físicos, económicos, intelectuales o humanos. 

Además, la empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus 

socios clave (Osterwalder & Pigneur,2011). 

 

Físicos: En esta categoría se incluyen los activos físicos, como instalaciones de 

fabricación, edificios, vehículos, máquinas, sistemas, puntos de venta y redes de 

distribución.  

Humanos: Todas las empresas necesitan recursos humanos, aunque en algunos 

modelos de negocio las personas son más importantes que otros. ARR requiere 

personal creativo, especializado para poder realizar el trabajo, por lo que los recursos 

humanos son vitales. 

Económicos: ARR requiere recursos económicos como dinero en efectivo y en caso 

de proyectos muy grandes una línea de crédito. 
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3.1.7 Actividades clave 

Todos los modelos de negocio 

requieren una serie de actividades 

clave. Estas actividades son las 

acciones más importantes que debe 

emprender una empresa para tener 

éxito, y al igual que los recursos 

clave, son necesarias para crear y 

ofrecer una propuesta de valor, llegar 

a los mercados, establecer relaciones con clientes y percibir ingresos. Además, las 

actividades también varían en función del modelo de negocio (Osterwalder & 

Pigneur,2011). 

 

Producción: Estas actividades están relacionadas con el diseño, la fabricación y la 

entrega de un producto en grandes cantidades o con una calidad superior. La 

actividad de producción es la predominante en los modelos de negocio de las 

empresas. 

 

Resolución de problemas: Este tipo de actividades implica la búsqueda de 

soluciones nuevas a los problemas individuales de cada cliente. 

 

Plataforma/red: Los modelos de negocio diseñados con una plataforma como 

recurso clave están subordinados a las actividades clave relacionadas con la 

plataforma o la red. 
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3.1.8 Asociaciones clave. 

Las empresas se asocian por 

múltiples motivos y estas 

asociaciones son cada vez más 

importantes para muchos 

modelos de negocio. 

Las empresas crean alianzas 

para optimizar sus modelos de 

negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. Existen cuatro tipos de asociaciones 

(Osterwalder & Pigneur,2011): 

 

1. Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras. 

2. Competición: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras. 

3. Joint venture: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios. 

4. Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros. 

 

Para establecer asociaciones es importante distinguir entre tres motivaciones 

(Osterwalder & Pigneur,2011): 

 

Optimización y economía de escala: La forma de asociación o relación cliente-

proveedor pretende optimizar la asignación de recursos y actividades, no es lógico 

que una empresa posea todos los recursos o realice todas las actividades. 

 

Reducción de riesgos e incertidumbre: Las asociaciones también pueden servir 

para reducir riesgos en un entorno competitivo donde prima la incertidumbre. Es 

frecuente que los competidores creen alianzas estratégicas en un área a la vez que 

compiten en otra. 

 

Compra de determinados recursos y actividades: Son pocas las empresas que 

poseen todos los recursos necesarios o realizan todas las actividades especificadas 

en su modelo de negocios. Por lo general las empresas recurren a otras 



 
 
 

CAPÍTULO 3: METODOLOGÍA  
 
 
 

 
 
 

 

43 

organizaciones para obtener determinados recursos o realizar ciertas actividades y 

aumentar así su capacidad. 

3.1.9 Estructura de costes. 

En este punto se describen los 

principales costes en los que se 

incurre al trabajar con un modelo de 

negocio determinado. Tanto la 

creación y la entrega de valor como el 

mantenimiento de las relaciones con 

los clientes o la generación de ingresos tienen un coste. Estos costes son 

relativamente fáciles de calcular una vez que se han definido los recursos clave, las 

actividades clave y las asociaciones clave. No obstante, algunos modelos de negocio 

implican más costes que otros (Osterwalder & Pigneur,2011).  

 

Es importante distinguir entre dos amplias clases de estructura de costes: 

 

Según costes: El objetivo de los modelos de negocio basados en los costes es 

recortar gastos en donde sea posible. Este enfoque pretende crear y mantener una 

estructura de costes lo más reducida posible, con propuestas de valor de bajo precio, 

el máximo uso posible de sistemas automáticos y un elevado grado de 

externalización. 

 

Según valor: Algunas empresas no consideran que los costes de un modelo de 

negocio sean una prioridad, sino que prefieren centrarse en la creación de valor. 

Normalmente, las propuestas de valor premium y los servicios personalizados son 

rasgos característicos de los modelos de negocio basados en el valor.  
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3.2 Matriz o análisis FODA. 

El análisis FODA son siglas que representan el estudio de las Fortalezas, 

Oportunidades, Debilidades y Amenazas, de una empresa un mercado, o 

sencillamente a una persona, es aplicado a cualquier situación, en el cual, se 

necesite un análisis o estudio (Riquelme Leiva, 2016). Se recurre a esta matriz para 

desarrollar una estrategia de negocio que sea solida a futuro. 

 

Análisis FODA.  

Tabla 8: Análisis FODA. 

FORTALEZAS 

(Internas) 

OPORTUNIDADES 

(Externas) 

✓ Proceso innovador y competitivo 

dentro del mercado. 

✓ Proceso realizado con materia 

prima de alta calidad. 

