Creacion de empresas

Autor:

Harold Santiago Gil Cantor

Presentador a:

CORPORACION UNIFICADA NACIONAL DE ECUCACION SUPERIOR
Proyecto empresarial
BOGOTA D.C

20/11/2020



Contenido

TaDIEK0 d TADIAS ... e s 6
Tabla de ITUSTFACIONES ......ocviiie ettt e enre e sreenae e e sneenns 7
T oo [UTod [0} o IS PSSRSO 8
ANALISIS JEI SECTON ... ettt sttt et et e s reste e e e e e stenbeseesresnenreas 9

Yo To3 T | SRRSO 9

ECONOIMICO ..ottt ettt e et e st e et e s aeesbe e beesbeeaeesbeesbeennesbeeteeneens 9

LU (N =] (0 T PP TPR TP 10
Identifica 1a OPOrTUNIAAD. .......ccveiieiiee e re e 11
Identificacion del problema, necesidad, reto uoportunidad. ...........cccceovininniniciiiiice 12

(=] (0 U PRRPR 12

(@ oT0] £ (V] o1 o - To OO SPRPSPOPRPR 12
RETErENtES HISTOIICOS ... .ottt sttt re st esaentesrenneeneas 14
Relacion de causalidad-efecto de 10S problemas. ..........cccccveveiieiieiecse s 15
Esquema de Arbol de ProbIBMAS ..........cc.ceieicveiciieeceee ettt 16
Crea una idea 08 NBYOCIO......ucuiiieie ettt ettt et e et e s e s b e e teeseesreeteeneesaeenseesreenee e 18
Autoevaluacion de la idea de NEGOCIO: ......cc.eveiiiirieieiriee e 19
L] 101V = od (o] o ISP PSP 21
(000] 0] o7=] (] o1 - PP T T UROSUPO ST TP PRPPRO 21

(00 0103 1157 0] o XSRS 23
An&lisis de la dife FENCIACION...........cviiiie et nre e 23

IMAQEN AEI PrOAUCTO ...t et e et e sre e e 24



ContextualizaCion de 18 MPIESA: .......cooiiiiiiee e 24

ANALISIS de 1a dBMANTA: ..o e 25
LaS INTIUENCIAS INTEINAS .. ..eiiveeieeie ettt te e e s be e esreenteeneeeneenneenes 25
Las influencias 0 el ambiente EXIEIMOS: ... .cviiieieeie e e sreeaesneeneas 25
Eltamano del MBICATO:.........coiiiiiciee e e 25
ANALISIS AE 12 OFEIA: ..ot reare s 26
ANALISIS dE 12 COMPELEICIA. .. ...eivieiieiierieieie ettt st re e e e eesteseeeneeneas 29

Anélisis de la comercializaciony de 10S Proveedores..........cocvvereirinerieenise e 30
(01T (o (XSSP PR RPRR 30
0N Tt (o] (oIS oo g 1] (=] oo - SRRSO 30
Canales para la distribucion del producto 0 SEIVICIO: ........coveiierieeiiieeeere e 31

Segmentacion del MErCAO ........cccvoieiiee et e e 32
DeSCripCiOn de PrOAUCTO ......ccueciiiiiiie ettt te e s re e ste e re et e seeenneeras 32

BUYET PBISONA ... eiiiiiiiiie ittt et et et r e e e nne e e n e 33
personas similares a sucliente ideal ...........ccvooiii i 34
Valores destacan al cliente Ideal ..o 34
01 0] 40010 (=] o 1= o (=P PRTR 34
Necesidades mas urgentes que presenta la cliente ideal ...........ccccoeveviieiiiecicccc e 35
Bondades ajustadas al cliente ideal............ccveiiiiiiiii i 35
POBIACION POTENCIAL ... st e e esreenee e 35

PropueSTa 08 VAIOK ...ttt et e e e e e e be e sraeere e 37
PErfil 08 CHIEIMLE ..ot bbb bbb 37

MAPA AE VAIOT ........eiiiiie ettt et e s be et e s s e s be e e et e s reenteeneesreenreeneens 39
AlIVIAdOres de frUSIIACIONES .......eivieieiieseeie ettt e et e e e e s e e steenaesreenneennes 40
GEeNEradores de AlEQIIAS ... ...vevi it 40
Declaracion de propuesta de VAIOT ...........c.ooviiiiiiii s 41

Y= Lo o TN (=T o = | PSR RPPPP 42

Materia Primay MAGUINATIA ........cccouviieiieieiiese s eseseesaese s e seesee e ssaesteesaessaesseaseesseesseesseas 42



(g goTercTY oo =3 o] o Yo [N ol o] [0 o [P SUS R PRPRPRRR 43

Cadena de diSTFIDUCION ......c.oiiiiiiii bt b e enes 44
COSTO 0B PFOTUCCION ...ttt ettt ettt b et ne b e 44
Indicadores de calidad EfICACIA ........cccoiiiiiiiiiiiice s 45
Dibuje el empaque y etiqueta del ProduCto ..........ccoiiiiiiiiiiiicee e 45
Ficha técnica del ProdUCTO ........c.ooiuiiiiicce e ns 46
Fase de CICIO 08 VITA..........coueiiiiiiiiee bbb bbb 47
(OF1=To3 141 1=] o1 (o USRS 47
[ 0] (0} ] o0 R TSP PP S PP UP PP PRTRORON 47
Caracteristicas del producto 0 SEIVICIO: ......ciieiiiiie et 47
Caracteristicas del PrototiPO: ......iiiiiieieiee e ne e 47
Como va a interactuar el cliente con el PrototiPo: ........ooveviiiiiiiiiee e 48
EVidencia del PrOQUCTO .........ccoiiiiiiiice bbb 49
MOAEIO FUNNING TEAN ... et e e e e teesnee s 49
SEOMENIO U8 CHENTES: ... i iieie ettt e s et e e e e re et e e naeeneesnaeneeas 49
(0] 0] =T 1 SRS 50
ProposiCiON de Valor UNICO: ......c.ociiiicie ettt et ste e be e be e snee e 50
RS ] 0T SO P 50
(OF 10721 (-] PSSR 50
e Lol LT 1o (=T oS 51
ESTIUCTUIA 08 COSTO .. vviirieie ittt ettt sttt et st benneereanes 51
Meétricas clave 0 actividades ClIaVE:............cooviiiiiiec s 51
Ventaja especial 0 COMPETITIVAL ......cooiiiiiiiii e 51
V=L To = Tod (o] o =38 0= fo o o SOOI 55

APIICACION A 18 BNCUBSTA........eccuieii ettt et s e et e e e e e sbaeaeas 55



0bjetivo de 1a INVESTIJACION. .........oviiiieei bbb 55

tPO e INVESTIJACION ......vieeeiee ettt ene e 56
TOrMUIATIO 08 BNCUBSTA ... .ottt sttt bbb ane s 56
eltamano de o MUESTIA.........cuiiiieiee e 56
Muestra de 12 PODIACION .......c.eoiieie e 56
Tabula 'y analisis de INfOrMaCION ..o s 57

R BT T EINICHAS ... e ettt e e e et e e ettt et e e e e e e e e e e e e e e e e 61



Tablero de tablas

Tabla 1 Puntuacion de probIeMALICAS ..........cccveiiiiiiiceccec e 13
Tabla 2 INterés/ DISPOSICION ...vveiveeiiiieiie ettt sttt e e reeste e esaaenteennesraeaneenneas 18
Tabla 3Auto evaluacion de la idea de NEQOCIO ......cevveieiiiriiiie e 19
Tabla 4 Analisis de 1a idea de NEGOCIO ......cceeviiiiiice et 19
Tabla 5 Analisis de COMPELENCIA ......ecveivieiiciece ettt sre e 29
TaDIA 6 BUYET PEISONA ...cuvirviieteiieitiete ettt sttt sttt bttt et et bbbt b et b et be e 34
Tabla 7 FICHA TECIICA ..ottt 46

Tabla 8 Modelo Running Lean de la empresa barbados d.C ........cccccvevieiieiievieiie e 54



