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INTRODUCCION
La planeacion estratégica se vuelve importante para las organizaciones porque
permite formalizar el curso de accién, ademas de apoyar la toma de decisiones
para ayudar a la empresa adaptarse a los cambios constantes en el mercado y
sus entornos, logrando mayor eficiencia y calidad en todos los procesos.

El Centro de Estética y Escuela en Cali, es una empresa que se dedica a la
estética y cuidado corporal de la piel en el sector de la belleza que naci6 hace
21. La falta de direccionamiento estratégico formal ha ocasionado que la
empresa no tenga definido claramente su horizonte, de manera que los
resultados alcanzados no son suficientes para lograr un mejor posicionamiento

en el mercado.

Para este trabajo se plantea como objetivo, formular un plan estratégico para un
Centro de Estética y Escuela en Cali, que le permita fortalecerse y permanecer
en el mercado. Para alcanzar este objetivo se utiliz6 una metodologia cualitativa
de tipo exploratoria, buscando contextualizar fenémenos que ocurren al interior
de la organizacion con el fin de obtener informacidén importante para el desarrollo
del presente trabajo. En el primer apartado se presentara la definicion del
problema y su formulacion; en el apartado dos la justificacion; luego en el
apartado tres los objetivos, general y especificos, los cuales presentaran los
lineamientos para el desarrollo del presente trabajo. En el apartado cuatro esta
el marco referencial, compuesto por el estado del arte y el marco tedrico que se
toma como base para el desarrollo del trabajo; en el aparatado cinco se
encuentra la metodologia utilizada en la investigacion; en el apartado seis se
mostraran los resultados de la presente investigacion, donde se evidenciara el
estado actual del Centro de Estética y Escuela en Cali, el analisis interno y
externo de la organizacion, el benchmarking o referenciacién, el analisis del
sector para determinar su perfil competitivo, el direccionamiento estratégico; y

por ultimo, el plan de accién.



1. EL PROBLEMA

1.1 Definicion del problema

En un ambiente empresarial tan competitivo como el actual, un planteamiento
estratégico de las organizaciones se hace vital en la generacién y desarrollo de
los negocios. Es gracias a la definicion de unos objetivos estratégicos, metas,
analisis internos y el entendimiento del mercado y del cliente, que las

organizaciones se pueden proyectar de una forma clara hacia el futuro.

Hoy por hoy es comln encontrarse con casos de ideas de negocio con alto
potencial de éxito y de empresas que se quedan estancadas y no llegan a
florecer, el direccionamiento estratégico permite tener una idea general del
funcionamiento de la empresa, de como se encuentra su entorno y de la
orientacion que debe darsele y con base en esto se puede obtener una
proyeccion del futuro de la empresa y de los planes de accion para alcanzar

objetivos y metas.

El presente trabajo esta orientado al desarrollo un plan estratégico un Centro de
Estética y Escuela en Cali, una organizacion que si bien ha permanecido durante
21 afos en el mercado, no ha desarrollado un plan estratégico formal que se
plantee a partir de sus fortalezas, identificando debilidades y amenazas para
superarlas, y planteando oportunidades que sirvan para apoyar el crecimiento de

la organizacion.

Esta investigacion tiene como finalidad establecer la situacion actual de un
Centro de Estética y Escuela en Cali, empresa que enmarca su actividad
comercial en el sector de la estética y cuidado personal del cuerpo, la cual
también funciona como escuela para la formacion de Técnicos laborales en
cosmetologia y estética integral por competencias. Es importante mencionar que
hasta el momento no se han encontrado archivos, documentos o soportes, donde
se indique el direccionamiento estratégico para la empresa: vision, mision,
objetivos estratégicos, estrategias y estructura, al igual que tampoco planes de
accion de manera general. Se tienen claros los objetivos para contribuir con el

funcionamiento del Centro de Estética y Escuela en Cali, pero estos, no estan



evidenciados o soportados en algun documento para hacer un seguimiento

continuo de los mismos.

1.2 Formulacién del problema
De acuerdo con lo planteado en la descripcion del problema, se formula la
siguiente pregunta que sirve como guia para el presente trabajo y que traza el

problema de investigacion:

¢, Cual es el Plan Estratégico para un Centro de Estética y Escuela en Cali,
periodo 2019 — 20227

A partir de las falencias detectadas en el andlisis preliminar se formulan las
siguientes preguntas que sistematizan como se desarrollara la investigacion y

gue se responderan a lo largo del presente trabajo:

e ;Cual es la situacion actual del Centro de Estética y Escuela en Cali, con
respecto a la historia, estructura y portafolio de productos?

e ;,COMo se encuentra el entorno de la organizacién y que amenazas y
oportunidades se identifican?

e ;Cuales son las fortalezas y debilidades del Centro de Estética y Escuela
en Cali?

e ;Cual es el perfil competitivo de la empresa?

e ;COMo se compara el Centro de Estética y Escuela en Cali, con su
competencia?

e ;Cual es el direccionamiento estratégico para la empresa?

2 JUSTIFICACION

El sector belleza en Colombia ha sido representativo y un referente a nivel
internacional, no solo por la calidad de los profesionales de esta rama, sino por
los bajos costos, que hacen a la oferta de salud y estética en Colombia
competitiva y de alta calidad (Arias, 2014). En el contexto local, especificamente
en el departamento del Valle del Cauca, el sector belleza se ha desarrollado para
convertirse en un atractivo no solo para locales y nacionales, pues una cultura

del hedonismo sumada a una industria altamente calificada han permitido que



Cali se consolide como un destino a nivel internacional y nacional para ofrecer

servicios estéticos.

Es importante estudiar los diferentes actores y empresas que participan en el
sector belleza, los cuales, segun cifras de la Camara de Comercio de Cali (2012)
ascienden a mas de 180 centros de Estética. Por tal motivo, el presente trabajo
busca dar una serie de herramientas a un Centro de Estética y Escuela en Cali,
empresa del sector estético, para mejorar su gestion, proponiendo un plan
estratégico en el que pueda pensarse a futuro, para potencializarse superando
los retos que el mercado presenta, haciéndose mas competitivo frente a un
mercado en el cual en los dltimos afios, han ingresado una cantidad significativa

de competidores.

El Centro de Estética y Escuela es una empresa que se ha logrado consolidar
en algunos lugares de la region del Valle del Cauca, donde a través de los afos
ha abierto sedes en Palmira, Tulua y la ciudad de Cali, dandose a conocer por
su gran oferta de servicios. Sin embargo, ha sido un crecimiento que no hatenido
un caracter gerencial y estratégico, sino que ha estado determinado por la alta
calidad en los servicios prestados, tanto en la parte cosmetoldgica y estética

como en su parte educativa.

Cabe resaltar, que dar un apoyo desde las administracion y desde el campo
gerencial a un Centro de Estética y Escuela en Cali, es muy importante, pues si
bien, sus duefios y fundadores se han desempefiado con excelencia desde su
area de conocimiento como lo es medicamente, por lo tanto existen falencias en

algunas areas de la empresa de manera administrativa.

Con este trabajo, se busca desarrollar un plan estratégico, que en primer lugar
recoja todas esas caracteristicas que han permitido que la empresa se mantenga
vigente y competitiva en el mercado, ademas de plantear aquellas falencias que
no permiten que exista un mejor desempefio al interior del Centro de Estética y

Escuela en Cali y que pueden repercutir en su posicionamiento en el mercado

Sumado a esto se debe dar un norte a la empresa, donde se determine cual es

su situaciéon actual, cudles seran sus objetivos a futuro y cudles seran las



estrategias que permitan mantener un crecimiento sostenido, siempre

conservando sus altos niveles de calidad.

Con este proyecto también se pretende dar un aporte al conocimiento en general,
gue pueda servir de base para futuros trabajos de desarrollo de planes
estratégicos, en otros centros de estética o0 empresas dedicadas al cuidado de
la salud. Si bien es cierto, en la ciudad de Cali se ha dado un crecimiento
sostenido en el sector salud, el cual se observa por ejemplo en la consolidacién
de diferentes cluster donde la belleza juega un papel fundamental, aun existe
una falta de planeacién y desarrollo estratégico, pues el surgimiento de este
sector es aun muy reciente (Redaccion diario el Pais, 2104).

Adicionalmente el presente trabajo se constituye como el resultado del
aprendizaje obtenido luego de haber culminado el programa de administracion
de empresas en la Universidad del Valle, con el cual se muestran todas las
habilidades tanto académicas como profesionales que fueron obtenidas a través

de la formacién que fue impartida en los ultimos afos.

Los autores del presente estudio quieren mostrar a lo largo de las siguientes
paginas como la administracion logra ser aplicada en el contexto empresarial,
como la teoria vista durante el proceso formativo, se transforma en acciones y

planes que puedan ser utiles en el Centro de Estética y Escuela en Cali.

3 OBJETIVOS

3.1 Objetivo General
Formular el plan estratégico para un Centro de Estética y Escuela en Cali, con
un horizonte de tiempo 2019 — 2022.

3.2 Objetivos Especificos
e Diagnosticar la situacion actual del Centro de Estética y Escuela en Cali,
con respecto a la historia, estructura y portafolio de productos
e Realizar analisis de entornos de la organizacion para identificar amenazas
y oportunidades que presente la empresa

e Realizar el analisis de Benchmarking o referenciacion.



e Realizar andlisis interno a la organizacion con el fin de identificar
Fortalezas y debilidades que presente la empresa

e Realizar un analisis del sector para identificar el perfil competitivo

e Elaborar el andlisis DOFA para la empresa

e Proponer el direccionamiento estratégico para la empresa: vision, mision,
objetivos estratégicos, estrategia y estructura.

e Formular el plan de accidn de la empresa con indicadores de gestion.

4. MARCO REFERENCIAL
4.1Estado del Arte

Conforme a la investigacion que se ha llevado a cabo, se han encontrado otros
trabajos de investigacion que abordan este mismo tema “belleza y salud”, a nivel
nacional y regional, estos trabajos permiten una orientacion y un soporte sobre

el presente trabajo de investigacion, esto son:

e Autor: Diana Velasquez, Francisco Bohorquez

e Ciudad: Santiago de Cali

e Titulo: Un modelo de direccionamiento estratégico, planteado para el
centro de belleza Lua S.A.S

e Objetivo General: Formular y disefiar el plan estratégico para el Centro
de Belleza Lua S.A.S., para el periodo 2012-2015.

Este proyecto para el plan de direccionamiento estratégico del Centro de Belleza
Lua S.A.S. se documenta en varios autores con diferentes modelos en el
contexto de la gerencia y la planeacion estratégica. Teniendo en cuenta el
analisis del entorno general de la ciudad, y el especifico del sector de la belleza,
el andlisis DOFA, en conjunto con la misién, vision, valores y politicas de la
organizacion, se plantea la viabilidad de generar su propio plan estratégico. En
este proyecto se identifican los pasos a seguir para su creacion, y se registran

las conclusiones y recomendaciones para su implementacion.

Por otro lado también se encontré un estudio realizado el centro de belleza

express Ss.a.


https://docs.google.com/document/d/1U5cjF-XAcWwm_EsPCim4i0E7AnHujl2IA9oeHsydv18/edit#heading=h.17dp8vu
https://docs.google.com/document/d/1U5cjF-XAcWwm_EsPCim4i0E7AnHujl2IA9oeHsydv18/edit#heading=h.17dp8vu
https://docs.google.com/document/d/1U5cjF-XAcWwm_EsPCim4i0E7AnHujl2IA9oeHsydv18/edit#heading=h.17dp8vu
https://docs.google.com/document/d/1U5cjF-XAcWwm_EsPCim4i0E7AnHujl2IA9oeHsydv18/edit#heading=h.3rdcrjn

e Autor: Lina Maria Rodriguez Quintero, Natalia Garzon Sierra, Christian
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centro comercial Unicentro y Belleza express S.A., con el fin de plantear
estrategias que les permitan ser mas competitivas en sus diferentes

sectores.

El presente trabajo de grado tiene como objetivo realizar un andlisis estratégico
a las empresas centro comercial Unicentro y Belleza express S.A., iniciando con
las necesidades mas urgentes propuestas por las organizaciones. La
metodologia empleada consistio en estudiar los modelos de analisis estratégicos
mas relevantes tanto en el ambito académico como empresarial, para luego crear
un modelo derivado de estos que se ajustara a las necesidades de dichas

organizaciones.

En la empresa Unicentro se comenzo con el analisis del cliente interno donde
primeramente se disefid0 una encuesta de clima organizacional para identificar
las debilidades y fortalezas que se presentan en este; por su parte en Belleza
express S.A. se elaboré una encuesta con el fin de diagnosticar la situacion

actual de la empresa con relacion a la satisfaccion de los clientes.

El trabajo realizado es modelo de analisis estratégico para las empresas el cual
les permitira guiarse y les servirAd de apoyo para la toma de decisiones que

impulsen el crecimiento de sus negocios.

4.2Marco Teorico

4.2.1 Definicion de estrategia

Ross y Kami (1973), definen a las estrategias como programas generales de
accion que llevan consigo compromisos de énfasis y recursos para poner en
practica una mision basica. Para Steiner (2007), la estrategia se refiere a aquella
accion que la alta direccion de una empresa realiza como respuesta a la accién

0 posible accién de un competidor.



De acuerdo con Mintzberg y Quinn (1998), la estrategia es un patron o modelo
de decisiones que determina y revela los objetivos, propdsitos o metas de una
compaiiia; asi mismo, dicho patron produce las principales politicas y planes
para lograr tales metas; define la esfera de negocios a que aspira una compafia,
establece la clase de organizacion econdmica y humana que es o pretende ser
y, también precisa la naturaleza de las contribuciones, econémicas y nho
econémicas, que intenta aportar a sus accionistas, empleados, clientes y

comunidades.

Finalmente, Hax y Majluf (1996, p.63), proponen que la estrategia:

e Determinay revela el propio centro de la organizacién en términos de sus
objetivos de largo plazo, de sus programas de accién y/o sus prioridades
en la asignacion de recursos.

e Reflejaladecision acerca del giro del negocio en que esta la organizacion.

e Persigue la ventaja competitiva sustentable de largo plazo al responder
apropiadamente a las oportunidades y amenazas del entorno de la
empresa, mediante el manejo adecuado de las fortalezas y debilidades de
la organizacion.

e |dentifica las tareas gerenciales con claridad en los niveles directivos.

e |dentifica las tareas gerenciales con claridad en los niveles funcionales.

e Es un patron de decisiones unificador, coherente e integral.

e Define la naturaleza de las contribuciones econémicas y no econémicas
gue la empresa hace a sus grupos de interés.

e Es la expresion de un intento estratégico para mover la empresa hacia un
estado de excelencia.

e Esta orientada a desarrollar y fortalecer las competencias sustantivas,
habilidades distintivas y capacidades de la empresa que contribuyan a

asegurar la ventaja competitiva sustentable.

4.2.2 Administracién estratégica

La administracion estratégica a partir de David (2008) es un proceso que se
desarrolla en 3 etapas: Formulacién de estrategias, ejecucion y evaluacion. Para
esto se plantean herramientas como el analisis DOFA, la matriz de perfil

competitivo, la evaluacion de accién (PEYEA), entre otros.