✓ Reconocimiento por clientes de la 

región.  

✓ Diseños personalizados. 

✓ Procesos ergonómicos.    

✓ Expansión de operaciones en otros estados de 

la república. 

✓ Catálogo de productos y servicios físicos y 

digitales. 

✓ Patentar procesos y maquinaria. 

✓ Registro de marca ARR. 

✓ Lograr precios competitivos para aplicaciones 

residenciales. 

DEBILIDADES 

(Internas) 

AMENAZAS 

(Externas) 

✓ Línea de diseño de alto costo.  

✓ No cuenta con marketing digital. 

✓ Falta de mano de obra calificada. 

✓ Altos costos por capacitación a 

personal. 

✓ Falta de página web 

✓ Falta de estudio de mercado y/o 

segmentación 

✓ Nuevos competidores. 

✓ Alza de precios en la materia prima. 

✓ Financiamiento de alto costo para realizar los 

proyectos. 

✓ Licitaciones lentas. 

✓ Cambios en la legislación fiscal. 

✓ No está bien identificado el segmento adecuado 

a atender. 

Fuente: Elaboración propia 
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3.3 Desarrollo de una estrategia legal y contable para analizar 

la factibilidad de constituir legalmente a la empresa ARR 

3.3.1 Estrategia legal 

Cumplir con la autoridad y las obligaciones fiscales ante el Servicio de 

Administración Tributaria (SAT) es muy importante para toda persona física o 

persona moral. 

En México, el SAT es el encargado de vigilar que todos los contribuyentes cumplan 

con sus obligaciones fiscales. 

 

La empresa ARR inició con régimen fiscal, Régimen de pequeños contribuyentes 

(REPECO). 

 

Después de analizar los tipos de personas y obligaciones que se deben cumplir ante 

el SAT, el régimen adecuado para la empresa ARR es “Personas físicas con 

actividad empresarial”. 

 

Régimen de actividades empresariales: las personas con actividad empresarial 

tienen un negocio propio y realizan actividades relacionadas con el autotransporte, 

restaurante, taller mecánico, cafetería, imprenta o cualquier tipo de local comercial, 

escuela, jardín de niños, etc., deben cumplir las obligaciones indicadas en tabla 9. 
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Tabla 9: Obligaciones fiscales específicamente para personas físicas con 
actividades empresariales. 

Obligaciones fiscales para el régimen de actividades empresariales. 

• Inscribirse en el Registro Federal de Contribuyentes. 

• Si hay un cambio en la actividad o domicilio actualizados los datos desde el 

portal del SAT, se modificará la información del RFC. 

• Expedir facturas electrónicas que contengan el sello digital del SAT cada 

vez que se realice una venta. 

• Si bajo este régimen no logra generar ingresos mayores a los dos millones 

de pesos al año, únicamente se deberán registrar los ingresos, gastos e 

inversiones. Si se superan, es obligatorio llevar contabilidad por vía 

electrónica mediante un sistema capaz de generar archivos en XML. 

• Presentar declaraciones mensuales, anuales e informativas ante el SAT. 

Eso implica informar los gastos, ganancias y el IVA. Así como realizar los 

pagos derivados de dichas declaraciones. 

• Se tiene la obligación de presentar mensualmente la Declaración 

Informativa de Operaciones con Terceros (DIOT). 

• Cada año se debe formular un estado de posición financiera y levantar el 

inventario de existencias el 31 de diciembre. 

Fuente: Portal de trámites y servicios - SAT. (s. f.).  

 

Es importante cumplir los requisitos que proporciona el SAT para darse se alta como 

personas físicas en cualquier régimen fiscal, se mencionan en la tabla 10. 
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Tabla 10: Requisitos para darse de alta como personas físicas en cualquier 
régimen fiscal. 

Requisitos para darse de alta como persona física en cualquier régimen fiscal 

• Un disco compacto o una USB con los archivos de requerimiento con la 

extensión. req, que se generan a través de la aplicación Certifica, solicitud 

que el contribuyente hace al SAT para poder descargar desde el sitio oficial, 

un software que tiene la función de generar FIEL y CSD de los usuarios de 

facturas electrónicas. (SOLCEDI). 

• El formato FE, un formato empleado para realizar solicitudes de firma 

electrónica, que es muy importante presentar de forma correcta y por 

duplicado. 

• Una copia certificada del acta de nacimiento, si los datos de la Clave Única 

de Registro de Población (CURP) no se han certificado, carta de 

naturalización o documento migratorio vigente como el pasaporte. 

• Original o copia de identificación oficial, ya sea INE, cédula profesional, 

pasaporte, etc. 

Fuente: Portal de trámites y servicios - SAT. (s. f.).  

 

En cualquiera de estos regímenes pueden darse de alta las personas físicas según 

su actividad. Además, cada una lleva consigo obligaciones fiscales que deben 

cumplirse de forma obligatoria. 

 

No cumplir en tiempo y forma con las obligaciones fiscales como persona física ante 

el SAT puede conllevar una serie de sanciones. 

