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INTRODUCCION

“Un modelo de negocio es la manera que una empresa o persona crea,

entrega y captura valor para el cliente”
Alex Osterwalder

El desarrollo de un plan o modelo de negocios es una herramienta fundamental para
todo emprendedor antes de comenzar, sin importar cual sea su giro o sector, un nuevo
negocio. Un modelo de negocios es considerado como la base inicial para el desarrollo
correcto de una idea, para después convertirla en una propuesta de un bien o servicio que este
alineado a las demandas del mercado.

Al ejecutar adecuadamente un modelo de negocios se cataloga coloquialmente que
“se inicia con el pie derecho” debido a que el modelo de negocio es una guia que sin ella
seria mas complicado crear un negocio funcional, con utilidades, crecimiento y con éxito en
el futuro.

El modelo de negocios que se presentard en el presente proyecto, se desarrolla
alrededor de la idea de emprender un negocio en el area de belleza cosmética orgénica y
natural. El negocio se enfoca, en un inicio, en la produccion y comercializaciéon de shampoo
solido y posteriormente se pretenderd ampliar la diversidad de productos hasta alcanzar toda
una linea de productos de cosmética natural.

Se decidi6 comenzar con el shampoo so6lido porque el cuidado del cabello, en las
ultimas décadas, se ha convertido en una de las partes del cuerpo mejor cuidadas sin importar
la edad o género. Los tratamientos, la limpieza y el cuidado del mismo ha permitido en los
ultimos afios la aparicion de un nuevo sector ecoldgico de mercado con un crecimiento
sostenido y buenas perspectivas de futuro debido a las tendencias mundiales contra el cambio
climatico.

Para ello se plantea un estudio completo desde el contexto de la industria, desarrollo
interno de la empresa, metas especificas a lograr en periodos determinados y por ultimo las
proyecciones financieras para establecer si el proyecto es viable en términos econdmicos y
de mercado.

PLANTEAMIENTO GENERAL DE LA IDEA DE NEGOCIO

2.1 Idea de Negocio

2.1.1 Descripcion general de la idea de negocio

La finalidad del presente modelo de negocios es para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de productos de cosmética natural de alta calidad, sin un
impacto negativo al medio ambiente ni al consumidor.



La empresa estaria comprometida con proveer cosmética natural con un impacto
minimo al medio ambiente mediante el uso de ingredientes 100% de origen natural de alta
calidad, que benefician la salud y aspecto fisico. De igual manera, los materiales del empaque
pretenden ser ecologicos y compostables, todos ellos siendo completamente mexicanos.

En la primera etapa, se plantea el desarrollo, la produccién y la comercializacion del
producto capilar en estado s6lido. El shampoo solido es el producto méas frecuente utilizado
para la limpieza y cuidado del cuero cabelludo, asi como del pelo en general, utilizado casi
en toda la poblacion.

El shampoo sélido aunque es poco conocido, es igual de eficiente y en ocasiones
incluso mas benéfico que el shampoo liquido. En comparacion, una barra de shampoo so6lido
rinde lo equivalente a dos botellas de shampoo liquido y ademas incluye beneficios extras
como los aceites esenciales y mantecas naturales. Son perfectos para viajar por su tamafio y
versatilidad.

El mercado hacia el cual va dirigido tanto la cosmética natural, como los shampoo
solidos en especifico, es un mercado nicho que tiene pocos afios en el mercado. No obstante,
por las tendencias mundiales sustentables y la nueva vision de las generaciones jovenes se
espera que este mercado vaya creciendo considerablemente en los proximos afos.

2.1.2 Impactos

Como todo producto que se encuentra inmerso en el mercado, éste se encuentra
afectado constantemente por distintos factores que estan fuera de su alcance y control. Por
este motivo es fundamental realizar un andlisis de los seis principales factores.

En el ambito politico, México es actualmente gobernado por un partido politico de
izquierda. Mientras que tanto el estado de Guanajuato como la ciudad de Ledn son
gobernados por un partido politico conservador de derecha. Lo anterior, provoca diferencias
y tensiones entre el gobierno federal y el estatal, de tal forma que se obstaculiza la promocion
y apoyo del crecimiento del estado y de su industria.

A nivel federal, la politica ambiental se encuentra representada mediante multiples
instituciones que se dedican al cuidado y proteccion de los recursos naturales y de su
consumo responsable. Dichas instituciones son: SEMARNAT, INEE, FROPEPA,
CONAGUA, entre otras. No obstante, en la presente administracion no se observa apoyo ni
estimulo para continuar con su importante labor y se les han incorporado trdmites inttiles a
sus procesos administrativos.

A partir de 2019, las nuevas pequefias empresas presentan un futuro demasiado
incierto y complicado, debido a que se clausura que el 6rgano federal que se dedicaba a
apoyar a los emprendedores, el Instituto Nacional del Emprendedor. La ausencia del apoyo
impacta en la disminuciéon de creacion e implementacion de la innovacion por lo
emprendedores por lo cual las grandes empresas carecen de nuevos competidores.



Por otro lado, existen multiples leyes y acuerdos internacionales en los que México
forma parte, y en la presente administracion el pais ha estado alejandose del Acuerdo de Paris
al permitir que se estime que las emisiones contaminantes se incrementen en lugar de
disminuir (ICM, 2021).

Dentro de la legalidad y normatividad, cada dia se crean mayor cantidad de leyes y
regulaciones que normalizan a todos los productos y calidades. Anexo una lista de las
normativas bajo las cuales se debera regir los productos de cosmética natural. (Anexo 1)

En particular, la ley de Ley de Residuos Solidos de la Ciudad de México, la cual se
encuentra vigente a partir del 1 de enero de 2021, indica que quedarda prohibida la
comercializacion, distribucion y entrega de desechables fabricados total o parcialmente de
plastico y que estén disefiados para su desecho después de un solo uso, excepto los que sean
compostables (PAOT, 2019).

Esta ley fue promulgada un afio después de que se prohibieran las bolsas de plastico
de un solo uso. Por lo que cabe la posibilidad que dentro de unos afos este tipo de leyes e
iniciativas sigan avanzando hasta que la mayoria de los productos que lleven plastico cada
vez sean mas estrictas incluyendo las botellas de plastico de los shampoo liquidos.

En el entorno econdémico, el pais asi como el resto del mundo en el 2020 sufrieron
grandes impactos y paralisis comercial debido a la pandemia causada por el Covid-19.
Durante el 2020, el PIB en México se redujo -8.5% respecto al 2019, (INEGI, 2021).
Causando una desaceleracion significativa en las actividades secundarias y terciarias. No
obstante, como se menciono posteriormente, la industria del cuidado personal y del cabello
no fueron tan afectadas como otras industrias del sector.

La industria del cuidado del cabello inicié aproximadamente hace mas de 100 afios,
y a partir de entonces se fue estableciendo como productos basicos de necesidad primaria de
la cultura general de salud y limpieza de todo ser humano. En los afios pasados, el CEO de
Unilever estim6 que el 99% de los mexicanos cuentan con al menos una botella de shampoo
en los hogares (Rodriguez, 2014).

Por otro lado, si se realiza un andlisis de factores sociales, en este caso en especifico,
va a estar relacionado directamente al analisis de los factores ambientales. Desde finales de
los afios noventa e inicios del siglo XXI, el problema del calentamiento global se ha estudiado
y concientizado en todas las personas. Se sabe que las decisiones que cada persona realiza al
respecto sobre el tema son totalmente personales, pero que en conjunto podrian empeorar o
mejorar la situacion del ambiente. Debido a lo anterior, las personas se han estado uniendo a
la tendencia de ser cada vez més ecologicos, al generar menos basura y a reciclar, incluso a
convertirse en vegetarianos o veganos para la proteccion de animales.

Las Naciones Unidas impulsaron una iniciativa de desarrollo 17 metas para el afio
2030, conocidas como Objetivos de Desarrollo Sustentable. En especifico la meta nimero
12, se refiere al consumo y la produccion sostenible utilizando recursos naturales con el
menor dafio posible al medio ambiente y proporcionando una mejor calidad de vida; asi como



promover estilos de vida sostenibles al aumentar la eficiencia de recursos (UN, 2015). Esta
meta en especifico, va muy de la mano con uno de los objetivos principales de los productos
de cosmética natural del presente trabajo.

Por ultimo, los factores tecnologicos en los ultimos afios se han desarrollado a gran
velocidad, especialmente en el area quimica. En donde, se crean ingredientes cada vez mas
sustentables y menos sintéticos. Esto ha provocado que se desarrollen nuevos productos
ecologicos y que éstos estén al alcance de practicamente cualquier persona.

2.2 Planteamiento del problema o necesidad a satisfacer

La necesidad primaria o funcional que se pretende al satisfacer con el primer producto
a desarrollar que sera el shampoo solido es la de la higiene personal con la limpieza del
exceso de sebo que se produce naturalmente en el cuero cabelludo.

Lo que pretende satisfacer el producto es la limpieza profunda, aumentar la nutricion,
generar estimulacion del crecimiento, la fortificacion e hidratacion del pelo y cuero
cabelludo.

El deseo de un cuero cabelludo saludable se incrementa al incorporarse la recompensa
de una sensacion de volumen natural, asi como cuerpo y sensacion reconfortante al tacto.
Asimismo, se provee de la tranquilidad de contribucion ecoldgica al no generar desechos con
los productos cosméticos, aportando el cuidado del medio ambiente al no impactar al planeta.

2.3 Analisis del sector

El producto por comercializar se enfoca en el consumo nacional inicamente, por lo
que segun en el Censo de Poblacion y Vivienda del 2020. México tiene una poblacion total
de 126 millones de personas. En el estado de Guanajuato habitan 6,166,943 personas,
mientras que en la ciudad de Ledn habitan 1,721,215 personas (INEGI, 2021).

La industria del cuidado personal pertenece al sector secundario, el cual transforma
las materias primas en bienes o productos para la adquisicion de los consumidores. El
mercado secundario segun las cifras del Producto Interno Bruto por el INEGI, se estima que
tuvo un aumento 3.3% en comparacion con el 2021.

En el afio 2020, el sector de la cosmética y de cuidado personal por primera vez en
dos decadas sufri6 una caida. Sin embargo, el aumento del sector secundario y el de la misma
economia confirma que la crisis de la pandemia ya termino.

A continuacion, la tabla 1 nos muestra el tamafio del valor del mercado de los afios
2017 al 2019.

Tabla 1. Valor del mercado

Categoria 2017 2018 2019
Cuidado Personal | 179,319 187,776 198,042
Cuidado del Cabello | 34,347 35,715 37,823

* En millones de pesos mexicanos. (CANIPEC, 2019)



Se espera que la industria del cuidado del cabello presente un crecimiento de el 1%
aproximadamente durante el presente afio y los futuros. (EUROMONITOR, 2020) Dicha
cifra estaba considerada antes de la contingencia del Covid-19, por lo que se puede concluir
que a pesar del gran dilema econdmico actual, la presente industria no sufrié impacto
considerable como sufrieron otras industrias del sector.

En cuanto a empresas y marcas especificas de productos para el cuidado del cabello
en el pais, se encuentra primeramente a Unilever, la lider en productos para el cabello, que
cuenta con distintas marcas dentro del grupo como son: Dove, Sedal, Bio Expert, Tresemmé,
Savilé y Ego. (EUROMONITOR, 2020)

No muy detras de Unilever, la segunda empresa mejor posicionada en el mercado es
Procter and Gamble que cuenta con las marcas de Head and Shoulders, Aussie, Herbal
Essences, Old Spice y Pantene. Entre ambas empresas abarcan la mayoria de las ventas de
productos del cuidado del cabello en México.

La industria del cuidado personal es una industria multimillonaria que ya tiene
establecido todos los procesos para crear productos con la mas alta calidad y eficiencia. Por
ello, practicamente todas las fabricas de shampoo liquido estan automatizadas y la
intervencion humana es minima. El equipo de produccion presenta gran capacidad para
manufacturar grandes cantidades y cumplir con la demanda del mercado nacional e
internacional.

