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Resumen ejecutivo

Introduccion

Consiste en una locion para la barba con un factor innovador que involucra accesibilidad y

portabilidad, todo referente al cuidado personal.

En la actualidad se ve reflejada la vanidad de los hombres y la necesidad de lucir bien

supliendo necesidades objetivas con factores Unicos, exclusivos e innovadores.

Objetivos

e Ofrecer un producto de belleza masculino, el cual el cliente pueda sentirse identificado.
e Hacer de la locidn para la barba un producto de uso cotidiano.
e Expandir el mercado de belleza masculino imponiendo una tendencia de consumo

novedosa.

Claves para el exito

La locion BARBA-DOS cuenta con factores tnicos y diferenciadores como:

e Disefio, estatus, accesibilidad, portabilidad, personalizacién, uso frecuente.
e Cepillo incorporado.
e La funcidn del cepillo es absorber la locién para peinar la barba.

e Paratodos los tipos de la barba, largas, cortos, voluminosos y abundantes.

Andlisis del entorno y contexto de la idea de
negocio

BARBA-DOS es una locidn para la barba enfocada a los hombres desde los 18 afios hasta los
45+, que geograficamente se ubiquen en el norte de la cuidad de Bogota en las localidades de
Usaquén, Chapinero, San Cristdbal Norte y Suba, con niveles socioecondémicos 4, 5y 6, que

devengue méas de 1 SMLV.
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Problemas

e El mercado de belleza masculino no es tomado en cuenta para crear productos
innovadores de belleza.
e En los niveles socioecondmicos 1,2 y 3 las probabilidades de que adquieran el

producto son bajas debido a su precio comercial y a la ubicacion geografica.

Retos

e Expandir el mercado masculino.
e Hacer de uso diario la locién

e Contribuir al medio ambiente con los envases reutilizables para la proxima compra.

Oportunidades

e Barba de todos los tipos, largas, cortas voluminosas y abundantes.
e Hombres los cuales quieran mejorar su presentacion personal.

e Vanidad masculina, las nuevas tendencias de belleza.

Objetivos de desarrollo sostenible

Expansion del mercado masculino.

e Parael 2.025 tener un portafolio de productos de belleza masculinos como balsamo
para el crecimiento del cabello, tratamientos y mascarillas con células madre y tinturas
amigables con el medio ambiente.

e Parael 2.025 contar con aliados estratégicos los cuales permitan el crecimiento de
BARBA-DOS tales como: laboratorios altamente certificados, cosmetologias para que
la locion sea un producto el cual tenga diversos beneficios para la piel y fabricas de
envases para crear diferentes presentaciones.

e Aumentar por afio 3% a la produccién de lociones y asi para el afio 2.025 contar con

diferentes puntos fisicos y distribuidoras del producto.
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Teoria de valor compartido

e Contribuir al medio ambiente con los envases reutilizables para la proxima compra.

Una oportunidad base de BARBA-DOS es ser ambientalmente viable y amigable, ya que nos
queremos identificar como una de las compaiiias en el sector de belleza con menos quimicos y
contaminacion, queremos hacer parte de la preservacion del medio ambiente, por eso, su
envase sera reutilizable para proximas compras, al ser un envase de vidrio no tendra que
desecharse en el instante como otros productos, también por su textura gruesa, esta hara que

no corra el riesgo del romperse facilmente y asi hacer de su uso mas de 2 veces.

BARBA-DOS se encuentra a favor del medio ambiente, buscamos generar cambios en las

vidas de nuestros clientes.

iQué tu locidn cuente la historia!

Tecnologias disruptivas

Las tecnologias disruptivas se refieren a la mejora de procesos, creacion de nuevos productos
e ideas innovadoras. Con relacion a los problemas y oportunidades planteadas se afirma que la
locidn para la barba es un producto innovador frente a su mecanismo de uso, esta adaptada
para las multiples formas y usos que conlleva tener una, también respecto a su manera de
distribucion ya que es maltiple y facil de adquirir, es decir que el cliente no tendréa que hacer
un proceso extenso para obtener el producto, esto sostiene por su compra via on-line, que se

refiere a internet y a diferentes medios tecnolégicos .
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Analisis del sector econdmico

e Politico:

CLASE DE NORMA

TEMA PRINCIPAL

Circular 041 de 2003 INVIMA

Por la cual se unifica el sistema de codificacion de
los productos cosméticos

Circular externa 100-00138-04 de 2004
INVIMA

Fecha de vencimiento de los productos cosméticos

Decreto 219 de 1998 Ministerio de Salud

Por el cual se reglamentan parcialmente los
regimenes sanitarios de control de calidad, de
vigilancia de los productos cosméticos, y se dictan
otras disposiciones.