Con esto se busca que la organizacién sea capaz de identificar aquellas
variables de su medio ambiente contenidas en los entornos econémico, social,
juridico, cultural, demografico, ecoldgico y tecnolégico para identificar las
oportunidades a desarrollar y las amenazas latentes, ademas de una auditoria
interna que permita comprender las fortalezas y debilidades en todas las areas
funcionales de la organizacién (Quiceno, 2014).

De acuerdo con Pacheco (2006), la planeacion estratégica es el proceso por el
cual los directores de una organizacién prevén su futuro y desarrollan los
procedimientos y operaciones para alcanzarlos. Este autor sefiala que el proceso
de administracion estratégica se puede dividir en cinco componentes diferentes:

e Seleccidn de la mision y principales metas corporativas.

e EIl analisis del ambiente competitivo externo de la organizacion para
identificar las oportunidades y as amenazas.

e El analisis del ambiente operativo interno de la organizacion para
identificar las fortalezas y debilidades de la organizacion.

e La seleccion de estrategias fundamentadas en las fortalezas de la
organizacion y que corrijan sus debilidades con el fin de tomar ventaja de
oportunidades externas y contrarrestar las amenazas externas; y la

implementacion de la estrategia.

4.2.3 Planeacion Estratégica

La planeacion estratégica surge como un nuevo concepto en gestion alrededor
de los afios 50 y se llega a consolidar en los afios 70 (Pérez, 1989), teniendo
una importante evolucion a través de las décadas y fortaleciéndose en las
diferentes escuelas de negocios. Esta se puede entender como un proceso, por
medio del cual las organizaciones definen su la vision de largo plazo que se
plantea y como se articulan estrategias basadas en las fortalezas, debilidades,
amenazas Yy oportunidades para alcanzar la consecucion de sus metas
planteadas (Galvis, 2013). Con esto, las organizaciones deben pensarse a
través de sus capacidades y limitaciones para crear un direccionamiento basado
en un monitoreo de la consecucién de objetivos y ajustes periddicos de los

mismos.



De acuerdo a Steiner (2007), se considera que la planeacion estratégica esta
entrelazada de modo inseparable con el proceso completo de la direccion, por lo
que cualquier compafia que no cuente con algun tipo de formalidad en su
sistema de planeacion estratégica, se expondra a un desastre inevitable. Al
plantearse la planeacion estratégica como un proceso, se deben entender
entonces diferentes etapas. En una primera fase la planeacion estratégica parte
del andlisis de las esferas de la empresa, tanto internas como externas.
Posteriormente se pueden definir las interrelaciones que existen entre los
diferentes factores que la afectan para proponer acciones y metas, las cuales se

proyectan a través de planes estratégicos.

De acuerdo con Porter (1995), la importancia que las empresas conceden a la
planeacion estratégica refleja la conviccion de que se obtienen importantes
beneficios con la formulacién explicita de la estrategia. Con ella se garantiza que
por lo menos las politicas de los departamentos funcionales sean coordinadas y
canalizadas hacia un conjunto de metas comunes. Porter considera que disefiar
una estrategia consiste en crear una formula general de cobmo una empresa va
a competir, cuales seran sus metas y qué politicas se requeriran para

alcanzarlas.

Steiner (2007) considera que para iniciar un proceso de planeacion estratégica
se puede proceder desde diferentes puntos de partida, sin embargo, tarde o
temprano todos los elementos del modelo de planeacion estratégica que se haya
decidido usar deberan ser abarcados, ya sea explicita o implicitamente. Steiner
sefala los siguientes puntos de partida para una planeacién estratégica formal:

e Mision de la empresa

¢ |dentificacion de oportunidades y peligros, potencialidades y debilidades

e Objetivos

e Un problema

e Momento de intuicion

e Prondéstico y recopilaciéon de informacion sistematicos

e Investigacion y desarrollo

e Estrategia

e Productos y/o mercados
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e Oportunismo

Una vez definida la estrategia y descrito el proceso de formacion de las
estrategias se procedera a definir el concepto de planeacion estratégica y sus

componentes.

4.2.4 Componentes de la planeacidn estratégica
Para Mintzberg y Quinn (1998, p.29), los elementos de la planeacion estratégica
son los siguientes:

e Mision: enunciado que refleja el objetivo fundamental de la empresa.

e Valores: conjunto de enunciados que reflejan los principios fundamentales
bajo los cuales debe operar la empresa.

e Estrategia: patron o plan que integra las principales metas y politicas de
una organizacion y a la vez establece la secuencia coherente de las
acciones a realizar.

e Metas u objetivos: establecen qué es lo que se va a lograr y cuando seran
alcanzados los resultados, pero no establecen como seran logrados.

e Politicas: son reglas o guias que expresan los limites dentro de los que
debe ocurrir la accion.

e Programas: especifican la secuencia de las acciones necesarias para
alcanzar los principales objetivos.

e Decisiones estratégicas: son aquéllas que establecen la orientacion
general de una empresa y su viabilidad maxima a la luz, tanto de los
cambios predecibles como de los impredecibles que, en su momento,

puedan ocurrir en los ambitos que son de su interés o competencia.

Segun Ramirez y Cabello (1997), la primera herramienta que una empresa debe
de implementar para transformarse en una organizacion competitiva es la
planeacién estratégica, pues por medio de ella es posible determinar muy claro
a donde quiere ir, de tal manera que, partiendo de donde se encuentra, pueda

fijar los derroteros o estrategias necesarios para lograr su mision.

De acuerdo con Pacheco (2006, p.38), la planeacion estratégica es el proceso

por el cual los directores de una organizaciéon prevén su futuro y desarrollan los
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procedimientos y operaciones para alcanzarlos. Este autor sefiala que el proceso

de administracion estratégica se puede dividir en cinco componentes diferentes:

Seleccién de la misién y principales metas corporativas;

El analisis del ambiente competitivo externo de la organizacion para
identificar las oportunidades y as amenazas

El analisis del ambiente operativo interno de la organizacién para
identificar las fortalezas y debilidades de la organizacion;

La seleccion de estrategias fundamentadas en las fortalezas de la
organizacion y que corrijan sus debilidades con el fin de tomar ventaja de
oportunidades externas y contrarrestar las amenazas externas; y la

implementacion de la estrategia.

Sielinski (2007, p.33), sefiala que un proceso basico de planeacion estratégica

debe contener los siguientes elementos:

Crear una mision.
Crear una vision.
Establecer metas.
Identificar estrategias.
Crear planes de accion.

Dar seguimiento al plan y actualizarlo.

4.2.5 Las cinco fuerzas de Porter

Bajo la perspectiva de Montilla y Witting (2016) las cinco fuerzas de Porter son

una herramienta que permite pensar el entorno competitivo en el cual se ve

sumergida la organizacion. Con esto, la importancia de las cinco fuerzas de

Porter radica en que a través de estas se puede determinar la competitividad que

existe en sector. Estas fuerzas son:

La rivalidad entre competidores: esta fuerza es una de las mas
determinantes y que mas incide y afecta a las organizaciones. La
estrategia de la empresa tendra éxito en la medida que la empresa sea
capaz de plantear una serie de elementos diferenciadores que le permitan
destacar entre sus competidores. Esta rivalidad entre competidores tiende

a aumentar en la medida que los competidores en el sector aumentan,
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segun la similitud que exista entre todos y debido a una caida en la
demanda, que tiende a generar una baja en los precios. Fuera de esta
ultima estrategia de precios, una empresa puede acudir a otros elementos
para diferenciarse, como por ejemplo una mejora en la calidad, nuevas
caracteristicas de producto, servicio pre y post venta y una mejora en las
estrategias de publicidad.

Entrada potencial de nuevos competidores: un mercado en el cual
existe una facil entrada se configura como un peligro para la organizacion.
Elementos como poca normatividad y legislacién para la entrada, baja
innovacion, poca fidelidad de los clientes, bajo capital de inicio, la falta de
escala en la produccién, entre otros, son elementos que se constituyen
como un riesgo a la organizacion pues facilitan la llegada de nuevos
competidores. Por este motivo es importante para la firma monitorear a
las diferentes empresas y organizaciones, tanto nuevas como antiguas
gue puedan entrar a competir, para asi, a traves de las fortalezas propias,
poder hacer frente a estos nuevos desarrollos.

Desarrollo potencial de productos sustitutos: esta amenaza
constituye un peligro en la medida que otras firmas entran a competir con
productos que, por sus caracteristicas, pueden generar un riesgo en la
medida que los clientes se ven tentados por un producto que puede cubrir
sus necesidades y que en algunos casos llegan tener un precio menor.
Poder de negociacion de los proveedores: cuando existen pocos
proveedores para abastecer a las empresas, cuando hay pocas materias
primas sustitutas o cuando el costo logistico y de transformacion de estas
es muy alto se presenta una amenaza a la organizacion, puesto que bajo
estas condiciones el proveedor de la organizacion adquiere poder sobre
las capacidades de la empresa. Es por tal motivo que las empresas suelen
hacer una integracién hacia atras, con lo cual se busca obtener algo mas
de poder sobre la capacidad de negociacién, que trae como consecuencia
una ventaja competitiva sobre los otros actores del mercado.

Poder de negociacion de los clientes: los clientes representan una
fuerza que puede afectar a la organizacion. Cuando se presentan

situaciones como la concentracién de clientes, una gran cantidad de
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clientes o pocos clientes que compran en volumen existe una situacion de
riesgo en la organizacion en la medida que los clientes obtienen poder en
la negociacion, lo que les permite exigir precios mas bajos, mayor

logistica, garantia, entre otros servicios adicionales.

4.2.6 Matrices de evaluacion de factores

La planeacién estratégica, como proceso mediante el cual se piensa a la
organizacion entendiéndose como una construccion determinada tanto desde la
esencia que la constituye como un elemento parte de un ambiente que interactla
con otros actores viéndose afectada por estos, esta necesita de una serie de
mecanismos que permitan plantear y evaluar los factores que en Ultimas afectan
el desempeiio de la organizacion, los cuales es importante determinarlos,
identificarlos para generar los diferentes planes estratégicos de la organizacion.
Las matrices de evaluacion de factores, implementadas por autores como
Betancourt (2013) y David (2008), permiten pensar a la organizacion en sus
diferentes dimensiones y se articulan como una herramienta para poder
determinar cuales son aquellos elementos que afectan a la organizacion, tanto
de forma positiva como de forma negativa. Entre estas se pueden destacar la
matriz E.F.l. (Matriz de evaluacion de factores internos), matriz E.F.E. (Matriz de
evaluacion de factores externos), matriz de perfil competitivo, entre otras, las

cuales permiten construir la matriz DOFA.

4.2.7 Matriz DOFA

La matriz DOFA (Debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas) aparece
en lo que Davis (2010) llama la etapa de conciliacion, en el proceso de desarrollo
estratégico de la organizacion. En este punto se puede entender la planeacion
estratégica como “la conciliacion que una organizacion hace entre sus recursos
internos y las habilidades, las oportunidades y los riesgos creados por sus

factores externos” (Davis, 2010, p.220).

De esta manera el analisis a través de la matriz DOFA aparece como una
herramienta que permite conciliar las oportunidades y amenazas que vienen de
los factores externos con las fortalezas y debilidades que vienen del interior de
la organizacion. Por medio de esta se pueden desarrollar diferentes tipos de

estrategia:
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e FO (fortalezas y oportunidades): a través de esta estrategia la empresa
aprovecha sus fortalezas internas para acceder a las oportunidades que
presenta el entorno.

e DO (debilidades y oportunidades): mediante esta estrategia se
aprovechan las oportunidades externas para mejorar las debilidades
internas de la empresa.

e FA (fortalezas y amenazas): por medio de esta estrategia se previene a la
empresa de las amenazas externas a por medio del aprovechamiento de
las fortalezas internas.

e DA (debilidades y amenazas): en esta estrategia o que se busca es
identificar donde estan los mayores problemas de la empresa tanto

internos como externos.

4.2.8 El cuadro de mando de Norton y Kaplan

Norton y Kaplan plantean una estrategia ampliamente usada para la
transformacion de objetivos organizacionales en indicadores: el Balanced
Scored Card (BSC) o cuadro de mando integral. EI BSC permite plantear una
serie de medidas de control de indicadores que permite hacer un seguimiento al
cumplimiento efectivo de los objetivos y el desarrollo de las estrategias. Para el
desarrollo de este se tienen 4 perspectivas, la perspectiva financiera, los clientes,

el crecimiento, procesos internos y aprendizajes.

4.2.9 Indicadores de gestion

Uno de los grandes principios planteados por la administracion estratégica es la
medicién del desarrollo de las metas y objetivos que se ejecutan. Para tal efecto
es necesario plantear para todo plan estratégico una serie de indicadores que
permitan hacer un seguimiento de la organizacion. Para Betancourt (2010) los
indicadores son una de las herramientas para
realizar el seguimiento y control del plan estratégico: Para evaluar la gestion se
requiere de un conjunto estable de indicadores considerados como claves en el
seguimiento del plan de accion para el mejoramiento de los procesos, asi como
los servicios conexos, logisticos y de apoyo (...), tal que permitan a la direccién
(...) detectar y vigilar el desarrollo de los proyectos (p.15). De esta manera los

indicadores tienen una funcién en el plan estratégico de vigilar el desempefio en
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las &reas que se ven afectadas directamente por el plan estratégico. Con estos,

por ejemplo, se hace un seguimiento financiero, seguimiento al nivel de ventas y

penetracion en el mercado, capacidad de produccién, entre otros.

4.2.10 Las escuelas de la creacion de la estrategia

Existen diferentes autores que plantean diferentes modelos y perspectivas sobre

las diferentes escuelas que tiene la estrategia. A continuacion, se plantean las

10 escuelas que plantean Mintzberg, Ahlstrand & Lampel (1999) y que se

agrupan en 4 grupos.

Escuelas de naturaleza prescriptiva: Las escuelas de naturaleza
prescriptiva se plantean cual es la forma en la cual las empresas deben
plantear y disefiar su estrategia. Mintzberg, Ahlstrand & Lampel (1999)
plantean tres escuelas prescriptivas: escuela de disefio, escuela de
planificacion formal y la escuela de posicionamiento. En primer lugar, la
escuela de disefio se piensa a través del analisis interno y externo de la
organizacion. Bajo esta perspectiva se plantean las debilidades y
fortalezas internas de la organizacion y se ve hacia afuera para plantear
las oportunidades y amenazas que puede enfrentar la firma. Si bien esta
escuela sienta una serie de bases no es clara en como la organizacién
debe definir las estrategias a seguir ni como elegir la mas adecuada a la
empresa. En segundo lugar, se plantea la escuela de planificacion,
escuela que se configura como base para muchos modelos que se
plantearon posteriormente. Esta escuela se fundamenta en la escuela de
disefio, la cual desarrolla y organiza en etapas el proceso estratégico, las
cuales van desde el planteamiento de los objetivos y del presupuesto
hasta el desarrollo de planes operativos. La tercera escuela prescriptiva
es la escuela de posicionamiento. Bajo esta escuela se continua el trabajo
desarrollado en las 2 escuelas anteriores y profundiza en las estrategias
gue se piensan basadas en el entorno con vista a futuro, pues desde esta
escuela se plantea la estrategia para que la organizacion logre
posicionamiento en el mercado al plantear acciones que permitan a la
organizacion defenderse en un ambiente competitivo.

