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RESUMEN

Desarrollo de un modelo de negocio para la comercializacion de champu en la zona noreste de
Tamaulipas, ademas de un estudio profundizado de la factibilidad financiera y las estrategias de
comercializacién y mercadotecnia llevadas a cabo, la estrategia fue llevada a cabo en linea con
ayuda del modelo de negocio “Bussiness Model Canvas” para adaptarse al mercado actual post

pandemia.
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Development of a Business Model for the Online Marketing of a
Shampoo in the Southeastern Region of Tamaulipas

ABSTRACT

Development of a business model for the marketing of shampoo in the northeastern region of
Tamaulipas, in addition to an in-depth study of financial feasibility and the marketing strategies
implemented. The strategy was carried out online, aided by the "Business Model Canvas"

framework to align with the current post-pandemic market.
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INTRODUCCION

La pandemia del COVID-19 ha tenido un impacto sin precedentes en todo el mundo, afectando
no solo la salud de las personas, sino también la economia global. México no ha sido la excepcion,
enfrentando desafios significativos durante este periodo de crisis sanitaria. Durante la pandemia,
muchas empresas se vieron obligadas a cerrar sus puertas o a adaptarse rapidamente a las nuevas
circunstancias, implementando medidas de distanciamiento social y restricciones operativas. A
medida que nos adentramos en la era post-pandemia, emerge un escenario propicio para la
innovacion y la creacion de negocios que se adapten a las nuevas necesidades y demandas de los
consumidores. En este contexto, el emprendedurismo se vuelve mas relevante que nunca. Los
emprendedores tienen la capacidad de identificar oportunidades en medio de la adversidad y de
transformar los desafios en ideas innovadoras. (Medranda, 2017)

En el presente trabajo, nos enfocaremos en el desarrollo de un modelo de negocio para la
comercializacion de champu en la zona noreste de Tamaulipas. A lo largo de esta investigacion,
examinaremos la factibilidad financiera y de mercado, considerando tanto el impacto de la
pandemia como las perspectivas para el futuro. Ademas, abordaremos la importancia del
marketing y las estrategias de comercializacion para posicionar el producto de manera efectiva en
el mercado. Esta investigacion tiene como objetivo principal proponer un modelo de negocio
viable y exitoso para la comercializacion de champu esa regién, aprovechando el potencial de la
era post-pandemia. Mediante el analisis de factibilidad financiera y de mercado, asi como la
implementacion de estrategias de comercializacion y marketing, buscamos contribuir al
crecimiento econdmico y al desarrollo empresarial en la region.

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta
valor a través de un conjunto complejo de rutinas interdependientes que se descubren, ajustan y
matizan mediante la accion; de acuerdo con Antoine Kerfant entonces podemos decir que el
modelo de negocio es una manera abstracta de visualizar un negocio.

El modelo Canvas es una herramienta estratégica que ayuda a conceptualizar un modelo de
negocio y representarlo de forma visual en un solo lienzo de forma que cualquier persona pueda

entenderlo facilmente, este modelo de negocio fue publicado por Alexander Osterwalder en uno
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de sus libros. En el libro “Business Model Generation del 20107, los autores plasmaron esta
metodologia, donde se enfatizd la necesidad de cuestionar y evidenciar las percepciones del
negocio. (Crespo, 2022)

Por esta raz6n apostaron por una metodologia dividida en nueve médulos basicos, que refleja la
I6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve médulos cubren las cuatro
areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica.

Al enfocarnos en la factibilidad técnica y econémica debemos familiarizarnos con algunos
términos que explicaremos brevemente a continuacion:

Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los
objetivos o metas sefialados. Este estudio sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo
de un proyecto y en base a ello tomar la mejor decision, correspondiente a dar continuidad al
desarrollo o implementacién. (Universidad de Sonora)

La Factibilidad Técnica se refiere a los recursos necesarios como herramientas, conocimientos,
habilidades, experiencia, etc., que son necesarios para efectuar las actividades o procesos que
requiere el proyecto.