En general, el proceso en la fabricacion del shampoo liquido a nivel industrial
conlleva casi una docena de etapas, como las sefiala Roa (2017) en el siguiente orden:
1. Preparacion de la base detergente jabonosa

Preparacion de la base estabilizante, secuestrante, fungicida, bactericida y colorante

Mezcla de las bases anteriores

Adicion del agua

Adicion de fragancia

Adicion del écido citrico

Adicion del agente espesante

Adicion de agentes conservadores

Pruebas de calidad
. Envasado
. Empaque

el e A S
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Ahora, en comparacion, el proceso de un shampoo sélido es diferente. En primer
lugar, los ingredientes base son el shampoo en si mismo, no se requiere la adicion de agua
extra. Asimismo, el proceso es sustentable, dado que se prioriza el trabajo manual para ser
generadores de trabajo para reducir el consumo de energias y combustibles. Ademas, un
shampoo solido no requiere ningun tipo de envasado especial para su consumo o
conservacion. La maquinaria necesaria para la produccioén del shampoo so6lido es simple o
sencilla, es necesario mezcladoras y prensas.



En cuanto al personal necesario para la fabricacion de un shampoo soélido, se requiere
en primer lugar a una persona especializada en quimica cosmetoldgica para el desarrollo del
producto. Dicho personal especializado apoya en la creacion de las formulaciones adecuadas
para las diversas necesidades en el cuidado del cuero cabelludo, asi como en los aromas. Con
respecto a personal para la produccion, se requiere personal que le agrade trabajar con las
manos y son se requiere capacitacion o conocimiento previo especial.

Debido a las tendencias orgéanicas que se han expandido en los ultimos tiempos,
algunas marcas lideres del mercado como lo es Fructis de Garnier, ha comenzado a formular
shampoo liquidos con menos quimicos sintéticos y mas ingredientes naturales. No obstante,
no es una practica comiin ya que la materia prima es menos accesible y las formulaciones
quimicas son costosas.

Los shampoo s6lidos no figuran en ninguna de las marcas y/o empresas lideres del
mercado, por lo que en estos momentos es considerado un producto muy innovador.
Actualmente, el shampoo solido es un nicho de mercado que tiene mucho potencial para
desarrollar.

El consumo promedio de los consumidores de shampoo liquido es variable, por lo
que es practicamente imposible establecer una cantidad recomendable de uso. La cantidad de
producto depende del largo, grosor, cantidad y tipo de cuero cabelludo. Es un consumo que
varia de persona a persona y de la actividad realizada. No obstante, més adelante se expondra
el analisis de las respuestas a una encuesta realizada por consumidores, en la cual se dara
respuesta aproximada sobre el consumo del shampoo liquido.

Por lo que respecta a la distribucion de ventas de shampoo, segin el canal de
distribucion, se observa en la Tabla 2 que mas del 74% de ellas son realizadas en tiendas
dedicadas a la venta al por menor. Mientras, que el restante de las ventas son diferentes
canales de retail. A continuacion, la Tabla 2 desglosa todos los canales de distribucion del
2016 al 2018.

Tabla 2. Canales de distribucion

Canal de distribucion 2016 2017 2018

Tiendas al por menor 74.20 73.60 73.10

Minoristas 49.00 48.00 47.10

Tiendas de conveniencia 1.60 1.70 1.60

Hipermercados 17.70 17.40 17.10

Supermercados 9.40 9.20 8.90

Miscelaneas 6.20 5.80 5.50

Retail dedicada al cuidado 10.40 10.60 10.60
personal

Cadenas de retail no minoristas 6.20 6.00 6.10

Cadenas de retail mixtas 8.50 9.00 9.30

Tiendas departamentales 8.30 8.80 9.10

Almacenes 0.20 0.20 0.20

Canales diferentes al retail 25.80 26.30 26.90



Venta directa | 24.40 24.90 25.30

Compras desde el hogar | 0.40 0.30 0.30
Internet | 0.60 0.70 0.80

Salones de belleza | 0.40 0.40 0.50
Total 100.00 100.00 100.00

* (CANIPEC, 2018)

Si se analizan los datos expuestos en la tabla anterior, se puede afirmar que la mayoria
de la venta de los productos se realiza en tiendas minoristas que pertenecen a las tiendas al
por menor. Sin embargo, poco a poco en los ultimos afios han disminuido los productos
consumidos por este canal. Por otro lado, las ventas directas y por internet han comenzado a
tener relevancia y crecimiento en el mercado.

Las nuevas generaciones se encuentran muy familiarizadas con la compra via
internet, por lo que se esperan crecimientos significativos en la proxima década y en este
sector de cuidado y limpieza personal. Sin embargo, la pandemia por el Covid-19 llegd a
acelerar de manera desproporcionada el e-commerce. Segun un estudio reciente de la
Asociacion Mexicana de venta online, un 0.8% de consumidores prefieren por primera vez
productos de cuidado personal en linea, lo cual significa un aumento considerable en la venta
por internet. (AMVO, 2020) Algunos especialistas, esperan que el consumo de articulos de
cuidado y limpieza personal se incremente a un 1% al menos.

2.4 Semblanza de la competencia

Tanto en México como en el mundo, el producto mas utilizado para el cuidado y
limpieza del cabello es el tradicional shampoo liquido. Existe una infinidad de marcas y de
productos en el mercado enfocados a distintos tratamientos y tipos de consumidores.

Con base en el Indice Nacional de Precios al Consumidor del mes de julio del 2022,
los productos para el cabello generaron una muestra con 33 diferentes marcas en el mercado
mexicano. De dichas marcas se analizaron 273 shampoo, dando como resultado que el precio
promedio por litro de shampoo es de $111 pesos mexicanos (INEGI, 2022).

Cada una de las empresas en el indice anterior, se encuentran en segmentos de
mercado diferentes, asi como sus precios, empaques, publicidad y mercadotecnia. Cabe
recalcar que de toda la muestra realizada no existe ningiin shampoo so6lido, por lo que se
ratifica nuevamente que es un nicho de mercado que apenas se esta desarrollando y creciendo
cada dia.

Las empresas dedicadas a la venta de shampoo sélido son relativamente nuevas en la
industria de la cosmética. El primer shampoo so6lido a la venta fue en el afio 2007 por la
empresa inglesa LUSH. Desde entonces, 1o han comercializado e iniciado una revolucion de
producto orgénico y sustentable, llevandolo al alcance a todo el mundo. Al ser el pionero de
esta tecnologia y forma de presentar un producto, LUSH es la empresa lider del mercado, al
ser la mas conocida y con mayor renombre internacional. Se estima que en los ultimos 14
afios, LUSH ha vendido aproximadamente 47 millones de shampoo sélido. Dicho monto,
implica ventas por mas de nueve mil shampoo por dia. En estos momentos, en nuestro pais,



tiene en disponibilidad 12 diferentes shampoo solidos que varian de precios desde $255 hasta
$315 pesos mexicanos. (LUSH, s.f)

Actualmente, la empresa LUSH tiene diez sucursales abiertas en el pais. Las
ubicaciones de venta fisica son en Monterrey, Guadalajara, Querétaro, Mérida, Puebla y
cinco tiendas en la Ciudad de México. Asimismo, cuentan con una pagina web para realizar
pedidos para la distribucion al resto de la reptiblica mexicana.

Un aspecto muy importante a mencionar es que los shampoo sélidos de LUSH tienen
como ingrediente principal el SLS, también conocido como lauril sulfato de sodio. Este
ingrediente es el ingrediente base por igual en la mayoria de los shampoo liquidos en el
mercado, asi como en detergentes, desengrasantes y en todo tipo de productos de limpieza.
Aunque estd comprobado que para un uso breve y enjuague inmediato no causa efectos
dafinos a la salud, a largo plazo si podria causar efectos secundarios en pieles sensibles, al
igual podria causar dafios al medio ambiente al ser un producto quimico. (CSF, s.f.)

Por debajo del liderazgo de Lush, se han desarrollado gran variedad de pequenas
empresas que en los ultimos afios han comenzado a ofrecer productos muy similares que
cubren las mismas necesidades y con beneficios muy parecidos. La Unica diferencia entre las
empresas nombradas anteriormente y LUSH, es que en su mayoria estas empresas
emprendedoras utilizan ingredientes naturales con un menor impacto al medio ambiente y de
menor dafio al consumidor de piel sensible.

Algunas de las principales marcas nacionales productoras de shampoo sélido son
Indra, Agua de Nube, Fonté Lab, Blend, entre otras. Estas son pequefas o medianas empresas
que igualmente al proyecto en cuestion, se dedican a la produccion y venta de productos de
cosmética natural. Todas ellas a diferencia de LUSH utilizan en sus ingredientes principales
para los shampoo soélidos, ingredientes que no son quimicos ni dafiinos para el medio
ambiente, ni para el consumidor.

Los precios de los shampoo sélidos de las marcas anteriormente mencionadas varian
entre $110 pesos hasta los $190 pesos mexicanos. En definitiva, los precios son mas
econdmicos, y si se realiza una comparacion con los precios de Lush que es el lider del
mercado de los s6lidos (los tamafios de los shampoo son desde los 55 gramos hasta los 140
gramos, que en promedio es de $1.80 pesos mexicanos por gramo de shampoo). Ver Tabla 3
donde muestra la comparativa de precio por el peso.

Tabla 3. Comparacion marcas shampoo solido

Marca Gramos Precio Precio por gramo
Agua de Nube | 140 $190 $1.357
Fonté Lab | 100 $110/$150/$189 $1.1/$1.5/$1.89
Indra | 100 $150 $1.5
Blend | 55 $189 $3.43

* (Elaboracion propia, 2021)
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Las modalidades en la comercializacion también son muy numerosas y multiples, la
marca Agua de Nube tnicamente vende a través de su pagina de internet, Fonté Lab vende
por medio de plataformas como Amazon, Indra vende en tiendas fisicas ecoldgicas en
distintas ciudades y Blend vende a través de catalogos de productos. La estrategia de cada
una de las empresas anteriores ha sido mediante el enfoque de especializarse en un solo canal
de distribucion para entonces presentar mayor insercion en el mercado actual.

2.5 Analisis del consumidor final

En el presente proyecto se realiz6 una encuesta con 228 consumidores con la finalidad
de conocer el consumo del shampoo liquido, la cantidad de su uso, la frecuencia y la
preferencia de marcas. La metodologia utilizada se basa en la investigacion estadistica
cuantitativa descriptiva con un margen de error del 6.5 y un nivel de confianza del 95%.

En la presente muestra también se analiza la aceptacion y cambio a la utilizacion del
shampoo so6lido, ya que la encuesta se realizo en linea, enfocada a una poblacion de mujeres
ubicadas en su mayoria en el municipio de Leon.

La encuesta se realizd de manera virtual a través de la plataforma de google forms.
Todas las personas encuestadas participaron de manera anénima y se les informoé que iban a
formar parte de una muestra representativa para un trabajo académico. La encuesta completa
como fue aplicada se encuentra en el Anexo 2.

La encuesta consta de 12 preguntas divididas en dos secciones. La primera seccion
se centra en el shampoo liquido que es en este caso el producto sustitutivo. La segunda
seccidn se centra en el conocimiento sobre el shampoo solido. A continuacién, el resumen
de las preguntas y sus respuestas.

1. ¢Qué marca de shampoo usas?
Se obtuvo una variabilidad de 58 marcas diferentes de shampoo; sin embargo, a continuacion
representaron en la grafica solamente a las 10 marcas mas utilizadas.

Figura 1. Marcas de shampoo de mayor uso
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Se observa que las primeras 5 marcas (Pantene, Head & Shoulders, Herbal Essences,
Sedal, Tresemm¢é) constituyen el 50% de la preferencia de los encuestados, la marca Pantene
es la mas utilizada con un 17.5%. Por otro lado, unicamente una sola persona de las 228
encuestadas respondi6 que actualmente esta utilizando un shampoo solido.

2. ¢Cuantas veces al mes compras shampoo?

Segun lo obtenido en la muestra, la mitad de los encuestados compran una botella de
shampoo cada dos meses. La otra mitad, compra botellas de shampoo dos o més veces al mes
o solo una vez al mes.

Figura 2. Compra de shampoo promedio

Una vez al mes,
39%

Cada dos
meses, 49%

Dos o0 mas
veces al mes,
12%

Lo anterior implica que, en promedio se compran 0.87 botellas por mes, lo cual
concluiria que al afio, se consumen en promedio por persona alrededor 10.5 botellas de
shampoo al afio.