Decreto 612 de 2000 Ministerio de Salud

Reglamenta la expedicidn de registros sanitarios
automaticos para alimentos, cosméticos y
productos varios

Decisién 516 de 2002 Pacto Andino

Armonizacion de Legislaciones en materia de
Productos Cosméticos

Resolucion 2511 de 1995 Ministerio de
Salud

Se adopta el manual de normas técnicas de calidad
- Guias Técnicas de Analisis del INS, para el
control de calidad de los cosméticos.

Resolucion 2512 de 1995 Ministerio de
Salud

Se adopta el manual de buenas précticas de
manufactura cosmética version 199.

Resolucion 2800 de 1998 Ministerio de
Salud

Reglamentacion sobre las buenas practicas de
manufactura cosmética para productos
importados.

Resolucion 3112 de 1998 Ministerio de
Salud

Se adoptan las normas sobre nuevas practicas de
manufactura para productos cosméticos.

Resolucion 2003024596 de 2003 INVIMA

Por el cual se unifica el sistema de codificacion de
los productos cosméticos

Resolucion 797 de 2004 Comunidad Andina

Reglamento de la decision 516 sobre Control y
Vigilancia Sanitaria de Productos Cosméticos

Resolucion 3773 de 2004 Ministerio de la
Proteccion Social

Por la cual se adopta la Guia de Capacidad para la
Fabricacion de Productos Cosméticos

Resolucion 3774 de 2004 Ministerio de la
Proteccion Social

Por la cual se adopta la Norma Técnica
Armonizada de Buenas Practicas de Manufactura
Cosmética y la Guia de Verificacion de Buenas
Practicas de Manufactura Cosmética.

IVA

19%
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http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/circular%20externa%20041.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/circular%20externa%200100-138-04/circularexterna10013804.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/circular%20externa%200100-138-04/circularexterna10013804.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/decreto%20219%20de%201998/Decreto219de1998.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/decreto%20612%20de%202000/DECRETO612DE2000.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/decision%20516/decision%20516.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/Resolucion2511de1995.PDF
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/Resolucion2511de1995.PDF
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/Resolucion2512de1995.PDF
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/Resolucion2512de1995.PDF
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/Resolucion2800de1998.PDF
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/Resolucion2800de1998.PDF
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/resolucion%203112%20de%201998/Resolucion3112de1998.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/resolucion%203112%20de%201998/Resolucion3112de1998.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/Resolucion2003024596.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/resol797.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/RESOLUCION003773DE2004.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/RESOLUCION003773DE2004.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/RESOLUCION003774DE2004.htm
http://www.invima.gov.co/version1/normatividad/cosmeticos/RESOLUCION003774DE2004.htm

e Econdmico:

Sector econdmico Estética y/o cosmética facial y corporal
Crecimiento del sector US$3.000 Millones al afio
Indices de precios La competencia promedia precios entre los 54.990 y
60.000 COP
Entidades de financiamiento Cultura E, Fondo emprender, Balcodex, RutaN,
Tecnnova, Parquesoft, Connect Bogota, Camaras de
Comercio.
e Social:
Cifra de tendencia 4.064.699 hombres ciudad de Bogota
Como acceden al producto www.barbados.com
¢Donde? Norte de Bogota
¢Quiénes? Hombres con barba
Estilos de vida Nivel socioeconémico 4,5y 6

e Tecnoldgico:

Las Tecnologias de la Informacién y Comunicacion influyen como ventaja positiva en la idea
de negocio ya que ofreceremos el producto por medio de las plataformas de compra y venta,
para esto hay ciertos parametros de seguridad y demas para poder comercializarlo de forma

legal. Se implementa la venta por medio de la pagina web de la empresa.