Escuelas de formacion: Las escuelas de formacion trascienden mas alla

del entendimiento de la estrategia como un elemento individual y
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comprenden las diferentes interacciones bajo las cuales se ve
influenciada la organizacion. Asi, la primera escuela de este grupo es la
del poder, escuela que entiende el poder y la politica como elementos
fundamentales de toda organizacién, la cual se ve afectada por estas

fuerzas tanto de manera legitima como de manera ilegitima.

Posteriormente esta la escuela cultural, que entiende a la cultura como elemento
unificador de los individuos de la organizacion, la cual mantiene la estabilidad
estratégica y que se logra configurar como un elemento diferenciador entre las
firmas. Por dltimo, estd la escuela ambiental. Bajo esta perspectiva la
organizacion es un elemento del entorno con un caracter reactivo, que se
desenvuelve de manera reaccionaria ante lo que la rodea. De esta manera la
empresa se adecua y se re organiza para no ser expulsada ni suprimida por el
medio en el cual se desenvuelve. Asi. La estrategia busca leer el entorno y

adaptar a la firma para que pueda sobrevivir y no quedar rezagada.

e Escuelade configuracion: La escuela de configuracion se plantea como
una escuela que reune los principales elementos de otras escuelas. Bajo
esta corriente de pensamiento la estrategia es un elemento estabilizador
en el tiempo, que concilia las fuerzas externas de la organizacion a traves

de las capacidades internas

4.3 Marco Contextual

El Centro de Estética y Escuela en Cali, es una empresa que desde sus inicios
ha tenido un caracter familiar y que hoy en dia se ha consolidado como un
referente tanto a nivel estético como a nivel educativo, atendiendo en 6 diferentes
sedes en las ciudades de Cali, Tulua y Palmira. La empresa nace hace 20 afios
como una sociedad creada por el doctor Francisco Sandoval, quien gracias a sus
conocimientos y experticia en el sector salud decide conformarla, con la vision

inicial de ofrecer servicios de alta calidad en materia de salud.

La historia de la organizacion se puede clasificar en 2 etapas principalmente. La
primera etapa de surgimiento y consolidacién y la segunda etapa de expansion.
La etapa de surgimiento y consolidacion se puede entender como la etapa de

aprendizaje que tuvieron los fundadores, en la que se hizo un reconocimiento de
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las necesidades del mercado y se desarrollaron los procesos necesarios para
garantizar la calidad y la prestacion del servicio en su primera sede, ubicada en

la carrera 44 numero 62-122 barrio Tequendama

La segunda etapa que se puede destacar es su expansion y desarrollo como
centro educativo en el 2009. Para este afio se decide tomar la experticia que se
habian adquirido en los primeros afios del negocio y se crea La Escuela de
Capacitacion, que es lugar donde se forma por competencias a nivel técnico con
el programa de cosmetologia y estética integral, y que tiene como objetivo
modernizar la oferta e incrementar la competitividad en los centros de estética

(Centro de Estética y Escuela en Cali, 2017).

Como hitos que han marcado la empresa se destacan el premio que se le
concede al Centro de Estética y Escuela en Cali como mejor centro de Spa y
estética en afio 2012, que demuestra su consolidacion a nivel regional y la

capacidad para que posee para alcanzar dicho reconocimiento.

Se ampliara informacion de la empresa, en la situacion actual, la cual sera

abordada en los resultados del presente trabajo.

5. METODOLOGIA
Para plantear el modelo metodoldgico en el presente trabajo se recurrio a

Betancourt (2013), quien propone el siguiente disefio metodoldgico:
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Gréfico 1 Modelo metodolégico

Caracterizacion e Analisis Analisis
historia externo interno

Implementacion

Direccionamiento

estrategia y plan estratégico

de accion

Seguimiento y

control Retroalimentacion

Fuente, elaboracién propia a partir de Betancourt (2013)

En un primer momento del disefio metodoldgico se debe plantear la historia de
la organizacion. Esto permite tener una vision general de lo que ha venido siendo
la organizacion, y como se ha desempefado, para asi poder entender su

situacion presente y que hitos han enmarcado su desarrollo.

Posteriormente se desarrolla el analisis externo de la organizacion. Para esto se
debe tener en cuenta el macro ambiente, el cual se compone por aquellas
fuerzas externas que inciden en el desempefio de la organizacién, y tienen un
caracter tanto global como local. Adicional a esto, para desarrollar el analisis
externo se abordara el sector, el cual se enmarca en el entorno institucional y el
conjunto de organizaciones con las cuales compite el Centro de Estética y
Escuela en Cali. Con estos datos se plantea una referencia, al comparar el

desempeiio de la empresa con los deméas competidores del sector.

Luego del analisis externo se desarrollara un analisis interno, el cual se entiende
como el conjunto de factores que determinan la posicion en la que se compite de
acuerdo con las habilidades y capacidades de la empresa. Para esto hay que

revisar a fondo los procesos y los recursos con los cuales se cuenta.

A partir de los dos ultimos puntos se plantea el analisis DOFA, el cual sintetiza

los diagndsticos del entorno y de las capacidades internas de la empresa, para
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relacionarlos y examinar la interaccion entre las caracteristicas particulares del
Centro de Estética y Escuela en Cali y su entorno. De esta forma las fortalezas
y debilidades se establecen a partir del diagnéstico interno, las oportunidades y
amenazas se determinan a partir del andlisis externo y las estrategias FO, FA,
DO y DA se plantearan a partir del analisis cruzado.

Con el analisis DOFA se puede plantear entonces el direccionamiento
estratégico, el cual comprende la mision, la visién, objetivos estratégicos,
estrategias y estructura de la empresa. Este aparte nos sirve para construir el
plan de accién de la empresa, el cual se lleva a cabo a través de la formulacion
y ejecucion de actividades que soporten la evolucion de la gerencia de la

empresa.

Finalmente se han de plantear indicadores que permitan hacer seguimiento al
desempeiio de la gerencia y los planes generados, esto con el fin de generar
informacion que permita identificar logros y puntos donde se requieran

implementar correcciones.

5.1 Tipo de Estudio

El presente trabajo se desarrolla como una asesoria para la empresa un Centro
de Estética y Escuela en Cali, por lo cual se plantea como un estudio cualitativo,
pues busca contextualizar los diferentes fenOmenos que ocurren al interior de la
organizacion (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2006), para proponer diferentes

planes de accién a seguir a través de un modelo estratégico.

Debido a lo anterior, el estudio debe considerarse como un estudio descriptivo,
pues se busca entender a través de la observacion como se desarrollan los
diferentes procesos ademas de las interacciones para asi poder hacer una
descripcion de estos. Ademas de esto la presente asesoria tiene un caracter
exploratorio, pues al interior de la organizaciobn no existen registros o
estructuracién de los procesos al interior, por lo cual surgen y se describen
fendmenos que no han sido abordados con anterioridad (Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2006).
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5.2 Fuentes de informacién

En el desarrollo de este estudio se va a trabajar con fuentes de informacion tanto

primaria como secundaria. Para la obtencion de la informacion primaria se

trabajard con el fundador y directivo de la empresa quien es el Dr. Francisco

Sandoval. Respecto a las fuentes secundarias el presente trabajo toma

informacién del sector y del mercado, obtenida a partir de cifras oficiales de

entidades como camaras de comercio, DANE Banco de la Republica,

documentos periodisticos y otros estudios afines para objetivo de la presente

investigacion.

Enla Tabla 1 se relacionan los objetivos y las fuentes de acceso a la informacién:

Tabla 1: Fuentes de informacion

Objetivo

Fuentes de informacion

del

Estética y Escuela en Cali, con respecto a la

Evaluar la situacion actual Centro de

historia, estructura y portafolio de productos.

Fuente primaria: Entrevistas a

referenciarian.

profundidad con fundador y/o

Realizar analisis interno a la organizacion con | directivo

el fin de identificar Fortalezas y debilidades que

presente la empresa

Realizar analisis del entorno de la organizacion

para identificar amenazas y oportunidades que

presente la empresa|Fuentes secundarias:  Datos
sectoriales, informes de camaras

Analizar el Sector para definir el perfiljde comercio y agremiaciones,

competitivo de la empresa | estudios demograficos del Dane y
otras investigaciones.

Realizar el andlisis de Benchmarking o
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un Centro de Estética y Escuela en Cali con un

horizonte de tiempo 2019 - 2022.

Formular el direccionamiento estratégico para

la empresa: visibn, mision, objetivos

estratégicos, estrategia y estructura.

Fuentes primarias: datos
analizados a partir de la
Elaborar el andlisis DOFA para la empresa |entrevista.
Formular el plan de accién de la empresa con |Fuentes  secundarias:  datos
indicadores de gestion. analizados a partir del entorno.
Formular un plan estratégico para la empresa|Fuente primaria: analisis de

entrevista y datos internos de la

empresa.

Fuente secundaria: resultados del
DOFA, benchmarking y analisis
del sector

Fuente: Elaboracion Propia

5.3Técnicas e Instrumentos para la recoleccidon de informacion

Como técnica de recoleccion de informacion se realizara la entrevista semi-

estructurada, la cual consiste en realizar preguntas abiertas sin un orden pre

establecido, la técnica sugiere realizar preguntas de acuerdo a las respuestas

gue surjan. Se debe tener presente que el objetivo principal de dicha entrevista

es conocer la situacion actual de la empresa y su funcionamiento en general, con

el fin recolectar el maximo de informacion para el presente trabajo.

Como instrumento para la recoleccion de la informacion se utilizara el diario de

campo, donde en él se llevaran las anotaciones con datos pertinentes y

relevantes obtenidos por medio de la entrevista semi-estructurada.

5.4 Poblacion y muestra

Aunque la empresa cuenta con un sub-gerente general y jefes de diferentes

areas, no se nos permitio realizar entrevistas al personal de la misma, puesto

gue la alta gerencia, no quiere generar algun tipo de confusién, molestias o

inconformismo en el personal. En este caso nuestra poblacion y muestra solo

sera el Dr. Francisco Sandoval quien es el fundador y directivo de la empresa,

es necesario resaltar que dicho plan estratégico es a nivel directivo y que las
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decisiones que se tomen en el Centro de Estética y Escuela en Cali solo
dependen de la direccion.

6. RESULTADOS

6.1 Situacion Actual del Centro de Estéticay Escuela en Cali.

El “Centro de Estética y Escuela en Cali”, de acuerdo a la ley 905 del 2 de agosto
de 2004, se determina que es una pequeiia empresa puesto que cuenta con 25
colaboradores, tiene una atencidén directa y oportuna, presta los servicios
relacionados con el cuidado y embellecimiento corporal, y también capacita a
nivel técnico laboral en cosmetologia y estética integral por competencias,
programas dirigidos a mujeres y hombres que quieran expandir sus
conocimientos en este sector 0 que a su vez consideren que el cuidado y

embellecimiento corporal complementen su estilo de vida.

Actualmente la empresa esta conformada de la siguiente manera: El Gerente
general y subgerente general, quienes se hacen cargo del manejo, seguimiento
y control de todos los procesos que se realizan en la empresa (Contabilidad,
ventas, servicios, escuela, capacitacion, talento humano, entre otros). El
personal operativo el cual se divide en cargos como, Auxiliares administrativos,
Contador, Jefe de talento humano, coordinador académico y de escuela,
Docentes, Esteticistas, Asistentes médicos y almacenista, quienes por medio de
las funciones asignadas contribuyen al buen funcionamiento y la excelente

prestacion del servicio en el Centro de Estética y Escuela en Cali.

La empresa nace hace aproximadamente 21 afios, en 1998 su fundador, el
doctor Francisco Sandoval, al encontrar una oportunidad y una necesidad en el
mercado en el sector de la estética, aprovecha sus conocimientos médicos y se
especializa en el cuidado y embellecimiento corporal para atender dicha
demanda, lazando una linea inicial de servicios como, limpieza facial, masajes

reductores, delineamiento de labios y aplicacion de botox.

Al comprender que desde la oportunidad de negocio que habia encontrado,
podia crecer personal, econdmica y profesionalmente, y a la vez capacitar a otras

personas para que tengan un crecimiento, igual o incluso mayor y mejorar su
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calidad de vida, decide fundar la Escuela de capacitacion en el afio 2009, para

ampliar los conocimientos en el cuidado y embellecimiento corporal.

Con todo el &nimo y energia puesto en su empresa, en el afio 2012 logra que el

Centro de Estética y Escuela en Cali obtenga el reconocimiento como mejor

centro de estética y spa de la region, cumpliendo debidamente con los

estandares necesarios para prestar un excelente servicio.

6.1.1 Portafolio de servicios y/o productos

Hoy en dia el Centro de Estética y Escuela en Cali, cuenta con un amplio

portafolio de productos los cuales son:

Maquillaje permanente: Tiene que ver con la aplicacion de un pigmento
dentro de la piel, exactamente en el area del rostro (Cejas, parpados,
labios), combinando precisién y buen gusto, se diferencia en cuanto a la
profundidad y velocidad del trazado. Aqui el pigmento se instala mas
lentamente en la epidermis, donde no hay sangrado y sin dafiar los tejidos,
mucho mas finos y delicados que en otras zonas del cuerpo humano.
Tratamiento de venas y vasitos: Utiliza inyecciones con una aguja
angosta muy fina para mejorar la apariencia estética de las venas arafas,
tratar pequefas varices en las piernas, y aliviar sintomas relacionados
tales como dolor, quemazdén, hinchazoén y calambres. Cada tratamiento
generalmente resulta en la eliminacién del 50 al 80 por ciento de las venas
inyectadas

Eliminacién de lunares: En la remocion controlada de lesiones benignas
en la piel sin alterar el tejido sano, logrando un resultado estético muy
satisfactorio y con minimo riesgo de cicatriz a través de la cauterizacion.
Ultra-cavitacion: Liposuccién sin Bisturi, es el método no invasivo mas
efectivo y comodo para adelgazar. Reduce grasas y celulitis a través
de ondas ultrasonicas de baja frecuencia y alta potencia para después ser
eliminadas de forma metabdlica natural a través de la orina. En areas
complicadas como cadera, muslos, gluteos, brazos, abdomen y cintura.
Dermopeeling mas Limpieza facial: Retira las células muertas que se

encuentran en la superficie de nuestra piel y favorece la
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REGENERACION CELULAR. Retrasa la aparicion de arrugas y lineas de
expresion.

Hidrolipoclasia: Tratamiento que no requiere cirugia ni hospitalizacion y
gue tiene como objetivo remover la grasa que se acumula con el tiempo
en el abdomen, piernas y cadera. Las ondas ultrasonicas tienen un efecto
de ruptura sobre las células de grasa que el mismo cuerpo eliminara en la
orina, el sudor y el flujo sanguineo.