Tabla de ilustraciones

Hustracion 1 analiSis D& PESTEI .........cciiiiiiieieie st 11
IHustracion 2 Esquema del ProbIEMA .........cc.ooeiiiii i 16
lustracidon 3 estructuracion de idea de NEGOCIO .......cviuerieuirieriiieierie e 20
Hustracidn 4 Productos QUVY CIASS........cceeuiiiiiicii ettt st sae e 22
[Hustracidon 5 ENvase retro de ProdUCTOS ........ccueieeiueiieieesie e eie et e sre e e e sreeae e sae e 24
[ustracion 6 Resultados Y DENETICIOS ......coveiviiiiiiiii e 37
Hustracion 7 Mapa de ValOr ..o s 39
[Hustracion 8 Proceso de ProUCCION.......c.oiiiiiiiiiisieie et 43
lustracion 9 Cadena de diSTrDUCION. .......ccueiiiiiiiiier e 44
[ustracion 10 DiDUJO d& EMPAGUE .....cuevevereeiiiieiieiieie ettt et 45
lHustracion 11 TONICO black DEArd...........ooveiiiiiiici e 49
lHustracion 12 Grafico pregunta 1 de €NCUBSEA..........cveceerieeieiieie ettt 57
lustracion 13 Grafico pregunta 2 de ENCUESTA..........couervererieririeeiesie e e 58

lustracion 14 Grafico pregunta 3 e ENCUBSEA .........cveieierierieiisie e 59



Introduccién
El propdsito del siguiente trabajo es dar a conocer el contexto en que se desarrolla la creacion y

la elaboracion del producto black beard, con sus costos de produccién, maquinaria, materia
prima, utensilios, proveedores, también se da conocer el perfil del cliente, las necesidades, la
cadena de distribucion, el proceso de produccion y con este esto determinar la rentabilidad del

producto Yy el costo de final.



Andlisis del sector
Social

al comienzo no tuve en cuenta esta necesidad, pero me gustaria complementar, para solucionar
este problema dando una oportunidad laboral a las personas de mi sociedad que méas lo necesiten,
ya sea en la fabricacién de envases o implementos de barberia teniendo en cuenta la desigualdad
de género, sin tener prioridades se brindara las mismas condiciones a las mujeres y hombres de

la compafia.

Econdmico
la idea que tenemos para resolver este problema es por cada cierta cantidad de ventas y el ahorro

de los envases biodegradables contribuir con ingresos a personas menos favorecias de mi
comunidad

Ambiental:

Tenemos en mente implementar envases reutilizables o biodegradables a si para generar menos
gastos y tener mas que ofrecer para mi comunidad

El objetivo de desarrollo sostenible en el cual se va a aplica la idea de negocio es “Alcanzar la
igualdad entre los géneros y empoderar a todas las mujeres y nifias”. Lo que se busca es que de
forma mayoritaria en toda la cadena de produccion vy distribucion producto terminado cuente con
el apoyo de talento humano

femenino. Este sera uno de los pilares en materia de responsabilidad social empresarial para la
organizacion, asu vez se buscara que el material de los insumos en materia de envases y
etiquetas provengan de material reciclable, si bien en su totalidad no se puedan generar de
esta forma e3.71 ideal es alcanzar un nivel de reutilizacion prudente para la contribucion del

medio ambiente.



Todas las compariias buscan fomentar el progreso econdmico, cultural y social por medio del
apoyo de la comunidad también se busca incrementar la innovacién en conjunto con el
crecimiento econoémico.

La compafiia se enfocard en darse a conocer en el mercado presentando al mejor personal
calificado y aportando a la sociedad con empleos de excelencia y calidad; ademas desarrollando

igualdad de género en la sociedad

Nuestro reto
sera darnos a conocer con el fin de expandir y acapara el mercado en todo el sector de la ciudad

de Bogota y sus alrededores,
Nuestras clientes son nuestra prioridad ya que por medio de ellos llegaremos a ser pioneros al

dicho de mercado.



Identifica la oportunidad

ANALISIS DE PESTEL

POLITICO

ECONOMICO

S50CIAL

¥ Por parte del Gobierno
existe un buen respaldo
para las pymes, pequefias y
medianas empresas como
las barberias con el fin de
formalizar el sector.

v’ Se debe tener presente que
independiente de la
tendencia politica lo
importante es subir los
niveles de calidad de vida
de la poblacion con la
generacion de empleo.

v Segtin el Gobierno las micro
empresas se convirtieron en un
sector importante para el pais en
la recuperacion economica y
social, porque son generadoras de
empleo

¥ Seglin el DANE, en el segundo
periodo del 2020 el producto
interno bruto original decrece

15.7 % respecto al mismo periodo
del 2019 W

¥’ Nosotros pertenecemos al sector
COMERCIO Y Segun el Boletin de
la DIAN El crecimiento de las
ventas
al por mayor y al por menor se
comporta asi
Anual 34,3
anol6,5
trimestre 33,7

¥’ La organizacion se compromete a
realizar obras sociales en
ancianatos o fundaciones para la
mejora del sector humano en el
pais generando bienestar

v' Hacer que nuestros empleados se
involucren en las actividades
internas para buenas obras
sociales

.

TECNOLOGICO

ECOLOGICO

LEGAL

¥ En la actualidad los clientes
buscan la comodidad para
tener conocimiento sus
Procesos, ya que es un
factor funda BI: enel
desarrollo del'mercado de
diferentes sectores y Se
buscara continuamente la
actualizacion de programas

¥ Nuestro emprendimiento no
realizara contaminacion ambiental
ya que se realizara las ventas de
nuestros productos por catalogo

¥" Se aportara al medjo ambiente
realizando reﬁ%je de os residuos
que se puedan generar
internamente en la organizacion.

v" La camara sectorial de la ANDI
creada en 2006 promueve el
derecho a la seguridad juridica y
el desarrollo socio economico de
Colombia propende un ambiente
propicio para los negocios

[

llustracion 1 analisis De Pestel

¢ Qué problema afecta a la comunidad, clientes y entorno al que pertenecen?

En la mayoria de las empresas como esta tienen problemas en la parte de entrega e

impuntualidad de productos y en dar un servicio adecuado para la comunidad, afecta también de

manera minima el aire de la comunidad si no se hace el correcto manejo de reciclajes con los

envases de los productos de la empresa, a los clientes da entender con un aspecto negativo sobre

la marca, y la empresa a la que pertenece.



Identificacion del problema, necesidad, reto u oportunidad.

Retos

e Inexperiencia en un plan estratégico para acaparar el mercado

e No contar con una estructura tecnologica definida

e Falta de conocimiento en los mercados potenciales

e Informalidad respecto al mecanismo en la toma de decisiones Necesidades

e Conocer lo que mis clientes necesitan

e Obtener un impacto en estrategia de Mercado

e Manejar productos de Alta Calidad

Oportunidad

Aprovechar las diferentes oportunidades de créditos otorgados para las pequefias empresas

e Serealizardn ventas por paginas web, catalogos y presencial.

e Saber dominar el conocimiento que se tiene para la empresa y trabajar para mejorarlo.

PROBLEMA 1

PROBLEMA 2

PROBLEMA 3

CRITERIO

Falta de

conocimiento de

Baja en las

ventas de los

Generar una pronta

estrategia para

los productos productos mantener
Desechables Una relacion con los
Conocimiento o Experiencia
5 3 2
Asesoramiento de un
experto (si se 5 3 2




requiere, ¢lo que tenemos?)

Alcance (técnico ¢tenemos
las herramientas? ¢Podemos
desplazarnos para evaluar el
problema?, Tenemos acceso 5 3 2
a informacion/datos cifra,
¢puedo

darle alguna solucion?)

Tiempo (posible solucidn) 4 5 4

Costo (posible solucion) 3 5 3

Impacto ¢es trascendental?

¢crepresenta un desafio para 4 5 5
¢Qué tanto les llama la 5
atencion el 4 3

desarrollo del problema?

TOTAL 31 28 21

Tabla 1 Puntuacion de problematicas

Normalmente en el entorno de estas clases de empresa se ve la problematica en los envios y
llegada a tiempo de los productos, este no afecta la calidad del producto si no del servicio que
ofrece la empresa, a si afectando las ventas y también el reconocimiento de la marca.