3. El shampoo que utilizas se enfoca en:

Los encuestados respondieron que el producto con mayor frecuencia (50%) en funcionalidad
es aquel shampoo que ademads repara/hidrata el cabello. Como segunda preferencia (13.6%)
se encuentra la funcionalidad de una limpieza profunda. Las siguientes preferencias en
funcionalidad en los shampoo son: caida del cabello, cabello lacio o rizado y caspa con
11.0%, 8.8% y 6.1% respectivamente.
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Figura 3. Principales beneficios buscados en un shampoo

Cabello delgado

Aclarar

Pelo graso

Antiedad

2 en 1 con Acondicionador
Antifrizz

Pelo tefiido

Caspa

Pelo rizado o lacio

Caida de pelo

I 0.4%

I 0.4%

B 0.9%

H 13%

H 13%

I 4.8%
I 5.3%
I 6.1%
I 3.8%

I 11.0%

Limpieza N 13.6%

Reparacion / Hidratacion | 46.1%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0% 40.0% 45.0% 50.0%

Debido a que las funcionalidades anteriores representan aproximadamente el 80% de
las preferencias de los encuestados, entonces éstas serdn utilizadas como base dentro de las
funcionalidades en los productos lanzados al mercado como shampoo sélido.

4. ¢Cudantas veces a la semana te lavas el pelo?

En base a las respuestas de los encuestados, se observa que mas de la mitad de ellos (53%)
se lavan el cabello todos los dias. Realizando un promedio ponderado de uso al mes, se
obtiene que en promedio los encuestados se lavan el cabello aproximadamente 20 veces al

mes.

Figura 4. Veces de lavado del cabello por semana
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5. ¢éCuanto pagas por un shampoo?

Conforme a lo obtenido en la encuesta, aproximadamente el 40% de los encuestados, aceptan
comprar shampoo liquidos con precios mayores a $100 pesos mexicanos, y el 52% de ellos
aceptan comprar shampoo liquido con precios entre $50 y $100 pesos mexicanos.

Figura 5. Costo de inversion actual por shampoo liquido
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Lo anterior, permite concluir que el precio promedio ponderado aceptado por los
encuestados es alrededor de $101 pesos mexicanos por shampoo liquido.

6. Normalmente ¢donde compras tu shampoo?

Basandose en la encuesta, la gran mayoria de las respuestas (80%) se concentraron en que la
ubicacion de compra de los shampoo liquidos para el cuidado del cabello se realizan en los
supermercados. Como segunda y tercera ubicacion de compra, se encuentra el salon de
belleza y compra en linea con un 7.9% y un 5.7% respectivamente.

Figura 6. Principales ubicaciones para la compra de shampoo
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Debido a lo anterior, la distribucion de los shampoo sélidos en un inicio se enfocara
solamente en la venta de los productos en tiendas naturistas, mercados organicos y venta en
linea.

En la Figura 7 se muestra que, en la compra En linea, Tiendas naturistas y Mercados

organicos, son las ubicaciones en las cudles los encuestados aceptan comprar productos para
el cuidado del cabello con precios mayores a $100 pesos mexicanos.

Figura 7. Cruce de gasto de producto en centros de compra
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La razon que implica dirigir inicialmente la venta a estos nichos del mercado, es
debido principalmente a la limitacion en la cantidad de la produccion del producto de
shampoo solido.

7. Usas algan otro producto para el pelo
La preferencia de los encuestados destaca que sélo un 5.4% de ellos no utilizan ningun otro

producto en el cuidado del cabello.
Figura 8. Productos complementarios para el cuidado del cabello.
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La informacion de la frecuencia en la utilizacion de otros productos para el cuidado
del cabello permitira la vision futura de ampliar la variabilidad de productos a innovar y asi
poder expandir el negocio a otros productos de cosmética natural.

8. ¢éConoces los shampoo sélidos?

Con base a las respuestas obtenidas, el 71% de los encuestados respondieron que no habian
escuchado nunca sobre los shampoo sélidos. No obstante, un 29% respondieron que si los
conocian, lo cual es un porcentaje significativo por ser un producto reciente en el mercado e
innovador.

Figura 9. Conocimiento de producto shampoo sdlido

La ausencia de conocimiento por parte de la poblacion implica que se deberd encauzar
gran esfuerzo por dar a conocer el producto de shampoo sélido y sus beneficios.

9. Si contestaste que si écuales son?

De las 228 personas encuestadas, 31 personas hicieron referencia a productos que conocian.
Los consumidores encuestados conocen alrededor de 12 marcas distintas de shampoo
solido. La mas conocida es la marca Lush con 18 referencias, que representa el 58% de los
shampoo solidos mencionados.

Figura 10. Marcas mds conocidas de shampoo sélido
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10. Selecciona los beneficios que te brinda tu shampoo
Los beneficios que los encuestados creen que sus shampoo liquidos proveen son los
siguientes.

Figura 11. Beneficios de shampoo
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Sin embargo, es muy posible que en realidad no tengan gran conocimiento sobre ellos.

11. ¢Probarias un shampoo sélido?
El porcentaje de los encuestados que afirman que estarian dispuestos a probar un shampoo
solido es del 62%, siendo un porcentaje bastante favorable para un producto que es tan poco
conocido y utilizado. El porcentaje que cuestionaria el uso es del 33%. Los entrevistados que
respondieron no lo probarian es del 3.9%; sin embargo, pueden ser clientes potenciales si se
les comparte mas informacion del uso y de los beneficios.

Figura 12. Aceptacion de prueba shampoo sélido
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12. ¢{Cudnto estarias dispuesto por pagar por un shampoo?

De acuerdo con las respuestas de los encuestados, la mayoria de ellos (59%) estan dispuestos
a pagar en promedio $90 pesos mexicanos por su shampoo. Lo anterior, nos permite la
comparativa con la informacion del andlisis del mercado proporcionado por el Precio
Nacional del Consumidor, en donde se establece que el consumidor esta dispuesto a pagar
$93 pesos mexicanos en promedio por litro de shampoo, asi que al no existir diferencia
significativa entre los promedios anteriores, se concluye que la encuesta realizada presenta
una representatividad estadistica acertada.

Analizando el monto dispuesto a pagar ($90 pesos mexicanos), se observa que
presenta una diferencia estadistica significativa contra el precio promedio ponderado que
pagan los encuestados ($101 pesos mexicanos, pregunta 5 de la encuesta). Lo anterior
permite concluir que en realidad los encuestados pagan en promedio mas de $10 pesos
mexicanos por un shampoo.

Figura 13. Cantidades dispuestas a pagar por un shampoo
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En la Figura 14 se muestra la tendencia del encuestado (24.5%) en utilizar un
shampoo sélido y pagar mas de $100 pesos mexicanos por un shampoo solido. Esta premisa
sera utilizada mas adelante para poder justificar el precio al mercado propuesto por el
presente proyecto.
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Figura 14. Cruce de prueba de shampoo sdlido y precio a pagar
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IDEA DE NEGOCIO POR VALIDAR

3.1 Portafolio de productos

La idea de negocio del presente trabajo nace en la reflexion sobre la crisis ecologica
en la que vivimos, debido a que en los ultimos cientos de anos, se ha hecho incuestionable la
sobreexplotacion de los recursos naturales existentes y abusado de ellos sin considerar las
consecuencias futuras. Se ha priorizado una rutina de consumismo que deriva en la
generacion de basura que demora miles de afios en desintegrarse.

Se desea ser parte del cambio en la cultura y en los habitos de la poblacion, en donde
a partir de pequefias acciones y cambios en nuestras costumbres de consumo se estimule la
recuperacion del equilibrio natural. Los productos que se busca ofrecer brindan alternativas
diferentes, eco-amigables, naturales y con mayor cantidad de beneficios a nuestro cuidado
personal y al medio ambiente.

Somos KAIA, que significa tierra en griego antiguo y somos una empresa de
cosméticos naturales. Nuestro objetivo principal es el consumo de productos realizados con
ingredientes naturales que benefician la salud y también al medio ambiente.

Asimismo, la utilizacién de productos ecoamigables impactan en la reduccion del
consumo del pléstico de un solo uso, de una manera sencilla e innovadora al utilizar nuestros
shampoo en barra.

MARIA FERNANDA MORENO TOUSSAINT
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Nuestra oferta de productos actual es de 5 diferentes tipos de shampoo sélido. Cada
uno de ellos se enfoca en contrarrestar problemas capilares frecuentes.

Shampoo solido détox de limpieza profunda
Es un shampoo indispensable para eliminar la acumulacion de productos y
contaminacion en tu cabello. El poder limpiador del carbon activado trabaja para
eliminar suavemente el exceso de productos que provocan la sensacion de pesadez.
Mientras que el aloe vera rico en nutrientes, rejuvenece el cabello mejorando su
elasticidad y fortaleciéndose con cada lavada.

Shampoo solido hidratante
Oftrece al cabello dafado una lujosa mezcla ultra hidratante de aceite de macadamia,
aportando humedad y brillo extremo, asi como extracto de bambu que revitaliza el
cabello opaco, fragil y quebradizo. Estas barras de shampoo trabajan desde la raiz hasta
la punta. Es una combinacion estimulante de aceites esenciales que completa la
experiencia con beneficios calmantes y curativos del enebro y la palmarosa.

Shampoo solido reparador, caida de cabello.
Es la solucion para el cabello dafnado y débil. Formulado con queratina y ortiga que
contiene antioxidantes para reparar y reponer el foliculo y que junto con el aceite esencial
de romero, ayuda a proteger contra la pérdida de cabello asociada con la inflamacion del
cuero cabelludo. Los ingredientes perfectos unen sus fuerzas para crear un cabello mas
fuerte y resistente.

Shampoo solido contra la caspa
La mezcla perfecta entre arcilla verde francesa que extrae las impurezas y promueve el
proceso de renovacion capilar del cuero cabelludo y matcha que es rico en antioxidantes
que reducen la pérdida del cabello y ayuda al crecimiento del cabello. Contiene aceite
de neem que previene la inflamacion y desintoxica.

Shampoo solido anti frizz
Una formula tGnica que une la quinoa con distintos aceites como el de coco y de oliva
super virgen que mantienen hiper hidratado el cabello y a la vez son resistentes a la
humedad. Ayuda a crear una textura suave manteniendo la estructura del peinado en
cualquier ambiente.

Todos nuestros productos tienen un costo de $120 pesos mexicanos, las
presentaciones son 75 gramos cada uno. Los colores de los shampoo sélido pueden variar
debido a la coloracion de los ingredientes naturales con los que se fabrican. Los olores de las
barras de shampoo son completamente naturales provenientes de aceites esenciales
seleccionados.

Cada uno de los shampoo sélidos son producidos a mano con todo el cuidado para
brindarte la maxima calidad. Son completamente veganos, sin pruebas en
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animales. Asimismo, los shampoo son empacados en un producto de papel kraft que es
totalmente ecoldgico y compostable para no producir ningtin desecho.

3.2 Personalidad juridica y régimen fiscal

Un proceso fundamental para establecer una empresa en México o a nivel
internacional es el cumplimiento de los reglamentos, tramites y procesos legales de las
autoridades gubernamentales. Por esta razon, se pretende que la futura empresa se registre
correctamente en el Codigo Fiscal de la Federacion y a su vez en el Servicio de
Administracion Tributaria.

Para ello, la presente empresa estard representada juridicamente por una persona
fisica y operara bajo el régimen fiscal RSC (Régimen 626: Régimen Simplificado de
Confianza) a nombre de Maria Fernanda Moreno Toussaint.

El tramite del RSC es totalmente gratuito a través del SAT y el proceso de es rapido
y sencillo a través de la pagina de internet como actualizacion del RFC. Lo Unico que se
necesita tener es lo siguiente:
- Estar inscrito y tener RFC activo
- Contar con e.firma y buzén de tributario activo
- Estar al corriente de las obligaciones fiscales

La actividad econdmica bajo la cual se registrard la empresa sera la Clave 332:
Fabricacion de cosméticos, perfumes y otras preparaciones de tocador.

Las obligaciones que se deben acatar con el RSC son tinicamente dos y son las siguientes:
1. Pagar mensualmente el monto del impuesto a mds tardar el dia 17 del mes inmediato
posterior a aquel al que corresponda el pago.
2. La declaracién anual se presenta en el mes de abril del afio siguiente al que
corresponda la declaracion.

Se selecciond el esquema del RSC debido a que este régimen ofrece varios beneficios
en tazas progresivas para el pago de impuestos sobre ingresos efectivamente fcturados y
cobrados. También cuenta con declaraciones prellenadas con pago agil y tiene un limite de
ingresos de tres millones quinientos mil pesos mexicanos. (SAT, s.f.)

Mas alld de lo anterior, también se debe considerar que como parte del
establecimiento de un negocio es importante resguardar la propiedad intelectual, esto es la
proteccion de la marca del negocio y la idea como tal. El Instituto Nacional Mexicano de la
Propiedad Industrial (IMPI) es el encargado de velar por la identidad de la marca.