e Ecoldgico:

Las industrias productivas que en Colombia mas multiplica sus acciones en favor del medio

ambiente, la inclusion laboral, la salud, bienestar y empoderamiento

Hay varias maneras para reaprovechar los residuos en la industria de la belleza y cosmética.
Una de ellas es el posconsumo de envases y empagues; otra de ellas es generando
encadenamientos productivos con pequefias y medianas empresas que reincorporan el 75% de
los residuos generados en las plantas de produccién, a cadenas de valor enfocadas en el

reciclaje”.
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e Legal:

Ley 711 de 2001

Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacién de la
cosmetologia y se dictan otras disposiciones en materia de
salud estética.

Resolucion 2263 de 2004

Por la cual se establecen los requisitos para la apertura y
funcionamiento de los centros de estética y similares y se
dictan otras disposiciones.

Resolucion 3924 de 2005

Por la cual se adopta la Guia de Inspeccion para la
Apertura y Funcionamiento de los Centros de Estética y
Similares y se dictan otras disposiciones. Particularmente,
esta resolucion presenta en uno de sus anexos un cuadro
con las tecnologias que no son de competencia de las
esteticistas.

Resolucion 2827 de 2006:

Por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o
con fines de embellecimiento facial, capilar, corporal y
ornamental

|dentificacion del problema, necesidad, reto u

oportunidad

e Vanidad masculina, las nuevas tendencias de belleza.

Segun estudios y analisis de fuentes como la Camara de Comercio de Bogota (2018) se

realizaron negocios dentro de esta industria por $5.373 millones de ddlares, de los cuales un

50% corresponde al sector masculino.

Las categorias con mayor impacto del segmento en cuanto a la distribucién del mercado son:

e Fragancias (20%),

e Cuidado bucal (14%),

e Aseo masculino (18%),

e Cuidado del cabello (16%),
e Cuidado de la piel (14%)

e Maquillaje (11%)
o Otros (7%)

BARBA-DOS - NOVIEMBRE DE 2019



http://www.saludcapital.gov.co/SectorBelleza/Galeria%20de%20Descargas/Normatividad/Leyes/Ley%20711%20de%202001-%20Reglamenta%20ejercicio%20de%20la%20cosmetologia%20.pdf
http://www.saludcapital.gov.co/SectorBelleza/Galeria%20de%20Descargas/Normatividad/Resoluciones/Resoluci%C3%B3n%202263%20de%202004%20-%20Requisitos%20Apertura%20y%20Funcionamiento%20Centros%20de%20Estetica.pdf
http://www.saludcapital.gov.co/SectorBelleza/Galeria%20de%20Descargas/Normatividad/Resoluciones/Resoluci%C3%B3n%203924%20de%202005%20-%20Guia%20Apertura%20y%20Funcionamiento%20Centros%20de%20Estetica.pdf
http://www.saludcapital.gov.co/SectorBelleza/Galeria%20de%20Descargas/Normatividad/Resoluciones/Resoluci%C3%B3n%202827%20de%202006%20-%20Manual%20Bioseguridad%20Actividades%20Cosm%C3%A9ticas.pdf

Magquillaje
11%

C. de la piel
14%

C. cabello
16%

VENTAS

Otros
7%

Fragancias
20%

C. bucal
14%

Aseo
18%

Arbol de problemas y pregunta de investigacion

¢ Qué importancia tiene el mercado de productos del cuidado para la barba en la actualidad?

1
EfedOS Y : » Rivalidad en el

consecuencias del _ ; Zormmetencia
v
problema centra| 1 Ees=i==t

sector empresarial

Desconocimiento de las empresas
que desarrollan la misma actividad en el
ambito local y en el internacional.

Bajo poder de
negociacion y
deficiente en Ia
distribucion

participacicon en el
mercado en corto
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Descripcion de la idea de negocio

Idea de negocio
e Mision: Somos una empresa la cual desarrolla productos de belleza y cuidado personal
masculino como la locion para la barba con el propésito de cuidar el vello facial y el
cutis que hay detras del mismo, también con el fin de que nuestros clientes obtengan
prestigio y elegancia.