En la actualidad, el mercadeo busca generar experiencias diferenciadoras con los clientes que
permitan sobrepasar sus expectativas, el poder llevar los productos de la empresa hasta el lugar

donde el cliente lo desee no es algo nuevo, pero la forma de hacerlo si es un factor determinante



a la hora de generar experiencias diferentes de compra. ES por esta razon que el servicio a
domicilio desde su implementacion debe contemplar una cantidad de variables que permitan
lograr una percepcion excelente del cliente, desde el deber ser, en la prestacion del servicio y

poder asi a partir de esto lograr el objetivo que en la actualidad plantea el mercadeo.

Referentes Histdricos

Basados en el articulo “El delibera es mas viejo que la escarapela”, escrito por Cristma Cordoba
en noviembre 12 de 2012, para la pagina web fondo de olla.com, tenemos: “Del 1800 al siglo
XXI, siempre ha habido delibera (servicio de entregas), venta callejera, entregas a domicilio y
reparto de viandas (comida, especialmente carne y pescado). Hoy en motos, ayer en carros o en
canastos que colgaban de un palo sobre los hombros del mozo. En el libro: A la Mesa, de los
antropdlogos Luisa Pinote y Marcelo Alvarez, explican en uno de sus capitulos que el delibera
no es cosa nueva. Los portefios recibian en su casa, leche, agua, pany viandas, pescados, carne y
aceitunas. Los repartidores llevaban la mercaderia en palancas como los pescaderos”. La Lic.
Pinote explica que los vendedores ambulantes y los que tenian puestos en la calle, eran por lo
general de raza negra, que constituia un tercio de la poblacién portefia. Sentados en la vereda,
vendian comestibles sabrosos a los mozos, jornaleros, carretilleros y comerciantes de la zona. Y
también llevaban a las casas de familia pastelitos con miel de cafia, dulces o alfajores, ademés de
“aceitunas aderezadas con Oleo, pimientos, limon y cebolleta”.

En el barrio de Flores hasta 1945 pasaba por la calle Directorio un gaucho con su vaca, que
ordefiaba alli mismo la leche espumosa. El panadero, alld por 1950 también caminaba las calles,
bien temprano con la canasta de panes calentitos y factura para el desayuno. Un vendedor muy
pintoresco era el que pasaba con su carro a caballo —que en verano ostentaba un viejo sombrero
del que sobresalian las orejas, con enseres para el hogar (escobas, cepillos, sillas y silloncitos de

rafia...) Los carritos con frutas y tomates se estacionaban en las esquinas, vendiendo mercancia



mas barata que en el mercado.
Los primeros servicios con envios fueron de comida para la persona importante de la comunidad
Basados en el articulo de www.aloha24.com (Historia de la pizza a domicilio): ‘“De acuerdo con
PizzaDelivery.com, en 1889, el rey Humberto y la reina Manguerita tuvieron el privilegio de
recibir la primera pizza a domicilio de las manos de Raféele Esposito, el mas famoso pizzaiolo
de Néapoles. En honor a la reina, raféele realizo una pizza con la bandera de Italia: rojo del
tomate, verde del 12 basilisco, y blanco de la mozzarella. Receta que se convirtio con el paso del
tiempo en la base de la Pizza Italoamericana

v' -el personal de servicio al cliente que son del area de post ventas

v -encargado de bodega

v -los repartidores de pedidos

v -el mal servicio de atencion al cliente

v -la falta de recopilacion de datos

v" -la mala relacion y comunicacion entre el personal de area de postventas y los clientes.

v -problemas en los despachos en la cantidad de productos

v -impuntualidad en la entrega de pedidos.

v" -la inconformidad de los clientes en la entrega impuntual o problemas en la cantidad de

productos pedidos.

Relacién de causalidad-efecto de los problemas.

Causa- normalmente los efectos estan relacionados con una causa donde genera la problematica,
consideramos que la causa es de parte de la organizacion de la empresa o el mal desarrollo
interno de ella.

Efecto- un mal servicio generando quejas y reclamos de parte de los compradores y clientes


http://www.aloha24.com/

Causa: mal despacho en la cantidad de productos. Efecto: bajas, perdidas de ventas y clientes

efectos

Esquema de Arbol de problemas

Pérdida de confianzay ventas en la

empresa comercializadora de

1

Perdida de ventas y mal

reconocimiento de la

Quejas y reclamos de los clientes

problema central

Impuntualidad en la entrega de
pedidos y faltantes en la cantidad

Problema en la
relacion de
postventa y

Mal despacho en las
cantidades de los
productos

Repartidores sin
experiencia y ningun
reconocimiento de la zona

causas

productos

Inadecuada organizacién de la
parte de despacho de

Deficiente estado de los
vehiculos de los
repartidores de pedidos

llustracion 2 Esquema del problema

¢Factores que generaron incumplimiento y un mal servicio en la entrega de pedidos?

Ejl: Problema central: problemas en las entregas de pedidos

Pregunta problema: ¢Cuéles fueron los factores que generaron incumplimiento y un mal servicio

en la entrega de pedidos?




Ej2: Reto de Cultura: aportar a la comunidad un desarrollo sobre reutilizar, reciclar y renovar
dando oportunidad de trabajo a las personas que méas lo necesiten de mi comunidad

Ej3: Reto ambiental: hacer el debido manejo con los desperdicios de la empresa de tal forma
para cuidar el ambiente de la sociedad y dar un buen ejemplo sobre cuidados de los recursos
naturales

Ej4: Reto transporte y despacho de productos: sobre todo la buena organizacion a la hora de
distribuir los productos en las diferentes partes del pais generando un buen servicio y

satisfaccion a los clientes de tal forma generar un buen reconocimiento en el concepto de los

envios de la empresa.

| .




Crea una idea de negocio

Un servicio de domicilio y de despacho de productos mas practico y especializado, con una

aplicacién como la de Uber east o rappi donde esta plataforma ayude a la empresa. donde los

repartidores se acerquen a alguna de las franquicias o puntos de ventas que hay se encuentra la

persona encargada de despachar la orden deseada.

La idea de esta aplicacion es un servicio mas practico y especializado de la entrega de productos

Donde el punto de venta sea el encargado de entregar correctamente y en buenas condiciones el

Producto, donde tendra varios sellos de seguridad para que llegue a su lugar de destino intacto.

INTERES/ DISPOSICION AFIRMACIONES

ESCALA DE VALORACION

V)
La idea de negocio que tengo se ajusta a lo que yo
Siempre eh querido a hacer 1 2 3 5
No me incomodaria decir a otros que me dedico en
esta actividad 1 2 3 5
Estoy dispuesto a dedicar el tiempo que sea 1
necesario para desarrollar el negocio 2 3 5
Considero gue en (6) meses puedo tener el negocio
funcionando 1 2 3 5

NN TOTAL DE AFIRMACIONES

VALORADAS EN

Tabla 2 Interés/ Disposicion

No podemos olvidar la capacitacion estricta y muy bien desarrollada para el correcto manejo de

la mercancia y el servicio al cliente.




Autoevaluacion de la idea de negocio:

A B C
Total, de afirmaciones valoradas en 1 1
Total, de afirmaciones valoradas en 2 2
Total, de afirmaciones valoradas en 3 1 3 3
Total, de afirmaciones valoradas en 4 4 8
Total, de afirmaciones valoradas en 5 5 5

Total, de puntaje |

16 |

Tabla 3Auto evaluacion de la idea de negocio

¢Cudl es el producto o servicio?

Se trabaja con ambas, productos para el crecimiento y detener la
caida del cabello, pero sobre el servicio de

entrega de pedidos especializados

¢Quién es el cliente potencial

Los grandes negocios de barberias y distribuidoras

locales

¢Cual es la necesidad

Las personas que quieren mas bello capilar en cabeza

y rostro, sobre todo los que tienen problemas de caida de cabello

¢Coémo funciona el producto o

servicio

El producto es un tonico que estimula el crecimiento de cabello,

fortalece las raices capilares en las zonas donde no le sale bello.