 

3.3.2 Estrategia contable 

Las personas físicas con actividad empresarial y profesional cuyos ingresos no sean 

mayores a dos millones de pesos y utilicen la plataforma de Mis Cuentas, o se 

encuentren en el Régimen de Incorporación Fiscal (RIF), quedan exentas de 

presentar la contabilidad electrónica. En la siguiente tabla 11, se indica cómo se 

debe llevar la contabilidad para el régimen fiscal antes mencionado. 
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Resultado 

 

Tabla 11: Cómo debe ser la contabilidad para personas físicas con actividad 
empresarial. 

Contabilidad para Personas física con actividad empresarial 

• Si los ingresos en el año anterior no excedieron a dos millones de pesos, se 

puede llevar la contabilidad en el programa Mis cuentas donde se registran 

los ingresos, gastos e inversiones. 

• Para ingresar al programa solo se requiere el registro federal de 

contribuyentes (RFC) y contraseña. 

• Con la aplicación Mis cuentas, se tiene la opción de generar y emitir facturas 

electrónicas y consultar tanto la relación de ingresos y gastos capturados, 

como las facturas emitidas.  

• Si los ingresos excedieron del monto antes mencionado, se debe llevar 

contabilidad en sistemas electrónicos con la capacidad de generar archivos 

en formato XML. 

Fuente: Portal de trámites y servicios - SAT. (s. f.). 

3.4 Creación de una estrategia de protección de propiedad 

intelectual de la invención que representa la ventaja 

competitiva de ARR 

Como parte de la operación se cuenta con el siguiente proceso en suministro y 

aplicación de piso epóxico: 

 

Selección de la 
resina  

adecuada para 
el tipo de piso.

Limpiar, 
reparar y 

asegurar el 
piso.

Seleccionar el 
epóxido 

adecuado y 
mezclar

Aplicar 
epóxico

.
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Tabla 12: Equipamiento de desbastadora (invención del dueño de la empresa 
ARR). 

 

Pulidora: Son herramientas eléctricas cuya versatilidad es 

importante para pulir salientes o bordes, así como soltar 

remaches, redondear ángulos, cortar metales, etc. 

 

 

 

Desbastadora: Es una herramienta versátil y libre de polvo 

para preparar superficies. Se utiliza en superficies de 

concreto. Elimina líneas del tráfico, epóxicos y pintura. 

 

 

Discos de diamante: es un utensilio cuyo poder de corte 

va más allá que el de un disco abrasivo común. Estos discos 

más comunes están fabricados con óxido de aluminio o 

carburo de silicio. 

 

 

Motor trifásico: Debe el término a que se alimenta de 

energía eléctrica trifásica. Las instalaciones monofásicas 

son más propias de hogares, con tensiones que van de 120 

a 230 voltios y potencias que quedan por debajo de los 10 

Kw. 
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Equipo anterior:  

Pulidora manual. 

• Una aspiradora. 

• Dos operadores 

• Tiempos largos de proceso 

• Desgaste físico de trabajadores 

• No ergonómico 

 

 

 

 

Nuevo equipo (prototipo en ejecución): 

Desbastadora semi automática. 

• No existe una igual en el mercado, con esa 

capacidad. 

• Se opera de pie 

• Reduce tiempos de operación  

• Menor desgaste físico. 

• Brinda mayor ergonomía. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 3: Equipo anterior. 
 

Ilustración 4: Equipo nuevo. 
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Registro de marca: Se realiza una búsqueda en la base de datos del Instituto 

Mexicano de la Propiedad Industrial, en específico en la relacionada con marcas, 

Marcanet, sin encontrar resultados, por lo que se encuentra disponible y se solicita 

el registro de marca. Cabe mencionar que la vigencia de las marcas registradas es 

de 10 años a partir de la fecha de otorgamiento, debiendo realizar la declaración de 

uso real y efectivo que prevé la Ley Federal de Protección a la propiedad Industrial; 

al concluir la vigencia de 10 años, se puede renovar por el mismo periodo. A 

continuación, se presentan capturas de pantalla con los resultados de la búsqueda 

fonética efectuada, que arroja que la marca es viable de registro por lo que se 

solicitará el registro de marca: 

 

 

Ilustración 5: Búsqueda IMPI 

Fuente: IMPI. (s. f.).  
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Ilustración 6: Resultados de búsqueda IMPI. 

Fuente: IMPI. (s. f.).  

 

A continuación, se presenta un diagrama de Gantt para analizar el tiempo de trabajo 

y la viabilidad de registrar el logotipo, marca y máquina desbastadora. 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Ilustración 7: Diagrama de Gantt, protección de propiedad intelectual. 
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4. Capítulo 4: Resultados y Discusión 

 

En este capítulo se relacionan, exponen, analizan y describen los resultados 

obtenidos. 

4.1 Modelo de negocios canvas 

Se eligió el modelo de negocios canvas ya que es una herramienta ideal para 

comprender un modelo de negocio de forma más directa y estructurada. Este modelo 

permite visualizar la información de los clientes, las propuestas de valor que ofrece 

la empresa a través de canales.  

 

Así mismo, es una herramienta que ayuda a tener una visión global de la empresa, 

esto facilitó innovar para adaptarse a los cambios del mercado. No solo ayuda a 

identificar quienes son los clientes y servicios, sino que también a que todos los 

miembros de la empresa tengan el mismo enfoque. 
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Ilustración 8: Canvas de negocio ARR. 
Fuente: Elaboración propia. 
 