Supliendo las necesidades del mercado masculino.

e Vision: Para el afio 2.022 ser una empresa lider y reconocida en la produccion y
comercializacion de productos de belleza masculino, con estandares de alta calidad y

asi atrayendo clientes y socios potenciales.

BARBA-DOS tiene ingredientes los cuales no afectan la piel en absoluto, por el contrario
humecta y suaviza la cutis que esté detras de la barba, su factor de innovacién destaca en un
envase de vidrio el cual un lado de sus caras es plano para facilitar su facil acceso ya que
puede llevarse en un bolsillo, en una maleta, entre otros, y asi sea sencillo su uso, adicional a
esto contiene un cepillo incorporado para facilitar su uso y no tener inconvenientes al
momento de querer hacer uso de la misma. El cepillo tiene la funcion de peinar, aplicar la

locion uniformemente y limpiar la barba.

Su logo es blanco y negro con el fin de generar elegancia y prestigio junto el envase de vidrio.
El slogan es “que tu barba cuente la historia” ya que el proposito es que la barba proyecte la
mision de BARBA-DOS.

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

BARBA-DOS

Base de agua de rosas, vitamina E y B, manteca de cacao, esencia de cuero, madera, citrica.

Locidn de 30 ml /cepillo incorporado

Caja de carton 11 cm

Envase en vidrio transparente con tapa negra

Temperatura ambiente

1 a 3 afios / garantia 3 meses

I|®mmoow >

2 ml; segin la barba /en caso de irritacion o alergia suspender el uso del producto.

ELABORO: Lahoratorio aliado.

REVISO: Lahoratorio aliado.

APROBO: INVIMA
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BARBA-DOS tiene ingredientes como base de agua de rosas, vitamina E y B, manteca de
cacao, esencias para el gusto como: cuero, madera y citrica. Es un producto para el cuidado y
manutencion de la barba, ya que le afiade brillo, suavidad, humectacion y aroma, su uso es

para todo tipo de barba como: larga, corta, voluminosa y abundante.

Su envase esta pensando en los problemas de higiene que presentan los productos de belleza,
ya que permite que el consumidor llene sus manos del producto, generando desperdicio e
incomodidad. BARBA-DOS ofrece un envase el cual el cliente no tendra incomodidades al

momento de humectar y darle aroma a su barba.

Entorno de la empresa
BARBA-DOS S.A.S

Una sociedad por acciones simplificada, actividad econdmica en la belleza, con el fin de crear

un producto para el cuidado personal masculino.

=Consumidores
=Competidores

=Mercado
Microentorno =Proveedores

p =Econémico
=Tecnolégico
=Social

=Politico
v =Ecolégico
Macroentorno ol =Geografico

Figura 1: El entorno de la organizacion

e EIl microentorno consiste en la segmentacion, en que mercado vamos a incursionar, 1os
proveedores los cuales nos abasteceran los recursos tangibles y el anélisis frente a los
proveedores.

e Por otro lado, el macroentorno consiste en el analisis pestel, el cual define que
amenazas Yy oportunidades frente a los organismos de control para su respectiva

comercializacion
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Estudio de mercado

Contextualizacion
BARBA-DOS S.A.S

Barba-dos es una empresa por acciones simplificadas la cual consta de dos socios, generadores de la idea de

negocio locion para la barba, el objeto de estudio de mercado es investigar que viable es un producto para la

barba con factores innovadores en el norte de la ciudad de Bogotd, inicialmente se encuentra via web por

www.barbados.com

Analisis de la demanda

Segmentacién

Geografica

Hombres ubicados en Bogota
Norte de la cuidad
Localidades: Usaquén, Chapinero, San Cristobal Norte y Suba

Demogréfica

Edades entre los 18 y 45+

4°064.699 hombres en la cuidad de Bogota dentro del rango de
edad

Ingresos mayores a 1 SMMLV

Psicografica

Nivel socioeconémico: 4,5y 6
Clases media y alta
Hombres que quieran o deban lucir bien diariamente

Conductual

Ejecutivos y universitarios
Hombres frescos y elegantes
La barba como moda

Estilos clasicos

]
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[s 503
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- 7
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http://www.barbados.com/

Buyer Persona

Inserta una foto del cliente

Describe los miedos,
frustraciones y ansiedades.

e  Perder status
o Desprestigio
e Miedo al fracaso

Desea, necesita, anhela y suefia.