¢Por queé lo preferirian

En el mercado hay mucha variedad de productos, pero este se
enfoca en la eficacia y la capacidad de no

provocar ningun tipo de complicacion en la piel

Tabla 4 Andlisis de la idea de negocio




Econdmico \

Eficiente
Sostenible

Garantizable

caracteristicas \

/

lHustracion 3 estructuracién de idea de negocio

Para hombre
entre los 20y 40
anos

usuarios

&




Innovacion

La innovacién no trata solo de sacar un nuevo producto al mercado, si no cambiarle en cuestion
de imagen o variedad a un producto ya existente para que sea mucho mas comercial
1. primera alternativa: implementar una manera innovadora, con empaques
biodegradables y reciclables, donde mostremos una imagen mas natural tanto como el
envase como el contenido del producto a base de aceites y hierbas.
2. segunda alternativa: la innovacion también trata de la variedad de productos que brinda

mas al cuidado del cabello o barba de la persona.

» Shampoo para detener la caida del cabello

» Shampoo para el crecimiento y cuidado de la
barba — diferentes olores Tonicos naturales
> Pigmento natural para barba para oscurecer y darle un color
mas vivo a la zona donde hay faltantes de bello
3. Tercera alternativa: innovar en estado de liquidos ya que en algunos tonicos a base de
aceites pueden provocar alguna irritacion dependiendo la genética, como seria Gel tonico
para el crecimiento del cabello, espuma para el cuidado y crecimiento de la barba
4. cuarta alternativa: por ultimo, innovacién en el servicio de la entrega de productos
Tener franquicias con negocios de barberia y belleza para que a las personas les quede

mas accesible conseguirlo en un menor tiempo.

Competencia
Duvy class

Es una surtidora de productos de belleza nacional muy reconocida en su sector comercial de



todo tipo de productos de belleza para la coloracion, cuidado corporal, cuidado del cabello.
Esta empresa lleva mas de diez afios en el mercado y como todas empiezan a tener este
mismo problema de estancarse y perder la innovacién. La empresa Duvy class viendo tanta
competencia actual, decidid lanzar otra categoria a su marca llamada Barber Collection ya
teniendo otras tres que son: Duvy Class, versatile, advance care.

Barber Collection

esta nueva categoria creada para hombres con mucha variedad de productos para el cuidado
del cabello y barba para caballeros que necesitan verse bien

Gel Para Afeitar Barber
% Serum Barber

4+ Collection Defining

4+ Wax X 80gr

4 Tonico Control Caida Barber Collection

4+ Shampoo Barber Collection Control Caida
+ Shampoo Barber Collection Control Caspa
4 Balsamo After Shave

#+ Talco Barber

lHustracién 4 Productos duvy class



En el mercado comercial de la ventas y distribucion de productos para el cuidado del hombre, ya
que hay muchas empresas de bellezas que buscan generar competencia.

En el caso de duvy class una empresa enfocada en productos para las mujeres y vieron la gran
demanda en el sector del cuidado para los caballeros, de esta forma implementaron una categoria
para hombres llamada barber con una gran variedad de productos, mas de los normalmente visto.
de esta forma generar una competencia exigente en el mercado de los productos para hombre,

innovando Yy quitando es imagen de comercializadora de productos para mujer.

Conclusiones
Ahora uno se pregunta como competir con una empresa tan reconocida, dando un valor adicional

en la marca y productos, con productos mucho méas naturales y una imagen mas fresca y varonil.
También implementar productos mucho méas accesibles a las personas con pocos ingresos, para
que puedan tener su tratamiento de una manera eficaz y rapida.

Darles a los envases una imagen mas natural y recursiva, con empaques biodegrables y
reciclables con una frase que concientice a las personas de cuidar el medio ambiente de una

manera sany honesta.

Anélisis de la diferenciacion
Como tal la idea de negocio siempre busca de algo que lo diferencia de lo que ya esta en el

mercado.

Ya sea en la parte del precio del contenido del producto que no sea perjudicial para la salud y
demas Que, de una imagen mas fresca y llamativa, Nosotros al analizar el mercado buscamos
factores que nos ayude a diferenciar de los demas.

Comenzando decidimos tomar la parte estética del producto y darle una imagen mas fresca, con
envases biodegradables y reciclables para ahorrar en costos

De esta forma poder ofrecer un producto mas econdémico, pero igualmente de eficaz y bueno.



Implementar unos tonicos més naturales a base de aceites y hierbas para las personas que han
tenido problemas de irritacién o de salud con otros productos que buscan cumplir con el mismo
objetivo.

Imagen del producto
Una imagen mas natural y retro, donde los envases sean biodegradables vy reciclables donde

muestre imagen restos de los afios 80 donde nacié la barberia y el gusto por el arreglo del estilo

del caballero, algo similar como lo muestra esta imagen.

! SR FAUS

lustracién 5 Envase retro de productos

La idea es como tal implementar tonicos a base de lo natural como son aceites y hierbas, de esta
manera dar un aspecto mucho mas clasico moderno, y con el ahorro de los envases dar un precio
méas econdmico para el publico fuerza de la industria.
Contextualizacion de la empresa:
» Nombre de la empresa; BARBADOS DC
» Actividad economica: Venta y comercializadora de productos de barberia
» Tamaiio: Microempresa

» Lugar de ubicacion: Suba calle 167# 65-28



Andlisis de la demanda:
Las influencias internas:

En las influencias internas se encuentra que los consumidores usualmente tienen especial
cuidado relacionado con el cabello y barba, identificandose con un estilo conservado que a su
vez marcar una tendencia con los afios.

Los consumidores en su mayoria se comportan de una manera mas enérgica Yy juvenil, motivo
por el cual la compra de productos para el cuidado del cabello y barba se relaciona con la
sensacion de un aspecto mas jovenes, cuidado y varonil.

En cuanto al precio este se debe ajustar de acuerdo con los consumidores, asi mimo, la cultura se
identifica con los centros de belleza, distribuidoras y comercializadores minoritas, parte de los
consumidores pertenecen a sectores comerciales y empresariales dada la necesidad de una

imagen impecable.

Las influencias o el ambiente externos:

En la actualidad la mayoria de los productos son elaborados a base de quimicos, los cuales en
muchos consumidores les presenta sintomas de alergias, irritaciones, brotes, entre otros., por lo
tanto, los productos que se ofrecerdn son elaborados a base de aceites y hierbas naturales con un
costo moderado, permitiendo que aquellas personas que comprarian el producto, éste siempre sea
garantizado o una por medio de una persona cercana que los recomiende, acentuando una imagen
mas reconocible.

Por medio del uso de las redes sociales y las paginas web, permitird el acceso de los
consumidores con el fin de dar a conocer el portafolio de producto, apuntando en primera

medida a nivel local, y luego nacional.

El tamafio del mercado:



En los dltimos afios el mercado se ido expandido de manera global, permitiendo que en la
actualidad los conceptos de feminidad o masculinidad, se configuren nuevas percepciones dado
que anteriormente, si un hombre se arreglaba o se mantiene en forma, podia generar un prejuicio
su aspecto, por lo cual, estos productos fueron elaborados para que los consumidores que quieran
tener un cabello o barba conservada y cuidada puedan hacerlo de manera natural.

Es un mercado muy potencial, sin embargo, nos enfrentamos a una variedad competencia, ya que
en la actualidad se observa una alta demanda, en el sector de comercializacion de productos para
el crecimiento capilar, de esta manera entramos al mercado con la innovacion, el precio accesible
y la naturalidad de los productos.

El poder de negociacion del comprador hace referencia a la presion, que pueden ejercer los
consumidores sobre las empresas, para conseguir que ofrezcan productos de mayor calidad,
mejor servicio y precios mas bajos

Finalmente se buscar satisfacer las necesidades méas comunes de los consumidores, desde el
inicio del proyecto se ha enfocado en la calidad del producto, la naturalidad, el bajo costo y sobre

todo el buen servicio de entrega y puntualidad.

Analisis de la oferta:

Actualmente existen mas de 15 a nivel nacional a continuacion, se relacionan las principales
marcas las cuales cuentan con productos similares, que son un tonico los cuales sirven para el
crecimiento del cabello, barba y partes donde le falte vello capilar.