 

CANVAS DE NEGOCIO ARR 
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Ilustración 9: Modelo de negocio ARR (canvas). 

 

4.1.1 Segmentos de mercado 

 

Se utiliza la investigación exploratoria por lo que se diseña una encuesta en Google 

Forms, con el objetivo de segmentar el mercado y este consta de 23 preguntas. 

https://forms.gle/Rw13z9TfCXfXz4gv7 

 

https://forms.gle/Rw13z9TfCXfXz4gv7
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Ilustración 10: Instrumento para investigación de mercado. 

Fuente: Elaboración propia 

 

Debido a que la captura de pantalla no es muy legible, se muestra la encuesta 

completa en la ilustración 11 y 12 (en otro formato que no es Google Forms). 
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Ilustración 11: Encuesta Google Forms página 1. 
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Ilustración 12: Encuesta Google Forms página 2. 
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La población objeto de estudio pertenece a todas aquellas empresas con giro 

comercial, automotriz, industrial, de alimentos, de la salud y residencial, teniendo en 

cuenta una base de datos de ARR con aprox. 500 contactos, el total de la población 

encuestada fue de 100 personas, muestra significativa de posibles empresas que 

requieren pisos epóxicos que se certifican en ISO14000 y que exigen normas de 

sanidad. 

 

 

Ilustración 13: Muestra el número de encuetas contestadas. 

 

Por cuestión de confidencialidad no se muestra la base de datos de resultado, ya 

que se manejan datos sensibles de las empresas, solo se muestran las gráficas que 

arroja Google forms. 

 

La ilustración 14 muestra el porcentaje del sector que contestó la encuesta. 
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Ilustración 14: Porcentaje del sector que contestó la encuesta 

 

donde los sectores más representativos son: 

• 39% de empresas pertenecientes al sector manufacturero 

• 31% del sector industrial 

• 7% industria de alimentos. 

 

Po lo que ARR deberá enfocarse en estos sectores o nichos de mercado. 

 

4.1.2 Propuestas de valor 

Las propuestas de valor que se brinda a los clientes son cuantitativas como el precio, 

los tiempos de entrega, atención de servicios urgentes, proyectos en fines de 

semana y días festivos y cualitativos por ejemplo los diseños personalizados, 

experiencia del cliente. 

  

Una propuesta de valor muy importante que ofrece la empresa ARR a sus clientes 

es “reducción de riesgos”: 
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✓ Se capacita al personal que participa en el proyecto en lineamientos de 

seguridad para proveedor contratista. 

 

Ilustración 15: Evidencia de capacitación. 

 

✓ Se capacita al personal en Norma Oficial Mexicana NOM-018-STPS-2015, 

Sistema armonizado para la identificación y comunicación de peligros y 

riesgos por sustancias químicas peligrosas en los centros de trabajo, y se 

envía evidencia a las empresas. 

 

Ilustración 16: Ejercicio de identificación de peligros y riesgos 
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✓ Al ingresar a las empresas se identifican los productos adecuadamente de 

acuerdo a la Norma Oficial Mexicana NOM-018-STPS-2015. 

 

 

Ilustración 17: Etiqueta 1, identificación de productos, NOM-018-STPS-2015. 

 

 

Ilustración 18: Etiqueta 2, Identificación de productos, NOM-018-STPS-2015. 
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La encuesta realizada ayuda a identificar propuestas de valor que ARR busca para 

ofrecer a sus clientes. 

 

Ilustración 19: Respuestas pregunta 12 de encuesta 

 

 Al analizar la ilustración 19, nos ayuda a identificar propuestas de valor son las 

siguientes: 

 

Tabla 13: Propuestas de valor. 

Propuesta de valor                                       Estrategia 

Reducción de Riesgos 

Se capacita al personal en: 

Norma Oficial Mexicana NOM-018-STPS-2015. 

Lineamientos de seguridad para proveedor 

contratista. 

Precio 

Analizar frecuentemente los precios de la 

competencia. 

Buscar constantemente productos de calidad a mejor 

precio. 

Buscar proveedores en diferentes partes de la 

república. 
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Calidad 

Mantener el proceso artesanal, ya que distingue a 

ARR de la competencia y su producto tiene mayor 

durabilidad. 

Capacitación constante. 

Equipo de vanguardia. 

Garantía 
Mantener la oferta de garantía, no aplica en caso de 

derrapar objetos o golpes bruscos en el piso. 

Diseños personalizados 

Es de gran satisfacción para el cliente ver realizadas 

sus ideas.  

Todos los clientes tienen gustos diferentes en diseños, 

colores, terminados etc. 

Alto brillo, cáscara de naranja, marmoleados, 3D, 

colores lisos. 

 

4.1.3 Canales 

La empresa ARR no contaba con presencia en redes sociales como “X” y Tik tok, y 

aunque, si tenía cuentas en Instagram y Facebook, éstas se encontraban inactivas, 

por lo que no había ningún tipo de interacción con los usuarios y seguidores. 

Tampoco contaba con una página web. 