Mesocola: Una serie de sesiones con equipos que generan impulsos a
través de la piel directamente a los musculos, los cuales se contraen y se
relajan ritmicamente con mayor o menor intensidad combatiendo la
flacidez y quema de grasa.

Paquete Post-Quirurgico: Se encarga de la aplicacion de las mas
modernas técnicas de analgesia, por calor infrarrojo, ultrasonido, y
drenaje linfatico manual, todo lo necesario para que la piel vuelva a
contraerse luego de la cirugia, y que no se presente la temida fibrosis
posoperatoria ni mala cicatrizacion. Hacemos una guia nutricional
completa, basada en los requerimientos energéticos de cada paciente
para lograr adelgazar cualquier exceso, y para fortalecer la masa
muscular.

Técnico laboral en cosmetologia y estética integral por
competencias: El pensum académico del programa que brinda en el
Centro de Estética y Escuela en Cali, se basan en ampliar los
conocimientos en: estética corporal, estética facial, maquillaje, cuidado
pre y post quirdrgicos, técnicas de spa, drenaje linfatico manual, técnicas
de depilacion, bioseguridad, nutricibn, emprendimiento mercadeo y
ventas, tecnologias de la informacidn, técnicas de estudio, introduccion a

la institucidn, ética y valores, salud ocupacional y primeros auxilios.

Cuenta con 6 sedes distribuidas de la siguiente manera: Tulua una sede como

centro de estética, Palmira dos sedes de las cuales una funciona solo como

centro de estética y la otra como escuela y centro de estética, por ultimo en Cali

con tres sedes las cuales dos funcionan solamente como centro de estética y

otra como escuela, spa y sede principal. Dichas sedes son atendidas por un

personal total de 25 colaboradores vinculados de manera directa.
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Grafico 2: Sedes del Centro de Estéticay Escuela en Cali

C | 8 Esseguro | https://www.google.es/maps/d/viewe:

d=1XBDt5HrPj_OOhx0Yf_pN3JgBJVgail=3.8727867503640807%2C-76.24620095004: 4z=7 :
e v /\‘ Un recordatorio de privacidad de Google  Leerahora Leer la informacién mas tarde
= Clinicas Splendor Center Qi oy
i e s vy
&) b

COMPARTIR

Cali
@ sede cali sur
@ sede Cali Norte Pereira, B°%°'é
@ sede cali Palmetto Plaza Ameniac Lagué Soatha (&)
)
Buenavertura ' r— 40
5 {4
Tulua Parque A
Nacionall B PPaimia o Colombia
@ sede Tulua Natural 2
Farallones. Cafio Canoas
Neiva arque 3
it Nacional
Natural.
Palmira Popayin
o =
Rt &) La Macarena
@ sede Palmira
Tumaco Bitalito
@ sede Palmira MIRRINAO 3 -/ Florencia
) g
D Bogota
— T

Sus proveedores, de los cuales no se obtuvo mucha informacion, juegan un
papel muy importante dentro de todo el proceso, toda vez que son los que
permiten por medio de sus productos de calidad y educacion de excelencia, la
satisfaccion del cliente, complementado por el conocimiento y la experiencia que
han obtenido con el transcurso de los afios en el area de la estética y cuidado

corporal para el Centro de Estética y Escuela en Cali.

6.1.2 Mision

Brindar mediante atencion personalizada y altamente capacitada, orientacion y
realizacion de tratamientos que mejoran la salud y la calidad de vida de nuestros
pacientes, a través de métodos no-invasivos, aparatologia con tecnologia de
punta y un control de calidad. Estando en constante actualizacion para la
realizacion de procedimientos estéticos garantizando la satisfaccion del
paciente, asi fomentar relaciones reciprocas de cooperacion, confianza y
fidelidad.

6.1.3 Vision
Posicionarnos como un centro de excelencia en la prestacién de servicios en

estética facial y corporal basandonos en nuestro profesionalismo, integridad,
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calidad cientifica y poniendo a su alcance la més alta tecnologia al servicio del
paciente y su seguridad.

6.1.4 Valores
Entendemos nuestros valores como la firmeza de nuestros actos que provocan
un impacto positivo en el desarrollo integral del ser humano:

e Servicio.

e Excelencia.

e Honestidad.

e Responsabilidad social.

e Profesionalismo.

6.1.5 Organigrama

Grafico 3: Organigrama Centro de Estéticay Escuela en Cali

Fuente: Centro de Estéticay Escuela en Cali, 2018

6.2 Analisis De Entornos

6.2.1 Entorno Econdmico
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El entorno econdmico determina y especifica diferentes variables que permiten
identificar las oportunidades y amenazas que puede tener la empresa, este es
uno de los entornos que mas influye en las organizaciones por su fluctuante
movimiento, por ende se debe tener en cuenta que este, debe ser actualizado

constantemente. Algunas variables para el presente estudio son:

e |IPC: Teniendo presente, segin el DANE (2018) que el IPC (indice de
Precios al Consumidor), es la investigacion estadistica que permite medir
la variacion porcentual promedio de los precios al por menor de un
conjunto de bienes y servicios de consumo final que demandan los
consumidores. Dicho indicador es utilizado para la toma de decisiones,
tanto del gobierno como de los entes privados. Igualmente es empleado
para calcular la pérdida de poder adquisitivo de la moneda, para obtener
equilibrios en partidas de las cuentas nacionales y como factor de analisis
del comportamiento de la economia. Por lo tanto la variacion y
contribucion mensual por grupos de gastos fueron En el mes de
noviembre de 2018, el IPC registr6 una variacion de 0,12% en
comparacion con octubre de 2018. Cuatro grupos se ubicaron por encima
del promedio nacional: Diversion (1,01%), Vivienda (0,18%), Vestuario
(0,13%) y Otros gastos (0,13%). Por debajo se ubicaron: Transporte
(0,08%), Alimentos (0,03%), Educacion (0,01%), Comunicaciones (-
0,01%) y Salud (-0,05%).

Tabla 2: variacidén y contribucién mensual por grupos de gastos

2017 2018
Grupos de gasto Peso % Variacion Contribucion Variacion Contribucion
Yo Puntos Porcentuales o Puntos Porcentuales
Diversion 3,10 0.68 0,02 1.01 0,03
Vivienda 30,10 0,30 0,09 0.18 0,06
estuario 5,16 0,13 0,01 0,13 0,01
Otros gastos 5,35 0.16 0,01 0,13 0,01
Total 100,00 0,18 0,18 0,12 0,12
Transporte 15,19 0,20 0,03 0,08 0,01
Alimentos 28,21 0,06 0,02 0,03 0,01
Educacion 5,73 0,01 0,00 0,01 0,00
Comunicaciones 3,72 0,10 0,00 -0,01 0,00
Salud 2,43 0,15 0,00 -0,05 0,00

Fuente: DANE — IPC 2018
Los mayores aportes a la variacion mensual del IPC (0,12%), se ubicaron en los
grupos de: Vivienda, Diversion y Transporte, los cuales aportaron 0,10 puntos

porcentuales a la variacion total.
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En la variacion y contribucion afio corrido por grupo de gastos en noviembre de

2018, el IPC registro una variacion de 2,87% en comparacion con diciembre de

2017. Cuatro grupos de bienes y servicios se ubican por encima del promedio
nacional: Educacion (6,37%), Salud (4,24%), Vivienda (3,81%) y Transporte
(3,34%). El resto de los grupos de gastos se ubicaron por debajo del promedio:

Otros gastos (2,15%), Alimentos (2,02%), Comunicaciones (0,31%), Vestuario
(0,25%) y Diversion (-1,83%).

Tabla 3: Variacion y contribucion afio corrido por grupo de gastos

2017 2018
Grupos de gasto Peso % Variacion Cantribucion W ariaciin Contribucidn
% Puntos Forceniuales % Punios Porcentuales
Educacidn 573 740 047 637 041
Salud 243 6,14 0.18 4,24 012
Vivienda 30,10 4 35 1,33 3,81 117
Transparte 15,19 358 051 3,34 047
Total 100,00 369 3,69 287 287
Oftros gastos 6,35 5,68 0,36 215 0,14
Alimentos 2821 1,72 0.51 2,02 0,59
Comunicaciones 3,72 5,18 0,18 0,31 0,01
Vestuario 516 1,47 0,08 0,25 0,01
Diversidn 310 3.50 0.08 -1,83 -0,05

Fuente: DANE - IPC 2018

Los mayores aportes a la variacion en lo corrido del afio (enero-noviembre), se

ubicaron en los grupos de: Vivienda, Alimentos, Transporte y Educacién, los

cuales en conjunto contribuyeron con 2,64 puntos porcentuales a la variacion

total.

e Tasade interés e inflacion: De acuerdo al banco de la republica (2018),

en una sesion con la junta directiva decidid, de manera unanime,

mantener la tasa de interés de intervencién en 4,25%. En esta decision,

la Junta tomo en consideracién principalmente los siguientes aspectos:

» En septiembre la inflacion anual se situ6 en 3,23%, y el promedio de

las medidas de inflaciébn béasica bajaron nuevamente (3,28%), las

expectativas de inflacion registraron leves cambios y se mantienen por
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encima del 3%. Las de los analistas se sittan en 3,3%, y las derivadas
de los papeles de deuda publica alrededor de 3,5%.

El crecimiento promedio de los socios comerciales del pais ha sido
algo més débil que lo estimado. El precio internacional del petréleo y
los términos de intercambio continlan en niveles que favorecen el
ingreso nacional.

La aversion al riesgo global se ha incrementado. En este entorno, las
medidas de prima de riesgo de paises emergentes, entre los cuales se
incluye Colombia, han aumentado levemente y sus monedas se han
depreciado frente al délar.

Los indicadores de actividad econdémica para el tercer trimestre
sugieren que la economia habria continuado con un crecimiento
similar al registrado en primera mitad del afio. El equipo técnico estima
que persiste la sub-utilizacion de la capacidad productiva de la
economia.

Para todo 2018 se proyecta un déficit de la cuenta corriente como

proporcion del PIB similar al registrado en 2017.

Con base en esta informacién, la Junta ponderd los siguientes factores en su

decision:
>

La debilidad de la actividad econdmica y la incertidumbre sobre la
velocidad de su recuperacion.

La inflacion observada y su convergencia esperada a la meta del 3%.
Los efectos sobre la economia colombiana derivados de las
cambiantes condiciones financieras internacionales.

En este entorno, al evaluar el estado de la economia y el balance de
riesgos, la Junta considerd conveniente mantener la tasa de interés de

referencia en 4,25%.

Es claro que el poder adquisitivo de las personas depende mucho del cruce de

estos dos factores, tasa de interés e inflacion, puesto que a una alta inflacién, de

igual forma aumentara la tasa de interés y asi con esto el gobierno y Banco de

la Republica pretenden regular la economia colombiana.

30



e Régimen tributario: En Colombia el régimen tributario se conforma por
Impuesto nacionales, los cuales se establecen para todas la personas
naturales y juridicas de manera general. También se debe tener en cuenta
gue se tienen impuestos municipales o locales, que son estimados por

cada departamento conforme a los parametros que dicta la ley.

Segun la guia legal para hacer negocios en Colombia, publicada por
procolombia (2017) los principales impuestos en el pais son:

» Impuestos sobre la renta: Es el impuesto que grava la obtencion
de ingresos que fueron realizados sobre los afios gravables y que
tengan potencia de incrementar el patrimonio del contribuyente y
no estén expresamente excluidos, este tiene cobertura nacional y
se aplica a los beneficios empresariales. Tarifa general: 25%.
Usuarios industriales y operadores de Zonas Francas: 5%. Para
Sociedades extranjeras sin sucursal ni establecimiento
permanente en Colombia: 39% para 2015, 40% para 2016, 42%
para 2017, 43% para 2018. A partir de 1 de enero de 2019 sera de
33%.

» Ganancias ocasionales: Es el impuesto que grava algunos
ingresos especificos, tales como la utlidad obtenida en

enajenacion de activos fijos, herencias y loterias. Tarifa: 10%.

» Gravamen alos movimientos financieros (GMF): Este impuesto
grava la realizacion de transacciones financieras a una tarifa del
0,4%. Esta tarifa se reducira al 0,3% en 2019; 0,2% en 2020; y
0,1% en 2021. A partir del 1 de enero de 2022 el impuesto sera

eliminado.

» Impuesto al valor agregado (IVA): Dicho impuesto grava la venta,
la importacién de bienes y la prestacién de servicios en el territorio
nacional. Segun la guia legal para hacer negocios en Colombia
(2017) Tarifa general: 16%. Tarifas especiales: 0% / 5%. Pero cabe

resaltar que para el afio actual este impuesto esta en el 19%.

31



» Impuesto al consumo: Este impuesto solo se grava en ciertos
sectores: vehiculos, telecomunicaciones, comidas y bebidas. Sus
tarifas son: 4%, 8%, 16%.

Crecimiento econdémico en el sector de belleza: Segun el portal
Fashion Network, en un articulo publicado por Tamara Gonzéalez Litman
(2018), “La belleza en Colombia sigue al alza y espera ventas por 4000
millones de délares en 2020”, dicho articulo menciona que el sector
belleza toma cada vez mas fuerza donde, “La Federacién Nacional de
Comerciantes (Fenalco) reporté que las mujeres colombianas gastan en
promedio 300.000 pesos (unos 100 dolares) trimestrales en productos de
maquillaje y belleza. Colombia es el quinto mercado mas grande del
continente para la industria de la belleza, un sector que aporta el 1,3% del
PIB nacional”. Por ultimo el articulo sefala que “las proyecciones sefialan
gue se superara la barrera de los 4000 millones de doélares en ventas
anuales en cosmetica y belleza para 2020, con un ritmo de crecimiento

anual entre 5 % y 9 % para los proximo 2 afios”.

Tabla 4: ANALISIS ENTORNO ECONOMICO

Variables Amenaza/ Oportunidad | Impacto para empresa

IPC  (indice de Amenaza En caso de que el IPC
Precios al indigue un aumento en sus
consumidor) estadisticas, estara

indicando que el costo de
vida subi6 y se pierde la
posibilidad de que las
personas consideren gastar
en estética y cuidado

corporal.
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Tasa de interés e

inflacién

Amenaza

Debido a que la tasa de
interés y la inflacién tienen
una relacién en cuanto al
poder adquisitivo en las
personas, se tiene la
posibilidad de que en el
momento en que la inflacion
aumente, de igual forma
sucedera con la tasa de
interés, todo con el fin de
regular la economia. De esta
forma se le estara quitando
poder adquisitvo a las
personas y su gasto alterno
en el sector belleza no sera

posible.

Régimen tributario

Amenaza

Debido a las reformas del
régimen tributario, se nota el
aumento en los impuestos,
disminuyendo la rentabilidad
de las empresas, en especial
las que estan en proceso de
posicionamiento  en el

mercado.

Crecimiento
econdmico del

sector belleza

Oportunidad

Al observar que es un sector
gue esta tomando impulso
en la economia del pais,
puesto que cada dia las
personas se preocupan mas
por su cuidado y aspecto

corporal.