Antes de poder realizar el registro en el IMPI, es necesario que se realice una
busqueda nacional e internacional de la fonética y de imagen de la marca. Esto ayudard a
saber si existen marcas similares en nombre o logotipo de la empresa que se desee registrar
y a su vez su viabilidad.
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Al terminar la anterior investigacion, entonces podremos inscribirnos y elaborar el
formato solicitado para el registro de marca, asi como la entrega de todos los documentos
que se requieren para la correcta inscripcion y buen uso de la marca. La resolucion del
registro de marca usualmente llega a tardar de cuatro a seis meses por lo que es un proceso
tardado.

Por tultimo, también se debe proceder a realizar un proceso administrativo en la
Comision Federal para la Proteccion Contra Riesgo Sanitarios (COFEPRIS). Con el Aviso
de Funcionamiento, de Responsable Sanitario y de Modificacion o Baja, se da cumplimiento
a la Ley General de Salud que dice, “Deberdn dar aviso de funcionamiento los
establecimientos que no requieran autorizacion sanitaria y que, mediante acuerdo, determine
la Secretaria de Salud...”

Para poder realizar el Aviso de Funcionamiento se tiene que procesar antes el RUPA
(Registro Unico de Personas Acreditadas). Ambos procesos son gratuitos pero se deben
realizar fisicamente en las oficinas de gobierno estatal.

3.3 Mision
Buscamos el equilibrio de la vida a través de productos naturales, saludables, locales,
auténticos, incluyentes y sostenibles.

3.4 Vision

Crear un mundo donde se pueda hacer mds con menos.

3.5 Valores

- Integridad
La integridad es cuando una persona actiia con honestidad, tiene firmeza en sus acciones que
van al paralelo de los valores de liderazgo de la organizacion y actua de manera correcta,
tanto a sus compafieros como hacia sus clientes y proveedores.

- Respeto
Es una manera de consideracion y valoracion hacia otra persona, al mostrar tolerancia y dar
preferencia a la comunicacion asertiva.

- Autenticidad
Es el valor en el cual significa ser sincero, ser honesto, ser libre y ser verdadero con uno
mismo y con los demas. Asimismo, es la coherencia al actuar acorde a lo que se piensa y se
siente.

- Compromiso
El compromiso es la capacidad para ser conscientes de la importancia de una situaciéon o
relacion que exista. Trae con ella un sentido de responsabilidad al deber cumplir con ciertas

acciones para asegurar el éxito en los proyectos futuros.

- Pasion
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Laboralmente la pasion es ejecutar aquello que uno disfruta y valora, lo cual se convierte en
una parte fundamental de su vida al sentirse identificado con la actividad y el fin ultimo de
este.

3.6 Objetivos estratégicos para el arranque

Al iniciar cualquier empresa es importante establecer metas, las cuales se utilizaran
como indicadores de desempefio mes a mes y anualmente. Dichas metas seran métricos en el
tiempo para evaluar y analizar la efectividad de las ventas de la empresa.

Para poder establecer una meta objetiva y realista se calculo el mercado potencial que
se quiere conquistar siendo de 111,397 mujeres, representando el 1% de un sector de mujeres
de Ledn. Mas adelante se profundiza en todo el desglose del mercado potencial y como es
que se selecciono.

Asi, para el presente proyecto se proyectaran una meta mensual ideal de 1,000 barras
de shampoo mensuales, alcanzando una venta anual de 12,000 barras de shampo. No
obstante, en un escenario mas realista para comenzar proyectanto el 25% de la meta mensual,
0 250 barras de shampoo, y cada mes ira aumentando paulativamente hasta llegar al ideal de
ventas.

Para el primer afio de operaciones con un crecimiento paulatino del 25 al 100% se
espera un total de 9,100 barras de shampoo que equivale a $1,092,000 pesos.

Si profundizamos aun mas en la meta mensual, se establece una disgregacion de la
mitad como ventas por mayoreo mediante distribuidores autorizados con una comision
promedio del 30% del precio de venta. Lo que equivale a 4,550 barras de shampoo anuales a
un costo de mayoreo de $84 pesos, siendo un ingreso de $382,200 pesos anuales.

La segunda mitad, se pronostica vender a través de canal directo por la pagina de
internet y personalmente a los clientes de la ciudad. Al ser directo de la empresa al cliente,
se cobra precio completo sin la comision, lo que simboliza un costo de shampoo de $114
pesos. Si se predice que se venderan 4,450 shampoos a lo largo del primer afio, estos figuran
un ingreso anual de $518,700 pesos.

Si bien, la meta mensual es de 1000 barras de shampoo, el nimero de barras que
permite alcanzar el punto de equilibrio es de 470 barras a costo completo por mes, lo que
equivale a $46,572 pesos. Las ventas de dichos shampoos equivalen a todos los gastos fijos.
De acuerdo a proyeccion de escenarios, se espera que sea hasta el 4 mes de operaciones que
se lleguen a las ventas necesarias para estar en un punto de equilibrio.

A su vez, la utilidad bruta recibida en el primer afio de operaciones cubriria el
aproximadamente un tercio de la inversion inicial, tanto las herramientas como la inversion
del emprendedor que dan un total de $55,012 pesos de utilidad neta el primer afio. Por lo que
la recuperacion de la inversion practicamente se podria decir que es de tres afios de
operaciones. La recuperacion de parte de la inversion en el primer afo la verdad es que es un
indicador muy positivo en las planeaciones del modelo de negocios.
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MODELO DE NEGOCIO

4.1 Oferta de Valor

Los shampoo son un producto cosmético que forma parte cotidiana de nuestra vida

diaria. Se tiene que ofrecer un producto realmente diferente, innovador y con un valor
agregado distintivo para lograr penetrar en un mercado que ya abarca el 99% de la poblacion.

No obstante, el shampoo so6lido, el producto en cuestion es un producto sustitutivo al

establecido y usualmente utilizado. Es un articulo que se abre camino en un nicho de mercado
que va creciendo dia a dia. Por ello, la oferta del valor agregado debe de ser mas clara para
que los consumidores tengan el conocimiento y asi seleccionen este producto en lugar de
cualquier otro.

A continuacion, se enlistan los beneficios que ofrece la cosmética natural de la empresa.

Ingredientes Organicos Naturales

Veganos

Hechos a mano

Productos hechos en México

Sin quimicos sintéticos

Sin pruebas en animales

Productos de calidad

Productos diferenciados. No tradicionales

Branding y disefo Unicos de la marca

Compromiso total a brindar un producto y servicio al cliente excelentes

En lo sucesivo, se enumeran los beneficios de las barras de shampoo s6lido

Sin aceite de palma

Sin sulfatos

Sin parabenos

Sin siliconas

Sin colorantes sintéticos

Sin fragancias sintéticas

Perfectos para viajar (sin liquidos)

Rinde alrededor de 50 lavadas (depende del largo del pelo) que equivale a dos
botellas de shampoo liquido.

PH exacto para no resecar el cuero cabelludo
Empaque amigable con el medio ambiente
Forma ergondmica para las manos

4.2 Mercado Meta
Segmentacion de Mercados

Segmentacion demografica: mayormente mujeres, 19 a 49 aios, nivel de estudios
superior, nivel socioeconémico A/B/C+/C, idioma espafiol

Segmentacion geografica: Residentes de zonas urbanas en México

Segmentacion psicografica: se preocupan por el medio ambiente, la flora y fauna, y
su salud. Mente abierta, comprometida con los valores de la empresa
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- Segmentacion por beneficios: sin quimicos artificiales, consumo de productos
organicos y balanceados con el medio ambiente.
- Segmentacion por tasa de uso: 3 a 4 veces por semana.

Tipo de consumidores
- Son compradoras responsables, no son compradoras compulsivas.
- Niveles de estudios superiores debido a que son las personas que tienen mas
conocimiento sobre el medio ambiente, sustentabilidad, y derechos animales o leyes.
- Intereses: productos de belleza, cosméticos, compras online, fitness, salud,
ambientalistas, sustentabilidad, viajes.
- Ocupacion: no es relevante para el estudio presente

Es conveniente considerar que la anterior segmentaciéon del mercado se centrd
especialmente en mujeres en los primeros afios de venta del producto. Una vez que este ya
haya sido aceptado por la poblacion, podra escalarse a diferentes publicos en la geografia
nacional o incluso internacional.

Tras realizar un analisis del potencial del mercado total que adquiriria una barra de
shampoo, se concluy6 que de las 124 millones personas en el pais que utilizan shampoo solo
se atacaria una pequefia poblacion para el comienzo de la operacion de la empresa.

El potencial de mercado se acoto a que fueran mujeres de 15 a 50 afios, que habitaran
en la ciudad de Ledn, Gto. Asi como que pertenezcan a los niveles socioeconomicos A/ B/C+/
C dispuestos por la AMAI. Y finalmente que forman parte del 62% de personas que si
probarian un shampoo so6lido seglin la encuesta aplicada para el modelo. Lo cual, nos arrojo
la cantidad de 111,397 mujeres.

Debido a la limitacion presentes y que es un producto nuevo se tomo la decision de
unicammente enfocarse a tomar el 1% de de la cantidad anterior, lo que nos da un resultado
final de 1,114 mujeres como un mercado aspiracional. La proyeccion de ventas del primer
afio de operacion se basa en la venta meta de 1,000 shampoo mensuales.

4.3 Canales de distribucion

Por la naturaleza del giro del negocio y el tipo de producto se considera conveniente
operar con una estrategia multicanal, buscando cobertura y posicionamiento. Asi mismo, una
estrategia de distribuidores a dos niveles, mayoreo y menudeo.

El primer canal de distribucion es la venta directa en internet a través de la pagina
oficial de la marca. En esta se encontrardn todos los productos disponibles con sus
descripciones, beneficios y precios. La pagina de internet estard montada en una plataforma
que se llama Shopify, plataforma especializada en el e-commerce. Al contratar esta
plataforma se tienen grandes beneficios y se cuenta con aplicaciones de cobro incluidas que
cobran un porcentaje de comision por cada venta realizada.

El segundo canal de distribucion que se contempla en este modelo de negocio son las
tiendas locales de productos zero waste y eco-friendly, asi como tiendas virtuales de
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productos organicos. Por cuestiones de practicidad, a todos ellos se les realizara descuentos
de distribuidores del 30% por realizar ventas de mayoreo. Las ventas de mayoreo seran ventas
directas, no por consignaciéon. No es recomendable la consignacion debido a las
complicaciones en la administracion del inventario y de la cobranza.

Dentro de las ventas en internet, existen dos plataformas posicionadas mundialmente.
Estas son Amazon y Mercado libre. Estas plataformas ofrecen un servicio de venta on line
tal que por una suscripcion de uso de $600 pesos mexicanos te permiten vender cualquier
tipo de producto. Dichas plataformas se estan considerando como canales de distribucion a
un mediano plazo.

4.4 Relacion con los clientes

La relacion con los clientes es uno de nuestros puntos mas fuertes y distintivos en
nuestra propuesta de valor. Por lo que, estamos comprometidos a ofrecer el mejor servicio al
cliente.

Debido a lo anterior se desarrollaran ciertas estrategias para que el usuario tenga
desde el primer momento toda la informacion clara, certera y precisa para mayor
conocimiento y transparencia de la marca. Un ejemplo muy claro seria que los precios de los
productos seran visibles en la pagina de internet, asi como en las redes sociales y plataformas
de venta.

La péagina web de la marca, aunque parezca un aspecto muy sencillo, es importante
para que los consumidores confien en comprar en linea un producto que no conocen en vivo.
Es preciso que sea una pagina de carga rapida, que sea sencilla y facil de navegar, que
contenga una seccion de preguntas frecuentes para resolver de antemano cualquier duda que
pueda surgir, asi como una seccion de comentarios y resefias de consumidores anteriores para
compartir sus experiencias. Igualmente se incluird un apartado con los beneficios especificos
de cada uno de los ingredientes de cada producto. Todos estos pequefios cambios o extras en
la pagina de internet pueden generar incrementar las ventas con el paso del tiempo.

Todo lo anterior no tendria sentido sino se utiliza el marketing como herramienta
fundamental. Por lo que se contratard a una agencia especializada, la cual realizara distintas
campaias enfocadas en distintos objetivos. La primera campafia que se tiene que generar
debe estar enfocada en dar a conocer la marca y sus productos para que estos lleguen al mayor
nimero de personas para que comience a tener un flujo de visitas.

Posteriormente, se desarrollaran estrategias enfocadas en retener a los clientes que
visiten la pagina y por ultimo una estrategia para que los clientes actuales regresen y vuelvan
a consumir el producto. Todo lo anterior, incluye campafas de descuentos exclusivos, asi
como promociones en ciertas temporadas del afio.