= Duwvy class

= Barber family

=  Minoxidil Kirkland



= Bioxin

= After shave

= Mr. barba
También encontramos que la empresa Duvy class lanzo una categoria para caballeros, ya que,
consiguieron promocionar una linea de productos para la caspa, caida del cabello, v el
crecimiento de la barba.
BARBADOS DC se diferencia porque, los productos son a base de hierbas naturales, aceites y
un precio moderado. Su estrategia se establece por la innovacion, naturalidad, Bajo costoy
Buena calidad, en la actualidad la competencia llega sus productos a un al 15% o 20 % del
mercado.
Los Puntos fuertes de BARBADOS DC: Es la innovacion, la naturalidad, y la accesibilidad al
precio, no obstante, sus Puntos débiles: la competencia, ya que hay muchas empresas
reconocidas y que tienen un proceso que garantiza el producto, es importante reconocer también,
en la competencia que para la mayoria de las empresas la buena calidad no es considerada y el
bajo costo con publicidad engafiosa, hace creer al consumidor que el producto es garantizado,
también lo hacen con testimonio falsos o personas que dicen haber usado el producto cuando la
realidad es.
Se espera competir con Buena calidad, una imagen novedosa, un producto mas natural y sobre
todo con publicad legitimo y garantizada, para ello, parte de los principios corporativos son la
sinceridad, eficacia y efectividad.
Indirectamente la empresa afrontaria la competencia del mercado de productos de belleza para
mujer, puesto que, las compafiias que ya estan establecidas han empezado a lanzar categorias

para el cuidado del hombre como el caso de Duvy class, algunos de los bienes sustitutos que

8.2



existen, son los mismos tonicos que tienen dos usos, que sirve para el crecimiento de cabello, la
barba y otras partes que la falta vello capilar.

Parte de las barreras de acceso son la competencia, puesto que, el bagaje en el reconocimiento
que ya tienen la mayoria de las empresas y los canales de distribucion es mucho més amplio, en
relacion con la tecnologia, desde ya la estamos manejando con las paginas web y se va a ir
trabajando en la idea de una app (aplicacion movil), aplicado a las tendencias, enmarcado en el
cambio de los componentes quimicos de los productos, por unos méas naturales y menos
perjudiciales para los consumidores.

Las amenazas para el producto son bajas dado que, uno de los mayores cambios es la auto
sostenibilidad la cual se ve reflejada en los componentes mas naturales, y es a lo que se esta

enfrentando.



Anélisis de la competencia

Nombre del Servicio (Ventaja
Producto Precio Ubicacion
competidor competitiva)
Duvy class Toénico Control Caida Una categoria amplia con Sede Bogota Autopista
Barber Collection X $ 29,500 variedades de Nte. #103B 15,
(barber collection) 120mL. productos para caballero Bogota
El reconocimiento que
Frasco Minoxidil 5% )
M inoxidil flene esta marca y es una
Kirkland Signature $ 36.900 ’ Calle 106 14, Bogota
de las lideres
Original
kirkland en este mercado

Tabla 5 Andlisis de competencia




Anélisis de la comercializacion y de los proveedores
Proveedores:

+ Fabricantes de insumos quimicos Fabricantes de envases plasticos.
+ Empresa de publicidad plotter para etiquetas

Proveedores competencia:

4+ Fabrica de insumos quimicos Empresa publicitaria

4+ Fabrica de plasticos Empresa de marketing Fabrica de empaques y cajas

o Reputacion: eselconjunto de percepciones que tienen sobre la

empresa los diversos grupos de interés con los que se relaciona.

o Situacion econdmica: En definitiva, se trata de la cantidad de bienes y

activos que posee una persona 0 empresa.

« Localizacion: que este cercano a la empresa para ahorrar en gastos

de logistica y transporte

o Tamanfo: de la fabrica del proveedor para saber si se pueden pedir grandes
demandas.
o Facilidades de pago: que tenga bajos costos u oportunidades de pagos

como cuotas, de dos pagos o varios pagos.

o Cantidades minimas que fabrica: que fabrique también pequefias

cantidades por si se necesitan.

« Rapidez en la entrega: que sean puntuales y eficaces en la entrega de los

insumos.



e Servicio postventa y garantia: Buena comunicacion vy relacién en la parte

de atencién al cliente, y siempre tener en cuenta la garantia de los insumos.

Canales para la distribucion del producto o servicio:
El producto se va a hacer uso de ambos canales que son:

Canal indirecto:

ya que se van a hacer ventas a distribuidoras y comercializadoras minoristas, van a hacer las
encargas de que el producto llegue al consumidor final.

Canal directo:

trata de las ventas que se hacen con el consumidor final, de esta manera se implementd la entrega

de productos por envios de pago contra entrega 0 también por consignaciones.



Segmentacion del Mercado
Descripcion de producto
1. Naturalidad

2. Eficacia
3. Fécil manejo
4. Buen precio

5. Imagen moderna

6. Excelente servicio de entrega

7. Cantidad adecuada

8. Garantizado

9. No genera alergias

10. Sirve para el vello capilar de cualquier zona que requiera vello
11. Envase de fécil de llevar

12.No es contra producente

13. Trae contenido para dos meses

14. Buenos resultados

15. A base de aceites y plantas



Buyer persona

Describe los miedos,
frustraciones ansiedades: Uno
de mis miedos, es verse
desarreglado y descuidado para
no generar una buena imagen, y
también no poder alcanzar mi

meta de tener mi propi negocio.

Desea, necesita, anhelay suefa: deseo

tener mas oportunidades, a nivel

laboral y en lag2d raciones de todo
tipo, a su vez necesito verme mas
conservado Y suefio con tener mi propio

negocio con mi imagen.

Juan Carlos, masculino,

P8 afios, soltero, Bogota

Colombia, Asesor de imagen

Demogréficos y geograficos:

Que estatratando de hacery
por qué es importante para
ellos:

estoy en un proyecto de crear mi

12.2 propio de negocio de

asesoramiento de imagen, es muy

toda la vida y quiero ser la imagen

de su propio negocio.

importante ya que es mi trabajo de

¢ Coémo alcanzan esas metas hoy?

¢Hay alguna barrera en sucamino?
Con mucha disciplina e innovacion
para que mi negocid no se parezca a
otros, ya que como todo negocio hay
barreras que pueden ser la competencia
y el reconocimiento que tienen otros

negocios.

Frases que mejor
describen sus

EXperiencias

El que busca encuentra

Lo ultimo que se pierde es la esperanza, El que persevera alcanza




¢ Existen otros factores que
deberiamos tener en

cuenta?

SOy una persona que busca poner en marcha su negocio para poder

colaborar mas en su casa, Yy tener mas tiempo para mi familia y mi estudio.

Tabla 6 Buyer persona

personas similares a su cliente ideal

Normalmente en las barberias y en las tiendas de ropa que trabajan y van hombres

que tienen un estilo conservado y moderno

Su negocio es B2B, donde se encuentran las compafiias que son su cliente

v Distribuidoras minoristas

v" Barberias

v Comercializadoras de productos de belleza

Valores destacan al cliente ideal

[J Respeto
] Honestidad
[ Empatia
[ Voluntad
[l Solidaridad

Entorno del cliente

En su trabajo se relaciona con su jefe, €l trabaja en una barberia como asesor de imagen, en su

casa se relaciona con su mama Yy sus dos hermanos menores y en la universidad con sus

comparieros y docentes.




Necesidades mas urgentes que presenta la cliente ideal
Comenzar el proyecto de su negocio, ya que espera poner en practica su experiencia adquirida

con los afios trabajados como asesor de imagen, a su vez tiene como prioridad ayudar a su mama
y a sus hermanos menores con lo gque necesiten y tener mas tiempo para dedicarle a ellos a su

estudio.

Bondades ajustadas al cliente ideal
Es un cliente que le gusta lo natural, que buscan constantemente la eficacia y el facil manejo de

los productos que usa para su cabello y barba, a su vez es algo con lo que trabaja por eso siempre
busca un buen precio, un excelente servicio de entrega, que sea garantizado, envase de facil
llevar.

