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En el año base, nuestra producción es de 2.400 unidades anuales, con un costo unitario de 

$3,50 y un precio de venta de $7,00. Esto genera ingresos de $16.800 y una utilidad operativa de 

$1.900, obteniendo una rentabilidad del 10%. 

Nuestra proyección muestra un crecimiento de la producción desde 2.400 hasta 2934,03 

unidades. Este aumento se relaciona con la frontera de posibilidades de producción, ya que 

buscamos utilizar de forma más eficiente nuestros recursos y ampliar progresivamente nuestra 

capacidad productiva. 

 

En cuanto a la elasticidad, obtuvimos un 

resultado de 1,11, lo que indica que nuestra 

demanda es elástica. Por lo tanto, nuestros 

consumidores todavía son sensibles a los 

cambios en el precio y una variación en este 

puede afectar en mayor proporción la cantidad 

demandada. 



Frente a este resultado, nuestro objetivo es lograr que la demanda de GAIA Organics se 

vuelva más inelástica, reduciendo la sensibilidad del consumidor al precio.  

Para ello, proponemos estrategias específicas como implementar un programa de 

recompra, ofreciendo un beneficio después de adquirir cierta cantidad de shampoos; crear una 

suscripción de reposición. 

Donde el cliente reciba el producto de acuerdo con su frecuencia de consumo; y fortalecer 

la venta de nuestro kit de shampoo sólido, acondicionador y soporte magnético, de manera que el 

consumidor se integre a nuestro sistema completo de cuidado capilar y no compre únicamente un 

producto aislado.  

También planteamos comunicar de forma más clara que nuestro shampoo de 80 g equivale 

aproximadamente a tres botellas de shampoo tradicional, para que el cliente compare el 

rendimiento y no solamente el precio de $7.  

Finalmente, fortaleceremos la fidelización mediante contenido sobre el uso y cuidado del 

shampoo sólido y beneficios exclusivos para clientes frecuentes. Con estas estrategias buscamos 

aumentar el valor percibido, la diferenciación y la lealtad hacia GAIA Organics, disminuyendo la 

facilidad con la que nuestros consumidores sustituyen el producto ante un cambio de precio. 
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