Actualmente la empresa ya tiene página web, con redes sociales que antes no tenía, 

y se reactivaron todas sus cuentas oficiales para interactuar con los clientes y 

establecer canales de comunicación. 
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Ilustración 20: Tipos de canal, empresa ARR 

 

4.1.4 Relaciones con clientes 

El tipo de relación que ARR tiene con sus clientes es: 

“Asistencia personal”: Esta relación se basa en la interacción humana. El cliente 

puede comunicarse con un representante real del servicio de atención al cliente para 

que le ayude durante el proceso de venta del servicio o posteriormente.  

 

ARR interactúa directamente con el cliente a través de llamadas telefónicas, 

WhatsApp, correo electrónico y visitas de campo, un representante de ARR está 

presente en todas las etapas del proceso de venta, con el objetivo de brindar al 

cliente la mejor experiencia de servicio, preservar e incrementar la cartera de 

clientes. 
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Ilustración 21: Página web, sección contacto 

 

Ilustración 22: Atención personalizada (se muestran algunos colaboradores que ofrecen 

ese tipo de atención).  

 

4.1.5 Fuentes de ingresos 

 

Cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijación de precios diferente, 

lo que ayuda a determinar cuantitativamente los ingresos generados. Existen dos 

mecanismos de fijación de precios principales: fijo y dinámico. 

 

El mecanismo de fijación de precios para ARR es “fijo”. 
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Tabla 14: Mecanismo de fijación: "fijo": 

Fijo, Los precios predefinidos se basan en variables estáticas 

Lista de precios fija 

• Se cuenta con una lisa de precios fijos para 

servicios: 

• Suministro y aplicación de piso epóxico 

• Reparación de pisos epóxicos 

• Aplicación de pintura epóxica (delimitación 

de áreas, cebras, pintura a piso). 

• Suministro y aplicación de pintura epóxica 

a maquinaria. 

• Tratamiento y pintura anticorrosiva a 

maquinaria industrial. 

• Impermeabilización con resinas. 

Características del producto 

El precio depende de los diseños personalizados 

• Alto brillo. 

• Cáscara de naranja. 

• Antiderrapante. 

• Marmoleado. 

• Colores lisos. 

• Diseños 3D. 

Segmento de mercado 

El precio depende si es piso  

• Industrial. 

• Residencial. 

 ya que varían los milímetros de espesor. 

Volumen  

El precio depende de la cantidad de metros 

cuadrados, si es alto el volumen se aplican 

descuentos o se ofrecen beneficios tales como 

aplicar de manera gratuita: 

• Delimitación de áreas. 

• Desbaste para juntas. 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.1.6 Recursos clave 

 

¿Qué recurso clave requiere la propuesta de valor, canales de distribución, 

relaciones con clientes y fuentes de ingresos? 

 

Los recursos clave para la empresa ARR son: 

 

Tabla 15: Recursos clave para empresa ARR. 

Recursos físicos: 

El terreno es propiedad de ARR Terreno 15 mt ancho x 37 mt de largo 

La nave y construcción es propiedad de 

ARR 

Nave de 15 mt ancho x 15 de largo 

Camionetas utilitarias 2 camionetas 

Planta de soldar 2 plantas 

Cortadoras 2 máquinas 

Compresor 1 máquina 

Máquinas bailarinas 2 máquinas 

Desbastadoras  4 máquinas 

Esmeriladoras 7 máquinas 

Aspiradoras industriales 7 máquinas 

Revolvedoras industriales 3 máquinas 

Equipos de cómputo 4 computadoras 

Impresora 1 máquina 

Herramienta en general Pinzas, desarmadores, taladros, prensa, 

etc. 

Recursos humanos: 

Supervisor aplicador Especialista en aplicación de pisos 

epóxicos, aplicación de tratamientos 

anticorrosivos a maquinaria, 

mantenimiento en general. 
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Aplicador Especialista en aplicación de pisos 

epóxicos, aplicación de tratamientos 

anticorrosivos a maquinaria. 

Ayudante general Aplicación básica de pintura. 

Recursos económicos: 

Dinero en efectivo Es importante para ARR manejar flujo 

de efectivo para hacer compras de 

materiales, pagos extraordinarios. 

Línea de crédito Una línea de crédito apoya a la empresa 

para poder financiar proyectos grandes 

y poder ofrecer pagos a 60 días por 

parte de los clientes. 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.1.7 Actividades clave 

 

Las actividades clave para ARR son: 

 

Tabla 16: Actividades clave, "producción / servicios". 

Producción / Servicios 

Suministro y aplicación de piso epóxico Industrial, residencial. 

Variedad de diseños de pisos Un solo tono, marmoleado, 3D. 

Variedad de terminados, (ilustración 23) Alto brillo, cáscara de naranja, 

antiderrapante.  

Pintura epóxica para maquinaria 

industrial 

Protege de corrosión, mejora la imagen. 

Pintura epóxica residencial Alta durabilidad, protege las superficies 

de bacterias y hongos. 

Impermeabilización con resinas Mayor durabilidad que los productos 

comerciales ya que se usan resinas y 

arenillas especiales. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Ilustración 23: Variedad de terminados 
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En la tabla 17 se mencionan servicios adicionales que ARR ofrece también como 

actividades clave. 

