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NOMBRE DE LA EMPRESA 
AMIGORROS CLÍNICOS 

Misión de la empresa: 

La misión de Amigorros quirúrgicos es brindar a nuestros clientes todo tipo de gorros personalizados con 

originalidad, siempre marcando los estándares de calidad y moda, proporcionando soluciones integrales de 

acuerdo a sus necesidades, otorgando buenos precios, el mejor servicio y logrando la satisfacción de los clientes 

en cada una de sus compras. 

Visión de la empresa: 

Ser una de las empresas líderes y reconocidas en Comitán de Domínguez en el mercado de gorros quirúrgicos, 

especializándonos en cada uno de ellos conservando siempre la ética, entrega y compromiso con cada uno de 

los clientes, posicionándose en la localidad y sus alrededores, siendo reconocidos por nuestras entregas en 

tiempo, forma y calidad. 



UBICACIÓN DE LA EMPRESA 
• MACRO LOCALIZACIÓN: SELECCIÓN DE LA REGIÓN Micro localización: Selección específica 



LISTADO DE PRODUCTOS O SERVICIOS A OFRECER 

• GORROS QUIRÚRGICOS:

DIFERENTES COLORES Y DISEÑOS ÚTILES PARA CIRUGÍA Y PRÁCTICAS UNIVERSITARIAS EN ANFITEATRO 

Y LABORATORIOS.

• CANTIDAD DEL PRODUCTO: 1 PIEZA 

• EMPAQUE (TAMAÑO, ETIQUETADO, FORMA Y MATERIAL) 

• TAMAÑO: BOLSA DE PLÁSTICO TRANSPARENTE: 22 CM X 10 CM 

• FORMA: RECTANGULAR 22 CM X 10 CM 

• MATERIAL: PLÁSTICO TRANSPARENTE DE BUENA CALIDAD 



RESUMEN DEL ESTUDIO DE MERCADO 

• EL SEGMENTO DE MERCADO QUE HEMOS ELEGIDO LA CIUDAD DE COMITÁN DE DOMÍNGUEZ,

CON LOS ESTUDIANTES DE LA PREPA COMITÁN, CBTIS 108, CONALEP Y UDS.

• CUYA EDAD FACULTA ENTRE LOS 15 Y 25 AÑOS DE EDAD LOS CUALES EN CONALEP EL 65%

SON MUJERES Y EL 35% SON HOMBRES.

• CONTANDO CON UN 53% DE FORÁNEOS Y UN 47% ESTUDIANTES DE LA LOCALIDAD Y EN

CBTIS 55% MUJERES Y 45% HOMBRES, DESCONOCIÉNDOSE AUN LOS DATOS DE LOCALES Y

FORÁNEOS.

1. Los estudiantes de la Preparatoria, CBTis 108, Conalep y UDS Realizan esta compras por lo menos una 

vez al año o cada 6 meses. 

2. Estos estudiantes acostumbran al uso de gorros clínicos para sus prácticas de laboratorio o practicas 

hospitalarias. 

3. Prefieren consumir gorros de distintas variedades y personalizados. 

4. Prefieren que esté al alcance de sus manos por redes sociales o páginas. 

5. Muestran preferencia por los precios bajos en el producto. 

Consumo aparente para gorros quirúrgicos personalizados 

El número de clientes potenciales es de 1,150 

El consumo unitario aparente (por cliente) es de 

- 794 personas lo consumirán 1 vez al mes 

-200 personas lo consumirán cada 5 o 6 meses 

-156 personas lo consumirán ocasionalmente 

El consumo mensual aparente del mercado es de 794 gorros clínicos. 

Demanda potencial del producto gorros quirúrgicos: 

Con base a las investigaciones llevadas a cabo en relación con el incremento de la población en Comitan y 

en las escuelas del área de la salud, se establecerá en el: 

Corto plazo: para que la empresa sea rentable tiene que cubrir un 60% del mercado potencial, es decir 

tener una producción total mensual de 476 gorros quirúrgicos. 

Mediano plazo: un crecimiento del mercado de 42% es decir se espera vender 675 gorros mensuales y 

empezar a seguir vendiendo vía internet a diferentes lugares de la república mexicana. 

Largo plazo: un crecimiento del 70%, es decir se esperan ventas de 1,147 gorros cuatrimestrales al 

empezar a realizar envíos por toda la república mexicana. 



• SE REALIZO UNA ENCUESTA CON EL OBJETIVO DE: CONOCER EL SEGMENTO DEL MERCADO

MEDIANTE LA ELABORACIÓN DE 11 PREGUNTAS ESTRATÉGICAS ENTREVISTANDO A 100

PERSONAS DIFERENTES, PARA LA REALIZACIÓN DE PLANES Y EL CONOCIMIENTO DE LA

PREFERENCIA DEL CLIENTE A CONTINUACIÓN SE MUESTRAN LAS PREGUNTAS MAS RELEVANTES:





PRESENTACIÓN DEL PLAN DE MARKETING 

• ESTABLECER AMIGORROS A NIVEL LOCAL DANDO CONOCER EL PRODUCTO POR LA CALIDAD

QUE NOS CARACTERIZA. 