La Factibilidad Econémica se refiere a los recursos econdémicos y financieros necesarios para
desarrollar o llevar a cabo las actividades o procesos y/o para obtener los recursos basicos que
deben considerarse.

La Tasa Interna de Retorno o TIR es la tasa de interés o de rentabilidad que ofrece una inversion.
Asi, se puede decir que la Tasa Interna de Retorno es el porcentaje de beneficio o pérdida que
conlleva cualquier inversion.(Secretaria de economia, 2023)

La tasa de rendimiento minima aceptable 0 TREMA es la medida de rentabilidad minima que
exigen los inversores a un proyecto al que han destinado capital. Con ella determinan qué tan
viable es la inversion a futuro. Para estimarla se tienen en cuenta la inflacion, la prima de riesgo
y el estado financiero de la empresa. (Rodriguez, 2023)

El valor presente neto (VPN) es el valor de los flujos de efectivo proyectados, descontados al

presente. Es un método de modelado financiero utilizado por los contadores para la elaboracion
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de presupuestos de capital y por analistas e inversores para evaluar la rentabilidad de las
inversiones y proyectos propuestos. (Gasbarrino, 2022)

El WACC es un término financiero que proviene de las iniciales inglesas de Weighted Average
Cost of Capital y se traduce como Coste Promedio Ponderado del Capital (CPPC). Se entiende
como una medida del costo promedio del capital de una compafiia, que incluye tanto el costo del
capital propio (acciones) como el costo del capital ajeno (deuda). El WACC se utiliza para evaluar
proyectos de inversidn y comparar su rentabilidad con el costo promedio del capital de la empresa.
(Martinez, 2021)

El punto de equilibrio de una empresa representa el nivel de ventas necesario para igualar los
ingresos con los costos totales. Es el punto donde no se obtienen perdidas ni ganancias, de tal
forma que viene a ser un punto de referencia a partir del cual un incremento en los volumenes de
venta generara utilidades, pero también un decremento en los volumenes de venta generara
perdidas.

La industria cosmética trabaja para crear y mejorar productos para el cuidado personal que
utilizamos en el tocador como, por ejemplo, jabones y dentifricos, asi como perfumes,
maquillajes, cremas, etc. Los principales insumos son productos quimicos, tanto organicos como
inorganicos, grasas animales y algunos minerales. Los procesos productivos son variados, aunque
la mayoria se caracteriza por la mezcla fisica de diversas materias primas y envasado. La industria
cosmética mexicana ocupa el tercer lugar en produccion de cosméticos, después de EE. UU y
Brasil. En el mercado interno aporta el 0.7% de la industria manufacturera y el 4.2% del PIB de
la industria quimica. En 2009, gener6é 24 mil empleos directos, que equivalen al 10.7% de la
industria Quimica ademas de los empleos indirectos que incluyen a los vendedores y
distribuidores. México exporta cosméticos a mas de 100 paises en todo el mundo, principalmente
a EE. UU. y América Latina. (Secretaria de economia, 2009)

Para la realizacion de nuestro proyecto nos apegaremos a las normatividades descritas por
CANIPEC

Es una organizacion empresarial no lucrativa afiliada a mas de 70 empresas y con presencia en

todos los estados de la republica cuyo propdsito es fomentar la industria del cuidado personal y
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cosmeética de una manera responsable y honesta. La organizacion funciona como una empresa de
asesorias, servicio y apoyo a todas aquellas industrias que pretenden introducirse al mercado de
los cosméticos y otros productos de belleza.(Valadez, 2023)

El proceso de produccion para la fabricacién de champus es de tipo homogéneo, obteniéndose un
solo tipo de producto final. La variedad de los champus se debe fundamentalmente a la gran
diversidad de materias primas que se emplean en las formulaciones, pero el proceso productivo
es similar. (Secretaria de economia, 2023)

En el sureste de Tamaulipas méas del 40% de la poblacion sufrio de COVID-19 y un 30% esta
interesado en un champu para la caida del cabello y de acuerdo con el anélisis hecho en la
delimitacion de la muestra se espera que solo un 10% este interesado en nuestro champu entonces
nuestro mercado meta es de 12,000 habitantes.