Siempre en su trabajo ha buscado la forma de que los hombres tengan una imagen moderna y
conservada, duro mucho tiempo buscando un producto que no se contra producente, que no sea
alérgico a base de aceites y plantas, también comercializindolo en su universidad con sus
comparieros y amigos, ofreciéndoles un producto que trae una cantidad proporcional, dura dos
meses Y tiene bueno resultados.

Otros actores del mercado que ofrecen cosas similares al producto

00 Lotto del sur
(1 Dr. Organice
[J Mother nature cosméticos

(1 Popi Austin

poblacién potencial
De la poblacion potencial que podria comprar el producto o productos similares se considera que

el 50 % de la poblacion de hombres entre los 20 y 45 afios, serian una de las partes de los

clientes potenciales, a suvez como los negocios que en este caso son: barberias, peluguerias,



centros de belleza y estética, comercializadoras minoristas, Y clinicas capilares.

Personas 0 negocios necesariamente deben suplir su necesidad con un producto igual,
similar o sustituto al suyo.

Millones de personas ya que es un mercado muy amplio y la mayoria competencia tiene mucho
mas reconocimiento, por eso se dejan llevar mas de la marca que de la calidad del producto, ya
sea con una publicidad engafiosa, o falsos testimonios.

Personas 0 negocios presentan alto potencial de adquirir su producto

Mas de 500 de personas y 40 negocios comenzando, mientras se llega a un buen reconocimiento
de la marca, el producto, y a si su expansion.

personas 0 negocios que definitivamente suplirian sus necesidades con su producto

Entre 200 a 400 personas y 25 negocios, ya que es un producto natural con un precio médico,

garantizado Y sin que sea contra producente.



Propuesta de valor
Perfil de cliente

Resultados y beneficios

alegrias necesarias: actividades

cumplir con la expectatiy alegrias

alegrias esperadas; Funcionales:
satisfaccion organizar la casa

alegrias desead3s: trabajos de la

me gustaria tene universidad

sociales:

molestias llevarse bien con

efectos secundarios frustraciones amigos y docente

sentirse insatisfecho emocionales:
obstaculos: tener paz en su
demasiadas cosas familia y en el
por hacer trabajo
riesgos:

incumplimiento

perfil del cliente |

trabajos del cliente

funcionales Sociales

lustracion 6 Resultados y beneficios



Tareas que tratan de hacer mis clientes en su vida laboral y personal

Trabajos de la universidad, asesoramiento de imagen organizar y limpiar la casa corte de cabello.

Problemas creo que tienen mis clientes
Falta de tiempo y de saber organizarse para hacer las tareas diarias, no hacer las cosas

COMo se Ven y se creen que son mas adecuadas

Necesidades emocionales estan tratando de satisfacer mis clientes

Cumplir todas las tareas diarias para tener tiempo para compartir con la familia

Llegar al propdsito de abrir su propio negocio para demostrarse a ély a su familia que si se
puede.

Comprar todo lo necesario de la casa para que no falte nada y cumplir sus necesidades.
Satisfecho con lo que esta haciendo en su vida laboral y personal

Valorado en su trabajo, con el buen servicio de calidad que ofrece normalmente

ya se pasa de su presupuesto 0 esta exageradamente fuera de su alcance cuando hay dedicarle
mucho tiempo o dinero y al final no valga la pena con todo el esfuerzo y empefio entregado
No poder satisfacer sus necesidades Incumplir con sus tareas diarias

No poder cumplir con todas las tareas a tiempo, quedar mal con los pagos del arrendamiento u o
Servicios

No poder lograr los propositos establecidos Incumplir las tareas en su vida laboral y personal
Ahorrar para su propio proyecto, de un negocio propio

Tener su propio espacio en donde tenga mas tiempo para su familia y a su vez dar el maximo
esfuerzo para salir adelante con lo establecido

Tener mas tiempo Yy dinero para sus estudios Yy actividades

Una calidad muy alta ya que es un lugar propio y debe dar un excelente servicio, para tener un



buen reconocimiento del mismo.

Cumplir con todas las expectativas analizadas Ofrecer los mejores productos y servicios
Tener su propio negocio, donde van a tener més flexibilidad en su horario laboral Seguir un
proceso y con llevar un plan que ahorre tiempo y recursos

El éxito se mide hasta llegar a punto mas alto del propdsito establecido

El fracaso es cuando nos damos cuenta de que no estamos haciendo las cosas como son vy los

resultados no son los que esperabamos.

Mapa de valor

. Que ofrecemos? .Como crean alegrias?

Fisicos o tangibles marcar diferencia

Tonicos para el bellg Creadores de alegrias naturalidad

shampoo para cabezp ’—" bajos costo

intangible eficacia

servicio de entrega Productos v garantizado

despacho Servicios Zcomo lo alivian?

digitales Il mll aliviadoras de  frustraciones que

pagina web frustraciones importan

redes sociales aElhEs cumplirle al cliente
financieros a tener una mejor

formas de pago imagen v en su

trabajo asesorar a la

productos y servicios demas personas,

tangibles satisfaciéndolos.

intangibles

digitales

llustracion 7 Mapa de Valor



Una gran capacidad a la hora de disefiar el producto, también recursos de: Capital Materia prima
Los utensilios necesarios Algunos proveedores

Y mano de obra suficiente para los diferentes servicios de la empresa

Aliviadores de frustraciones
Genera mas dinero con el mismo tiempo y esfuerzo, ya que podria aparte de usarse, venderse el

producto en su trabajo y a las personas cercanas.

su imagen se va a ver mas conservada y joven, sintiéndose mejor con ellos mismo vy otras
personas como los ven ahora

Podria ser ya que si el usuario se siente bien consigo mismo, va a hacer las cosas de una mejor
manera, con un menor tiempo Y recursos.

Le da mas ingresos ya que los usuarios pueden darse el gusto de comercializarlos y venderlos a
sus familiares o0 amigos, para tener mas recursos para su proyecto y a su vez cumplir con sus
tareas diarias.

Generar mas dinero sin dejar su puesto de trabajo e incumplir con sus tareas diarias.

Si los ensefian a hacer mas consientes con el plan o proceso que toman para hacer las labores o
actividades diarias.

No ya que la mayoria de las personas que lo obtienen, se vuelven parte del producto ya sea
recomendando a sus amigos o familiares, hasta comprando al por mayor y vendiéndolo

directamente a los otros usuarios.

Generadores de alegrias

Alegrias que superen sus expectativas
La mayoria de los usuarios son personas que comercializan con este tipo de productos, aparte de
satisfacer su necesidad esperan hacer algun ingreso extra sin dejar su puesto de trabajo, ya se

para ahorrar y crear su propio negocio o crear una idea de producto.



la mayoria de los resultados superan las expectativas, ya que gran parte de los usuarios no

confianza en la eficacia del producto, las personas que tienen mejores resultados, son aquellos

que siguieron el proceso al pie de la letra, sin faltar ningn dia e hicieron los paso adecuados

para aplicar el producto, y de dos a tres meses se veran buenos resultados con bello facial donde

antes no le salia.

Normalmente en la mayoria de los sectores laborales, facilita el trabajo ya que la mayoria de los

usuarios son barberos o vendedores de producto de belleza, en este caso los barberos empiezan

recomendarlo y a ofrecerlo a sus clientes y conocidos, generando mas trabajo, mas ganancias y

eficacia en su cargo laboral.

Si la naturalidad del producto, ya que es algo muy buscado y hay usuarios que les pueden causar

alergias o brotes

El precio mddico y que esté totalmente garantizado tener barba y el cabello mas abundante, ya

que hay personas que desde muy joven sufren con la caida del cabello y hacen de todo para

detenerla.

Con el éxito de mis usuarios pueden a ver varios resultados positivos para la empresa como son:
% Reconocimiento

% Confianza hacia mis usuarios Calidad y eficacia productiva

Declaracion de propuesta de valor

Una imagen conservaday un estilo permaneciente

Disefia tu producto



Marco legal
A continuacion, se relacionan las principales leyes aplicables:

1 Ley sanitaria: decreto nimero 3636 de 2005, por el cual se reglamenta la
fabricacion, comercializacion, envase, rotulado o etiquetado, régimen de registro
sanitario, decontrol de calidad, de vigilancia y control sanitarios de los productos de uso

especffico y se dictan otras disposiciones.