• COMPETIR CON LOS VENDEDORES DE GORROS QUIRÚRGICOS DE LA REGIÓN 

POSICIONÁNDONOS COMO LOS MEJORES EN VENTAS. 

• ATRAER A MÁS CLIENTES A TRAVÉS DE LAS REDES SOCIALES IMPLEMENTANDO EL ENVÍO A 

DOMICILIO. 



PROCESO DE PRODUCCIÓN



DISTRIBUCIÓN DE PLANTA 



ORGANIGRAMA 



MODELO DE NEGOCIO (ELEMENTOS)

1. SEGMENTO DEL MERCADO: a estudiaste de preparatoria QFB, enfermería, laboratoristas clínicos, 

universidades de la salud y profesionistas de la salud, que se encuentren dentro de la ciudad, así como 

fuera de ella, incluso fuera del estado. 

2. PROPUESTA DE VALOR: 

mediante la creación de nuestros gorritos clínicos, con una tela de excelente calidad, la cual está hecha de 

un material no conductor de electricidad, resuelve el problema del personal de salud al realizar sus 

prácticas, además de ser de algodón el cual es muy cómodo y muy fácil de lavar. Además, estos gorritos, 

tendrán el plus extra que serán personalizados.

3. CANALES: la empresa se podrá comunicar con el segmento de mercado, a través de las redes sociales, 

como lo es Facebook, Instagram, de igual forma a través de WhatsApp, para poder tener una relación más 

estrecha con los clientes. La distribución de los canales de venta será a través de la entrega a domicilio, 

mediante el moto servicio, y paquetería (en caso fuera de la ciudad o estado), mejorando de esta forma la 

experiencia de los clientes. 

4. RELACIONES CON CLIENTES: en nuestra empresa podremos relacionarnos con nuestros clientes a través 

de las redes sociales, los cuales podrán comunicarse con nosotros a través del chat de estas plataformas, o 

de manera mucho más directa, por medio del WhatsApp. 

5. FUENTES DE INGRESOS: la forma de adquisición de los ingresos será por medio de las ventas de los 

gorritos, mediante los siguientes márgenes de ganancia, se espera obtener un ingreso de $90 por cada 

gorro sencillo (no personalizado), teniendo en cuenta que un metro de tela tendrá un precio aproximado de 

$60, mediante el cual se podrán obtener aproximadamente 3 gorros, de igual forma se necesitarán hilos, 

con un precio de aproximadamente de $9, generando un margen de ganancia de alrededor de $126 

aproximadamente. 

6. RECURSOS CLAVE: dentro de los Recursos humanos, se necesitarán a 4 personas. Recursos 

tecnológicos, serán 3 teléfonos celulares, 3 computadoras, 1 USB, una impresora. Recursos financieros, se 

cuenta con una cantidad aproximada de $1,500.00 para comenzar con la empresa. 

Recursos materiales, una máquina de costura, telas, hilos, una motocicleta, máquina de sublimación. 

7. ACTIVIDADES CLAVE: para la obtención de los recursos se podrán repartir las actividades en diferentes 

grupos, un grupo para la compra de los recursos y que no haga falta nada, un grupo encargado de la 

realización del producto, un grupo de marketing y ventas y así mismo un grupo encargado de la repartición 

del producto. 

8. ASOCIACIONES CLAVE: la empresa desde ya cuenta con socios, siendo estos un proveedor de las telas, 

que es un familiar de nuestros empresarios, así como una asociación con una empresa de entregas a 

domicilio, a través de moto servicio, abarcando solamente a la ciudad. 

9. ESTRUCTURA DE COSTOS: para poder llevar a cabo el comienzo de la empresa, nosotros 

empezaremos con un monto de alrededor de $1,500.00 siendo estos ocupados para la adquisición de los 

recursos materiales (que serán las telas, los hilos, etc.). Mediante los siguientes márgenes de ganancia, se 

espera obtener un ingreso de $90 por cada gorro sencillo (no personalizado) 



CONCLUSIONES 

1. es muy factible la realización de la venta de estos gorros, ya que la mayor parte de las personas entrevistadas 

contestaron que lo primero que toman en cuenta para comprar un gorro es el diseño.

2. En que los precios de los gorros deben de oscilar en un rango de entre 100 a 140 pesos, según el estudio de 

mercado.

3. ven con buenos ojos que se venda este tipo de productos, ya que será un producto innovador en el mercado de la 

ciudad y sus alrededores, puesto que la mayoría de las personas no conoce o no había escuchado de la existencia 

de los gorros quirúrgicos no conductores de electricidad.
4. Las personas necesitan de un gorro quirúrgico en un rango de 6 meses, por lo que nos indica que los gorros son un 

producto que las personas verdaderamente necesitan y buscan 

5. las ventas de productos a través de internet, está tomando una mayor fuerza que como lo era antes, si bien las 

personas aún realizan sus compras en tiendas locales físicas la opción de las ventas vía internet aumenta el numero de 

gorros vendidos y de clientes a mayor distancia 