Al final del presente trabajo se espera que se cumpla la siguiente hipétesis general:

El modelo de negocio es factible econdmicamente y las estrategias implementadas son las
correctas.

METODOLOGIA

El presente trabajo se dividid en tres partes, lo primero fue el estudio de la poblacion en la regién
donde se lleva a cabo la implementacion del modelo de negocio, la segunda parte es el estudio de
los costos del proyecto, con esa informacion es posible calcular la factibilidad tanto técnica como
financiera del proyecto, ademas se realiza una lista de todos los recursos materiales, tecnoldgicos,
humanos que ocupara el proyecto y la tercera parte son las estrategias de comercializaciéon y
mercadotecnia que se usaran para introducir el champu al mercado de esa region.

El tipo de estudio que se llevo a cabo es del tipo descriptivo, analitico y experimental, mediante
analisis cuantitativos, cualitativos e investigaciones de campo y documentales.

En el tipo de estudio descriptivo delimitaremos cual es nuestra poblacion objetivo con ayuda de
una investigacion documental en INEGI y la SEP para discernir entre la poblacion interesada y la
no interesada. Para el estudio analitico probaremos el champu con grupos determinados de

personas que tienen un tipo de cabello en especifico para ver la respuesta de los voluntarios ante
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el champu, lo siguiente es poner en venta el champl para determinar cual es la reaccion del
mercado en general.

Nuestra poblacién principal son las personas de Matamoros Tamaulipas, delimitando nuestro
estudio a un rango de edad entre 20-60 afios, que es el rango de edad donde se es mas propenso a
perder el cabello.

La poblacion objetivo es de 10,000 habitantes, para esto se usé un método delimitador por
porcentajes de interés, por supuesto que primero se utilizé informacion oficial del INEGI y se fue
descartando poblacién interesada y no interesada, al final tomamos solo el 10% de la poblacion
ya que suponemos que no todos los habitantes estan interesados en este producto.

Para el estudio del mercado, la demanda y la competencia se aprovecho la plataforma Google
forms como un medio para hacer una encuesta a nuestros posibles consumidores o personas
interesados en cosméticos y champUs, para esta encuesta se tomaron en cuenta dos cosas, que los
encuestados cumplan con el rango de edad establecido en el parrafo anterior y segmentar el
mercado en hombres y mujeres, este Gltimo es solo para corroborar que la poblacién mas
interesada es la de mujeres y asi darles mas peso en esta investigacion. Las cuestiones que se
haran en la encuesta seran las siguientes:

= Tipo de champu buscado

= Tipo de envase deseado

= Cantidad para comprar

= Olor de preferencia

= Textura llamativa

= Champu consumido actualmente

= Puntos negativos en los champus actuales
= Expectativa en un champu nuevo

Para la investigacion de mercado se utilizo para excel como una herramienta para analizar los
datos de mercado, se investigaron muestras aleatorias de diferentes tipos de champus, sus
presentaciones y precios, esto con el objetivo de darnos una idea de como es el mercado de
champus en nuestra localidad y cémo podemos nosotros competir contra ellas, por supuesto parte
de estos datos iran de la mano con la encuesta previamente disefiada ya que sabremos con

exactitud qué es lo que la gente le interesa mas y porque y enfocarnos en hacer nuestra formula
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de champ( cubriendo dichas necesidades y carencias. También usamos este estudio para
contemplar las areas de oportunidad para la introduccion al mercado de nuestro producto, en este
punto se contemplan como forma de iniciar, barberias, salones de belleza, estéticas, spas, y tiendas
de canasta basica. Aungue no se descarta la posibilidad de introducirlo en mercados mas grandes
como Soriana, HEB, Chedraui y tiendas de conveniencia como 7Eleven y OXXO.