Con el registro de los consumidores en la plataforma se podra crear una base de datos
en donde se obtengan los nombres de los consumidores para que todo sea personalizado, asi
como fechas de cumpleafios, comportamientos de compra. Estos se analizardn para poder
brindar un mejor servicio con base en los gustos y tendencias de los consumidores.
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Otra estrategia para generar relacion con los clientes es la implementacion de
campaias de mailing a todos clientes que hayan creado una cuenta en nuestra pagina de
internet. A través de ella se daran consejos, se notificaran descuentos y promociones, entre
otros.

Para todo ello, las redes sociales son un factor esencial, sin el cual no podria existir
las relaciones con los clientes. Se creardn perfiles en las plataformas mas populares de la
actualidad como son Facebook, Instagram, Pinterest y Tiktok. Una politica que
estableceremos es que todos los mensajes deberan ser respondidos en la brevedad posible. Si
se trata de comentarios estos deberan ser tomados en cuenta como retroalimentacion es las
areas de oportunidades existentes y se mejore la experiencia del cliente en cualquier parte del
proceso.

4.5 Actividades clave

Las actividades clave son todas aquellas acciones que se deben desarrollar
correctamente para que nuestra oferta de valor pueda ser comercializada. Por ello, se debe
tener en cuenta todo el proceso del producto, desde la seleccion de los ingredientes,
proveedores hasta los canales de venta y los tiempos de entrega.

En el presente modelo de negocios, la seleccion de proveedores es bastante
importante debido a que son la base para la certificacion de productos ecologicos ya que se
requiere comprobar que todos los ingredientes sean extraidos con el mismo nivel de calidad
y cuidado al medio ambiente. Asi, la materia prima serd comprada de proveedores con
certificados vigentes. Las principales certificadas son Organico de SAGARPA, USDA
Organics, Ecocert, Vegecert, entre otras.

En cuanto, al proceso de fabricacion de cosmética natural, actualmente no existe
ninguna normativa a nivel mundial, y menos en México que estipule algiin tipo de reglamento
para su creacion. Por esta razén, organismos independientes han creado distintas
certificaciones segun los parametros de ellas mismas. La gran mayoria de las certificaciones
son de origen europeo y existiran unas quince de ellas mundialmente que se especialicen en
cosmética natural. No es recomendable tener todas las certificaciones, ya que la mayoria son
similares en sus requerimientos base por lo que seria repetir los mismos procesos y los costos
de recertificacion anual son costosos.

Existe una certificacion, en especifico, que es la recomendada a nivel mundial para
los productos de cosmetologia, que el presente modelo de negocios buscaria alcanzar. Esta
es la COSMOS (COSMetic Organic Standard), la cual fue creada por cinco organismos
certificadores que son: BDIH, Cosmebio, Ecocert, ICEA, Soil Association. La certificacion
tiene estandares muy altos porque ofrece a los consumidores productos de alta calidad con
los mejores ingredientes.

Continuando con las actividades clave, el tener un buen manejo de las finanzas, ir al

corriente con las obligaciones legales es fundamental a mediano y largo plazo. Lo anterior es
debido a que se debe tener un control estricto de todos los ingresos, egresos y pagos. Para
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que cada peso valga, una excelente contabilidad es vital. Por ello se implementaran cortes
semanales de ventas por canal y por producto para analizar los indices de la proyeccion de
ventas. De la misma manera, una vez a la semana se realizaran cortes del flujo de efectivos,
para poder generar la programacion de pagos y facturas.

Financieramente se debe realizar los presupuestos una vez al afio y revisar cada mes
por si se tiene que hacer algln ajuste en la proyeccion. Igualmente, una vez al mes se tiene
que revisar los programas privados y de gobierno para el soporte a los emprendedores o
pymes por si existe algin tipo de beca, apoyo o subsidio para crecer la empresa.

Las ventas son claramente nuestra ultima actividad clave, sin la cual no podria existir
el negocio. Se debe alcanzar un nimero minimo de ventas para poder llegar a un punto de
equilibrio. Las ventas a su vez generaran un flujo de efectivo y asi continuar produciendo
mas productos de shampoo so6lido. Para ello se debe tener un seguimiento semanal muy
puntual con los distribuidores, capacitandolos si es necesario, subministrandoles todo el
material para que puedan realizar el mayor nimero de ventas.

La busqueda de nuevos distribuidores privados o en tiendas fisicas nunca debe de
parar, esto ayudara a que el producto se diversifique alrededor de la ciudad, region o incluso
en todo el pais. La venta en linea o a través de redes sociales se enfocaran en la relacion con
los clientes como se describi6 anteriormente.

El servicio al cliente es una actividad que debe generar confianza y valor a la misma
marca, asi que también es considerada como actividad clave. Sin los consumidores no
existiria el producto mismo, por lo que la escucha activa a necesidades, comentarios,
valoraciones y resefias deben ser tomadas siempre en consideracidon, como areas de
oportunidades. La retroalimentacion estara disponible en la pagina de internet, tiendas fisicas,
redes sociales y plataformas de venta. Todo lo anterior es porque las personas al sentirse
escuchadas y valoradas, incrementan su adhesion y lealtad al paso del tiempo.

Una tultima actividad clave que debe ser considerada es la imagen con la que se da a
conocer y se proyecta la marca. Para ello, es necesario contar con sesiones fotograficas y un
catdlogo de fotografias actualizadas a las tendencias y a los estilos para dar a conocer los
tipos de uso, instrucciones y recomendaciones. En vista a lo anterior, se nos permite la
oportunidad de explorar, innovar y detallar mas cada producto o introducir y presentar nuevos
productos.

4.6 Recursos clave

Los recursos clave son todos aquellos recursos necesarios para poder crear un
producto y brindar la oferta de valor. Los recursos claves pueden ser financieros, humanos,
fisicos o intelectuales.

Al inicio se debe contar con una cantidad en pesos mexicanos que permita invertir en
los materiales indispensables, asi como en la seleccion de una ubicacidon que permita realizar
la produccion y administracion del emprendimiento. Ya iniciada la produccion y la venta de
los productos, se debe tener un buen manejo de las finanzas para lograr que exista un flujo
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de efectivo constante para que ningiin proceso tenga que ser pausado por alguna falta de
recursos financieros.

El recurso humano esencial es un conocedor especialista en productos de
cosmetologia, el cual proveera de calidad y garantia de los beneficios de los productos. Asi
como procesos para que puedan ser replicados por cualquiera e indicadores de calidad
minimos en los productos generados.

Otros recusos humanos seran los servicios contratados para el servicio de la estrategia
de marketing y publicidad. Se contratard a una empresa de mercadotecnia y disefio que genere
una filosofia llamada Societal Marketing Concept, la cual debe buscar satisfacer las
necesidades de los clientes utilizando recursos naturales para el bienestar de la sociedad sin
afectar al medio ambiente. Dentro de este entorno publicitario, se encuentra otro aliado clave
como los creadores de contenido de fotografia y video.

Otro recurso humano clave es la contratacion directa de un contador que pueda estar
realizando las declaraciones financieras. Para ello debe existir una muy buena comunicacion
y una transparencia absoluta con los ingresos y egresos que tenga la compaiia.

Una vez mas, los proveedores certificados seleccionados deben garantizar las
entregas en tiempo y forma de la materia prima, asi como las herramientas necesarias para la
fabricacion de los productos.

Un recurso clave es el catdlogo de las fotografias de los productos. El catidlogo
permite al consumidor conocer a profundidad cada uno de los productos. Las fotografias
deben de ser claras, de buena calidad, mostrando el producto con gran certeza para evitar
inconformidades. Asi como mostrar la forma de uso del producto para evitar preguntas sobre
el mismo.

El sitio web con e-commerce es un recurso clave porque serd nuestro canal de
distribucion principal de venta a menudeo, por lo que es esencial que funcione perfectamente
las 24 horas del dia. Este debe ser facil de navegar, asi como versatil para poder consultar en
cualquier dispositivo, ya sea celular, tableta o computadora. La pagina web a su vez debera
estar conectada directamente con las redes sociales, Facebook e Instagram, mostrando las
ultimas noticias, post y novedades que se tengan. Asi como tener un inventario virtual para
que el administrador tenga control sobre las ventas, las promociones para su analisis y futuras
estrategias.

Otro recurso clave son los métodos de pago, la pagina web debe estar programada
para poder aceptar pagos de tarjetas de crédito y débito, asi como también otro tipo de
plataformas como Paypal. Todo esto para que el consumidor pueda adquirir los productos de
las maneras mas rapidas y sencillas.

Por tltimo, el registrar la marca es un recurso clave para la individualidad y garantia

de calidad de los productos ya que esto proveeera a la empresa de un valor intrinseco mas
alto, asi como de una personalidad unica con la que los clientes se podran relacionar.
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4.7 Alianzas clave

Este modelo de negocio, nos demanda crear alianzas clave con proveedores o
empresas externas con las que sin ellas no podria funcionar el negocio y a la vez, ellas
dependen de negocios como este. La primera alianza es con los proveedores, esta debera ser
cercana, clara, fluida, basada en la honestidad y sinceridad, para evitar cualquier
contrariedad. Se tiene que establecer con ellos calidad, tiempos de entrega, plazos para los
pagos, costos de envios, entre otras.

Es conocido que no es ideal que existan proveedores Unicos como alianzas clave
porque depende la produccion de ellos. Sin embargo, para el comienzo de un negocio los
proveedores seleccionados si serdn claves y posteriormente como crezca la produccion y la
demanda del producto, se realizara evaluacion de proveedores y se tendrd una cartera de ellos.
Sin embargo, la relacion con los proveedores siempre sera clave.

Las tiendas ecoldgicas, fisicas y virtuales son alianzas claves, ya que a su vez ellas
son clientes también por lo que deben de recibir el mismo trato que un cliente. Siempre
tenerlas informadas de las ultimas novedades, promociones, entre otras. Pero a su vez se debe
dejar muy claro a través de contratos sencillos cuales con las responsabilidades de cada uno
con el consumidor final.

4.8 Proyeccion de ingresos

La proyeccion de escenarios de ventas para el primer afio de operaciones de la
empresa se baso en el potencial del mercado que existe en la ciudad de Leon. Ese como se
exponia anteriormente es de 111,347 mujeres. De las cuales, se pretente realizar el enfoque
unicamente al 1% de ellas. En términos de ventas, lo unificamos en un promedio de venta
meta de 1,000 barras de shampoo al mes.

Considerando un escenario realista en el primer afio de operaciones, se visualiza que
las ventas comiencen con un 25% de la venta meta, o en otras palabras unicamente con 250
shampoo al mes. Asi mes a mes se van incrementando las metas de venta, 25%, 30%, 40%,
50%, 75%, 90% hasta llegar al 100% en el septimo mes.

A continuacion, las tablas divididas en semestres proyectan el nimero de barras de shampoo
que se tienen consideradas para cada uno de los productos y la venta total.

Tabla 4. Proyeccion de ventas. 1ler Semestre

Enero Febrero Marzo Abrii  Mayo Junio

Detox 53 63 84 105 158 189
Hidratador 53 63 84 105 158 189
Reparador 98 117 156 195 293 351

Contra la caspa | 25 30 40 50 75 90
Antifrizz 23 27 36 45 68 81
Total de ventas | 250 300 400 500 750 900
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Tabla 5. Proyeccion de ventas. 2do Semestre

Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Detox 210 210 210 210 210 210
Hidratador 210 210 210 210 210 210
Reparador 390 390 390 390 390 390

Contra la caspa | 100 100 100 100 100 100
Antifrizz 90 90 90 90 90 90
Total de ventas | 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000

Tabla 6. Proyeccion de ventas anual

Venta anual

Detox 1,911
Hidratador 1,911
Reparador 3,549

Contra la caspa 910
Antifrizz 819
Total de ventas 9,100

La distribucion de las ventas por cada uno de los productos se desarroll6 a partir de
la pregunta ntimero tres de la encuesta aplicada. De acuerdo con el porcentaje que los
consumidores que contestaron a que funcion principal se enfocaba su shampoo actual.

En total, las predicciones estiman que, en el primer afio de operacion, la empresa
tenga ventas de 9,100 unidades de producto. Sin embargo, estas ventas totales a su vez
también se pronosticaron a partir de dos canales de distribucion, siendo la venta directa por
la pagina de internet y la venta al mayoreo a través de distribuidores, siendo tiendas o
particulares que vendan a los consumidores. En el ejercicio utilizado para este modelo de
negocios, se propone que las ventas de mayoreo y menudeo sean divididas 50% cada una de
ellas. Dando como resultado las tablas siguientes que muestran el desplegado de los meses
con el total de unidades, asi como el total de ingresos a obtener.