 

Tabla 17: Resolución de problemas, servicios adicionales 

Resolución de problemas 

ARR ofrece soluciones individuales para cada cliente. 

Reparación de 

piso 

 

Cuando en las empresas llega 

maquinaria nueva derrapan y rayan el 

piso, por lo que ARR ofrece el servicio 

de reparación. 

 

Bacheo 

 

 

Por constante tráfico pesado, se crean 

baches en el concreto de las empresas, 

ARR ofrece el servicio de bacheo con 

resinas epóxicas. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.1.8 Socios clave 

 

En este punto se menciona la red de proveedores y socios que contribuyen al modelo 

de negocio de ARR. 

 

Tabla 18: Asociaciones clave. 

Asociaciones clave ARR 

Socios clave 

(alianzas estratégicas) 

- Tabla roca  

- Multiservicios  

- Madico 

Proveedores clave - Resinas  

- Pinturas industriales 

- Poliformas  

- SMA 

- Eléctrica  

Recursos clave que se adquieren. - Financiamientos 

- Mano de obra especializada 

              Fuente: Elaboración propia. 

 

4.1.9 Estructura de costes 

 

Los costes deben minimizarse en todos los modelos de negocio. No obstante, las 

estructuras de bajo coste son más importantes en algunos modelos que en otros, 

por lo que puede resultar de utilidad distinguir entre dos amplias clases de 

estructuras de costes: según costes y según valor. 

 

Para la empresa ARR, los costes son: 
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Tabla 19: Costes 

Costes ARR 

Según valor 

- Centrarse en la creación de valor. 

- Ofrecer servicios personalizados. 

- Diseños al gusto de cada cliente. 

- Ofrecer procesos artesanales. 

Costes 

Economías de 

campo 

Ventajas de costes que se obtienen a medida que crecen 

- Los proyectos. 

- La confianza del cliente. 

- Las recomendaciones. 

- Las mismas actividades de marketing sirven para 

ofrecer productos a diferentes clientes y servicios. 

Fuente: Elaboración propia. 

4.2 Desarrollo de una estrategia legal y contable para analizar 

la factibilidad de constituir legalmente a la empresa ARR. 

 

Actividad económica dada de alta ante el Servicio de administración tributaria (SAT): 

 

Ilustración 24: Actividad económica dada de alta ante el SAT 

 

Tamaño: Microempresa 
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Constitución patrimonial: 

 

Ilustración 25: Régimen 

 

Después de cumplir con todos los requisitos ante el SAT, la empresa está dada de 

alta como personas físicas con actividad empresarial y se cuenta con: 

 

• Acta de situación fiscal (por cuestiones de confidencialidad se protegen datos 

sensibles), ilustración 26. 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 26: Acta situación fiscal 
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• La empresa ARR factura en el sistema FEL (por cuestiones de 

confidencialidad se protegen datos sensibles) 

 

Ilustración 27: Software de facturación 

  

4.2.1  Estrategia contable 

 

Tabla propuesta por el contador para control de contabilidad manual, se sugiere 

llevar a la par con el programa Mis cuentas (por confidencialidad de la empresa no 

se muestran datos reales). 
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Tabla 20 Plantilla de ejercicio fiscal 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 
 
 

La ilustración 28 muestra evidencia de un acuse de recibo real de una declaración 

del ejercicio de impuestos federales. 
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Ilustración 28: Declaración anual 

  



 
CAPÍTULO 4: RESULTADOS Y DISCUSIÓN  

 

 

79 

4.3 Protección intelectual   

Por confidencialidad durante el documento se menciona a la empresa como ARR, 

como gestora se propuso al dueño registrar la marca, por lo que se registra ante el 

IMPI, como empresa. 

 

IMPI. Instituto Mexicano de la propiedad industrial 

 

CLASNIZA.  Sistema de búsqueda de productos y servicios para su correcta 

clasificación acorde a la clasificación internacional de productos y servicios para el 

registro de las marcas en virtud del arreglo de Niza. 

 

El ClasNiza fue implementado con la herramienta de tecnología de colaboración que 

brinda SharePoint, a través de una lista principal que contiene todos los términos o 

indicaciones de la Clasificación de Niza vigente, así como de los términos incluidos 

en la Lista Complementaria que cada año actualiza y da a conocer el Instituto a 

través de la Gaceta de la Propiedad Industrial. 

Sobre dicha lista se configuró la búsqueda que permite encontrar las indicaciones 

de productos y/o servicios de interés del usuario, así como ordenar y refinar los 

resultados. 

Además, se brindan elementos que permiten consultar esta base de datos según 

diferentes criterios: por clase, en orden alfabético, incluyendo el despliegue de 

detalles de la clase y la lista alfabética completa, por orden de clase o por orden 

alfabético. 

También se incluye una nueva sección en la que se da a conocer las modificaciones 

realizadas a los títulos de las clases, notas explicativas y lista alfabética de la 

Clasificación de Niza, de la versión anterior a la actual publicada. 