Fuente: Elaboracién Propia
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6.2.2 Entorno Politico, legal y gubernamental
Es importante conocer la situacion del pais, la region y de la ciudad, en cuanto a
temas politicos, por lo tanto el presente entorno ayudara a entender un poco mas
sobre esos temas que afectan a la empresa, teniendo presente leyes y normas,
nuevas politicas gubernamentales, o el cdmo estara la situacion a nivel
empresarial durante el periodo de gobierno de un nuevo representante politico.
Es asi, como las siguientes variables para el Centro de Estética y Escuela en

Cali pueden ser una oportunidad o una amenaza:

e Elecciones Nacionales: En las elecciones del afio 2018 se postularon 8
candidatos los cuales quedaron dos para la segunda vuelta la cual Segun
la vanguardia internacional (2018), el presidente lvan Duque, de 41 afos,
obtuvo en la segunda vuelta celebrada hoy una votacion sin precedentes
en el pais de 10.369.210 votos, equivalentes al 53,98 %, segun datos de
la Registraduria Nacional, autoridad electoral, con el 99,92 % de las
mesas contabilizadas. Lo cual el presidente Ivan Duque apoyo las
empresas haciendo un andlisis Segun el Tiempo (2018) Tras dos dias de
encuentros, con una nutrida participacion de casi 2.000 empresarios,
concluyd la 742 Asamblea de la Andi, la primera que cierra el nuevo
presidente de la Republica, lvan Duque, quien aprovecho para presentar
nuevos detalles de lo que sera la politica industrial en los préximos cuatro
afios. Duque dio de nuevo los lineamientos de lo que aplicara para
“corregir los errores del pasado, para construir el futuro que Colombia se

merece”.

Con el propadsito de sembrar los nuevos industriales del pais, Duque expreso que
habra una “exencion del impuesto de renta de las empresas de tecnologia. Ese
incentivo debe ir de la mano con la generacion de un minimo de empleos”.

El mandatario les mostr6 un panorama a los empresarios en el que se
promuevan las acciones para que haya “mas productos llegando a nuevos
mercados, mejoramiento del acceso a financiamiento en términos de plazos y
tasas de interés, para lograr rapidamente el crecimiento econémico superior al 4

por ciento del PIB”. Destaco la informalidad como una de las mayores amenazas
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de las finanzas publicas, por lo cual se refirié al sector rural, al que calificé como
el reto mas grande, teniendo en cuenta que en estas zonas el 80 por ciento de
los ciudadanos estan en el régimen subsidiado de salud. “Las brechas sociales
en el campo son enormes: el promedio de escolaridad son 5,4 afios, frente a 9,6
anos en zonas urbanas”. Ante los empresarios ratificé que, si bien en los dltimos
25 afios se han hecho 14 reformas tributarias, en esta ocasién habra otra mas,
pero esta vez para cambiar lo que no estaba bien: “El Estado ha visto al
empresario como una vaca lechera a la que ordefia para gastar mas, y no como
el socio que debe ser”. Explicé que “las que formalizan son las empresas y estan
asfixiadas con impuestos, no tienen la capacidad de contratar y a veces se ven
obligadas a despedir”, por lo que ratifico su decision de enfocar la transformacion

del Estatuto Tributario para bajarle la carga al empresariado.

e Politicas y plan de desarrollo local: En el municipio Santiago de Cali,
se obtuvieron 8 candidatos, los cuales se disputaban el puesto de alcalde
en la ciudad durate el afio 2015, de estos 8 candidatos, los calefos
eligieron a Norman Maurice Armitage Cadavid por el partido Creemos con
Armitage, con un total 264.118 votos equivalente a un 38.15% del 100%
de los votos, segun datos de la Registraduria Nacional del Estado Civil,
publicados en el portal web Colombia.com (2015). Con el resultado de
estas eleccion, las expectativas de los calefios se notaron muy positivas,
en especial en la parte comercial y empresarial, puesto que, segun el
documento “ejes temas propuestos para estructurar programa de
gobierno de  ARMITAGE” (2016), dice que sera necesario conformar el
consejo de micros, pequefias y medianas empresas-mipyme y de
profesionales para tomar decisiones que permitan:

» Reducir cargas tributarias y crear estimulos e incentivos para las
mipymes.

» Mejorar la productividad, la innovacion y el desarrollo tecnoldgico de las
mipymes.

» Acceder a recursos de crédito y de capital para creacién y aceleracion de
mipymes.

» Articular la educacién media, técnica, tecno légica y universitaria para

formar el talento humano requerido.
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> Intercambio de informacion con los centros que articulan la oferta y la

demanda de empleo generada por las mipymes.

En una de sus principales propuestas, menciona que es importante buscar el

crecimiento de las mipymes accediendo a recursos y un buen mejoramiento,

apoyando la educacion y su talento.

Regulacién para el ejercicio de la estética y cuidado corporal: Los
requisitos para la apertura y funcionamiento de cualquier establecimiento
de belleza, estan establecidos en titulo 8 de la Ley 1801 de 2016, por la
cual se expide el codigo nacional de policia y convivencia, asi como en el
Decreto 1879 de 2008. Como parte de los requisitos de operacion, el
establecimiento debera cumplir las normas sanitarias vigentes, que para
este caso estan relacionadas con dos tipos de servicios personales en
belleza (No incluyen servicios de salud): los de peluqueria (Estética
ornamental) y los de estética (Facial y corporal), para los cuales debera

dar cumplimiento a las siguientes normas:

Para peluqueria (estética ornamental): Resolucion 2117 de 2010, por
la cual se establecen los requisitos para la apertura y funcionamiento de
los establecimientos que ofrecen servicio de estética ornamental tales
como, barberias, peluquerias, escuelas de formacién de estilistas y

manicuristas, salas de belleza y afines y se dictan otras disposiciones.

Resolucion 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de
bioseguridad para establecimientos que desarrollen actividades
cosméticas o con fines de embellecimiento facial, capilar, corporal y

ornamental. (Pelugueria).

Para estética facial y corporal (Sin incluir servicios de salud
habilitados):

» Ley 711 de 2001: por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion
de la cosmetologia y se dictan otras disposiciones en materia de salud

estética.
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> Resolucion 2263 de 2004: Por la cual se establecen los requisitos
parala apertura y funcionamiento de los centros de estética y similares
y se dictan otras disposiciones.

> Resolucion 3924 de 2005: por la cual se adopta la Guia de Inspeccion
para la Apertura y Funcionamiento de los Centros de Estética y
Similares y se dictan otras disposiciones. Particularmente, esta
resolucion presenta en uno de sus anexos un cuadro con las
tecnologias que no son de competencia de las esteticistas.

» Decreto 4725 Diciembre de 2005 Ministerio de la Proteccion
Social: Por el cual se reglamenta el régimen de registros sanitarios,
permiso de comercializacion y vigilancia sanitaria de los dispositivos
meédicos para uso humano.

» Resolucion 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de
bioseguridad para establecimientos que desarrollen actividades
cosmeticas o con fines de embellecimiento facial, capilar, corporal y

ornamental (Peluqueria).

Una vez abierto al publico, el propietario o representante legal del
establecimiento podra solicitar visita higiénico sanitaria a la oficina de atencién
al medio ambiente de la Unidad de Servicios de Salud que tenga jurisdiccion

sobre la localidad, con el fin de otorgarle el concepto sanitario respectivo:

o Cumplir con todas las normas referentes al uso del suelo, intensidad
auditiva, horario, ubicacion y destinacion expedidos por la entidad
competente del respectivo municipio.

o Cumplir con las condiciones sanitarias y ambientales segun el caso
descritas por la ley 9 de 1979 y demas normas vigentes sobre la materia.

o Cumplir con las normas vigentes en materia de seguridad.

o Cancelar los derechos de autor previstos en la Ley 23 de 1982 y demas
normas complementarias.

o Obtener y mantener vigente la matricula mercantil, tratdndose de
establecimientos de comercio.

o Comunicar en las respectivas oficinas de planeacion o. quien haga sus

veces de la entidad territorial correspondiente.
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Cancelar los impuestos de caracter distrito y municipal.

Exhibir la prueba de su inscripcion en el “Registro Nacional de Turismo”
(Poner todas las normativas para la estética)

Procedimientos de bioseguridad, es decir, si el centro de estética o spa,
cuenta con procedimientos definidos de limpieza y desinfeccion, los
productos que se utilizan y sus concentraciones.

El estado de las instalaciones, mobiliarios y lenceria, si son higiénicas, si
son de fécil limpieza y desinfeccion.

Plan de gestion integral de residuos hospitalarios

Contar con personal calificado para realizar los procedimientos de
masoterapia, cosmetologia y estética, legalmente las cosmetblogas
deben tener un titulo de como minimo de una intensidad de 500 horas.
Los productos utilizados para las terapias y tratamientos deben estar
homologados por el Invima

Contar con plan de contingencia en caso de algun accidente

Tener toda la sefializacidn exigida por la normatividad

Que no se realicen procedimientos ni tecnologias invasivas

Contar con ruta hospitalaria

Realizar mantenimiento a los equipos y tecnologias

Estos aspectos son revisados personalmente por personal de la
secretaria de salud. Luego de ser evaluados se le otorga al centro de
estética o spa un concepto, el cual puede ser:

Favorable (verde), se otorga cuando se cumple a cabalidad, 100% con los
requisitos de la normatividad que rige a centros de cosmetologia
Condicionado (amarillo), se obtiene cuando al establecimiento aun le
faltan aspectos por mejorar

Desfavorable (rojo), se asigna cuando el establecimiento no cumple con

los requisitos basicos para prestas servicios cosmetologicos

Regulacion en capacitacion para el trabajo: Una de sus razones de ser
del Centro de Estética y Escuela en Cali, es la educacion para el trabajo
y el desarrollo humano, es asi, como en el decreto 4904 del 2009 dice que

la educacion de este tipo, “ Comprende la formacion permanente,

personal, social y cultural, que se fundamenta en una concepcion integral
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de la persona, que una instituciébn organiza en un proyecto educativo
institucional y que estructura en curriculos flexibles sin sujecién al sistema
de niveles y grados propios de la educacion formal” y que su objetivo
principal es “Contribuir al proceso de formacion integral y permanente de
las personas complementando, actualizando y formando en aspectos
académicos o laborales, mediante la oferta de programas flexibles y
coherentes con las necesidades y expectativas de la persona, la sociedad,
las demandas del mercado laboral, del sector productivo y las
caracteristicas de la cultura y el entorno”. Estos programas deben tener
una duraciéon minima de 600 horas y se debe otorgar la certificacién de

técnico laboral por competencias.

Funcionamiento y operacion legal: Es muy comun ver hoy en dia
centros de estética, spa y cuidado corporal abiertos al publico, sin cumplir
con la normatividad y exigencias vigentes para su funcionamiento legal.
Por lo tanto, segun el tiempo (2018) “mas de 40 locales ha sido cerrados
por procesos estéticos en el valle del cuaca”, donde su informe dice que
“la secretaria de salud del valle del cauca encontré practicas inadecuadas
y sin la reglamentacion y permisos correspondientes para realizar
procedimientos estéticos”. Es asi como en el decreto 1879 del 2008 habla
de todos los requisitos de caracter obligatorio para el funcionamiento y la
operacion legal de establecimientos de comercio abiertos al publico los

cuales son:

Articulo 1°: Requisitos documentales exigibles a los establecimientos de
comercio para su apertura y operacion. Las autoridades distritales y
municipales al momento de realizar visitas de control, solo podran exigir a
los propietarios de establecimientos de comercio, los siguientes

documentos:

a) Matricula mercantil vigente expedida por la Camara de Comercio
respectiva.
b) Comprobante de pago expedido por la autoridad legalmente

competente, de acuerdo con lo dispuesto por la Ley 23 de 1982 y
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demds normas complementarias, solamente cuando en el
establecimiento se ejecuten publicamente obras musicales
causantes de pago por derechos de autor.

Registro Nacional de Turismo, tratandose de prestadores de
servicios turisticos a que se refiere el articulo 13 de la Ley 1101 de
2006. Paragrafo. El propietario de establecimiento podra ser
sancionado por la autoridad de control competente, si no exhibe en
el momento de la visita los documentos a que hace referencia el

presente articulo.

o Articulo 2°: Requisitos de cumplimiento exigibles a los establecimientos

de comercio para su operacion. Una vez abierto al publico y durante su

operacion, el propietario del establecimiento de comercio —ademas de los

requisitos sefalados en el articulo anterior debera cumplir con:

a)

b)

Las condiciones sanitarias descritas por la Ley 92 de 1979 y demas

normas vigentes sobre la materia.

Las normas expedidas por la autoridad competente del respectivo
municipio, referentes a uso del suelo, intensidad auditiva, horario,
ubicacion y destinacion. Paragrafo. De acuerdo con lo sefialado en
el articulo 27 de la Ley 962 de 2005, para acreditar el cumplimiento
de las obligaciones sefaladas en el presente articulo no podra
exigirse conceptos, certificados o constancias distintos a los
expresamente enumerados en la Ley 232 de 1995. Por lo anterior
ningun propietario de establecimiento podra ser requerido o
sancionado por las autoridades de control y vigilancia de la
actividad comercial, o por la Policia Nacional si, cumpliendo con las
condiciones definidas por la ley, no exhibe documentos distintos a
los previstos en el articulo 1° del presente decreto. En
consecuencia, se prohibe exigir la tenencia y/o renovacién de
licencias de funcionamiento, permisos, patentes, conceptos,
certificaciones, como medio de prueba de cumplimiento de las

obligaciones previstas por el Legislador.
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o Articulo 3°: Medios informativos. Las autoridades distritales y

municipales deberan habilitar los canales institucionales y virtuales, para
gue emprendedores y comerciantes puedan acceder a las normas y
realizar las consultas que consideren necesarias, sobre las regulaciones
y los requerimientos a tener en cuenta al momento de iniciar la actividad
comercial o durante su operacién. Las personas interesadas podran
solicitar, si lo desean, a las autoridades respectivas, la expedicién de
conceptos sobre la materia, los cuales no deberén tener ningin costo.
Articulo 4°: Comunicacion de apertura a la autoridad distrital o municipal.
Para cumplir con lo previsto en el literal €) del articulo 2° de la Ley 232 de
1995, los propietarios de establecimientos de comercio podran realizar —
de manera previa o posterior la notificacion de apertura por los siguientes
medios: via virtual, comunicacion escrita 0 acto declarativo personal ante
la autoridad de planeacion respectiva, proceso informativo sobre el cual
se presume la buena fe del comerciante y por ende, se dara por hecho
cierto, sujeto a verificaciones ex post. Las alcaldias distritales y
municipales podran definir mecanismos de apoyo institucional para cursar
estas notificaciones a través de las Camaras de Comercio de la
jurisdiccion respectiva.