Tabla 7. Ventas Anuales a Menudeo

Total unidades Total $

Enero 125 $14,250
Febrero 150 $17,100
Marzo 200 $22.,800
Abril 250 $28,500
Mayo 375 $42.,750
Junio 450 $51,300
Julio 500 $57,000
Agosto 500 $57,000
Septiembre 500 $57,000
Octubre 500 $57,000
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Noviembre 500 $57,000

Diciembre 500 $57,000
Total (unidades) 4,550
Total pesos $518,700

Tabla 8. Ventas Anuales a Mayoreo

Total unidades Total $
Enero 125 $10,500
Febrero 150 $12,600
Marzo 200 $16,800
Abril 250 $21,000
Mayo 375 $31,500
Junio 450 $37,800
Julio 500 $42,000
Agosto 500 $$42,000
Septiembre 500 $$42,000
Octubre 500 $$42.,000
Noviembre 500 $$42,000
Diciembre 500 $$42.,000

Total (unidades) 4,550

Total pesos $382,200

El total de unidades por canal de distribucion es de 4,550 productos para ser asi el
total de proyeccion de ventas al primer afio de operacién. En cuanto al total de dinero, se
desarrollard a profundidad mas adelante que va estrechamente relacionado con el costo
unitario del producto, los gastos fijos, las comisiones del distribuidor y las utilidades para la
compaiiia misma.

4.9 Comportamiento de costos y gastos

Los costos son todos aquellos pagos que estan relacionados directamente con la
transformacion y produccion del producto. Mientras que los gastos son aquellos pagos
mismos de la empresa que no estan relacionados con la produccidn, pero si con la operacion
de la misma, como son los pagos administrativos, financieros, gastos fijos, entre otros.

Bajo el supuesto anterior, se dividieron las proyecciones del primer afio de la empresa
en costos y de gastos. Si se comienza con los costos, lo primero que se tiene que determinar
es el costo del producto. Para llegar al costo la manera mas sencilla y visual que existe es a
través de una lista de elementos involucrados. A este se le conoce como fichas técnicas,
donde por cada producto se tiene que enlistar todos los costos de la materia prima, asi como
de su empaque. A continuacidn, una tabla que muestra los costos de un shampoo sélido.

Tabla 9. Ficha técnica shampoo sdlido

Descripcion Costo unitario
Materia Ingredientes (sodium cocoyl isethionate, sodium coco-sulfate, coco $40.32
Prima betaine, aceite vegetal, arcilla, aceites esenciales)
Empaque Caja de envio, hojas para envolver, etiqueta de producto $10.00
Total $50.32
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Los costos mostrados en la tabla anterior nos dan un total por barra de shampoo de
$50.32 pesos. Lo cual incluye la materia prima y el empaque, que a su vez varian un poco de
los diferentes shampoos por lo que es un promedio de costo total. Se pretende que al crecer
la empresa, los costos de la materia prima puedan decender debido a las grandes cantidades
consumidas en el futuro.

Es posible utilizar un promedio de produccion aunque existan diferentes shampoos
con fines como detox, hidratador y reparador. Pese a que se utilizan distintos ingredientes de
materia prima para fortalecer al cabello de multiples maneras, la base de todos los shampoo
es la misma y por ello se puede unificar.

Asi los costos fijos en el proyecto esta constituido efectivamente por el costo de la
materia prima y del sueldo de la mano de obra de produccion del producto. Este varia mes a
mes debido a que la produccion se modifica mes a mes, aunque el salario es constante durante
todo el afio. Los costos fijos se puntualizan en la tabla siguiente.

Tabla 10. Costos de produccion

Materia Sueldo mano Total
Prima de obra

Enero $12.,580 $6,000 $18,580
Febrero $15,096 $6,000 $21,096
Marzo $20,128 $6.,000 $26,128
Abril $25,160 $6.,000 $31,160
Mayo $37,740 $6,000 $43,740
Junio $45,288 $6.,000 $51,288
Julio $50,320 $6.,000 $56,320
Agosto $50,320 $6,000 $56,320
Septiembre $50,320 $6,000 $56,320
Octubre $50,320 $6,000 $56,320
Noviembre $50,320 $6,000 $56,320
Diciembre $50,320 $6.,000 $56,320
Total anual $529912

Continuando con los gastos, se les conocen como gastos fijos a aquellos pagos que
permanecen sin cambios a lo largo del afio sin importar el desempefio de las ventas, ni el de
la produccion de la empresa. Estos gastos normalmente tienen tiempos de pago muy estrictos
y tampoco tienen variaciones a lo largo del afio.

Los considerados en el presente negocio, son considerados como los gastos fijos base
para cualquier negocio ya que representan un lugar fisico para la produccion, asi como el
mantenimiento de la oficina/ alamacén que incluye el agua, luz, internet y objetos de
papeleria basicos cada dos meses. Asi como también los gastos de caja chica, que son todos
aquellos gastos pequefios que se hacen dia a dia de la operacion, pero que no son deducibles.
Estos se presentan en la tabla numero 11.
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Tabla 11. Gastos fijos

Renta Luz Agua Internet Papeleria  Caja Total
Chica

Enero $8.,000 $300 $200 $500 $250 $500 $9,150
Febrero | $8,000 $300 $200 $500 $500 $8,900
Marzo $8.,000 $300 $200 $500 $250 $500 $9,150
Abril | $8,000 $300 $200 $500 $500 $8,900
Mayo $8.,000 $300 $200 $500 $250 $500 $9,150
Junio $8.,000 $300 $200 $500 $500 $8,900
Julio $8.,000 $300 $200 $500 $250 $500 $9,150
Agosto | $8,000 $300 $200 $500 $500 $8,900
Septiembre | $8,000 $300 $200 $500 $250 $500 $9,150
Octubre $8.,000 $300 $200 $500 $500 $8,900
Noviembre | $8,000 $300 $200 $500 $250 $500 $9,150
Diciembre | $8,000 $300 $200 $500 $500 $8,900

Por otro lado, los gastos administrativos son aquellos gastos que son necesarios para
la funcionalidad de la empresa. En el presente trabajo se consideran dos gastos principales
que son los gastos de la pagina de internet, que serd el canal principal de distribucion de venta
directa. Por otro lado, un contador el cual llevara mes a mes toda la informacion financiera
en tiempo y orden. En la siguiente tabla se observa el desglose de cada uno de ellos, asi como

el de su inversion total en el primer afio de operaciones de la empresa.

Tabla 12. Gastos Administrativos

Contador Pégina de Total
internet

Enero $1,000 $550 $1,550
Febrero $1,000 $550 $1,550
Marzo $1,000 $550 $1,550
Abril $1,000 $550 $1,550
Mayo $1,000 $550 $1,550
Junio $1,000 $550 31,550
Julio $1,000 $550 $1,550
Agosto $1,000 $550 $1,550
Septiembre $1,000 $550 $1,550
Octubre $1,000 $550 $1,550
Noviembre $1,000 $550 $1,550
Diciembre $1,000 $550 $1,550
Total anual $18,600

Los gastos financieros son a su vez, aquellos gastos bancarios debido a las comisiones
por hacer uso de sus plataformas y servicios en general. Para el presente estudio se
consideraron las cuotas bancarias basicas para cuentas fiscalizadas que constituyen un gasto

minimo mensual.
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Tabla 13. Gastos Financieros

Cuotas bancos Total
Enero $200 $200
Febrero $200 $200
Marzo $200 $200
Abril $200 $200
Mayo $200 $200
Junio $200 $200
Julio $200 $200
Agosto $200 $200
Septiembre $200 $200
Octubre $200 $200
Noviembre $200 $200
Diciembre $200 $200
Total anual $2,400

Continuando con gastos de venta son aquellos gastos relacionados directamente con
la operacion y ejecucion de ventas para que estas sean lo mejor dirigidas a consumidores mas
especificos. Para ello se tomaron en cuenta tres factores en el modelo de negocios. El primero
el servicio de entregas y de recoleccion de paquetes para los traslados a tiendas fisicas para
la entrega de mercancia a los distribuidores o ventas de mayoreo en la ciudad.

El segundo y tercer punto estan relacionados al ser estrategias mercadologicas y de
publicidad para que los productos tengan un mejor alcance y introduccion al mercado
potencial. Esta considerado el gasto de una empresa de marketing que llevard todo el
contenido, publicaciones y seguimiento de las redes sociales. Sumando a ello esta el gasto
en publicaciones de publicidad que benefician a que el producto llegue al nicho de mercado
en especifico que nos dirigiremos. Los gastos de publicidad y marketing son fundamentales
para el éxito de una empresa y un producto nuevo durantes los primeros afios en el mercado.

Tabla 14. Gastos de venta

Servicio de Publicidad Marketing Total
entregas

Enero $500 $2,000 $5,000 $7,500
Febrero $500 $2,000 $5,000 $7,500
Marzo $500 $2,000 $5,000 $7,500
Abril $500 $2.,000 $5,000 $7,500
Mayo $500 $2,000 $5,000 $7,500
Junio $500 $2,000 $5,000 $7,500
Julio $500 $2.,000 $5,000 $7,500
Agosto $500 $2,000 $5,000 $7,500
Septiembre $500 $2,000 $5,000 $7,500
Octubre $500 $2,000 $5,000 $7,500
Noviembre $500 $2,000 $5,000 $7,500
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Diciembre $500 $2,000 $5,000 $7,500
Total anual $90,000

A continuacién, una tabla con el compilado anual de los gastos fijos y los gastos
variables que fueron considerados con anterioridad. Asi nos da un total de gastos por mes y
finalmente una cantidad anual por el primer afio de gastos.

Tabla 15. Total de Costos y Gastos

Gastos fijos Costos de produccion Total de gastos

Enero $19,000 $18,580 $37.,580
Febrero $18,750 $21,096 $39,846
Marzo $19,000 $26,128 $45,128
Abril $18,750 $31,160 $49,910
Mayo $19,000 $43,740 $62,740
Junio $18,750 $51,288 $70,038
Julio $19,000 $56,320 $75,320
Agosto $18,750 $56,320 $75,070
Septiembre $19,000 $56,320 $75,320
Octubre $18.,750 $56,320 $75,070
Noviembre $19,000 $56,320 $75,320
Diciembre $18.,750 $56,320 $75,070
Total anual $756 412

Asi bien, si el total de los costos y gastos se analiza de forma conjunta de un grafico
circular en lugar de una tablas seccionadas, se puede observar a simple vista cada uno de las
variables y el porcentaje que estos ocupan en los gastos y costos totales. Se percibe
perfectamente que los costos de produccion en color azul claro son preponderantes con un
77% mientras que el resto de los gastos suman el 23%.

Figura 15. Grdfica Total de Costos y Gastos

= Gastos fijos

= Gastos administrativos

= Gastos financieros
Gastos de ventas

= Costos de produccion
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De la misma manera, se realizo otro ejercicio visual para comprender el porcentaje
de todos los elementos dentro del valor comercial de un shampoo sélido. Donde se percibe
que el valor principal del shampoo es su materia prima, continuando por las utilidades y
comisiones de los distribuidores de mayoreo y el resto de los gastos fijos para su produccion
y gastos administrativos.

Figura 16. Valor shampoo a menudeo

Costos
Gastos fijos
Gastos admin
Gastos venta
® Gastos financieros
= Impuestos

47%
/ = Pago de la PTU
2% ——— / = Comisién menudeo
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/ 8% = Utilidad
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Figura 17. Valor shampoo a mayoreo.
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4.10 Proyeccion de inversion

Para el arranque inicial del proyecto en cuestion, se tomaron en consideracion todos
aquellos elementos sin los cuales era imposible comenzar con la operacion de la empresa
misma. Todos estos elementos se les conoce como inversion inicial del negocio.

La inversion requerida a su vez esta dividida en herramientas, mobiliario e inversion
variada que se muestran en las siguientes tablas. Al final de cada una de ellas, se puede
observar que esta considerada la depreciacion anual, la cual esta calculada con un 25% a 50%
de depreciacion de acuerdo al Regimen Simplificado de Confianza.

