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1.Introduccion

En la actualidad, el emprendimiento se ha consolidado como una alternativa viable para
la generacion de ingresos, especialmente entre los jovenes universitarios. En este
contexto, el proyecto “ENCANTO NATURAL” nace en 2025, como una iniciativa
impulsada por estudiantes de la carrera de Contaduria Publica de la Universidad
Auténoma Gabriel René Moreno (UAGRM) en Santa Cruz, Bolivia. Este
emprendimiento se especializa en la produccion de JABONES ARTESANALES

aprovechando el creciente interés por los productos hechos a base de productos

naturales en el mercado local.

El proyecto "ENCANTO NATURAL” busca posicionarse como una opcion accesible y
atractiva para diferentes segmentos de la poblacion, tanto a nivel nacional como
internacional. Desde su concepcion, se ha enfocado en satisfacer las expectativas y
preferencias de adolescentes, jovenes y adultos, promoviendo el consumo frecuente de
sus productos. Asimismo, se plantea una estrategia de marketing que explora los canales
de venta directa, aprovechando el entorno académico de la UAGRM y utilizando

promociones innovadoras para captar la atencion de los clientes potenciales.

El presente trabajo tiene como objetivo principal analizar el entorno interno y externo
de “ENCANTO NATURAL”, evaluando factores como la competencia, la demanda y
los costos de produccion, a fin de desarrollar una estrategia empresarial que permita su
consolidacion en el mercado. A través de este analisis, se busca identificar las
oportunidades y desafios que enfrenta el emprendimiento, asi como las acciones

necesarias para garantizar su sostenibilidad y crecimiento en el tiempo.



2. Modelo de Negocios en base a la Metodologia CANVAS

2.1 Contenido I: Segmento de Clientes
2.1.1. Descripcion Segmento de Mercado.
Este producto esta dirigido especificamente a personas que valoran el cuidado personal

natural, la sostenibilidad y la exclusividad.

Especialmente para las personas entre 18 y 45 afios de edad, principalmente mujeres,
pero también hombres interesados en bienestar o productos naturales. Al igual que a
personas que prefieren productos naturales y hechos a mano por personas preocupadas

por el medio ambiente, libre de quimicos.

2.1.2. Criterios de Segmentacion.

Se eligio ese publico para la compra de jabones artesanales porque es el que mas valora
y esta dispuesto a pagar por las cualidades unicas que ofrece el producto. A demas son
personas que valoran lo natural y artesanal, al igual que buscan productos libres de
quimicos, con ingredientes naturales, lo cual encaja perfectamente con lo que ofrecen

los jabones artesanales y les importa lo que aplican en su piel.

No quieren productos comerciales y genéricos. Prefieren articulos hechos a mano,
unicos, personalizados o con historia detras, lo que aumenta su conexion emocional con

el producto.

Este publico es mas consciente del impacto ambiental, valora los productos
sustentables, con empaques reciclables y apoyan el comercio local o emprendimientos

pequenos.

2.1.3. Cuantificacion Demanda Potencial.

Producir una pequefia cantidad te permite testear el interés del publico, mejorar tu
formula, presentacion o precio antes de escalar. Comenzar con 50 jabones artesanales te

permite invertir de forma controlada, sin quedarte con exceso de stock ni perder dinero.

Los jabones artesanales, aunque son duraderos, no deben almacenarse por mucho

tiempo, especialmente si contienen ingredientes naturales sin conservantes.

A demas que se va a empezar con 2 o 3 variedades para ver cudl es de mejor agrado

para los clientes. Y asi poder producir mas del cual sea mas atraido por los clientes.



2.2. Contenido II. Propuesta de Valor

2.2.1. Propuesta de valor para cada Segmento de mercado.

Nuestro producto de jabones artesanales va dirigido a mujeres y hombres entre 18 y 45
afios preocupados por el cuidado personal y el medio ambiente, con pieles sensibles o
alérgicas a productos industriales, de todas las clases sociales, de la ciudad de Santa

Cruz de la Sierra en Bolivia.

2.2.2. Descripcion del Problema que soluciona.

Los consumidores enfrentan la dificultad de encontrar productos para el cuidado
personal que sean al mismo tiempo naturales, efectivos, accesibles y seguros para pieles
sensibles, ademas, existe una creciente insatisfaccion con los productos industriales por
su impacto ambiental y su composicidon quimica; con nuestros jabones artesanales

podrén superar estos problemas facilmente.