2. Registro Invima: decreto nimero 219 de 1998 por el cual se reglamentan
parcialmente los regimenes sanitarios de control de calidad, de vigilancia de los productos

cosméticos, Y se dictan otras disposiciones.

3 Registro Unico tributario: resolucién 52 del 21 de junio 2016, por la cual se regula
el trdmite de inscripcion en el registro Unico tributario (Rut) y su actualizacion a través de la

camara de comercio.

4 Matricula mercantil: decreto 434 2020 por la cual se establecen plazos especiales para la
renovacion de la matricula y los de més registros que integran el registro Unico empresarial y social
rbes, asi como para las reuniones ordinarias de las asambleas.
Materia prima y maquinaria
o Maquina envasadora.

o Aceite de argan.

o Maquina de impresion a laser. « Esencia maderosa.

o Utensilios para mezclar la

materia prima

o Aceite de almendras.



Proceso de produccion

adicionar mezcla de los
diferentes aceites

aplicar la esencia aplicar la esencia

—_— .
maderos a y dejar

reposo
reposar

P

Envasar el contenido v hacer
La impresion a laser de la marca En

el envase

—_—

Illustracion 8 Proceso de Produccion



Cadena de distribucion

Ventaindirecta

o -

gieng

e

llustracion 9 Cadena de distribucion

Costo de produccién

-Envase = $280

-Aceite de almendras = $300
-Aceite de menta =$50
-Aceite de sésamo =$150
-Esencia maderosa =$100
-Aceite de argan = $500
TOTAL =$1380

Precio de venta: $ 12.000



Indicadores de calidad Eficacia

+  Cobertura Valoracion de ventas Competitividad
4+  Satisfaccion al cliente

+  seguridad

4+  precio

+ rentabilidad

4+  efectividad

4+  fines de lucro

Dibuje el empaque y etiqueta del producto

lustracién 10 Dibujo de empaque



Ficha técnica del producto

Nombre comercial del

producto

Tonico para cabello y barba

fotografia

Descripcion del producto

Aceite natural a base de aceites con aroma maderos o
Materia prima

Aceite de almendra

Aceite de argan Esencia

maderosa Aceite de menta

Aceite de sesamo

tipo

aceite humectante

uso

rostro — dos veces al dia

Cantidad de produccion mensual

500 unidades

precios referenciales

Tabla 7 Ficha técnica




Fase de ciclo de vida
Crecimiento

La fase o etapa de crecimiento corresponde con la aceptacion del producto por parte de los
consumidores, en este caso se comenzo esta fase con la venta a conocidos, familiares, redes
sociales.

En esta fase es la parte donde se comienza la competitividad vy la diferencia del producto, el caso
de nosotros nos diferenciamos en la naturalidad, ya que en varios casos con otros Productos se ha
producido un tipo de alergia o brote y las personas prefieren no seguir usandolo.

El principal objetivo que tenemos para esta fase es sin duda adaptar el producto a la demanda y

posicionarlo en el mercado.

Prototipo
Caracteristicas del producto o servicio:
Lo que se busca plasmar es una imagen de un producto nuevo que no se identifique con las

industrias farmacéuticas, tampoco con la elaboracién de productos quimicos, ya que la idea es
dejar todo eso atras no solo trabajando con estos productos, sino sacar una linea mas natural
para evitar contra producciones o algin problema de dermatitis en la piel.

*  Naturalidad

*  Eficacia

* Una imagen moderna y natural

*  Sin que sea contra producente

* Un precio modico

Caracteristicas del prototipo:

El procedimiento de la elaboracion del producto es mezclar durante dos horas los diferentes

aceites y extractos, usar los utensilios para revolver y dejar en un contenedor recién desinfectado,



para dejar reposar durante mas de una hora y afiadir la esencia maderosa que también toca dejar
reposar, por Ultimo, envasar el contenido en sus respectivos envases y poner su etiqueta que ha
sido impresa en laser.

- Los materiales usados:

- Aceite de almendras

- Aceite de coco

- Extracto de romero

- Aceite argan

- Aceite de jojoba
La técnica que se realizd: fue mezclar constantemente durante dos horas, los diferentes aceites,
extractos, que los contenedores y utensilios fueron bien desinfectados para después agregarle la
esencia maderosa mezclar y reposar por una hora, para que a si tenga una mejor consistencia y
que no sea tan liquida, a su vez el espacio, las personas que trabajan en la parte de produccion
deben tener establecidos ciertos parametros de bioseguridad, para que no haya ninguna

repercusion en el contenido de los envases.

Como va a interactuar el cliente con el prototipo:
La primera interaccion que se lleva a cabo es la parte de la publicidad y la paginas web que es

la parte que esta encargada de visualizar el primer reconocimiento del producto hacia el
mercado, también la interaccion fisica se da con los productos que estan en las distribuidoras,
comercializadoras minoritas, almacenes Yy barberias, en este caso de las barberias es una
interaccion mas especifica y directa entre el barbero que es el encargado de recomendarselo al

cliente y darle su propia opinion, también puede ser algin familiar o amigo en su entorno social.



Evidencia del producto
Inicialmente se eligio las redes sociales para dara a conocer el producto en este caso Facebook

y Instagram:

https//instagram.com/blackbeard_dc?igshid=pdflsfsirywr

POII0G

60 ML

lHustracion 11 Ténico black beard

Modelo running lean
Segmento de clientes:

se esta cubriendo una necesidad ya que la mayoria de usuarios tienen problema con la caida de
del cabello y la otra parte son personas que tienen demasiada barba, pero se les ve
descuidada o mal arreglada, de esta forma estamos resolviendo las necesidades, de la pérdida de
cabello y de tener una barba bien cuidada, a su vez crea valor para organizaciones como centros
capilares y barberias que son las encargadas de recomendar los productos mas eficaces, sin

contra producciones, y con un precio maodico.



Problema:
el problema del cliente es la pérdida de cabello o la falta de cabello y barba, a su vez si la

persona tiene problemas en el cuidado de la barba y cabello, ya sea que se vea reseco, 0 quiera
darle como un color méas vivo y natural, en este caso el producto busca solucionar la falta de
cabello o de barba con un proceso disciplinado del uso del producto, ya que cada envase tiene
una duracion de un mes para dos veces al dia, también se busca dar un buen cuidado, que el

cabello y barba luzcan méas vivos.

Proposicion de valor Unico:
Lo que hace diferente al producto es su eficacia, naturalidad, duracion, y que no tiene efectos

contra producentes, se pretende ayudar a los clientes con sus problemas de calvicie, falta de
cabello, 0 ya se un descuido del cabello y barba.
Tbnico:
Para las personas con problemas de caida de cabello o que les hace falta cabello y barba
Aceite humectante:
Es un aceite humectante para personas que quieran fortalecer el cuero cabelludo y barba, para
tener un cuidado sano y verse bien
Shampoo:

para personas que quieran fortalecer el cabello y barba, que quede limpio y a la vez huela bien

Solucion:
La naturalidad

Eficacia

No es contraproducente

Canales:

los productos llegaran con un canal directo que es a domicilio que seran adquiridos por la pagina



web o las redes sociales, también va a ver un canal indirecto que son las ventas a segundos
como: distribuidoras, comercializadoras, barberias, que seran las encargadas de hacer llegar el
producto al cliente final, son a la vez canales fisicos y digitales ya que se maneja el catalogo por

las redes sociales, Facebook y Instagram, mientras elaboramos el disefio de la pagina web.

Flujo de ingresos:

Se ganara dinero por la venta y comercializacién de estos tres productos, son precios fijos, pero
al llevar en cantidad como una caja de 6 productos, 2 de cada uno el precio bajara en un 5% en
cada uno, no se dependera de ningin segmento o ubicacidn geografica ya que la idea es

expandirse a los diferentes segmentos y llegar a las partes mas reconditas del pais, los pagos son

puntuales ya que es un servicio de contra entrega.