De esta forma, el usuario cuenta con una herramienta mejorada, actualizada y 

renovada para consultar y buscar la correcta clasificación de productos y servicios 

que tendrá que utilizar para el registro de una marca o aviso comercial. (Manual de 

usuario clasniza, s. f.) 
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En la página del ClasNiza, las funcionalidades se despliegan en secciones de la 

siguiente  

forma: 

• BUSCADOR, mediante el que se realizan las búsquedas de productos o 

servicios, desplegándose una lista de resultados que puede ser refinada. Se  

incluyen accesos para encontrar más información de la clase que se 

seleccione. 

 

• CLASES, despliega la lista de los títulos de las clases y su descripción 

general, agrupada por Productos o Servicios, ordenada ascendentemente por 

el número de la clase. Por esta lista el usuario puede consultar los detalles 

de la clase (notas explicativas), y la lista alfabética de esta. 

 

• ALFABÉTICA, muestra el índice alfabético de los términos o indicaciones 

incluidos en esta base de datos, uno por cada tipo de clase, Productos y 

Servicios. Por medio de este índice el usuario puede consultar la lista 

alfabética de las indicaciones que comienzan con la letra del índice 

seleccionado, que corresponden con el tipo de Productos o de Servicios. 

 

• MODIFICACIONES, muestra el detalle de las modificaciones realizadas 

sobre la Clasificación de Niza de la versión o edición anterior a la versión o 

edición actual publicada, en tres grupos:  

 

✓ Modificaciones a la Lista Alfabética 

✓ Modificaciones a las Notas Explicativas 

✓ Modificaciones a los Títulos de las Clases 

Para proteger la marca y los servicios que se ofrecen, entramos al IMPI. Instituto 

Mexicano de la propiedad industrial en la página https://clasniza.impi.gob.mx/ y 

realizamos los siguientes pasos: 

 

 

 

https://clasniza.impi.gob.mx/
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1. Descargar el manual de usuario y analizarlo. 

 
Ilustración 29: Portada del manual de usuario IMPI 

 
 

2. Hacer búsquedas fonéticas del nombre de la empresa. 

 

 

Ilustración 30: Búsquedas fonéticas 

 
3. Seleccionar las clases relacionadas con los servicios que se ofrecen en la 

empresa. 

https://clasniza.impi.gob.mx/buscador 

https://clasniza.impi.gob.mx/buscador
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https://acervomarcas.impi.gob.mx:8181/marcanet/ 
  
Clase 37: 

• Aplicación de sellantes de seguridad antideslizantes para suelos;   

• Instalación de suelos en capas;  

• Instalación, mantenimiento y reparación de maquinaria;  

• Instalación de maquinaria industrial; Mantenimiento de maquinaria 

industrial;  

• Servicios de mantenimiento para plantas y maquinarias industriales;  

• Reacondicionamiento de maquinaria industrial; 

• Construcción de estructuras metálicas; trabajos de pintura para interiores y 

exteriores;  

• Servicios de restauración de pinturas; Servicios de pintura y decoración;  

• Aplicación de pintura de protección para construcciones;  

• Aplicación de pintura de protección sobre madera;  

• Servicios de pintura de superficies metálicas para impedir la 

corrosión; Servicios de revestimiento (pintura). 

  
 

CLASE 40: 

• Tratamiento de resina epoxi; maquinado (servicios de -) metales;  

• Trabajos de herrería; servicios de forja / servicios de herrería; mezclado 

(servicios de -) de pintura [tratamiento de materiales]; 

• Tratamiento de piezas metálicas para evitar la corrosión mediante 

galvanización en caliente y revestimiento por pintura en polvo;  

• Compuestos de colores de pintura personalizados; 

• Tratamiento de piezas metálicas para evitar la corrosión mediante 

galvanización en caliente y revestimiento por pintura en polvo 

 
 
 
 
 

https://acervomarcas.impi.gob.mx:8181/marcanet/
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4.3.1 Trámite de marca 

 

Con el objetivo de registrar la marca, se ingresa al portal PASE, el portal de acceso 

a los servicios electrónicos del IMPI (https://eservicios.impi.gob.mx/seimpi/) y se 

realizan los siguientes pasos: 

 
1. Crear una cuenta PASE e ingresar. 

 

 

Ilustración 31: Crear cuenta PASE 

 
2. Seleccionar marca en línea 

 

 

Ilustración 32: 2da. Pantalla, elegir marca en línea. 

 

https://eservicios.impi.gob.mx/seimpi/
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3. Elegir el tipo de solicitud, para este caso seleccionar “Marca”. 

 

Ilustración 33: Seleccionar tipo de solicitud 

 

4. En “Tu marca está formada por”, seleccionar palabras con diseños, ya que el 

logotipo está conformado por palabras con dieñodiseño. 

 

 

Ilustración 34: Seleccionar palabras con diseños. 

 

5. Anexar el logotipo de la empresa en formato .gif 

Es importante mencionar que se elaboró el Manual Corporativo donde se 

explican todos los detalles del logotipo. 
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Ilustración 35: Logotipo de la empresa 

 

6. En este apartado se llenan correctamente los datos que solicita. 

 

• Descripción de productos o servicios (las clases que ya 

seleccionamos). 

• Datos del dueño de la marca 

• ¿Has usado tu marca? 

• Datos de quien firma la solicitud (una servidora como gestora) 

• ¿Has presentado tu marca en otro país? 