Articulo 5°: Prohibicion de creacion y exigencia de licencias, permisos y
certificaciones para registro y apertura de establecimiento. En
cumplimiento de lo establecido por las leyes que rigen la materia, ninguna
autoridad del nivel nacional, departamental, municipal o distrital podra
crear o adicionar requisitos para apertura y funcionamiento de
establecimientos comerciales o abiertos al publico salvo lo que
expresamente sea autorizado por el Legislador y reglamentado por el
presente decreto. Lo anterior no obsta para que las autoridades de
vigilancia y control realicen —de oficio— visitas de inspeccion permanentes,
para constatar el cumplimiento de las normas y regulaciones de la
actividad comercial.

Articulo 6°: Seguimiento por el Departamento Administrativo de la
Funcién Publica. El Departamento Administrativo de la Funcién Puablica
en cumplimiento de sus funciones en materia de tramites, podra solicitar

a las autoridades distritales y municipales informacion sobre las acciones
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adelantadas para la implementacién de lo preceptuado en el presente
decreto.
Articulo 7°: Sanciones. El incumplimiento a este decreto por parte de los

servidores publicos, dara lugar a las sanciones establecidas en la ley.

Cumplimiento de obligaciones legales con los trabajadores: Segun
El Tiempo, Como primera medida, el vinculo laboral nace del acuerdo
entre las partes (empleador y trabajador), ya sea de forma verbal o escrita,

el cual genera las siguientes obligaciones por parte del empleador:

Pagar al trabajador el salario acordado y las prestaciones que nazcan de
la relacion laboral (Prima de servicios, vacaciones, interés sobre las
cesantias y los demas que se generen).

Afiliar y hacer los respectivos aportes a seguridad social (salud, pension,
ARL y caja de compensacion).

Brindarle los instrumentos y condiciones necesarias para que el
trabajador desemperfie se funcion.

Prestar primeros auxilios a los trabajadores en caso de presentarse un
accidente laboral o enfermedad.

Respetar las costumbres y creencias del trabajador.

Reconocerle los derechos al trabajador segun sus condiciones como por
ejemplo viaticos, gastos de desplazamiento, licencia por luto, licencia de
maternidad, certificado laboral y de ingresos.

Al momento de ponerle fin al contrato deberan reconocerse las
prestaciones sociales y econdmicas adeudadas al trabajador conforme a

la normatividad laboral.

Las obligaciones laborales anteriormente descritas son alguna de las mas

importantes que se deben respetar para evitar que el trabajador interponga la

gueja ante el Ministerio de Trabajo, Unidad de Gestion de Pension y Parafiscales

(UGPP) o inicien un proceso judicial buscando que sean reconocidos sus

derechos y, de esta forma, sea sancionado el empleador

42



Tabla 5: ANALISIS ENTORNO POLITICO, LEGAL Y GUBERNAMENTAL

Variables

Amenaza/Oportunidad

Impacto para empresa

Elecciones nacionales

Oportunidad

Se observa que |las
elecciones nacionales de
presidencia dejan una gran
expectativa por quien fue
elegido, ya que se cree que
es un gobernante dispuesto
apoyar a las pequeias y
medianas empresas, donde
pretende fomentar el
acceso a programas de
expansion, crecimiento y
competitividad en el

mercado.

Politicas y plan de

desarrollo local

Oportunidad

Puesto que desde el
momento en que fue
elegido el nuevo alcalde de
la ciudad en el afio 2015,
sus politicas y plan de
desarrollo local, quieren
fomentar el crecimiento
empresarial y la
competitividad, mejorando
la innovacion y el desarrollo
tecnolégico con la idea de
poder acceder a recursos
de crédito y de capital para
creacion y aceleracién de

mipymes.
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Regulacion para el Oportunidad El cumplimiento de todas
ejercicio de la estética las normas que regulan el
y cuidado corporal ejercicio de la estética y
cuidado corporal, aseguran
un impacto positivo con
todos los actores que
intervienen en la operacion
de la empresa, toda vez que
dan confianza y garantia en

sus productos y servicios.

Regulacion en Oportunidad Debido a que es un centro
capacitacion para el de capacitacion para el
trabajo trabajo, cumplir con los

requisitos y regulaciones
que permiten ejercer esta
actividad, genera una
excelente percepcion para
todos los actores que
intervienen en dicha
operacion, afianzando asi la
actividad secundaria de la

empresa en el mercado.

Funcionamiento y Oportunidad Cumplir a cabalidad con los
operacion legal requisitos de su
funcionamiento y operacion
legal, permiten a la empresa
desarrollar sus actividades
de manera normal, sin
temor a un cierre 0 sancion
que amerita el

incumplimiento de algunos
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de los requisitos planteados
para su funcionamiento en

la ciudad.

Cumplimiento

obligaciones

de

legales

con los colaboradores

Oportunidad

Toda vez que la empresa
cumple a cabalidad con
todas las obligaciones
legales que demanda el
gobiernos nacional y le
ministerio de trabajo.

Fuente: Elaboracion Propia

6.2.3 Entorno Social, cultural, demogréafico y ambiental

El presente entorno se conforma por algunas condiciones sociales, culturales,

demograficas y ambientales en donde las organizaciones van a desempefiar sus

actividades, es un factor importante, cada vez que este entono involucra a todas

aquellas personas que conforma el mercado objetivo de la empresa. Dentro de

las variables mas importantes para el Centro de Estética y Escuela en Cali se

encontro:

e Grado de formacidn en belleza y cuidado corporal: Segun la revista

Dinero (2018), nos muestra que “alrededor de un millén de colombianos
tanto hombre como mujeres, viven del sector de la belleza y el cuidado
personal, segun el Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas
del Dane. Ademas, la cosmética emplea a 300.000 profesionales y
técnicos, la mayoria de ellos egresados como ingenieros quimicos y
farmacéuticos, de universidades como la Nacional, revel6 el Observatorio
Laboral del Ministerio de Educacion Nacional”. Segun estudio elaborado
por PROPAIS (2013) “El incremento en los programas de estudios
superiores en temas asociados a este sector terminara de consolidarlo
como lider y altamente generador de empleo sostenible”. De igual forma
el mismo estudio dice que “El sector de la estética, la cosmética y la

belleza en el pais revela un paso por afio en la industrializacion de los
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servicios de salud y por eso estd incluida en el plan de Crecimiento

economico del pais al 2032 del Gobierno Nacional”.

Desempleo: Segun el diario ElI Pais (2018), ElI Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), demostré que la tasa de
desempleo del pais en el mes de octubre se estableci6 en un 9,1 %
presentando un incremento respecto al mismo periodo del anterior (2017)
en el cual se ubico6 en 8,6 %. De acuerdo al estudio, en octubre habia en
Colombia 23 millones de personas ocupadas en el total nacional, mientras
gue los desocupados alcanzaron los 2,3 millones de personas,
registrando un aumento del 6,6% con 142.000 personas mas
desocupadas en el pais. Asi mismo, en este mismo periodo la tasa de
desempleo en el total de las 13 ciudades y areas metropolitanas fue 10,2
% registrando un aumento respecto al mismo mes del 2017 cuando se
encontro en 9,5 %. Las ramas de actividad economica que agruparon el
mayor numero de ocupados fueron: “comercio, hoteles y restaurantes
(26,8%), seguida de servicios comunales, sociales y personales (19,2 %),
la agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca que alcanzo a tener
una participacion de 17 %y la industria manufacturera (12,3 %) en donde
estas cuatro ramas captaron el 75,3 % de la poblacion ocupada en el
pais”. Las ciudades que registraron la mayor tasa de desempleo fueron:
“Quibdé con (17,9%), seguida de Cucuta (15,9 %), Ibagué (15 %),
Armenia (14,5 %), Valledupar (14 %), Medellin (11, 2 %), y Cali (11,1 %)”.

Por otro lado las ciudades en las cuales se registraron un menor desempleo
fuero: “Pasto (8,1 %), Bucaramanga (8,3 %), Pereira (8,6 %), Barranquilla (8,8%),
Santa Marta (9,1 %), Cartagena (9,6 %), Bogota (9,6 %) y Manizales (9,8%)”.

Segun Datosmacro.com (2018), muestra el numero de desempleados en

Colombia en el tercer trimestre del afio 2018 descrito por sexo y edad, como se

puede ver en la siguiente grafica.

Grafico 4: Desempleados por sexo y edad
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Poblacién econdomicamente inactiva: Segun estadistica establecidas
por el (DANE) “En el trimestre mévil agosto — octubre 2018, la poblacion
econdmicamente inactiva que se dedicé a estudiar se ubico en 39,6%, lo
gue representd una reduccion de 1,4 puntos porcentuales frente al
trimestre movil agosto — octubre 2017 (41,0%)”. También se denota que
“Por sexo, en el trimestre mévil agosto - octubre 2018, el mayor porcentaje
de hombres inactivos se encontraba estudiando (59,1%). Mientras que las
mujeres inactivas en su gran mayoria se dedicaron a oficios del hogar
(57,7%), lo que significdé un incremento de 1,2 puntos porcentuales
respecto al trimestre mévil agosto - octubre 2017 (56,5%). Por su parte,
las mujeres econdmicamente inactivas que se dedicaron a estudiar fueron
29,3%, lo que represent6 una reduccién de 1,5 puntos porcentuales frente

al mismo periodo del afo 2017 (30,8%)”.

Tendencia en el cuidado corporal: En Colombia actualmente una de las
prioridades mas notables en la poblacion en general es decir, tanto
mujeres como hombres es el acceso a productos para el cuidado de la
belleza y la salud. Segun las cifras de Euro monitor en Colombia durante
el 2017 se realizaron negocios dentro de esta industria por $5.373
millones de délares, de los cuales un 50% corresponde al sector
masculino. “Si analizamos las opciones de crecimiento del sector,

notaremos que el potencial sigue encontrdndose en el segmento
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masculino. En Colombia, por cultura, el hombre se preocupa por su
apariencia y los productos que ofrece el mercado en la actualidad ain no
son suficientes. Nosotros como industria debemos estar en la capacidad
de ofrecerles un abanico de alternativas que les permita satisfacer sus
necesidades”, afirma Juan Carlos Castro Lozano, Director Ejecutivo de la

Cémara de la Industria Cosmética y de Aseo de la Andi.

En el dltimo analisis realizado por la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo
de la Andi basada en datos de Euro monitor y Raddar, “Colombia se ubica en
la quinta posicion del mercado latinoamericano precedido por Brasil,
México, Argentina y Chile”. Si se tiene en cuenta los habitos de consumo,
Castro Lozano asegura que las grandes ciudades siguen teniendo un mayor
poder adquisitivo en cada una de las categorias del segmento. “Barranquilla,
Bucaramanga y Cali, son las ciudades que mas invierten en la categoria de
cuidado personal, belleza y cosmética; si hablamos por ejemplo de los canales
de distribucion las tiendas minoristas siguen al frente del mercado, seguidas de

la venta directa (catalogo) y por internet”.

e Normatividad sanitaria: En cuanto a la normatividad sanitaria, a nivel
pais el gobierno tiene unos normas para la proteccion del medio ambiente,

en cuanto a las empresas que brindan servicios de salud, las cuales son:

» Decreto 780 de 2016 Ministerio de Salud y Proteccidén Social: Por
medio del cual se expide el Decreto Unico Reglamentario del Sector
Salud y Proteccion Social. Titulo 10 — Gestion Integral de los Residuos
Generados en la Atencion de Salud y Otras Actividades.

» Resolucién 1164 de 2002 Ministerio de Ambiente, Vivienda y
Desarrollo Territorial y Ministerio de Salud y Proteccidén Social: Por la
cual se adopta el Manual de Procedimientos para la Gestion Integral

de los residuos hospitalarios y similares.

Tabla 6: ANALISIS ENTORNO SOCIAL, CULTURAL, DEMOGRAFICO Y
AMBIENTAL
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Variables

Amenaza/Oportunidad

Impacto para empresa

Grado de formacion

en

cuidado corporal

estética

y

Oportunidad

Debido a la alta demanda
que se presenta
actualmente en el sector
belleza, cada vez es mas
exigente la  formacion
adecuada para poder entrar
a laborar en este sector, por
la tanto, también se
presenta una alta demanda
en ocupar profesionales y a
su vez en acceder a los
servicios y productos de

este sector.

Desempleo

Amenaza

El aumento del desempleo
en el pais, causa que las
personas busquen otras
alternativas de generar
ingresos, una de ellas es la
apertura de salones de
belleza de “garaje”, con
procedimientos estéticos a
bajo costo, lo implicaria una
posible disminucion en la
demanda de los servicios de

la empresa.

Poblacion

econdmicamente

inactiva

Oportunidad

En consideracion a que la
poblacién econémicamente
inactiva busca otras
alternativas por medio de la

capacitacién y/o educacion,
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preparandose  para el
mercado laboral, se tiene la
posibilidad de considerar
como opcién acceder a los

programas que la empresa

brinda.
Tendencia en el Oportunidad Al notar que la tendencia en
cuidado corporal el cuidado corporal

aumenta, se espera que
haya un alza en la demanda
de productos y servicios que
ofrece este sector, en
especial los brindados en el
Centro de Estética vy
Escuela en Cali, toda vez
que se tiene servicios
estéticos y a su vez

capacitacion en los mismos.

Normatividad Oportunidad Debido a que la empresa
sanitaria y cumple a cabalidad con
ambiental dichas normas, para el

manejo de residuos

biologicos que puedan
afectar el ambiente, se tiene
un funcionamiento acorde a
las politicas del gobierno en

materia ambiental.

Fuente: Elaboracion Propia

6.2.4 Entorno Tecnoldgico
En el entorno tecnoldgico se pueden hallar diferentes variables en cuanto a los
avances tecnoldgicos que pueden impactar los diferentes procesos de la

organizacion, es uno de los entornos mas importantes para la empresa, toda vez
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que en el sector de estética y cuidado corporal, se estd innovando

constantemente en sus procesos Yy tecnologias con el fin de hacer

procedimientos menos invasivos y mas notorios. Algunas de las variables para

el presente caso de estudio son:

Nuevas tecnologias: A nivel internacional se encuentran diferentes
tecnologias que llegan al pais, por medio de maquinaria importada, la cual
da una gran credibilidad a las empresas que las poseen, por su gran
avance tecnoldgico y excelentes resultados que se obtienen con dichas

magquinas. Algunas de estas son:

o Venus Legacy: Es un equipo de ultima revolucion en el campo de la

medicina estética. Venus Legacy™ brinda resultados comprobados
clinicamente, de forma totalmente indolora y sin tiempo de
recuperacion, proporciona una solucion no invasiva e indolora para
reducir el volumen, definir el contorno corporal y revitalizar la piel.
Algunos de los beneficios de esta maquina son: Contornea el cuerpo
con un procedimiento no invasivo, reduce la celulitis, reduce las

arrugas, reduce medidas, tensa la piel, reduce estrias.

Harmony XL: ElI Harmony XL es una plataforma laser altamente
sofisticada, reconocida como la forma mas versatil para tratar
diferentes problemas estéticos y dermo-cosmeéticos como lineas de
envejecimiento, cicatrices faciales y corporales, manchas, acné,
flacidez, lesiones vasculares (“arafitas”), estrias, irregularidades en la

piel y diferentes signos de la edad.