2.2.3. Descripcion de la necesidad que satisface.

e Necesidad de productos de higiene y cuidado personal saludables y naturales.

e Necesidad de consumir productos actos para todo tipo de pieles, especialmente

pieles sensibles.

e Necesidad de acceso a productos estéticamente agradables y personalizables,

ideales para regalar.

2.2.4. Descripcion del Producto o Servicio.

Nuestro emprendimiento ofrece jabones artesanales elaborados con ingredientes
naturales como glicerina vegetal, aceites esenciales, hierbas y extractos naturales. Los

productos se destacan por ser:
e Biodegradables.

e Libres de parabenos y sulfatos, los cuales son conservantes y creadores de

espuma.
e Personalizables en aroma, forma y empaque.
e Con un diseno artesanal, atractivo y colorido.

e Enunrango de precio competitivo de 13 Bs a 15 Bs.



2.3. Contenido II1. Canales de Distribucion y Comunicacion.

2.3.1. Descripcion de los Canales de Distribucion y Comunicacion

Canales de Comunicacion:

Instagram: para mostrar disefios, rutinas de uso, y testimonios.

TikTok: videos cortos de elaboracion, "antes y después", contenido viral.

Facebook: ventas directas, atencion al cliente y participacion en grupos locales.
Canales de Distribucion:

Venta directa por redes sociales con entregas personales en puntos acordados.
Envios a domicilio mediante mototaxis locales (apps como PedidosYa, Yango, etc.).
Participacion en ferias artesanales y ecologicas en Santa Cruz.

2.3.2. Descripcion de la Integracion de los Canales de Distribucion.

Los canales estan integrados de la siguiente manera:

1. El cliente descubre el producto en redes sociales (TikTok, Instagram,

Facebook).
2. Se le redirige a WhatsApp o mensaje directo para concretar el pedido.
3. Se coordina entrega via mototaxi o punto de encuentro.

4. Se solicita videos y se promueve compartir experiencias para reforzar la

comunicacion organica.

2.3.3. Cuantificar Costos de los canales de Distribucion y Comunicacion.

Concepto Costo aproximado mensual en Bs

Publicidad en redes sociales 150 — 200 Bs
Embalaje y presentacion personalizada 100 Bs
Costos de envio/mototaxi por entrega 7 — 10 Bs (promedio por envio)

Participacion en ferias (stand o 100 — 300 Bs (por evento)

espacio)

Diseio de contenido 150 Bs



2.3.4. Grafica (Flujograma) de los Canales de Distribucion y Comunicacion
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2.4 Contenido I'V. Relacion con el Cliente.

La forma en que una empresa se relaciona con sus clientes se conoce como estrategia de
relacion con el cliente. Esta relacion puede abordarse de diferentes maneras segun el

modelo de negocio, pero en términos generales, se puede establecer a través de:

e Atencion personalizada: Ofrecer asistencia individualizada a través de canales
como teléfono, correo, chat en linea o en persona.

e Autoservicio: Proporcionar plataformas donde el cliente pueda gestionar sus
necesidades (como una app o sitio web) sin intervencion directa de un
representante.

e Comunicacion multicanal: Usar redes sociales, correos electronicos, WhatsApp,
SMS, entre otros, para mantener una relacion constante y cercana.

e Programas de fidelizacion: Ofrecer recompensas, descuentos o beneficios
exclusivos a los clientes frecuentes.

e Contenido de valor: Compartir informacion util (blogs, newsletters, videos, etc.)
que eduque o entretenga al cliente, reforzando el vinculo con la marca.

e Feedback y mejora continua: Escuchar al cliente mediante encuestas o

comentarios y usar esa informacion para mejorar productos o servicios.

2.4.1 Describir la Estrategia de Relacion con el Segmento de Mercado.

En un emprendimiento de jabones artesanales, es clave construir una relacion cercana,

auténtica y emocional con los clientes. Tales como:

Atencion personalizada: Responde personalmente mensajes y consultas por redes
sociales 0 WhatsApp, agradece cada compra con un mensaje escrito a mano o

personalizado.

Contenido de valor: Comparte tips de cuidado de la piel, beneficios de los ingredientes
naturales, rituales de bienestar, etc., en redes sociales y blog, crea historias detras de

cada jabon (ingredientes, inspiracion, proceso artesanal).

Redes sociales como canal clave: Usa Instagram y TikTok para mostrar el proceso
artesanal, empaques ecoldgicos y testimonios, fomenta la interaccion con encuestas,

reels, y preguntas.