Tabla 16. Inversion Requerida

EQUIPO Y HERRAMIENTAS PARA LA OPERACION DE LA EMPRESA

Cant Concepto Precio Unitario Precio con iva 16%

1 Bascula 40 kilos $ 1,659.00 $  1,659.00
1 Batidora industrial 20 litros $ 13,000.00 $ 13,000.00
1 Rack de charolas $ 6,312.00 $ 6,312.00
1 Mesa de acero inoxidable $ 7,776.00 $  7,776.00
1 Prensa de shampoo $ 5,000.00 $ 5,000.00

TOTAL TOTAL $  33,747.00

Depreciacion anual $8,436.75

MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA

Cant Concepto P. Unitario Precio con iva 16%
1 Escritorio $ 2,000.00 $ 2,000.00
1 Silla de escritorio $ 1,200.00 $ 1,200.00

TOTAL $ 3,200.00
Depreciacion anual $ 800
EQUIPO DE COMPUTO
Cant Concepto P. Unitario Costo total
1 Impresora de etiquetas $ 2,500.00 $ 2,500.00
1 Computadora Laptop $20,000.00 $20,000.00
1 Celular $15,000.00 $15,000.00
Total $37,500.
Depreciacion anual $18,750.00
INVERSION VARIOS

Cant Concepto P. Unitario Costo total
1 Branding $ 27,500 $27,500.00
1 Registro de Marca $ 6,500 3 6,500.00
1 Sesion de fotografias de catalogo $ 1,000.00 $ 1,000.00

Total $ 35,000.00
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GASTOS PRE-OPERATIVOS INICIALES

Cant Concepto P. Unitario Costo total

1 Mandil $ 320.37 $ 320.37
1 Mascara industrial b 457.99 $ 457.99

1 Medidor PH $ 799.00 $ 799.00

2 Bowls acero inoxidable b 250.00 $ 500.00

1 Espatulas $ 429.00 $ 429.00

1 Lentes de seguridad b 40.00 $ 40.00
20 Charolas $ 230.00 $  4,600.00
Total $7,146.36

El total de la inversién requerida mostrada en las tablas anteriores, nos arroja la
cantidad de $116,593.36 pesos mexicanos de inversion para poder arrancar con el modelo de
negocios. Se puede observar que las primeras tablas tienen en la parte inferior lo
correspondiente a la depreciacion anual correspondiente con el regimen fiscal al que se
inscribira la empresa.

En consideracion a gastos operativos que se estan tomando en cuenta mes a mes para
que la produccién salga correctamente se expresan en la siguiente tabla, que son materiales
de proteccion asi como de limpieza para garantizar la mejor calidad del producto.

Tabla 17. Costos mensuales

COSTOS OPERATIVOS MENSUALES

Cant Concepto P. Unitario Costo total
1 Filtro de mascarilla industrial $902.00 $902.00
1 Guantes industriales desechables $352.00 $ 352.00
1 Desinfectante de suoerficies $462.00 $462.00
1 Bolsas de basura $616.00 $616.00
Total $2,332.00

Asi como existen elementos que son necesarios comprar antes de comenzar con la
operacion, también se tienen que considerar dentro de la inversion todos aquellos elementos
con los cuales ya se cuente previamente. Esta herramienta formara parte del patrimonio de la
empresa al momento en el que se arranque. Se le conoce como las aportaciones del
emprendedor. Esta inversion previa se muestra en la tabla 17, sumando un total de $155 mil
pesos como aportacion del emprendedor.
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Tabla 18. Inversion Previa

Cant. Concepto Precio Unitario Total
1 Cuenta bancaria $155,000 $155,000
$155,000

En esta ocasion, la aportacion del emprendedor no es fortuita, sino que va
directamente relacionada con la inversion necesaria para poder arrancar el negocio. En la
siguiente seccidn se profundiza y desgloza contibucion inicial.

4.11 Proyectos financieros

En el presente plan de negocios, todos los recursos necesarios para que la empresa
arranque estan completamente cubiertos por la aportacion del emprendedor. En este primer
gjercicio, se tomo en consideracion el primer mes de operaciones, con todos los gastos fijos
y variables para poder obtener la cantidad especifica a cubrir en el peor de los escenarios.
Incorporando a la aportacion la sumatoria de toda la inversion previa, mostrada en el grupo
de tablas 16.

El total de las necesidades financieras son un total de $154,173.36 por lo cual se
redondio hacia arriba la aportacion inicial con un total de $155,000.00 pesos. A continuacion,
en la tabla 18 se puede observar puntualmente cada fraccion a cubrir.

Tabla 19. Necesidades Financieras

Origen de las NECESIDADES FINANCIERAS
| Concepto | | Meses | | Importe | | Total |
1 CAPITAL DE TRABAJO 1.00 | 37,580.00 |
Gastos Fijos $ 9,750.00
Costos $ 18,580.00
Gastos de venta $  7,500.00
Gastos de administracion $ 1,550.00
Gastos finacieros $ 200.00
2 ACTIVO FIJO B 116,593.36 |
Equipo de computo $ 37,500.00
Mobiliario y Equipo $ 36,947.00
Gastos iniciales $ 35,000.00
Costos iniciales $ 7,146.36
3 INVERSION INICIAL (APORTACION DEL EMPRENDEDOR) [s 155,000.00 |
Total Necesidades Financieras 100% $ 154,173.36
Aportacion emprendedor 101% $ 155,000.00
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Prosiguiendo, otro de los puntos fundamentales es poder conocer cual es el limite
minimo a vender para que la empresa pueda continuar con las operaciones y no perder dinero
en el proceso, sobre todo en los primeros meses de operacion. Para ello, se calcula el punto
de equilibrio, siendo el punto donde los gastos son iguales a las ventas sin obtener ningiin
ingreso y sin perder dinero a la vez. Para ello en la siguiente tabla observamos el punto de
equilibrio por mes tanto en barras de shampoo a vender como en su equivalente en pesos.

Tabla 20. Punto de Equilibrio

Costos Precio de Cqsto Utilidad Punto de Pur%t'o dfe
Fijos Venta . Var'lab?e Marginal equilibrio equilibrio
Promedio Unitario en pesos

Enero $19,000 $99 $74 $25 770 $76,215
Febrero $18,750 $99 $70 $29 654 $64,722
Marzo $19,000 $99 $65 $34 564 $55,849
Abril $18,750 $99 $62 $37 511 $50,606
Mayo $19,000 $99 $58 $41 467 $46,238
Junio $18,750 $99 $57 $42 446 $44,182
Julio $19,000 $99 $56 $43 445 $44,072
Agosto $18.,750 $99 $56 $43 439 $43,492
Septiembre $19,000 $99 $56 $43 445 $44,072
Octubre $18,750 $99 $56 $43 439 $43,492
Noviembre $19,000 $99 $56 $43 445 $44,072
Diciembre $18,750 $99 $56 $43 439 $43,492

Conocer el punto de equilibrio es fundamental para poder conocer cuales son los
limites minimos de venta por mes, y a la vez poder plantear metas a futuro mas objetivas y
fundamentadas en los gastos mismos. En promedio, el punto de equilibrio representado en
barras de shampoo es variable de mes a mes. En los primeros meses es mas alto y conforme
se va acercando la meta de venta al septimo mes es de 442 aproximadamente sindo un poco
menos del 50% de la meta mensual en ventas.

En el presente proyecto el punto de equilibrio en unidades de venta varia desde los
770 hasta 439 shampoo vendidos al mes. Con la venta meta alcanzada nos equivale a $44 mil
pesos. Es un punto de equilibrio alto pero en proporcioén es unicamente el cincuenta de la
meta de ventas mensual que en promedio es de mil unidades vendidas mensualmente.

Para poder calcular cuales seran las entradas y salidas se realiza un flujo de efectivo
que analiza las variaciones en un periodo en especifico que en este caso se plantea como el
primer afo. El flujo de efectivo muestra, como su nombre lo indica, el efectivo utilizado en
las actividades de operacion, inversion y financiamiento, con el objetivo de coordinar los
saldos iniciales y finales de ese periodo.
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Tabla 21. Flujo de Efectivo al fin de cada mes.

Concepto Aiio 0 | Ene | Feb | Mar Abril Mayo | Jun Jul | Agos Sept | Oct | Nov Dic
Entradas
Saldo inicial 38,407 25,577 15431 9,903 9493 19,564 36,243 56,963 77,902 98,622 119561 | 140281
Aportacion 155,000
inicial
Venta de
producto 24,750 29,700 39,600 49,500 74,250 89,100 99.000 99,000 99,000 99,000 99,000 99,000
Total Entradas | $155,000 | $63,157 | $55277 | $55031 | $59,403 | $83743 | $108,664 | $135243 | $155963 | $176,902 | $197,622 | $218561 | $239,281
Salidas
V‘;ﬁ‘;;{; 18,580 21,096 26,128 31,160 43,740 51288 56,320 56,320 56,320 56,320 56,320 56,320
Gastos fijos 9,750 9,500 9,750 9,500 9,750 9,500 9,750 9,500 9,750 9,500 9,750 9,500
Gastos venta 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500
Gastos de 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550
Administracién
Gastos Pre- | 11559336 | 2332 2332 2332 2332 2332 2332 2332 2332 2332 2332 2332 2332
operativos
Gastos 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Financieros
Pago de 288 477 592 508 592 508 592 508
Impuestos ISR
P “l‘é"T‘l’f la 1,151 1,906 2368 2393 2368 2393 2368 2393
Total Salidas | $116593 | $37.580 | $39846 | $45128 | $49910 | $64,079 | $72421 | $78280 | $78061 | $78280 | $78061 | $78280 | $78,061
Saldo Efectivo | $38407 | $25577 | $15431 $9,903 $9,493 $19564 | $36243 | $56963 | $77.902 | $98622 | $119561 | $140.281 | $161,219

La tabla anterior muestra el flujo de efectivo del primer afio de operaciones de la
empresa, con un saldo final de $161,219 pesos. Se tiene que tomar en consideracion que es
unicamente un estimado y todas las cantidades se mantienen variables segiin las metas
preestablecidas durante todo el afio. Por ello, al comenzar con la operacion se deberan generar
ajustes mensuales al flujo de efectivo y analizar cuales fueron los cambios y porque estos
sucedieron para tener una mejor comprension del negocio.

Continuando con los estados financieros, se presenta el estado de resultados, el cual
toma todos los ingresos de las ventas netas y va disminuyendo progresivamente todos los
gastos, asi como los impuestos hasta llegar a la utilidad neta de las ventas por mes. De esta
manera esta planteado el estado de resultados en la tabla siguiente.

Tabla 22. Estado de Resultados Mensual

En Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sept Oct Nov Dic

Ventas Netas | $24,750 | $29,700 | $39,600 | $49,500 | $74,250 | $89,100 | $99,000 | $99,000 | $99,000 | $99,000 | $99,000 | $99,000
Gastos fijos $9.750 | $9.500 | $9.750 | $9.500 | $9.750 | $9.500 | $9.750 | $9.500 | $9.750 | $9.500 | $9.750 | $9.500
S:::;fies $18.580 | $21.096 | $26,128 | $31,160 | $43.740 | $51288 | $56,320 | $56,320 | $56,320 | $56.320 | $56,320 | $56.320
Szztt‘;fe $28,330 | $30,596 | $35.878 | $40,660 | $53,490 | $60,788 | $66,070 | $65,820 | $66,070 | $65.820 | $66,070 | $65,820
Utillidad Bruta | -$3,580 | -$896 | $3,722 | $8,840 | $20,760 | $28,312 | $32,930 | $33,180 | $32,930 | $33,180 | $32,930 | $33,180
Gastos de

°s9€ 1 $15550 | $1,550 | $1550 | $1550 | $1550 | $1,550 | $1,550 | $1,550 | $1.550 | $1.550 | $1,550 | $1,550
Administracion
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Gastos de

e $7500 | $7500 | $7.500 | $7.500 | $7.500 | $7.500 | $7.500 | $7.500 | $7.500 | $7.500 | $7.500 | $7.500
S;:tr:iivos $44.478 | $2333 | $2332 | $2332 | $2332 | $2332 | $2332 | $2332 | $2333 | $2332 | $2333 | $2332
Total Gastos: | $53,528 | $11,383 | $11,382 | $11,382 | $11,382 | $11,382 | $11,382 | $11.382 | $11,383 | $11,382 | $11,383 | $11,382
gg:f:c‘:éd: $57,108 | $12279 | $7.660 | -$2.542 | $9.378 | $16930 | $21,548 | $21,798 | $21,547 | $21,798 | $21,547 | $21,798
fiiztr?;ems $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200
,L:;p":'::tf:e -$57,308 | -$12479 | $7,860 | -$2,742 | $9,178 | $16,730 | $21,348 | $21,598 | $21,347 | $21,598 | $21,347 | $21,598
PTU (10%) $229 | $418 | $534 | $540 | $534 | s$540 | $534 | $540
ISR (2.5%) $918 | $1673 | $2.135 | $2.060 | $2135 | $2.160 | $2.135 | $2.160
Utilidad Neta | -$57.309 | -$12,478 | -$7.860 | -$2,742 | $7.739 | $14347 | $18,388 | $18,606 | $18,388 | $18,606 | $18,388 | $18,608
Tabla 23. Estado de Resultados del 1 de enero al 31 de diciembre
Afio 1

Ventas Netas $900,900

Gastos fijos $115,500

Gastos variables $529.912

Costo de Ventas $645.412

Utillidad Bruta $255,488

Gastos de Administracion $18,600

Gastos de venta $90,000

Gastos operativos $70,133

Total Gastos: $178,733

Utilidad de Operacion $76,755

Gastos Financieros $2,400

Ut. antes de Impuestos $74,355

PTU (10%) $3,869

ISR (2.5%) $15474

Utilidad Neta $55,012

Con el estado de resultados se proyecta que la utilidad neta del primer ano de
operaciones sea de un total de $55,012 pesos. Este resultado es positivo ya que el primer afio
es considerado como el mas dificil y economicamente el méas complicado. El tener algun tipo
de utilidad significa que el negocio bien manejado es rentable.