 

 

 

Ilustración 36: Datos a llenar en el formulario IMPI 

 

7. Por solicitud del dueño de la compañía, la clase 40 se gestiona y se pagará 

más adelante. 
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Ilustración 37: Solicitud en preparación, clase 40 

 

8. Se firma y paga el registro de la marca con la clase 37 y se envía. 

 

 

Ilustración 38: Solicitud enviada, clase 37. 
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4.3.2 Acuse de registro de marca 

 

Ilustración 39: Acuse de registro, hoja 1. 
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Ilustración 40: Acuse de registro, hoja 2. 
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Ilustración 41: Acuse de registro, hoja 3. 
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4.3.3 Comprobante de pago ante el IMPI 

 

 

Ilustración 42: Comprobante de pago ante el IMPI. 

 

 

Es importante mencionar que por decisión del dueño de la empresa por el momento 

la patente de la máquina de invención, por el momento se manejará como secreto 

industrial. 
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 5. Capítulo 5: Conclusiones y Perspectivas 

En el presente capítulo se concluye que se logró el cumplimiento de los objetivos 

específicos y del objetivo general, una herramienta un importante fue la aplicación 

del modelo Canvas. 

 

Objetivo específico 1: 

 

Diseñar un modelo de negocio para la empresa ARR. 

 

El modelo CANVAS fue de gran ayuda, ya que incluye herramientas diseñadas para 

mejorar la gestión en empresas grandes, medianas o pequeñas sin importar el 

sector empresarial. Esta metodología permite a las empresas gestionarlo de manera 

ordenada y eficiente, creando y proporcionando valor mediante la gestión articulada 

de cada bloque con los que se visualiza el negocio. Además, permite a los 

empresarios analizar lo importante de su modelo de negocio por separado, 

priorizando las necesidades de sus empresas y actuando sobre las más urgentes; 

de igual manera, este modelo es muy importante, ya que ARR ha logrado expandir 

su mercado y cumplir con exigencias de empresas de clase mundial. 

 

Objetivo específico 2: 

 

Desarrollar una estrategia legal y contable para analizar la factibilidad de constituir 

legalmente a la empresa. 

 

Como se menciona en el documento ARR inicio en un régimen diferente al actual, 

ya que comenzó como pequeño contribuyente (REPECO), actualmente con el 

régimen que opera se abre las puertas para ser aceptado como proveedor en 

empresas que tienen filiales en el mundo y también logra tener una correcta 

operación legal y contable, reportando ante el SAT cierres mensuales y anuales de 

los estados financieros, esto brinda confianza a los clientes y por ende le permite a 

la empresa colaborar. 

 

 

Objetivo específico 3: 

 

Crear una estrategia de protección de propiedad intelectual de la invención que 

representa la ventaja competitiva. 

 

Al registrar una marca o logotipo la empresa tiene los siguientes atributos: 
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• Seguridad: La seguridad que brinda el registro de una marca o logotipo ante 

el IMPI en México hace imposible plagios y prácticas o usos desleales. Esto 

también le sirve a ARR para justificar que no está copiando a otra marca. 

• Exclusividad: El registro de la marca en México permitirá a ARR que tenga la 

exclusividad del uso comercial del nombre y logotipo de la marca.  

• Personalidad: Es importante registrar la marca para ir generando confianza 

en la misma, a través de comunicación corporativa que impacten y fidelicen 

al cliente. 

 

Como se menciona en el documento por el momento la patente de la invención de 

la máquina se mantendrá como secreto industrial y se patentará lo más pronto 

posible. 

 

Objetivo general 

 

Crear una propuesta de estrategia de operación de ARR, empresa de pinturas 

industriales y pisos epóxicos. 

 

Con el logro de los 3 objetivos específicos damos cumplimiento al objetivo general 

ya que actualmente la empresa opera de manera estructurada, generando las 

condiciones necesarias para crear y ofrecer valor de la empresa a sus clientes, en 

la presente tesis se desarrolló la página web, las redes sociales, la investigación de 

mercado, la correcta operación contable y fiscal, el registro de la marca, son logros 

para la empresa ARR, que le permitirá la correcta operación de la empresa. 

 

El trabajo a futuro será patentar la máquina que invento el dueño, la cual mejora y 

eficiente los procesos de suministro y aplicación de pisos epóxicos. 
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 7.   Anexos 

 

Anexo 1: Evidencia de compra de dominio para página web. 
 

 
 
 
Anexo 2:  Evidencia de compra de hosting para página web. 
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Anexo 3: Evidencia de página web. 
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Anexo 4: Evidencia de programación semanal para contenido en redes sociales. 
 

 
 
 
Anexo 5: Evidencia de grupo para compartir contenido en redes sociales 
(segmentados de acuerdo al giro de ARR). 
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Anexo 6: Evidencia de publicaciones en Facebook. 
 
 

   
 
 
 
 
Anexo 7: Evidencia de publicaciones en Instagram. 
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Anexo 8: Evidencia de publicaciones en “X”. 
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Anexo 9: Evidencia de publicaciones en Tik Tok 
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Anexo 10: Evidencia de Manual Corporativo  
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Anexo 11: Evidencia de Catálogo de servicios. 
 

 
 
 
 
 