Programas de fidelizacion: Ofrece descuentos o jabones de regalo por compras
frecuentes o por referir a nuevos clientes, crea una “caja de suscripcion” mensual con

productos exclusivos.

Cuida los detalles del empaque: que sea atractivo, natural y reciclable, incluye muestras

de nuevos productos en cada pedido.

2.5. Contenido V. Flujo de Ingresos.

El dinero puede ingresar a la empresa a través de varias fuentes de ingresos como:
» Venta directa al consumidor

Tiendas en linea: A través de una tienda virtual propia (Shopify, WooCommerce,

Tiendanube) o plataformas como Etsy o Mercado Libre.

Redes sociales: Usando Instagram, Facebook o WhatsApp para mostrar los productos y

concretar ventas.

Ferias y mercados locales: Participacion en eventos artesanales o ecologicos donde se

venden directamente los productos.
Pedidos por catadlogo o preventas: Los clientes compran productos por anticipado.
» Venta a revendedores o negocios

Tiendas naturistas, boutiques o farmacias: Vender al por mayor para que revendan los

jabones.
Hoteles y spas: Ofrecer jabones artesanales como amenities personalizados.
» Personalizacion o regalos corporativos

Oftrecer jabones personalizados para bodas, cumpleafios, empresas o fechas especiales

(Dia de la Madre, Navidad, etc.).
» Talleres o cursos

Monetizar tu experiencia ensefiando a hacer jabones artesanales, de forma presencial o

virtual.

2.5.1. Flujo de Ingresos por cada segmento de mercado.

El ingreso por cada segmento del negocio de jabones artesanales dependera del modelo

de negocio y de como estén estructuradas las lineas de ingresos.



= Ventas directas al consumidor final
Canales:

Ferias artesanales, Tienda online propia, Redes sociales (Instagram, Facebook,

WhatsApp), Marketplace (Etsy, Amazon Handmade, etc.).

Ingreso: Venta individual por unidad o combos, Ingresos recurrentes por suscripciones
(cajas mensuales, por ejemplo), Promociones por temporadas (Navidad, Dia de la

Madre, etc.).
= Ventas al por mayor a tiendas o boutiques
Canales:

Tiendas de regalos, farmacias naturales, spas, Tiendas de productos organicos o

sostenibles.

Ingreso: Pedidos en volumen a precio mayorista, Acuerdos de consignacion (cuando

cobras solo por lo vendido), Contratos de distribucion.
= Pedidos personalizados o corporativos
Canales:

Empresas (souvenirs, regalos de fin de afio), Eventos (bodas, baby showers,

cumpleanos).

Ingreso: Precio premium por disefio personalizado y empaques exclusivos, Tarifas extra

por branding con logos o etiquetas personalizadas.
= Talleres y experiencias
Canales:

Talleres presenciales o virtuales de elaboracion de jabones, Experiencias de "haz tu

propio jabon" en ferias o escuelas.

Ingreso: Venta de entradas o inscripciones, Paquetes familiares o grupales, Venta

cruzada de kits o materiales.

2.5.2. Estrategia de Precios.

Se puede utilizar varias estrategias de precios segiin tu mercado, posicionamiento y

costos.



= Precio basado en costos (Cost-plus pricing)

Como funciona: Calculas todos tus costos (materias primas, empaque, tiempo, envio) y

le sumas un margen de ganancia.

Ventaja: Aseguras rentabilidad minima por cada producto.

Ideal para: Emprendimientos nuevos que aun no conocen bien el mercado.
= Precio de valor percibido

Como funciona: Fijas el precio segin lo que el cliente esta dispuesto a pagar por el

valor emocional, estético o ético (por ejemplo, ecoldgico, vegano, personalizado).
Ventaja: Puedes cobrar mas si tu marca tiene una fuerte identidad o disefio premium.

Ideal para: Jabones con identidad Unica, ediciones limitadas, regalos o productos

personalizados.
= Precios por volumen / descuentos por cantidad
Como funciona: Ofreces descuentos al comprar 3 o mas unidades.
Ventaja: Aumentas el ticket promedio.
Ideal para: Paquetes regalo, suscripciones, kits de jabones.

2.5.3. Modalidades de Pago:

Es clave ofrecer multiples modalidades de pago para adaptarse a los habitos de tus

clientes y facilitar las compras como, por ejemplo:
% Pagos presenciales (ferias, bazares, entregas locales)
Efectivo (ideal para rapidez y sin comisiones)
Transferencia bancaria o por app local (ejemplo: YAPE, YOLO, YASTA etc.)