Endermologia- Lipomassage: Para la realizacion de la endermologia
se encuentra un equipo LPG Endermologia Cellu M6, la mas
sofisticada y alta tecnologia que permite en una sesion trabajar varios
frentes con un solo objetivo: su belleza. Este concentrado tecnoldgico,
fruto de muchos afos de experiencia e investigaciones cientificas, se
impone como un tratamiento realmente efectivo. Su innovadora y
exclusiva tecnologia le permite tratar a cada persona con una eficacia

excepcional, mas alla de cualquier expectativa. Puede ser usado para
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adelgazamiento, moldeado de la silueta y cuidado de la celulitis floja,
igualmente muestra excelentes resultados para una accion sobre la
superficie de la piel, una mejor definicibn de los contornos y una

tonificacion de la piel.

Radiofrecuencia Accent XL: Accent® XL es la Unica plataforma de
Radiofrecuencia para el tratamiento no-invasivo de arrugas indoloro
Las ventajas que ofrece para el paciente son: No invasivo, sin
anestesia resultados notables en todos los tipos de piel y en pacientes
de casi cualquier edad, puede ser utilizado en cualquier parte del
cuerpo Sin tiempo de recuperacion, Minimo riesgo de efectos
secundarios, Contrae y re-contornea la piel.

Depilacién Laser Soprano XL: Este equipo permite que la depilacion
laser sea indolora y no afecte ningun tipo de piel, tiene un enfriamiento
dual que no permite que el paciente sienta un excesivo calory no tenga
ninguna necesidad de analgésicos. A partir de la primera sesion se ven
resultados, y seran menos las sesiones necesarias para obtener
excelentes resultados. El Soprano XL, gracias a todos sus beneficios,
permite trabajar sobre las areas mas extensas del cuerpo: piernas,

espaldas, gluteos y brazos.

Hydrafacial Tower: Es un equipo de nueva generacion para
exfoliacibn mecanica con un sistema innovador de puntas patentado
llamado Hydropeel que exfolia las células muertas, extrae las
impurezas de la piel y al mismo tiempo hidrata, limpia y realiza una
aplicacion de antioxidantes, utilizando diferentes soluciones

especificamente disefiadas para cada tipo de piel.

Tecnologias alternativas: Es muy comun ver tecnologias alternativas en
el sector de la estética y cuidado corporal que pueden ser utilizadas
incluso en casa, pero que no es sencillo acceder a ellas, pero una de las
tecnologias alternativas y que aplica un gran avance tecnolégico en sus

procedimientos es la Radiofrecuencia.
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Segun el Blog de material estética (2018), “la radiofrecuencia es un tipo
de tratamientos aplica ondas electromagnéticas en la piel, estas producen
un calor intradérmico que ayuda a estimular los fibroblastos de la dermis
provocando que las fibras encargadas de estimular la produccién de
colageno, esto se traduce en que estas ondas penetran en las zonas mas
profundas de la piel, permitiendo que esta aumente sus producciones de
coldgeno aportando de esta manera mucha mas firmeza, elasticidad,

ademas de un brillo sedoso y natural”.

De igual forma en el blog de material estética (2018), se mencionan los
tipos de radiofrecuencia que hay como tecnologia alternativa en el area

estética y cuidado corporal, estas son:

o Radiofrecuencia Monopolar: De acuerdo con los expertos, este es el
tipo de tratamiento menos efectivo. Aun asi, debido a que produce
calor directamente sobre la capa mas profunda de la piel, es ideal para
tratar adiposo.

o Radiofrecuencia Bipolar: Por su parte, la radiofrecuencia bipolar
concentra su accion en la capa mas superficial de la piel por lo que es
excelente para combatir la flacidez y la celulitis.

o Radiofrecuencia Tripolar: Recientemente se ha descubierto que al
combinar los dos primeros tipos de radiofrecuencia se obtienen
muchos mas beneficios y el riesgo de sufrir algun tipo de dafio se
minimiza. Con la radiofrecuencia tripolar la energia y el calor se
dispersan menos, por lo tanto necesitan menos potencia, lo cual
disminuye las posibilidades de quemar a los clientes. Este tratamiento
es ideal para deshacer la grasa acumulada, mejorar la flacidez y

aportar oxigeno a la piel.

Nuevos procedimientos: La estética se ha actualizado hasta el momento
en diversos sectores, por ejemplo: Cuando se habla de masajes, se puede
decir que afios atras las personas solo se realizaban los masajes sin
ningun otro tipo de tecnologia y la Unica herramienta eran las manos y los
resultados que se obtenian tomaban tiempo. En la actualidad, ya no solo

son los masajes si no que hay instrumentos como son los quemadores de
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grasa, corriente rusas y entre otros que le permite tener mejores

resultados en menos tiempo.

Hoy en dia no hay una fecha exacta que indique la actualizacién de nuevos
productos o procedimientos en el sector de la estética y cuidado corporal, lo que
si es claro, es que este sector tiene una competencia bastante estricta que lo

obliga a estar en constante evolucion.

Se debe tener en cuenta que para actualizar con respecto a cada procedimiento
hay unas normas estipuladas por la asociacion de belleza y estética, pues si no
se tiene en cuenta esto, se podria generar grandes pérdidas para la empresa y

convertirse en una amenaza para esta misma ya que implica perder tiempo y

dinero.
Tabla 7: ANALISIS ENTORNO TECNOLOGICO
Variables Amenaza/Oportunidad Impacto para empresa
Nuevas Oportunidad Teniendo en cuenta que en el
tecnologias sector belleza y cuidado

corporal se debe estar a la
vanguardia de las nuevas
tecnologias, en el Centro de
Estética y Escuela en Cali se
cuenta con las dltimas
tecnologias para
procedimientos estéticos y a
su vez estad al tanto de las
proximas en llegar y que
posiblemente puedan ser

aplicadas en la empresa.
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Tecnologias Amenaza Toda vez que una de las
alternativas tecnologias alternativas
implica procedimientos que
solo manejan la radio
frecuencia, para el Centro de
Estética y Escuela en Cali
seria necesario re-estructurar
la empresa para aplicar y
ensefar estos procedimientos
lo cual conllevaria grandes

gastos econdmicos.

Nuevos Amenaza Debido a la organizacion debe
procedimientos especializar al personal que
trabaja en ella en los nuevos
procedimientos, implicando
costos en la capacitacion,
toda vez que esta es

totalmente privada.

Fuente: Elaboracion Propia

6.3 Analisis de Benchmarking o referenciacién

Actualmente no existe competencia que ofrezca la misma variedad de productos
y/o servicios que se ofrecen en el Centro de Estética y Escuela en Cali, no
obstante para la realizacion del presente ejercicio, se tomaran dos empresas que
ofrecen productos y/o servicios similares las cuales son: La academia de belleza
Carrusel estética y peluqueria y Oasis Spa Salén y Estética. Para realizar la
comparacion de estas tres empresas se tiene en cuenta factores que son claves
para el éxito de la industria estética, como la calidad de los servicios prestados,
programa y metodologia académica, tecnologia e innovacién, respuesta

oportuna a las nuevas necesidades del mercado, entre otros.
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Tabla 8 Benchmarking

SPLENDOR CENTER CARRUSEL OASIS
Factores
criticos para | Ponderacién | Calificacion | Puntuacién | Calificacién | Puntuacién | Calificacién | Puntuacion
el éxito
Calidad del
servicio 0, 4 1,2 2 0,6 4 1,2
Estético
Talento
humano 0,1 8 0,3 3 0,3 3 0,3
competente
Tecnologia e
innovacién en 0,15 4 0,6 1 0,15 3 0,45
procedimientos
Programa y
metodologia 0,1 3,5 0,35 4 0,4 0 0
académica
Competitividad
de precios 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3
Utilizacién de
medios 0,05 1 0,05 4 0,2 2 0,1
publicitarios
Participacion 0,15 2 0,3 3 0,45 2 0,3
de mercado
Expansién
local y regional 0,05 4 0,2 2 0,1 1 0,05
TOTAL 1 3,2 2,5 2,7

Fuente: Elaboracion Propia
Grafico 5 Resultados Benchmarking

BENCHMARKING

SPLENDOR CENTER CARRUSEL o OASIS

Calidad dfl servicio

Estetico 0,3
4 e
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Participacion de mercado 30 &% 0'3 JRY. S X Tecnologia e innovacién en
0,15 0 procedimientos 0,15
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2
Utilizacion de medios 2 Programa y metodologia
publicitarios 0,03 3'54 academica 0,1
3
Competitividad de precios
0,1

Fuente: Elaboracion Propia

En el momento de elaborar el analisis referente a los resultados que se obtienen,
se encuentra que la empresa Oasis Spa Salén y Estética, presenta puntos altos

en la calidad del servicio estético, el talento humano competente y tecnologia e
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innovacion en procedimientos, pero a su vez tiene puntos débiles en cuanto a
programa y metodologia académica y expansion local y regional, esto debido a
qgue la empresa no cuenta con la modalidad de capacitacion para el trabajo y
solo tiene un solo punto de atencién en la ciudad de Cali, en sus demas factores
presenta una calificacion medio-baja lo que otorga una calificacion total de 2.7,
lo cual la ubica dentro de las tres organizaciones evaluadas como la que tiene

un perfil competitivo medio.

En la Academia de belleza Carrusel estética y peluqueria, se evidencia que sus
puntos fuertes son programa y metodologia académica, utilizaciéon de medios
publicitarios, participacién en el mercado y competitividad en precios. Sus putos
mas débiles fueron tecnologia e innovacién en procedimientos y expansion local
y regional, esto debido a que solo se encuentran en la ciudad de Cali y son muy
limitados a las ensefianzas tradicionales del sector belleza. En los demas
factores presenta una calificacion medio-baja, lo que otorgd una calificacion total

de 2.5 ubicandola como la empresa que presenta el perfil competitivo mas bajo.

Por ultimo, en el andlisis para el Centro de Estéticay Escuela en Cali, se observa
gue su mayor fortaleza es la expansion local y regional, que sus puntos con
mayor calificacion son la calidad del servicio estético, tecnologia en innovacion
de procedimientos y el programa y metodologia académica. Dentro de sus
puntos débiles esta la utilizacion de medios publicitarios, la participacion en el
mercado y la competitividad en precios, también se observa que tiene un punto
con calificacion medio-alta como lo es el talento humano competente, el cual se
cruza con las otras dos organizaciones analizadas. Su calificacion total es de 3.2
lo que indica que es la organizacion con el perfil competitivo alto en comparacion
a carrusel y oasis, esto debido a que, a diferencia de las demas organizacion,

brinda ambos servicios.

6.4 Analisis Interno

Siguiendo la sistematizacion del presente estudio, en el analisis interno se
pretende encontrar cuales son las fortalezas y debilidades del Centro de Estética
y Escuela en Cali, en todas sus areas funcionales, recursos, capacidades,

estructura organizacional, situacion y composicion del area administrativa,
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mercadeo y comercial, area contable y financiera, asi junto con el analisis
externo el cual identifica las oportunidades y amenazas e incluyendo la mision
actual, se podra establecer bases para el establecimiento de objetivos y
estrategias, cuyo fin es el de sacar maximo provecho a las fortalezas internas y
superar las diferentes debilidades que pueda tener el Centro de Estética y
Escuela en Cali.

Iniciando el presente analisis, es necesario mencionar que el Centro de Estética
y Escuela en Cali, es una empresa en la cual, sus actividades de coordinacion,
planeacion, control y direccién son dadas desde la alta gerencia, a pesar de que
se tiene unos jefes de areas, estos simplemente ejecutan dentro de sus
funciones, lo que la alta gerencia estipule. Es entonces, el gerente general,
directivo o fundador quien da un resumen de como trabaja, para que cada una
de las areas que tiene la empresas funcionen de la maneras mas correcta. De
esta forma se recopila informacion, identificando fortalezas y debilidades que
ayudaran hacer una comparacion con el analisis externo, dando prioridad a los
factores claves, posteriormente se identificaran entre 10 a 15 factores

importantes que puedan afectar el futuro de la organizacion.

6.4.1 Planeacion.

El Centro de Estetica y Escuela cuenta con una mision organizacional (ver 6.1.2
situacion actual de la empresa-mision), que se plante6 a medida que la empresa
se fue posicionando en el mercado, a pesar que tiene seis sedes y que estas se
fueron abriendo con una administracion empirica del fundador, no se evidencian
objetivos, estrategias y metas especificas en general. Cada uno de los
colaboradores del Centro de Estética y Escuela en Cali tiene claro solamente
gue la empresa debe ser rentable y que la satisfaccion al cliente prima en cada
servicio que se brinda. Al analizar la planeacion, el Centro de Estética y Escuela
en Cali tiene Unicamente planeacion a nivel académico, puesto que, el técnico
laboral que alli brindan tiene una adecuada coordinacién, pero dicha planeacién
es fija, lo que no se observa son planes a nivel organizacion, que involucre a
todos los colaboradores tanto en el area de servicio como en el &rea académica
de la empresa. Su actividad principal se encuentra en el la realizacion de los

procedimientos estéticos a las personas que buscan y acceden a estos en el
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Centro de Estética y Escuela en Cali, toda vez que alli se encuentra la

rentabilidad de la empresa.

Tabla 9: ANALISIS INTERNO- PLANEACION

Variable

Debilidad/Fortaleza

Impacto para empresa

Elaboracién de planes

Fortaleza

Se tiene un plan fijo para el
técnico laboral que se brinda
en la empresa, toda vez que,
este se dicta constantemente
en la sede principal.

Existencia de la mision

Fortaleza

Se plante6 a medida que la
empresa se fue posicionando
en el mercado, lo que deja
claro quiénes son, que brindan
y como lo hacen, sirviendo de
guia para el direccionamiento

de la organizacion.

Existencia de objetivos y

metas

Debilidad

No presenta objetivos y metas
que den de guia tanto a la
organizacion como a los

clientes.

6.4.2 Organizacion.

Fuente: Elaboracion Propia

Segun el gerente general, directo y fundador (2018), el Centro de Estética y

Escuela en Cali, cuenta con un organigrama (ver 6.1 situacién actual de la

empresa-organigrama), donde en él se evidencia los cargos que la organizacion

tiene actualmente, cada cargo maneja un area 0 proceso, pero se podria decir

gue no hay una independencia de los cargos para manejar dichas areas o

procesos, todas vez que el gerente general es quien da los lineamientos de lo

gue se debe hacer en sus areas y cada cargo debe de ejecutarlo tal cual sea

establecido. Por la falta de estipular de manera especifica las funciones de cada

cargo, actualmente la empresa cuenta con algunas fallas en la capacidad de

ejecucion, donde de igual manera se ve afectado la captura o atraccion de
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nuevos clientes en el mercado, ya que se cree que la informacion en cuanto a

los productos que tiene el Centro de Estética y Escuela en Cali, solo le compete

a un colaborador y no a los otros, que de una u otra forma pueden tener contacto

directo con las personas que ponen su mirada en la empresa, por lo tanto la

informacion solicitada no es brindada de manera oportuna.

