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¿Qué dice su 
pareja o sus 

 
¿Qué es lo que 

realmente le importa y 
no dice públicamente? 

¿Qué emociones le 
mueven? 

 

Le importan diferentes factores 
dependiendo del tipo de atención, 

pero siempre buscando lo mejor 
respecto   a   calidad-precio.   Le 

mueven las ganas de sentirse 
segura de sí misma. 

 
¿Qué es lo mantiene 

despierto por las 

noches? ¿Cuáles son 
sus sueños y 

aspiraciones? 

 
 

Principalmente sus 
problemas del día a 
día. Ser llevar una 

vida saludable y 
económica para 

darse sus gustos. 

 
 
 
 
 

 
¿Cómo luce? 

¿Quiénes son sus 

amigos? ¿Quién 
lo influencia 
realmente? 

 

 
Comparte bastantes gustos 

con su entorno, y las 
opiniones que le importan son 
las de sus personas 

¿Qué es lo que él o ella 

¿Piensa o siente? 

 

 
Tiene algunos amigos de 

la infancia y otros que ha 
ido haciendo durante su 

vida laboral. 

amigos? 

cercanas. 

 

 

 
                                        Lo convence aquello que le  
                                            hace reflexionar y utiliza 

¿Qué es lo 

que él o ella 

oye? 

¿Qué es lo 
que él o ella 
ve? 

 
 

 

 
 

Lo rodea un entorno 
económico básico. Busca 
lo mejor en 

 
¿Qué tipo de 

canales lo 

convencen? 

          buenos argumentos. ¿Qué es lo que él o 

ella dice? 

dice y hace? 

 
 

calidad-precio, cuanto 
más pueda ahorrar mejor.  

¿Quiénes lo 
rodean? ¿A qué 

tipo de ofertas 
está e puesto? 

¿Cuál es su 
actitud en 

público? 

tímida, pero sabe 
desenvolverse bien y 
le gusta hacer cosas 

nuevas. 

Le gustaría compartir 
sus experiencias con 
buenos productos. 

¿Qué le podría 
decir a los 

demás? 

 

¿Qué es lo que a él 

o ella le 

duele? 

¿Cuáles son sus 
principales 
frustraciones? ¿Cuáles 
son los principales 

obstáculos para 
alcanzar lo que desea? 

 

Su propio poder económico, 
desearía contar con más para 

que sus aficiones pudiesen 
ser llevadas a cabo sin 

problemas. 

Tiene sueños variados como 
mucha gente, pero 
principalmente quiere ser feliz y 

estar a gusto con su familia y 
amigos. Considera que es una 

persona que sabe llevar bien el  
éxito, y no sabe qué estrategias  

podrían ser. 

 
¿Qué es lo que 

realmente desea 
lograr? ¿Cómo mide 

el é ito? ¿Qué 
estrategias utilizaría 

para alcanzarlo? 

 
¿Qué es a lo que 

él o ella le 

aspira? 

 

 

Por: Karen Sofía 

 Diseñado para: shampoo 

pal pelo 

 

Nombre del Usuario / Cliente: 

Persona cualquiera adulta 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

PLANEAR. 

¿Qué, Cómo y para que se planeó? 

Se planeó un producto de shampoo para el pelo, se planeó para el cuidado e higiene del 

cabello, se planeó para sentirse libre y seguro.  

¿Se hizo con base en las necesidades y expectativas de los usuarios?  

Si  

¿Quién, cuando, como, donde y con qué recursos haría lo planeado? 

con varios personajes que reconocen el área de la belleza y el cuidado del cabello y los 

recursos naturales y extractos.  

¿Cómo se evaluaría lo realizado? 

excelente 

¿Qué se haría con los resultados? 

Si son positivos seguir innovando  

Si son negativos corregir  

HACER. 

¿COMO SE EJECUTO LO PLANEADO? 

Se ejecutó de manera constante basados en las perspectivas del cliente y la idea principal del 

producto. Se mostró la calidad y la gente lo acepto. 

 



¿QUIEN LO HIZO? 

La empresa de shampoo para el pelo. 

¿CUANDO Y COMO LO HIZO? 

se hizo cuando se plasmó la idea de darle a la gente más innovación con su cuidado del cabello, 

si hizo con productos naturales. 

¿CON QUE RECURSOS? 

Materiales naturales y económicos. 

¿QUE REGISTROS SE DEJARON? 

se dejaron varios registros como de contabilidad y listas de los gastos. 

¿QUE DATOS RECOLECTARON? 

Bajo el perfil del mercadeo se recolectaron datos importantes para la gente de cada zona  

¿SE CONTROLO LO EJECUTADO? 

Si 

VERIFICAR. 

¿Lo ejecutado es coherente con lo planeado? 

Totalmente  

¿El control de la ejecución fue adecuado? 

si 

¿Se lograron los resultados? 

sin duda 



¿Qué indicadores lo demuestran? 

la percepción del servicio al cliente  

¿Qué análisis se hizo de los resultados? 

que fueron estables  

¿A quién se presentó? 

A grandes conocedores del producto como al cliente  

ACTUAR. 

¿qué aprendizajes hubo?  

A raíz de las opiniones y el pensar del cliente vimos que sus preocupaciones son bastantes y de 

allí nos basamos en poder llenar su autoestima y su diario vivir con un buen sentido común de 

estar saludable. 

¿qué logros y errores? 

Logramos entender que la gente en su diario vivir puede ser positivo con tener una buena 

experiencia, en cuanto errores debemos ser discretos a la hora de saber que realmente quieren  

¿Qué aciertos se estandarizaron?  

el ajustar de emociones colectivas con un buen producto  

¿Qué acciones correctivas se tomaron? 

Que el producto no sea simple ni extravagante, pero pueda ser único  

¿Qué cambios se adoptaron para el nuevo ciclo de mejoramiento? 

Que nuestros productos sean más viables más asequibles y mucho más llamativo. 
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