¢ Pagos online (tienda virtual, redes sociales, WhatsApp)

Tarjeta de crédito o débito (mediante pasarela de pago como Stripe, PayPal, Mercado

Pago)
Transferencia bancaria o QR

Pagos por apps moviles



Contra entrega (solo si tienes delivery propio y clientes frecuentes)

% Pagos por suscripcion (si ofreces kits o cajas mensuales)
Tarjeta recurrente via plataformas como Stripe, PayPal o Mercado Pago
Débito automatico
Pagos mensuales programados

2.6 Contenido VI. Recursos Claves

Los recursos clave para un emprendimiento de jabones artesanales se dividen en
humanos, materiales, fisicos y digitales, y son fundamentales para garantizar la calidad

del producto, la eficiencia en la produccion y una buena relacion con el cliente.
» Recursos Humanos

Emprendedor y/o artesano principal: persona encargada de la elaboracion de los
jabones, con conocimientos en cosmética natural, procesos artesanales y propiedades de

los ingredientes.

Personal de apoyo: que los socios estén encargados de la atencion al cliente, empaque,

marketing y ventas.
» Recursos Materiales

Materia prima: glicerina vegetal, aceites naturales (coco, oliva, almendra), aceites
esenciales, colorantes naturales (arcillas, carbon activado, curcuma), hierbas secas

(lavanda, romero, menta).

Material de empaque: bolsas ecoldgicas, etiquetas personalizadas, papeles decorativos

reciclables.
> Recursos Fisicos

Equipos y herramientas: moldes, batidoras manuales o eléctricas, ollas y recipientes

resistentes al calor, basculas, espatulas, termdmetros, mesas de trabajo.

Espacio de trabajo: los jabones los realizamos en una de la casa de los socios,

esterilizando previamente el espacio donde se realizan los jabones.



2.7 Contenido VII. Actividades Clave

2.7.1. Describir las Actividades Claves de la Propuesta de Valor

Las actividades clave estan orientadas a la creacion de valor a través de un producto
natural, estético y util. Estas actividades aseguran que el negocio mantenga su

autenticidad artesanal, su enfoque ecoldgico y una relacion cercana con sus clientes.
e Produccion Artesanal

Formulacién de recetas con ingredientes naturales.

Elaboracion manual de los jabones, cuidando la textura, el aroma y la estética.

Pruebas de calidad para garantizar la duracion, el PH adecuado y la seguridad en el uso.
e Innovacion y Desarrollo

Creacion de nuevas lineas de productos seglin la temporada (navidefios, para piel

sensible, exfoliantes, terapéuticos).
Personalizacion de jabones por encargo (eventos, regalos corporativos, bodas).
e Marketing y Ventas
Participacion en ferias de productos artesanales y ecoldgicos
Implementacion de campaiias de promocion y descuentos.
e Logistica y Distribucion
Gestion de inventario de productos terminados y materias primas.
Empaque ecoldgico y personalizado.
Envio y entrega de productos en tiempo y forma.
e Atencion al Cliente
Responder mensajes y consultas.

Oftrecer asesoria sobre el uso de los productos segun el tipo de piel o necesidad del

cliente.

2.8 Contenido VIII. Asociaciones Claves

Socios:



e Flavia Arely Landivar Bravo
e Noelia Lopez Trujillo

e Daniela Rivera Acosta

e Maribel Montafio Rojas

e Andrés Mendizabal

2.8.1. Descripcion de las Asociaciones Claves (Alianzas Estratégicas)

1. Proveedores de materias primas

. Empresas de aceites vegetales (como aceite de coco, oliva, almendra).

. Proveedores de esencias y aceites esenciales (lavanda, menta, eucalipto,
etc.).

. Productores de colorantes naturales y arcillas cosméticas.

. Distribuidores de materiales de empaque sostenible (papel reciclado,

carton, cuerda natural).

Importancia: Son clave para asegurar la calidad, continuidad y precio competitivo de
la produccion.

2. Laboratorios o expertos en formulacion natural
. Consultores o quimicos especializados en cosmética natural o artesanal.

. Instituciones de formacion técnica o profesional que puedan apoyar en
pruebas de calidad, estabilidad o seguridad del producto.

