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Produci'o/EmPresa Chicza™

e Propuesta: Chikle era una empresa dedicada a fabricar y vender
chicles artesanales con ingredientes naturales y sin azucar,
buscando posicionarse como una alternativa saludable a las
marcas tradicionales.

e Publico objetivo: Personas preocupadas por su salud,
especialmente consumidores que evitan el azucar, buscan
productos naturales o llevan una dieta balanceada (como
veganos 0 personas con restricciones alimenticias).

e ;Quée buscaban? Los emprendedores pedian $500,000 MXN a
cambio del 10% de participacion en su empresa.

Resultado: Ningun tiburon invirtio, argumentando que el producto
no tenia suficiente diferenciacion en un mercado muy competido, y
gue los numeros no eran lo suficientemente solidos para justificar |

valuacion.
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Analisis del
fracaso del pitch
de chicza (chicle)

¢;Cual fue el error principal?

El error principal fue no demostrar una
clara ventaja competitiva ni diferenciacion
suficiente frente a otras marcas. Ademas,
su valuacion era demasiado alta
considerando sus ventas y traccion real.
;Laidea era solo creativa o era una
verdadera oportunidad de negocio?

Era mas creativa que viable. Si bien existia
un mercado saludable en crecimiento, no
supieron conectar su producto con una
necesidad urgente o insatisfecha del
consumidor.
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¢;Habia una propuesta de valor clara?

No completamente. Decian ofrecer chicles
saludables, pero no explicaron por que su
producto era mejor que otros en el mismo
nicho ni como planeaban escalar.

;. Tu hubieras invertido en la empresa?

No en esa etapa. Hubiera necesitado datos
mas solidos sobre ventas, recurrencia de
clientes y validacion en el mercado.
Tampoco demostraron tener un canal de
distribucion efectivo.

;En que momento perdieron la confianza
de los inversionistas?

Cuando presentaron su valuacion y no
pudieron justificarla con metricas claras.
Tambien cuando se evidencio que su
producto no tenia un diferencial claro'en
un mercado muy saturado.
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pitch me jorado de chicza

e Redefinir el producto como chicle funcional, no
solo saludable.

e Enfocar al publico en consumidores de
suplementos y bienestar.

e Aumentar la participacion ofrecida (20%) para
hacer mas atractiva la inversion.

e Demostrar traccion y una estrategia clara de
distribucion.

e Reforzar la propuesta de valor con datosy
beneficios especificos.
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