Carro

Casa

Viajes

Fiesta

Lujos

Estudio

Independencia econémica

Demogréficos y geograficos

e Edad entre los 18 y 45+

afios
e Ejecutivos y estudiantes
e +1SMLV
e Posicion

socioecondémica 4,5y 6
¢ Norte de Bogota
e Localidades: Usaquén,
Chapinero, San
Cristobal Norte y Suba

¢ Qué estan tratando de hacer y
porque es importante para ellos?

e Invertir para aumentar su
capital

¢COmo alcanzan esas metas hoy?
¢Hay alguna barrera en su camino?

Las metas las alcanzan por el
capital que tienen, ya sea
personal o familiar.

Por el prestigio que tienen
debido a su posicién
socioeconémica, contactos y
demas.

Frases que mejor describen sus
experiencias

e iQue genial estuvo!
iHay que repetir!
No mas avisame
Estaré al tanto de todo

¢ Existen otros factores que
deberiamos tener en cuenta?

e Los hombres son més
fieles con las marcas que
adquieren desde la
primera vez
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Analisis de la oferta
Los productos para la barba en el mercado representan demanda, pero no varia en las formas

de presentacion, envase y empaque.

Las siguientes marcas son las mas representativas en el mercado on-line, similar a BARBA-

DOS, pero todas con valor diferenciador distinto al propio.

La competencia opera via on-line, en la cuidad de Bogota y destinos nacionales, por vias de

correo, internet y en puntos fisicos de distribucion.

Nombre Servicio
del competidor Producto Precio | (Ventaja competitiva) | Ubicacion
THE BARBER Shampoo
SHOP Acondicionador | $48.990 Kit Bogota
Locion COP
GRAVE BEFORE
SHAVE Balsamo $70.000 | Ingredientes naturales Bogota
COP
Tonico
MACHO BEARD Aceite mineral $43.000 Venta por mi Bogota
COP
PACINOS Locion- aceite $49.990 | Grandes distribuidores | Bogota
COP on-line
CREMO Aceite $60.206 Peine Bogota
COP

Analisis de la comercializacion

La locion serd comercializada y distribuida por medio de la marca BARBA-DOS y los

canales que se implementaran para que el consumidor la obtenga son:

e Péagina web
e Distribuidores minoristas

e Distribuidores mayoristas

BARBA-DOS - NOVIEMBRE DE 2019 15




El proceso consiste en venta por medio de intermediarios, con una ganancia entre el 15% vy el

30% para los mismos, los cuales estan incluidos en el precio neto del producto.

Analisis del producto

Nucleo: El laboratorio aliado se encarga de desarrollar las propiedades quimicas y fisicas que sean aptas
para los diferentes tipos de piel, con sus respectivas contraindicaciones, uso de producto e ingredientes.
Calidad: La locion tiene dos tipos de gestion de calidad, la primera es la que el laboratorio al elaborar el
producto determina si esta en las dptimas condiciones y el segundo filtro es el INVIMA como ente
regulador de productos para la salud, cuidado personal y belleza.

Envase: En vidrio, tapa negra y una caja plateada de proteccidn al envase.

Disefo: El envase es de 10 cm, la cara trasera es plana, la delantera ovalada, contiene el logo para su
respectiva identificacion.

Marca: Bosquejo faciales de hombre con barba larga, bigote y cabello abundante, en la parte donde se
ubican los ojos se encuentra el nombre de la marca en medio de dos flechas horizontales, en la parte de

abajo se encuentra el slogan redondeando la barba en forma curva.

Servicio: Personalizado por medio de la pagina web www.barbados.com , donde se encuentra las
caracteristicas especificas y detalladas para el cliente, permitiéndole facilidad para adquirirlo. Por cada

locidn tiene un 15 % de descuento para la proxima compra, no acumulable.

Ciclo de vida del producto

El producto locidn para la barba se encuentra en la fase de introduccion, ya que, si esta

pensado en hacer la idea tangible, lo cual se facilitaria porque tenemos identificado el

segmento dl mercado, previos estudios de mercado y posibles idas de marketing promocional.