Este estudio se realizara de manera directa consultando los mercados mas importantes en nuestra
localidad y registrando a lapiz y papel para posteriormente capturar esos datos a Excel. Los datos
por registrar seran:

= Marca del producto

=  Presentacién(cantidad)
= Precio

= Lugar de venta

Para el andlisis cualitativo usaremos un estudio un poco mas subjetivo, tomaremos en cuenta las
tendencias y para eso iremos de la mano con la investigacion de campo. Para los estudios
cualitativos tendremos que tomar en cuenta cuatro cosas:

= Olor

= Color

= Tipo de envase
= Otros atributos

Ahora procedemos con la metodologia de la segunda parte que es el estudio de los costos, para el
estudio de los costos se considera el presupuesto total de las materias primas y componentes
utilizados en la elaboracion del producto ademas de los costos auxiliares en el proceso de
elaboracion, para mas detalles de esto véase la tabla 1. Posteriormente se considera la mano de
obra, que incluyen sueldos y otras prestaciones a los trabajadores, también el personal que estara
involucrado en el proyecto y otros materiales y herramientas a utilizar, siendo el gasto mas
importante el del transporte que es dificil de determinar ya que este variara mucho dependiendo
del recorrido que se tiene que hacer para que el producto llegue con el cliente, pero para
determinar los costos de algunos elementos se utilizaron cantidades estandarizadas basadas en

consumos netos, para revisar la lista de esos costos ver las tablas anexadas.
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El costo total para la inversion inicial del proyecto es de $30,523.35, considerando que los precios
de las materias primas pueden cambiar repentinamente.

Agregandole los equipos a utilizar, sillas y mesas de trabajo e instrumentos tenemos que agregar
$5,927 y los costos del transporte basado en un consumo estandarizado serian $3,847 al mes.

Los siguientes parametros se calcularan con ayuda de los comandos de Excel y ventas

estimadas:
= TIR
= VPN

= Periodo de recuperacion

= WACC

Suponiendo que se venderan 260 botellas de champu en la primera operacion entonces las ventas
estimadas serian las siguientes:

llustracion 1 Ventas estimadas en 4 afios

VENTAS ESTIMADAS

$225,000.00
$221,493.58

$220,000.00
$215,000.00 $215,042.31
$210,000.00 $208,778.94
$205,000.00 — ¢202,698.00
$200,000.00
$195,000.00
$190,000.00

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Fuente: Elaboracion propia

Para la estimacion de las ventas se considera una venta de 260 botellas por produccién debido a
gue esa es nuestra capacidad productiva actualmente, se espera que a futuro esa cantidad aumente,
los célculos fueron realizados en Excel y graficados con la misma.

Para la prueba del prototipo escogeremos a 10 voluntarios que probaran el producto durante un

tiempo indeterminado, debido a que se espera que el producto cause diferentes efectos
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dependiendo de la persona que lo esté usando, pero el objetivo de hacer crecer el cabello debe
estar presente en todos los casos.

Para la prueba de prototipo se utilizé una encuesta de opinion como indicador de resultados, ya
gue el champu puede cubrir diferentes necesidades dependiendo de quien lo use y se espera que
al menos poco més del 50% de los casos el champl cumpla con los objetivos establecidos, para
esto se han seleccionado 5 personas con un rango de edad entre 20-30 afios que han sufrido de
COVID-19 y que presentan algun tipo de alopecia o estrés patogénico, y otras 5 personas que
tengan las mismas caracteristicas pero con un rango de edad por encima de los 30 hasta 60 afios.

En la encuesta se tienen diferentes puntos:
= Tipo de cabello

= Primeras impresiones

= Resefias semanales

= Resultados finales

= Olores sugeridos

= Precio sugerido

Para la elaboracion de las estrategias de comercializacion y mercadotecnia utilizaremos el modelo
de negocio canvas.