Estructura de costo:
1 c/u 100 productos

(1 materia prima por producto: $2.060

1 alquiler: $1.000 al mes es $ 600.000 mil pesos
1 agua: $500 al mes es $150.000 mil pesos

[ luzz $ 500 al mes es $150.000 mil pesos

(1 empleado por hora: $ 3.600

|

por producto: $ 600

Meétricas clave o actividades clave:
= |ealtad con los clientes

= Usuarios activos

= Retro alimentacién con clientes

Ventaja especial o competitiva:

verse bien y natural ya no es un problema con los productos black beard



Problema

el problema, en este
caso el producto
busca solucionar la
falta de cabello o de

barba, con un

Solucién

La naturalidad
Eficacia
No es

contraproducente

proceso disciplinado

del uso del producto.

problema en el
cuidado de la barba y
cabello, ya sea que
Se vea reseco, 0
quiera darle como un

color mas vivo y

M¢étricas Clave

Lealtad con los

clientes

Usuarios activos

Retro alimentacion

con clientes

Propuesta de
Valor Unica

Lo que hace diferente al
producto es su eficacia,
naturalidad, duracion,

Ténico:

Para las personas con
problemas de caida de
cabello

Aceite humectante:

Es un aceite humectante
para personas que
quieran fortalecer el
cuero cabelludo y barba

Shampu:

para personas que

Ventaja especial

verse bien y natural ya
no es un problema con
los productos black

beard

Segmento  de clientes

Clientes con pérdida o falta de
cabello: para estas personas se busca
solucionar su problema de la falta de
cabello o barba, con un proceso de tres

meses, 2 veces al dia, para ir cubriendo

Canales

un canal directo que es
a domicilio que seran
adquiridos por la pégina
web o las redes sociales,
también va a ver un
canal indirecto que son
las ventas a segundos

como: distribuidoras,

esas partes donde no sale cabello.

Clientes con mucho bello facial o
capilar: para estas personas tienen el
problema de versen desarreglados o
tener una barba o cabello seco, el aceite

humectante es un producto que humecta




natural, el aceite quieran fortalecer el comercializadoras, el bello a su vez la piel y el cuero

humecta el cabello a cabello y barba barberias, que seran las |cabelludo, para que se vea con méas
la vez la piel y el encargadas de hacer brillo y color.
cuero cabelludo. llegar el producto al

cliente final, son a la vez
canales fisicos y
digitales ya que se
maneja el catalogo por
las redes sociales,

Facebook y Instagram

materia prima por producto: $2.060 Fuentes de ingresos Se ganara dinero por la venta y
comercializacion de estos tres productos, son precios fijos, pero al
alquiler: $1.000 al mes es $600.000 mil llevar en cantidad como una caja de 6 productos, 2 de cada uno el
precio bajara en un 5% en cada uno,

agua: $ 500 al mes es $150.000 mil pesos




Tabla 8 Modelo Running Lean de la empresa barbados d.c



Validacion de negocios
Lo primero que tenemos que validar para poner en marcha la idea de negocio, es la viabilidad del

producto en el mercado, (supliendo la necesidad) también se espera validar la interaccion entre el

cliente y el producto para llegar a tener reconocimiento en los primeros meses.

En parte el problema y la necesidad es uno de los factores mas importantes a la hora Validar una
idea de negocio, ya que se espera suplir la necesidad y solucionar el problema, se buscaron
diferentes alternativas como son:

La eficacia y efectividad del producto

La garantizarian

Costo mddico

excelente servicio

Por medio de las encuestas se piensa validar el segmento de mercado, que es donde el producto
va dirigido a dicho mercado, supliendo las necesidades y solucionando sus problemas, mas alla
de ofrecer un servicio, dar una oportunidad de negocio.

Se hara bajo la hipdtesis de calidad del producto entre productos quimicos Y a base de lo natural,

también contra producciones en ambos, precio y servicio de cada uno.

Aplicacion de la encuesta
objetivo de la investigacion
El objetivo es ir mas fondo sobre la calidad de los tonicos a base de quimicos y los naturales, las

contra producciones que pueden ocasionar en la piel y el cuero cabelludo, también los costos y
precios que los diferencian, el servicio que estos ofrecen.
Lo que se espera de la investigacion es mostrar la efectividad que tienen los productos naturales,

que no quedan atras de los productos a base de quimicos, ya que son igualmente garantizados y



efectivos, sobre todo sin ningln efecto contra producente.

tipo de investigacion

La investigacion para realizar es cualitativa ya que se destacaran las cualidades y beneficios que
tienen los productos naturales que se diferencian de los de a base de quimicos, también ayudar a

los problemas en el entorno y suplir las necesidades de los usuarios o clientes.

formulario de encuesta
https://docs.google.com/forms/d/e/1F AlpQLScJ8V-

VeyPurl3Cd6i 744R3N8xmviYIRSfpOA4 uln plYug/viewform?usp=sf link

el tamafio de la muestra
De acuerdo con el problema que inicialmente planteamos se dio conocer gue era una

problemética con los casos que ha habido de personas que tuvieron problemas de efectos
secundarios con tdnicos a base de quimicos, y de esta forma cubrir esta necesidad con un

producto natural con un menor costo, e igualmente eficiente.

Muestra de la poblacion

Poblacion finita

Hombres mayores de 16 afios hasta 45 que trabajan o estudian

2

n=ZPQN 97% - 2,17
2 2

E(N-1)+ZPQ 3% - 003%

n=2.17 x 0.50 x 0.50 x 700

2 2z

0,03 (699) + 2.17x 0.50 x 0.50


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScJ8V-VeyPur13Cd6i_744R3N8xmviY9RSfp0A4_uJn_p1Yug/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScJ8V-VeyPur13Cd6i_744R3N8xmviY9RSfp0A4_uJn_p1Yug/viewform?usp=sf_link

2

(2.17 x0.50 x 0.50 x 700

2 2

(0,03 x (700 — 1) + 2.17 X 0.50 X 0.50) = 456.206

De una poblacion total de 700 hombres entre estudiantes y trabajadores de 18 a 45 afios,
Con un nivel de confianza de 97% y con un margen de error del 0.03%, se deben realizar

456 encuestas.

Tabula y analisis de informacion

¢cree usted que los productos a base de lo natural normalmente estan por encima de los de base

de quimicos Yy a su vez tienen mas beneficios?

respuestas

lustracién 12 Grafico pregunta 1 de encuesta



analisis

Se plante6 un problema muy comln que es la competencia entre los productos naturales y
quimicos, donde se formuld la pregunta sobre que los productos naturales estan por encima de
los quimicos y tienen més beneficios, donde el 91%

De las personas encuestadas reconocen afirmativamente, donde dan entender que los
productos naturales tienen muy buenos beneficios para suplir las necesidades que tienen, se
esperaba llegar al reconocimiento de diferentes personas al tomar la decision de comprar un
producto: sin efectos secundarios, méas natural, accesible y con igual o més beneficios, con un
precio mas bajo.
considera que el producto quimico trae mas efectos secundarios o contra producentes, que

los naturales?

respuestas

lustracion 13 Grafico pregunta 2 de encuesta

analisis



esta pregunta se formuld para ver las opiniones entre hombres y mujeres sobre los productos
naturales, quimicos y las experiencias que han tenido con cada uno de estos productos, se llegd a
evidenciar una clara preferencia por los productos naturales ya que no tiene efectos secundarios,

ni son contra producentes, asi mismo contienen los mismos beneficios y con un precio mas bajo.

los productos a base de quimicos tienen un precio mas alto, sin embargo, los productos
naturales tienen los mismos beneficios y no causan efectos contra producentes ¢estaria
dispuesto a pagar por un producto quimico, sabiendo que el producto natural va a cubrir

su necesidad por un menor precio y con una mayor eficacia?

respuestas

Esi Bno ]
llustracién 14 Grafico pregunta 3 de encuesta
analisis
esta pregunta se hizo para saber si las personas reconocen o compran un producto por su marca,

reconocimiento y no por su calidad e innovacion, se dio conocer que la mayoria de personas



prefieren lo natural por su eficacia y variedad de beneficios que estos traen, pero también hay
una parte de las personas que prefieren los productos quimicos por su reconocimiento y por qué
piensan que solo estos pueden lograr lo que ellos esperan obtener, por su diferentes componentes

quimicos que dan una mayor eficacia, pero a si mismo traen efectos secundarios.
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