Importancia: Ayudan a asegurar que los productos sean seguros, estables y cumplan
regulaciones sanitarias.

3. Entidades de certificacion

. Organismos de certificacion ecoldgica o vegana, como Ecocert, Vegan
Society, Biolnspecta.

. Autoridades sanitarias locales para la regulacion y registro del producto
(dependiendo del pais: DIGESA, INVIMA, ANMAT, etc.).

Importancia: Permiten generar confianza en los consumidores y acceso a ciertos
canales de venta.

4. Alianzas comerciales

. Tiendas naturistas, herbolarios y farmacias que apoyan productos
naturales.

. Boutiques de productos orgéanicos y ferias artesanales.



. Tiendas en linea y marketplaces (como Etsy, Amazon Handmade, o
paginas locales).

Importancia: Son puntos de distribucion clave para aumentar el alcance del producto.

5. Disenadores graficos y agencias de branding

. Para el desarrollo de etiquetas, identidad visual y empaques atractivos.
. Apoyo con la comunicacion visual del concepto natural, artesanal y
ecoldgico.

Importancia: Refuerzan el valor de marca y atraen a los clientes ideales.

6. Influencers, bloggers y microinfluencers ecoldgicos

. Especializados en estilo de vida saludable, cosmética natural o
sostenibilidad.
. Aliados clave para campafias de marketing y prueba de productos.

Importancia: Generan visibilidad, credibilidad y pueden influir en decisiones de
compra.

7. Instituciones educativas y de formacion

. Escuelas técnicas, universidades, o centros de capacitacion en
cosmetologia natural o negocios sostenibles.

. También se pueden aliar para ofrecer talleres, cursos o colaboraciones.

Importancia: Amplian el alcance y posicionan a la empresa como referente en el
sector.

8. Entidades financieras o de apoyo al emprendimiento

. Incubadoras, aceleradoras y fondos de emprendimiento (publicos o
privados).

. Bancos o microfinancieras que ofrezcan créditos para pequefias
empresas.

. Organizaciones como camaras de comercio, ONGs que apoyan

emprendimientos sostenibles o liderados por mujeres.
Importancia: Apoyan en el crecimiento, financiamiento y desarrollo empresarial.

2.9 Contenido IX. Estructura de Costos

e Inversion en Produccion



Estas son las inversiones necesarias para fabricar el jabon artesanal:

e Equipamiento bésico:

(@]

0O O O O O O

Moldes de silicona o madera.

Batidoras eléctricas o manuales.

Recipientes de acero inoxidable o plastico resistente al calor.
Basculas digitales para medicion precisa.

Termometros y medidores de pH.

Cuchillos o cortadores de jabon.

Mesa de trabajo y estanterias para curado.

e Materia prima:

o

0 O O O O O

Aceites vegetales (coco, oliva, palma, soya, etc.).

Mantecas naturales (karité, cacao, etc.).

Hidroxido de sodio (sosa caustica).

Agua destilada o purificada.

Aceites esenciales y fragancias naturales.

Colorantes naturales (arcillas, crcuma, carbon activado, etc.).
Ingredientes locales como miel, café, quinoa, etc. (opcional para valor
agregado).

e Inversion en Empaque y Presentacion:

©)
©)

Etiquetas impresas.

Empaques biodegradables o reciclables (carton, papel kraft, bolsas de
tela).

Sello o estampador de marca para el jabon.

Disefio grafico y branding.

e Inversion en Marketing y Comercializacion:

o

©)
©)
©)
©)

Disefio y desarrollo de redes sociales (Instagram, Facebook).
Creacion de logo y manual de marca.

Publicidad digital (Facebook Ads, Instagram Ads).
Participacion en ferias artesanales o ecoldgicas locales.
Creacioén de un sitio web o catalogo digital (opcional en fases
avanzadas).

e Inversion en Registro y Formalizacion:

@)
@)

Registro del nombre comercial en Fundempresa.
Tramite de NIT ante el Servicio de Impuestos Nacionales (SIN).



o Permisos de inocuidad o registro sanitario ante SENASAG (si aplica).
o Costos legales o asesoria contable basica.

e Inversion en Capacitacion
o Talleres o cursos sobre fabricacion de cosmética natural.
o Cursos de marketing digital, ventas o gestion de emprendimientos.
o Capacitacién en normas de buenas practicas de manufactura artesanal.

e Inversion en Distribucion:
o Transporte basico para entregas (puede ser motocicleta o bicicleta si es
local).
o Embalaje para envio si se hacen entregas fuera de Santa Cruz.
o Alianzas con puntos de venta (comision o consignacion).