La estrategia de comercializacion seré llevada a cabo tanto de forma tradicional como en linea.
El modelo canvas se presenta en la imagen 3

Para la estrategia de comercializacion e introduccion al mercado en linea se muestra el siguiente
diagrama que explica como se procederd a la venta del producto con el modelo de negocio

implementado.
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llustracion 2 Diagrama del modelo de negocio

Fuente: Elaboracion propia

Las plataformas de social media ocupan hoy en dia un lugar mas que privilegiado en la vida
cotidiana de los consumidores y la presencia de las marcas en algunas de ellas ya no es una opcion
sino una obligacion: no usarlas es correr el riesgo de no alcanzar una parte de la audiencia y de
alejarse de una franja de su clientela, efectiva o potencial. Por lo cual este asunto capta cada vez
mas la atencion de los investigadores y de los profesionales de marketing (Wuilleme, 2016)
RESULTADOS Y DISCUSION

El champU se desarrolld y es funcional y esta listo para comercializarse, pero ahora como una
marca, al preparar el prototipo con envase y etiqueta oficial empezd a seleccionarse a voluntarios

que probaran el champu para que dieran sus primeras resefias de la funcionalidad, las primeras

pag. 9923



encuestas dieron resultados positivos, posteriormente empezd a venderse en eventos y

convenciones locales de Matamoros para evaluar la respuesta del champl ante los clientes

interesados, los resultados son los siguientes:

= Se hizo un analisis de factibilidad técnica y econémica del modelo de negocio implementado,
los célculos se realizaron en Excel y fueron organizados en la tabla 2

= Se hizo un andlisis de las ventas iniciales en los eventos para determinar si el modelo de
negocio implementado es funcional y arroja buenos margenes de ganancias.

Las fuentes de financiamiento actualmente se consideran 4 para una inversion inicial de

$200,000:

BBVA 35% Tasa de intereses

= FOJAL 12% Tasa de intereses

= Inversiones Tamaulipas — programa microempresario 14% Tasa de intereses

= Aportacion de los socios (Distribuciones industriales Ruiz) 5% de participacion con
produccién incluida.

Siendo las fuentes de financiamiento mas viables FOJAL o Inversiones Tamaulipas, en todos los

casos se considera la aportacion de la distribuidora ruso debido a que son los que nos apoyaran

en la produccién. Para que el proyecto sea rentable se tienen que vender como minimo 150

champus al mes una vez empezado el proyecto.

Para més detalles véase tabla 2

Considerando los costos fijos y variables del proyecto, se busca que al mes se puedan vender 260

botellas de champu al mes, dicho esto si fijamos el precio del champu a $60

Entonces la empresa empezaria a generar ganancias a los 8 meses de iniciado el proyecto con una

utilidad neta de $745.6, un margen de contribucion del %74, revisar la grafica 5 para mas detalles.

Se aplico un formato de evaluacion a 10 voluntariados con 10 tipos de cabello diferentes, para

esto se considerd Gnicamente personas que cumplieran con los requisitos establecidos en la

delimitacion de la poblacién objetivo y se les dio un formato para que ellos lo llenaran. Los

resultados se muestran en la tabla 3

Actualmente se comercializan 6 variantes de champu diferentes en 6 diferentes olores.
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La publicidad se realiza en facebook mediante una pagina donde los clientes pueden ordenar sus

champdus para ser entregados a domicilio, véase imagen 7

Se realizan las ventas de champus en eventos y convenciones donde el promedio de ventas de

champu oscila entre 6 a 12 botes de champus por dia, para dar un total de ventas de 180 botellas

al mes

Se busca en un futuro ir incrementando estas ventas, una observacion que se puede hacer aqui es

que la cantidad de ventas esta directamente relacionada a la publicidad que se haga, entonces es

posible incrementar las ventas invirtiendo un poco mas en publicidad que en el proceso como tal.

ILUSTRACIONES, TABLAS, FIGURAS.

llustracion 3 Modelo Canvas para el champu

Socios Claves

( g}’“

Ecoquimicaglobal
~ Distribuciones
industriales Ruiz
Agarizurieta
photography

Actividades ﬁ\@}}
Claves =T
Produccién de
champu

~ Distribucién
eficiente.