Precios

Las tarifas en promedio de las diferentes marcas, la competencia, es de $60.000 COP, sus

materiales son plasticos. BARBA-DOS tiene un precio de $80.000 COP que suple: mano de

obra, distribucion, envase en vidrio, empaque, distribucion y ganancia.

Analisis de la distribucién

BARBA-DOS cuenta con dos canales de venta en Bogota los cuales son:

Venta por internet: En www.barbados.com , es la pagina oficial de la marca, donde se

puede adquirir el producto al mayor y al detal, con facilidad del cliente, el envio es por
medio de correo personalizado, “Servientrega” ya que es el medio de distribucion
seguro y confiable para que el producto llegue en el menor tiempo posible y en sus

Optimas condiciones.
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e Venta a domicilio: En el norte de la cuidad en las localidades: Usaquén, Chapinero,
San Cristobal Norte y Suba se encuentran en promedio 1 barberia/salon de belleza por
cada 885 hombres, lo cual permite que ofrezcamos la locion con un margen amplio de

adquisicion por las localidades, precio y apariencia.

Andlisis de los proveedores

e DISCORDOBAS.A.S
800.249.687-5

Proveedor de envases en vidrio y empaques de carton

Precio por envase 17.000 pesos al detal y 15.000 al por mayor

La mision y la vision estan enfocadas con BARBA-DOS

Mas de 50 afos de experiencia en el mercado

e HIDRADERMICA S.AS.
900.640.245-3

Laboratorio legalmente autorizado

Registrado y apto para fabricar perfumes, esencias, entre otros

Precio segln esencia y cantidad

Mas de 20 afos de experiencia

Ubicados en Bogota
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e SERVIENTREGA S.A
900.760.214-5

Centro de envios en la Ciudad de Bogota

Diferentes servicios en menor tiempo y costo

Precio del envio segun el lugar de destino, cantidad y peso

Potencia empresas y negocios digitales

e BLOMERS.AS
800.514.963-5

Distribuidor de cepillos y disefios

Variedad en el portafolio de venta/ Diferentes lineas

Precio segun el tamafio del cepillo y cantidad

Ubicados dentro y fuera del pais
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Modelo Running Lean

Problema Solucioén

Falta de recursos para
desarrollar la idea de
la locion para la barba.

Buscar aliados estratégicos
los cuales estén interesados en
gjecutar la idea de la locion.

Meétricas Clave

Estudio de Mercado
Segmentacion
Innovacion

Propuesta de Valor Unica

Promociones y atenciones al cliente.

La locion llevaréd un cepillo incorporado en la
misma, lo cual traera consigo elegancia,
higiene, portabilidad, accesibilidad, haciendo
de ella un uso frecuente.

Al incorporar el cepillo como factor
innovador, este traera estatus y elegancia al
cliente.

Ventaja injusta

Falta de apoyo y confianza
en los emprendedores.

Canales

Se implementara una red de
alianza con
SERVIENTREGA.

Presencial: adquisicion del
producto

Segmento de clientes

Hombres con barba,
esponjosa, abundante,
voluminosa, entre otras

Edad entre los 18 y 45+
afos

Ejecutivos y estudiantes
+1 SMLV

Posicion socioecondmica
45y6

Norte de Bogota

Estructura de costos

e Publicidad y marketing
e Busca de socios, aromas Yy alianzas
e Pruebas del producto/envase

Fuentes de ingresos

e Alianzas y socios

e Venta del producto

e Satisfaccion del cliente
e Publicidad voz a voz
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Investigacion de mercado

e Objetivos.

Identificar a nuestro cliente

Segmentacion

Identificar el uso de la barba

Distribuir un producto de belleza masculino

Identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas

e Tipos de investigacion.

Investigacion cuantitativa
Proporciona numeros reales para tomar decisiones empresariales

De informacion numérica a estadistica.

e Instrumentos.
Encuesta on-line

Entrevista personal

e Tamafo de la muestra.

100 hombres con barba en la ciudad de Bogota 18+

e Aplicacion y tabulacion de la encuesta.