2.9.1. Cuantificacion de los Costos por Bloque

& CUANTIFICACION DE COSTOS

POR BLOQUE

Bloque del modelo de

negocio Detalle de inversién Costo estimado (Bs)
Recursos clave Equipamiento, utensilios, 2,000 - 4,000

moldes, estanterias

Actividades clave Produccion de jabones 1,500 - 3,000
(ingredientes, pruebas)

Propuesta de valor Empaques atractivos, 800 - 2,000
disefio de marca

Relacidon con el cliente Publicidad digital, redes 500 - 1,500
sociales, atencion

Canales de distribucién Transporte, embalaje paraa 500 — 1,000
entregas

Socios clave Capacitaciones, asesoria, | 500 — 1,000
permisos sanitarios

Estructura de costos Registro legal, contador, 300 - 800
(fijos) servicios basicos



2.9.2. Cuantificacion de los

il CUANTIFICACION DE COSTOS
POR SEGMENTO (Proceso)

Segmento del proceso Detalle

1. Preproduccion

2. Produccion

3. Empaque y
presentacion

4. Comercializacion

5. Distribuciony
logistica

Tramites legales,
capacitacion, desarrollo
de marca

Ingredientes, utensilios,
moldes, energia

Etiquetas, empaques, sello
o branding personalizado

Redes sociales, pauta
digital, participacion en
ferias

Embalaje, transporte local,
comision por ventas en

Costo estimado (Bs)

800 — 2,000

2,500 — 5,000

800 - 1,500

500 - 1,500

500 - 1,000

tiendas

3. Conclusiones y Recomendaciones

e Conclusiones
1. Viabilidad del emprendimiento:

La produccién y comercializacion de jabones artesanales en Santa Cruz, Bolivia,
representa una oportunidad rentable y sostenible, especialmente ante la creciente
demanda de productos naturales, ecologicos y libres de quimicos industriales.

2. Acceso a insumos y materia prima:

Los ingredientes clave como aceites vegetales, esencias naturales y colorantes
organicos estan disponibles localmente o pueden ser importados a precios
competitivos, lo cual facilita la continuidad del proceso productivo.

3. Costos de inversion inicial accesibles:

El emprendimiento requiere una inversion inicial moderada (estimada entre Bs 5,000 y
12,000), lo que lo convierte en una opcion atractiva para emprendedores con recursos
limitados o acceso a fondos semilla.

4. Mercado potencial identificado:

Existe un nicho de consumidores interesados en productos artesanales, veganos,
ecologicos o personalizados, especialmente en ferias locales, tiendas naturistas y
plataformas digitales.

5. Posibilidad de crecimiento escalable:



El negocio permite escalar la produccion segiin demanda y diversificar la oferta con
nuevas lineas (shampoo so6lido, balsamos, jabones terapéuticos, etc.), incrementando
ingresos y fidelizacion del cliente.

e Recomendaciones
1. Formalizar el emprendimiento:

Registrar la marca, obtener NIT, y tramitar los permisos correspondientes ante las
autoridades sanitarias como SENASAG para garantizar la legalidad y confianza del
consumidor.

2. Establecer alianzas estratégicas:

Conectar con tiendas naturistas, ferias artesanales, influencers locales, y plataformas
en linea para ampliar el alcance comercial. Considerar alianzas con productores
locales (como apicultores o agricultores organicos) para agregar valor diferencial.

3. Invertir en identidad de marca y empaque:

Un diseno atractivo y profesional mejora la percepcion del producto y facilita la
entrada en canales formales de venta. El empaque debe reflejar los valores del
producto (artesanal, natural, ecologico).

4. Capacitarse en produccion y gestion:

Tomar cursos en formulacidon natural, manejo de costos, ventas digitales y buenas
practicas de manufactura para asegurar un crecimiento sélido y sostenible.

5. Implementar una estrategia digital:

Establecer presencia activa en redes sociales (Instagram, TikTok, Facebook) y
eventualmente desarrollar una tienda en linea. Mostrar el proceso artesanal y los
beneficios del producto genera cercania con el cliente.

6. Reinvertir las primeras ganancias:

En lugar de enfocarse en beneficios personales inmediatos, se recomienda reinvertir
los primeros ingresos en mejorar la produccion, ampliar el catdlogo o fortalecer el
canal de distribucion.
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