Manejo de los
medios digitales

Recursos
Claves

ST

- Materias primas
detergentes

- Personal con el
perfil adecuado

- Equipo de lab.

- TICs

Propuesta de "
Valor -

Personalizacién
Fortalecimiento y
crecimiento de
cabello
Confianzay
seguridad del
cliente

Belleza,
humectacion y
cuidado del
cabello

—

Relacion con
el Cliente

Medios digitales
Redes sociales
Atencién
personalizada

Segmento de
Clientes

i

Personas de entre
20 y 60 aiios
Personas post
CoVID-19

Salones de belleza
Tiendas de
canasta basica

- OXXO

Tratos personales - Personas con
alopecia
- - Poblacidn tanto

Canales @ femenina como
masculina.

- Mercado libre

-~ Amazon

~ Barberias

Estructura de coste

Fuentes de Ingreso

Produccién de 80 litros
Instrumentacién y equipos
Materiales de trabajo
Salario $8,384

Costos fijos e indirectos
TOTAL= $30,523.35

&
. N B .o . =)
Programa microempresario de inversiéon Tamaulipas

Financiamiento de socios
Beca nacional posgrado

Venta de champus personalizados

Fuente: Elaboracion propia, marco de Strategyzer
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llustracion 4 Proceso de fabricacion del produto

= Naterizs primas

=Pesado
=Medicion

Caorreccion de pH

= Acidulante
=ph=5.5

'I_nga

=Compaonsntes
naturzles

Desburbujamiento

= adicion de
alcohol
atomizado

=50°
= Continuar

dizalviendo los
polvos

Carreccion de

espesar

L

=Adicion d= sales

=Tensoactivos
anfoteros

*Tensoactivas

=Espumantss
=Emulsionantes

=*Envaszes de 300
ml

Calidad Distribucion

#Pruebas de ph sBarberias

sEctabilidad sZalones de belleza

sPoder espumante *5pas

#Densidad relativa *Tiendas locales

sViscosidad cinematica s OXXO

*7Eleven
N N .
Fuente: Elaboracion propia
Cantidad | UNIDADES P.UNITARIO Total

Agua (mL) 0.07 litros $1.65 012%
Componente 1 0.009 kilogramo $15.47 0.14%
Acidulante 1 0.009 kilogramo $18.62 017%
Conservador 1 0.003 kilogramo $91.88 0.28 $
Tensoactivo 1 0.12 litros $23.00 276 %
Agente Humectante 0.015 litros $56.06 0.84%
Esencia (mL) 0.003 litros $375.00 1.13$%
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Colorante (mL) 0.0001 kilogramo $188.00 0.02%
Tensoactivo 2 0.015 litros $102.00 153%
Tensoactivo 3 0.015 litros $66.94 1.00%
Agente de crecimiento 0.003 litros $344.00 1.03$
Exfoliante 0.0001 kilogramos $116.00 0.01%
Componente 2 0.003 kilogramos $112.00 034%
Tensoactivo 4 0.015 litros $57.72 0.87%
Agente espesor 0.01 litros $56.10 056 %
Envase 1 piezas $1.43 143%
Etiquetas 1 piezas $1.25 1.25%
Mano de obra 0.0333 horas $52.27 174 %
Costos indirectos 1 unidad 0.13% 0.13%
Costo unitario 15.34 $
Mano de obra Dia Mes
Sueldos 207 $6,210.00
Aguinaldo 15 $258.75
Prima Vacacional 14 $289.80
Cuota al IMSS 18.85% $1,170.59
5% de infonavit 5% $310.50
R.C.V 2% $124.20
Total $8,363.84
Gastos Fijos Mensual
Renta $4,000.00
Luz $600.00
Agua $160.00
Contador $1,000.00
Internet y teléfono $640.00
Total $6,400.00
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Gastos indirectos
Contenedor 40L x4 $500.00 $2,000.00
Envio 1 $400.00
$2,400.00
Depreciacion a 6 meses $400.00
Por mes $100.00
Por pieza $0.13
Tabla 1 Presupuesto
Costo std MP $13.46 |xenvase Precio de venta $60.00
Costo std MO 1.74$ [xchampu |Ventas esperadas 260 X mes
Costo std GIF 0.13$% [xchampu
Fuente: Elaboracion propia
Opcion de Financiamiento (BBVA T.1. 35%) WACC 19%
TIR 12% TREMA 10%
VPN -$23,511.77 Inversion inicial $200,000
Periodo de 3 aflos Vida dtil 4 afos
recuperacion
Opcién de Financiamiento (FOJAL T.l. 12%) WACC 11%
TIR 19% TREMA 10%
VPN $31,780.08 Inversion inicial $200,000
Periodo de | 3 afios Vida til 4 afos
recuperacion
Tabla 2 Indicadores financieros
Opcién de Financiamiento (Inv. Tam T.I. 14%) WACC 12%
TIR 16% TREMA 10%
VPN $22,436.23 Inversion inicial $200,000
Periodo de 3 afios Vida util 4 afios