A traves de las siguientes preguntas con respuestas multiples se busca identificar el porcentaje
de hombres que consideren la posibilidad de usar un producto de cuidado personal
especializado en el vello facial e identificar cuales caracteristicas serian las apropiadas para la

venta al publico masculino.
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¢ Entre qué rango de edad se encuentra?

EDAD

= 17-22 ANOS -23-28 ANOS -20- 34 ANOS - MAS DE 35

¢ Cual es su ocupacion?

OCUPACION

¢Qué tan importante es para usted mantener el cuidado de su barba?

CUIDADO
DE LA BARBA

= POCA = REGULAR - MUCHA
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¢Qué importancia tiene su barba para su apariencia fisica?

IMPORTANCIA DE LA BARBA

= BASTANTE =POCA - NINGUNA

¢Ha escuchado sobre los productos para la barba?

=SI =NO

¢Usa algun producto para su barba?

USO DE PRODUCTOS

BARBA-DOS - NOVIEMBRE DE 2019
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¢ Cudl de estos productos usa para su barba?

USO DE PRODUCTOS

= CREMA HIDRATANTE = CERA = GEL “ NINGUNO

¢ Cudl de las siguientes caracteristicas le parece que importa mas para comprar un shampoo
para la barba?

CARACTERISTICAS DE USO

¢ Cudl de los siguientes aromas le gustaria para el shampoo para la barba?

AROMA

= CITRON = CANELA - LENA - OTRO
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<Es importante para usted el color en una locion para la barba?

COLOR

= SI = NO « TAL VEZ

¢Compraria usted un shampoo con empaque hecho con materiales biodegradables?

EMPAQUE

¢Con qué frecuencia usaria el shampoo para la barba?

FRECUENCIA DE USO

= TODOS LOS DIAS ~-DE 2 A 4 VECES A LA SEMANA - CADA 15 Dias 1 VEEZ AL MES
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¢Recomendaria la locion a alguien més?

RECOMENDACION DEL PRODUCTO

= SI = NO

¢Regalaria la locion para la barba? (amigo, conocido, familiar)

RECOMENDACION DEL PRODUCTO

= SI - NO = TAL VEZ

BARBA-DOS - NOVIEMBRE DE 2019
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Producto Minimo Viable

Desarrollamos un modelo test rig, ya que representa la idea principal del proyecto, traza sus

caracteristicas fisicas lo mas cercano a sus modificaciones respecto a su envase.

Por otro lado, la locion tiene su aroma puro, de igual manera lo més cercano a su olor final
mezclado con los demas ingredientes. Define a un prototipo de la locion BARBA-DOS

respecto a su version modificada y terminada.

www.barbados.com es la pagina web de barbados, donde los clientes encontraran la locion,

sus caracteristicas y la manera que podré adquirirla.

Validacion Producto Minimo Viable
¢ Como se valido el PMV?

BARBA-DOS desarrollo 2 técnicas para poder concluirse, las cuales son conocidas y asi

existe la posibilidad de tener mas resultados y datos al momento de tangibilizar la idea.

Estas fueron:

e Entrevista personal: Es un método el cual las estadisticas son las objetivas y de la
misma manera puede varias sus posibilidades referentes a las respuestas y

conclusiones del estudio.
e Encuesta digital: En la actualidad los medios digitales son de uso mas frecuente, esto

permite que la cantidad de personas sea mayor para obtener datos del estudio,

identificando e informando al segmento establecido
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Mas de la mitad de los encuestados esta entre los 23 y 28 afios.

La importancia de portar la barba y de mantener su cuidado esta en un 93%, lo cual hace que
la investigacion de mercado sea viable ya que solamente a un 7% no le interesa la barba en su

apariencia fisica.

El shampoo tendria un uso constante, el 52% de los hombres lo usarian de 2 a 4 veces a la
semana y otro 41% haria uso de este todos los dias

Se implementaria un voz a voz ya que el 96% lo recomendaria, un 91% lo regalaria a un
amigo, conocido o familiar.

Recomendaciones

De acuerdo con los resultados obtenidos y al andlisis de la informacion, se recomienda buscar

mas aromas masculinos para la locion ya que los ofertados no son llamativos para la misma.

Establecer un punto de venta fijo de BARBA-DOS
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