El siguiente estado financiero que se debe de realizar por lo menos una vez al afo es
el balance general. Este refleja en un momento determinado la informacién financiera de la
empresa al dividirse en tres partes principales que son los activos, pasivos y el capital. Cada
una de ellas a su vez se divide en grupos de cuentas contables. Lo mas importante es que en
la balanza general la cantidad del activo sea lo mismo que la suma del pasivo y capital.

44




Tabla 23. Balanza General del 1ro de enero al 31 de diciembre

Activo Circulante: Pasivo Circulante:

Bancos $161,551.64 Total Pasivo Circulante $0.00
Total Activo Circulante $161,551.64 Total Pasivo a Largo Plazo $0.00
Activo Fijo: PASIVO TOTAL $0.00
Maquinaria y Equipo $33,747.00

Dep. Acum. Maq y Equipo -$8,436.75

Equipo de computo $37,500.00 Capital Contable:

Dep. Acum Equipo computo -$18,750.00 Capital Social $155,000.00
Mobiliario y Equipo $3,200.00 Resultado del Ejercicio $55,011.64
Dep. Acum. Mob y Equi -$800.00

Total Activo Fijo $46,460.25 CAPITAL TOTAL $210,011.64
ACTIVO TOTAL $210,012 SUMA PASIVO + CAPITAL $210,012

El valor de los activos proyectados en el primer afio de operaciones asiende a
$210,012 pesos, mientras que el pasivo es de $0 pesos; y el capital seria de $210,012. La
suma del pasivo y capital empata con la sumatoria de los activos totales.

Continuando, con el analisis financiero, las razones financieras son porcentajes que
ayudan al analisis del desempefio de una empresa o alguna parte de ella. Normalmente se
comparan varios afo de operaciéon de las empresas para poder analizar los cambios
manifestados entre afios. Los datos a analizar provienen de los anteriores estados financieros.
Al no tener datos histdricos en esta ocacion solo se expresaran razones financieras que no
requieren esta informacion especificamente.

Existen multiples razones financieras, en el presente modelo de negocio se calcularan
las tres principales y mas utilizadas en el sector econdmico. Estas estan calculadas con el
estado de resultados del primer afio, mostrado anteriormente. Estas son:

Margen neto:
Utilidad neta _ 55,012

= — 0,
Ventas netas 900,900 6.11%

Bajo los supuestos proyectados anteriormente, es posible observar que el margen neto
a obtener en la gestion administrativa puede alcanzar un 6.11%. Aunque puede ser
considerado como un porcentaje bajo, hay que considerar que es el promedio de todo el afo,
siendo que los primeros meses son negativos. Para medio afio que las metas de venta son
alcanzadas el porcetaje de margen neto llega hasta el 19%, siendo un pocentaje de margen
mas aceptable y positivo.

Margen de operacion:
Utilidad de operacion 76,755

= = 0,
Ventas netas 900,900 8.52%
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Manteniendo los supuestos, el margen de operacion proyectado es aproximadamente
del 8.52%. Dicho margen es antes de impuestos e intereses e igual que el margen neto es un
porcentaje promedio del primer afio con meses altos y meses bajos.

Rendimiento de inversion:
Utilidad Neta _ 55,012

= _ 0
Inversién 155,000 35.49%,

La ROI o rendimiento de inversion en este proyecto nos resulta en un 35%. Siendo
un porcetanje positivo nos indica que efectivamente que esta generando una ganancia sobre
la inversion inicial. Y a la vez es un porcentaje bastante alto evidenciando la eficiencia de
la propuesta de negocio.

Rentabilidad del capital:
Utilidad Neta 55,012

= = 26.199
Capital contable 210,012 %

La rentabilidad de capital o también conocido como ROE, del presente negocio es del
26.19%. Por lo cual, es suficientemente atractivo para cualquier inversionista ya que
considerando que el retorno de capital a largo plazo promedio de las S&P 500 es del 14%.

Hay que recalcar que las razonen financieras mostradas son una proyeccion de los
resultados optimos del primer afio de operaciones, como todo los resultados reales prodrian
variar significativamente. Sin embargo, es util realizar este ejercicio para visualizar el
potencial del negocio propuesto.

4.12 Comentarios sobre la sustentabilidad del negocio

Tras un andlisis exhaustivo sobre la proyeccion de producion y comercializacion de
shampoo s6lido. Se puede concluir que el modelo de negocios presentado se considera como
un proyecto viable, tanto financieramente al tener un ROE del 26%, como atractivo para el
mercado al ser un producto ecologico y sustentable. Se trata de un producto innovador sobre
un articulo que todos utilizamos en nuestro dia a dia que es el shampoo.

Para poder ser considerado como un proyecto viable debe cumplir con ciertos
requisitos, los cuales se conocen como pilares. Los pilares son tres y son los elementos
fundamentales que se tienen que alcanzar en cualquier negocio sin importar su giro, para
presentar un posible éxito.

El primer pilar que encontramos satisfactorio en el proyecto es que de acuerdo con la
proyeccion del primer afo de operaciones se presenta un acumulado de capital superior a “0”
por lo que se estima que desde el primer afio, la empresa podra tener utilidades del cincuenta
y cinco mil pesos, si se cumplen con las metas de ventas a lo largo del afio comenzando con
un cuarto del mercado potencial establecido.
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El segundo pilar favorable que se encuentra en el modelo de negocios presentado es
que ademds de presentar ganancias al finalizar el primer afio, también existird flujo
econdmico suficiente que se estima que sera del 26%, por lo que se puede recuperar la
inversion inicial en los primeros 3 afios de operacion. Esto es debido a que la produccion del
producto es muy econdémico y permite tener un alto margen de ganancia.

Por ello, el prondstico econdémico es bastante favorable para el emprendedor sentirse
con la confianza de que el proyecto puede ser lo bastante exitoso si se le da todo lo que el
negocio necesita.

Por ultimo, pero no menos importante, el mercado potencial que existe en el giro de
la cosmética en mujeres viviendo en Ledn de 15 a 50 afios, con un nivel socioecondmico alto
y medio asiende a 185,000 mujeres. Es cierto que la cosmética natural y el shampoo sélido
en la actualidad es un nicho de mercado reducido, por lo que significa que tendra un
crecimiento del 50% en lo cada uno de los siguientes cinco afos, debido a la demanda
creciente de productos ecologicos y sostenibles.

Por esto mismo es una ventaja comercial que la empresa se posicione en el mercado
en estos momentos antes de que la industria crezca a niveles de empresas transnacionales.
Otra ventaja comercial es que los productos cosméticos son productos que son consumidos
por casi toda la poblacion con un uso cotidiano y se podria considerar como un producto
sustitutivo perfecto.

Recopilando, el modelo de negocio para la empresa de shampoo so6lido en la

cosmética natural cumple con los tres pilares mas importantes para poder ser considerado
como exitoso, por lo menos en la teoria.
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ANEXOS

Anexo 1. Marco Normativo de la Empresa

l.

.
[I.
V.
V.
VI
VII.

VIII.

XI.

XIl.

XIII.

XIV.

XV.

XVI.

XVII.

XVIII.

Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos

Ley General de Salud

Ley Federal de Proteccién al Consumidor

Reglamentos de la Ley General de Salud en Materia de Publicidad

Reglamento de la Ley Federal de la Proteccion al Consumidor

Acuerdo de Sustancias por el que se determinan las sustancias prohibidas y restringidas en
la elaboracién de productos de perfumeria y belleza.

Norma Oficial Mexicana NOM 002 SCFI 2011, Productos preenvasados-Contenido neto-
Tolerancias y métodos de verificacién.

Norma Oficial Mexicana NOM 008 SCFI 2002, Sistema general de Unidades de Medida
Norma Oficial Mexicana NOM 030 SCFI 2006, Informacion Comercial — Declaracion de
cantidad en la etiqueta — Especificaciones.

Norma Oficial Mexicana NOM 141 SSAI 2012/Modificacién 2014, Etiquetado para
productos cosméticos preenvasados. Etiquetado sanitario y comercial.
NOM-001-SEMARNAT-1996 la cual nos especifica los limites maximos permitidos de
contaminantes en las descargas de aguas residuales. Dentro de esta norma el apartado al
gue nos apegamos es al siguiente: NOM-030-SEMARNAT-1993, para descargas de residuos
de la industria de jabones y detergentes.

NOM-001-STPS- 1993 nos establece los lineamientos necesarios para las condiciones de
seguridad e higiene en las edificaciones, locales, instalaciones y areas de trabajo.
NOM-002-STPS- 1994 brinda las normativas en cuanto a condiciones de seguridad y
prevencion de incendios en el drea de trabajo.

NOM-016-STPS- 1993 se indican las condiciones de seguridad referentes a la ventilacion
en el drea de trabajo.

NOM-017-STPS- 1993 que contiene el equipo de proteccion personal necesario para los
trabajadores del centro de trabajo.

NOM-019-STPS- 1993 con indicaciones para la constitucion y funcionamiento de una
Comisidn de Seguridad e Higiene en la empresa.

NMX-K-477-1982: establece las especificaciones minimas de calidad que deben cumplir los
shampoos destinados al aseo del cuero cabelludo, cabello y cuerpo.
NOM-089-5SAI-1994: métodos para la determinacién del contenido microbiano en
productos de belleza.

Anexo 2. Encuesta

1. ¢Qué marca de shampoo usas?

sl B M e W © S

Sedal

Pantene

Head & Shoulders
Herbal Essences
Tresemmé

Otro...

2. ¢Cudntas veces al mes compras shampoo?
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a. Unavezal mes
b. Dos o mas veces al mes
c. Cada dos meses

3. Elshampoo que utilizas se enfoca en:
Caspa

Caida del pelo

Pelo tefiido

Reparacion / hidratacién

Antifrizz

Ninguna

Pelo rizado o lacio

Otro...

S D o0 T W

4. ¢Cuantas veces a la semana te lavas el pelo?
Diario

De 5 a 6 veces a la semana

De 3 a 4 veces a la semana

Una o 2 veces a la semana

Qo0 oo

5. ¢éCuanto pagas por un shampoo?
a. 50 pesos o menos
b. De 50 a 100 pesos
c. Mas de 100 pesos

6. Normalmente, ¢ddnde compras tu shampoo?

a. Supermercado
b. Internet

c. Saldn de belleza
d. Otro...

7. Usas algun otro producto para el pelo (puede ser mas de uno)
Ninguno

Acondicionador

Cremas para peinar

Ceras

Gel

Mousse de pelo

Aceite / Serum

Otro...

S D oo oW

8. ¢éConoces los shampoo sdlidos?
a. Si



b. No

9. Sicontestaste que si, écudles son?
(Respuesta abierta)

10. Selecciona los beneficios que te brinda tu shampoo
Ninguno

100% vegano de productos naturales

Sin pruebas en animales

Perfectos para viajes

Sin plasticos ni residuos

Sin quimicos sintéticos

SO Qo0 oo

11. éProbarias un shampoo sélido?

a. Si
No
c. Talvez

12. ¢Cuanto estas dispuesto a pagar por un shampoo?
a. 50 pesos o menos
b. De 50 a 100 pesos
c. Mas de 100 pesos
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