recuperacion

Fuente: Elaboracion propia
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lustracion 5 Grafica del punto de equilibrio

Punto de equilibrio

18,000.00 5

15,000.00 5

14,000.00 5

12,000.00 §

10,000.00 -
8,000.00 S
600000 5§ =
4,000.00 5
2,000.00 5

-5

1 2 3 4 5 & 7 3 9 0 11 12 13
e PTECIO QE VENMTE e COSTOS FIJ05 s CoO5t0 T OTEL

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3 Encuesta a voluntarios sobre el producto

Tipo de Primeras  Dias/semanas

Encuestado Sexo . .
cabello  impresiones de uso

Cumple  Observaciones

Voluntario
1
. Satisfecha
Voluntario . . . .
. Mujer Lacio No afecta 1 semana Si Ninguna
alaciado
Voluntario
3
Voluntario . . Buen color y 4 . .
Mujer Lacio Si Ninguna
4 aroma semanas
Voluntario
5
Voluntario . Rizos Buena 2 .
Mujer ; » Si Mas aromas
6 abiertos  presentacion  semanas
Voluntario
7
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Voluntario Color, y olor

Mujer Lacio 1 semana Si Ninguna
8 de su agrado
) Excelente
Voluntario . Ondas 4 . .
Mujer olory Si Ninguna
9 suaves > semanas
presentacion
Voluntario _ ) ) 4 _ )
Mujer Lacio Maravilla Si Ninguna
10 semanas

Fuente: Encuestas

llustracion 6 Producto final para venta

Fuente: Glow your business empresa de marketing

llustracion 7 Pagina de facebook actual para publicidade y venta

facebook

#  Administrar pagina

' Crecifect

%
® & Centrodeanuncios
°

Crear anuncios

Mas hen tas v
e Crecifec
- Cambia a b pigina de Crecfect pora
vl e wciones a 113 seguidore:
v
Cambiar

@' Cambia a la pagina de Crecifect y empieza a administrarfa.

Detalles Publicaciones

‘ Crecifect

Vents de shamp

Fuente: Facebook
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llustracion 8 Venta al menudeo

Fuente: Propia

CONCLUSIONES

El modelo de negocio implementado tiene potencial para crecer mas alla del sureste de

Tamaulipas, ya que el producto final es funcional y de atractivo para la clientela local, se debe

considerar a futuro nuevas estrategias de financiamiento para llevarlo a nivel estatal y

posiblemente nacional, una observacion en el proyecto es que gran parte de las claves de venta

esta en la mercadotecnia por lo tanto el proyecto se le dard mas enfoque a la parte de la publicidad

y no tanto a la inversién del proceso de fabricacidn de champu en si, pero la publicidad es la clave

en este negocio para incrementar las ventas, ya que se puede aprovechar los medios digitales para

divulgar la propuesta de valor de nuestra empresa y asi llegar a un publico mas amplio.
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