El Centro de Estetica y Escuela solo cuenta con un equipo de trabajo fuerte, que

es el del area contable, dicha &rea es controlado por la misma gerencia, pero

como tal tiene un contador y los asistentes contables, funciona de manera

armonica ya que hay un excelente control de las cuentas de la organizacion.

Tabla 10: ANALISIS INTERNO- ORGANIZACION

Variable

Debilidad/Fortaleza

Impacto para empresa

Estructura organizativa

(organigrama)

Fortaleza

La organizacion cuenta con un
organigrama establecido, lo
que indica una jerarquia dentro

de la organizacion.

Funciones de cargos

definidas

Debilidad

No se tiene definido las
funciones de los cargos, y esto
ha producido confusion con
respecto a las obligaciones de
cada empleado en cuanto al
servicio al cliente y e
informacion oportuna a los
mismos de lo que se brinda en

la empresa.

Equipos de trabajo

Debilidad

Al tener un solo equipo de
trabajo en la parte contable, no
se estd dando importancia a
otras areas de la empresa que
podrian inferir mucho en el

funcionamiento de la misma.
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Comunicacién entre

cargos

Debilidad

No hay una buena
comunicaciéon entre cargos, ya
que se cree que no es
competencia de todos los
cargos la atencion al cliente y
tampoco se conoce quien es
responsable de la misma.

6.4.3 Direccidn

Fuente: Elaboracion Propia

En el Centro de Estética y Escuela en Cali, se presenta un estilo de direccién un

poco autocratica ya que es la gerencia quien establece las pautas, normas y

procedimientos que se deben realizar en la empresa, delegando a sus

colaboradores procesos que se debe ser realizados tal y cual se estipulen; se da

un poco de libertad para realizar o cambiar algo de estos procedimientos pero

todo con una previa autorizacion de la gerencia. En cuanto a la toma de

decisiones, esta se concentra solo en la gerencia, toda vez que, cualquier

movimiento que se realice en la empresa es porque el gerente mismo lo estudio,

lo analizo y tomo la decisién de realizar algo importante dentro de la misma,

puesto que se considera que los procesos estéticos ameritan cuidado de manera

general. (Gerente, Comunicacién personal, 2018).

Tabla 11; ANALISIS INTERNO- DIRECCION

Variable

Debilidad/Fortaleza | Impacto para empresa

Estilo de direccion

Debilidad

Su estilo de direccion es
autocratico, no permite
mayor participacion en los
colaboradores, y las
sugerencias en los
procesos deben  ser
previamente autorizadas y

fundamentadas.

Toma de decisiones

Debilidad

Las decisiones solo son

tomadas por la gerencia,
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salud.

ya que se considera que
es una empresa de
cuidado teniendo claro

gue hace parte del sector

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.4 Evaluacion Y Control

Sobre la evaluacion y control que se tiene en el Centro de Estética y Escuela en
Cali, se basan por medio de la planificacion en cuanto al técnico laboral que dicta
la empresa, donde los cronogramas para dichas clases se deben cumplir a
cabalidad, realizando pequefias reuniones diarias con la coordinacion
académica, para conocer el estado de las clases del dia en los cursos. En la
parte de servicios en los procedimientos estéticos es el gerente mismo quien
realiza alguno de ellos y los otros les lleva un seguimiento mediante
comunicacion o atencion personal del cliente, aun asi no hay evaluaciones y
controles para los factores de desempefio en toda la empresa, puesto es el
gerente quien estipula como deben de ser la realizacién de los procesos y el
funcionamiento de las diferentes areas de la empresa. (Gerente, Comunicacién

personal, 2018).

Tabla 12: ANALISIS INTERNO- EVALUACION Y CONTROL

Variable

Debilidad/Fortaleza

Impacto para empresa

Control sobre areas o

procedimientos

Fortaleza

Al realizar un control
personal de todo lo que se
hace la empresa, permite
un buen funcionamiento
de la manera como quiere
la gerencia, teniendo de
manera oportuna
novedades y cambios en

la misma.
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Evaluacién y control de

factores de desempefio

Debilidad

Aunque hay un control de
lo realizado en los
procesos por parte de la
gerencia, no hay una
evaluacion de desempefio
mas que todo de parte del
cliente, puesto que la
gerencia considera que lo
realizado, se hizo de la
mejor forma, no hay
opiniones externas y las

internas se creen que no

sSon necesarias.

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.5 Cultura Organizacional y Clima Organizacional

En la empresa se “entiende que los valores son la firmeza de los actos que
provocan un impacto positivo en el desarrollo integral del ser humano” (El Centro
de Estetica y Escuela 2018) por lo tanto, dentro de la cultura de esta organizacion
se han plasmado unos valores y patrones de comportamiento como lo son, el

y el
profesionalismo, pero la difusion de estos patrones y valores no se han hecho de

servicio, la excelencia, la honestidad, la responsabilidad social
la manera mas eficiente, toda vez que no hay una retroalimentacion diaria de los
mismo con los colaboradores y la labor de culturizar al personal se deja a un lado
ya que no se ha asignado quien los haga constantemente. Como expectativa
principal del gerente, directivo y fundador, es la de ser reconocido nuevamente
como el mejor centro de estética y spa a nivel regional para seguir proyectando
su crecimiento en el mercado no solo regional, sino también a nivel nacional,
dicha expectativa es comunicada a su personal y a los clientes por medio de su
primer reconocimiento que esta publicado en la entrada sede principal, buscando
con esto personal comprometido que contribuya con excelentes aportes

fundamentados a la organizacion. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Tabla 13: ANALISIS INTERNO- CULTURA ORGANIZACIONAL
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Variable

Debilidad/Fortaleza

Impacto para empresa

Valores, creencias,
tradiciones o patrones de

comportamiento

Debilidad

A pesar de estar
establecidos en la
empresa, no hay una labor
de difusion permanente en
el personal de los mismos
y en momentos es dejado
a un lado por los
colaboradores.

Expectativas e intereses de
los socios y directivos de la

empresa

Fortaleza

La gerencia se ha
proyectado ser reconocido
nuevamente como el mejor
centro de estética y spa a
nivel regional, para luego
expandirse a nivel
nacional. Dicha
expectativa es difundida
en sus colaboradores para
que estos se comprometan

mas con la organizacion.

Clima organizacional

Fortaleza

La gerencia se ha
encargado de generar un
clima organizacional
agradable, lo que motiva
constantemente a los

colaboradores.

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.6 Gestidon y Situacién Contable y Financiera

Este proceso es llevado a cabo por el contador de la empresa, pero totalmente

controlado por la gerencia, es uno de los procesos que mas apoyo tiene, puesto

gue, se tiene los colaboradores adecuados como lo es el contador y los asistente

contable, todo con el fin de llevar un excelente orden y control al manejo de las

cuentas de la empresa. De acuerdo a la gerencia cada servicio estético que alli
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se brinda genera una buena rentabilidad al igual que el técnico laboral que dicta

la empresa, de la Unica forma que se vea afectada la organizacién en la parte

rentable es que haya una disminucion de las ventas. Por otro lado la situacion

de liquidez que tiene la organizacién es buena, toda vez que, los clientes pagan

de contado y asi mismo se les puede pagar a los proveedores, puesto que

siempre se va contar con dinero en la cartera.

Los andlisis financieros son constantes, los presupuestos de ingresos y gastos

se manejan mensualmente con el fin de obtener un resultado a fin de cada mes

del estado contable de la empresa. (Gerente, Comunicacién personal, 2018).

Tabla 14: ANALISIS INTERNO- SITUACION CONTABLE Y FINANCIERA

Variable

Debilidad/Fortaleza

Impacto para empresa

Rentabilidad

Fortaleza

Los servicios brindados
en la empresa son muy
apetecidos actualmente,
cada uno genera a la
empresa un buen nivel de

ganancia.

Liquidez

Fortaleza

Los clientes pagan de
contado, esto genera que
la empresa cuente con
dinero oportuno para
pagar a los proveedores,
evitando generar gastos
adicionales en
financiaciones y
obteniendo descuentos en

compra de materia prima.

Rotacién de cartera

Fortaleza

Es bastante eficiente, toda
vez que no hay ventas a

crédito.
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Planes de financiamiento Fortaleza

No  existen en la
organizacion planes de
financiamiento, ya que en
el momento son

innecesarios.

La tecnologia utilizada para Fortaleza
realizar la administracion

financiera

Se cuenta con tecnologia
eficiente para realizar una
buena administracion
financiera, obteniendo en
tiempo real de la situacion
contable, dado oportuna
informacion a la hora de
tomar decisiones de

compras.

Relacion con proveedores Fortaleza

Se tienen buenas
relaciones y
negociaciones con los
proveedores, puesto que

las compras son de

contado en la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.7 Gestidon y Situaciéon Comercial

Es importante resaltar que el Centro de Estética y Escuela en Cali, incursiona en
el sector salud, en el area de estética y cuidado corporal, donde a su vez
implemento un modelo educativo para quienes quieran adquirir y aplicar los
conocimientos frente a este tema, por lo tanto tiene un mercado muy amplio. Sus
principales clientes son aquellas personas que quieren un servicio basico y
buscan magquillaje permanente en su rostro (ver 6.1 situacion actual de la
empresa-maquillaje-maquillaje permanente), y en los servicios especializados,
aquellas personas que quieren adquirir el paquete pos-quirargico (ver 6.1
situacion actual de la empresa-maquillaje-paquete pos-quirdrgico), puesto que
son los productos que mas rentabilidad dejan a la organizacion y los que son

mas apetecidos actualmente en el mercado.
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Todos los productos se adquieren directamente con el Centro de Estética y
Escuela en Cali, pero hay algunos procedimientos o procesos que no tiene un
colaborador permanente para realizarlo, por ejemplo las maquilladoras son
contratadas por obra o labor al igual que algunos docentes. Los precios de los
productos no se establecen dependiendo de la competencia, sino de la calidad
de sus procedimientos e insumos que maneja la empresa para los clientes y de
acuerdo a la excelencia en la formacion académica. Las ventas llegan a la
empresa gracias a la publicidad en la pagina web y las redes sociales, sin
embargo se ha querido buscar formas de atraer mas ventas. (Gerente,

Comunicacion personal, 2018).

Tabla 15: ANALISIS INTERNO- GESTION Y SITUACION COMERCIAL

Variable Debilidad/Fortaleza Impacto para empresa
Principal mercado de la Fortaleza Esta empresa incursiona en
empresa dos mercados diferentes, lo

que hace tener mas
oportunidad de crecimiento

y reconocimiento en el

mismao.
Productos mas Fortaleza Aunque tienen dos servicios
rentables identificados como los mas
rentables, los demas

servicios que alli se brindan
también generan un buen

indice de rentabilidad.

Precios de los productos Debilidad Se establecen de acuerdo a
la calidad de los insumos o
materia prima para los
procedimientos y la
excelente formacion

académica, sin tener en

cuenta que podrian ser un
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poco mas competitivo en el

mercado.

Programas de ventas Debilidad No se cuenta con objetivos
de ventas ni programas para
las mismas. No hay
motivacion en el personal
para hacerlas.

Canales de distribucion Fortaleza La distribucion de los

productos y servicios de la
empresa son directos y no

hay intermediarios entre

ellos.

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.8 Gestion y Situacion de la Produccién

En cuanto a la produccion, se analizé que el Centro de Estética y Escuela en
Cali, no maneja programas de produccion o controles que sugieran que tan
productivo es el personal en las diferentes areas; siempre hay eficiencia en
cuanto a la realizacion de los procedimientos estéticos, ya que estos se llevan a
cabo por medio de asignacion de citas a los clientes, en los cursos hay una

planificacion adecuada de las clases.

Cuentan con los equipos e insumos estéticos, salas y salones suficientes para la
adquisicion de los servicios de cuidado corporal y dictar las clases, aun asi, en
caso de que exista una alta demanda en la empresa estan preparados. Se tiene
la gestidon de sistema de seguridad y salud en el trabajo, es uno de los procesos
mas completos de la empresa, puesto que tiene un colaborador capacitado en el
tema, quien mediante las normas y reglamentos establecidos para el mismo,
tiene a la empresa al dia en cuanto a los lineamientos para la identificacion de
riesgos en cada uno de los cargo y funciones que se realizan en la empresa,
para asi minimizarlos y capacitar al personal para una realizacion de labores de

manera segura.

Los suministros tienen un excelente control, ya que estos son manejados por el

subgerente, quien lleva un control de estado de los mismos, en cuanto al
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vencimiento de algunos, cambio con los proveedores y recibimiento de los

mismos, es el encargado de pasar una lista de compras en lo que haga falta al

gerente para que sea supervisada aprobada. Dentro de los proveedores no solo

se tiene presente a los que llevan insumos estéticos a le empresa, sino también

a los profesores para la escuela y los que realizan procedimientos estéticos

guienes son contratados por obra o labor. (Gerente, Comunicacién personal, 2018).

Tabla 16: ANALISIS INTERNO- GESTION Y SITUACION DE LA PRODUCCION

Variable

Debilidad/Fortaleza

Impacto para empresa

Programas de produccion

Fortaleza

Se tienen cronogramas y

asignacion  de  citas
establecidas,

contribuyendo a un control
en cuanto a la atencion
oportuna del cliente y los

estudiantes.

Proveedores

Fortaleza

Cuenta con una gran
variedad de proveedores,
permitiendo asi la
realizacion oportuna de
los servicios estéticos y
clases dadas de manera

puntual.

Control sobre sobrantes vy
desechos en los procesos de

trabajo

Fortaleza

Tiene un adecuado

control sobre los
sobrantes y desechos,
teniendo claro que son
residuos bioldgicos, los
cuales son de maximo

cuidado.

Compras, inventarios  de
materiales, materias primas y

repuestos

Fortaleza

El control de las compras
e inventarios es
excelente, teniendo en

cuenta que este debe ser
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oportuno ya que se tratan
de insumos que seréan

usados en personas.

Locales, salones maquinas,

equipos y puestos de trabajo

Fortaleza

Cuenta con una excelente
distribucién en puestos de
trabajo, maquinaria
suficiente, salones
adecuados para las
clases y salas de
procedimientos estéticos
acondicionadas

correctamente para los

clientes.

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.9 Gestion de la Funcion de Investigacion y Desarrollo

En esta empresa, la investigacion es permanente, toda vez que cada dia se esta

innovando en cuanto a los procedimientos estéticos, por lo tanto es la gerencia

la que se encarga de estar al dia en el tema, ya que se pretende no solo brindar

servicios estéticos innovadores, sino que también, se pretende tener a las

personas que acceden a los programas o cursor que alli se dictan, todo con el

fin de adquirir nuevos equipos o actualizarse en nuevos procedimientos. No se

pretende innovar en este tema, toda vez que con los servicios de salud y cuidado

corporal no es facil hacerlo, pero si es un fin primordial que el cliente obtenga lo

ultimo con la debida certificacién para hacerlo. (Gerente, Comunicacion personal,

2018).

Tabla 17: ANALISIS INTERNO- INVESTIGACION Y DESARROLLO
Variable Debilidad/Fortaleza Impacto para empresa
Actividades de Fortaleza Se realizan constantemente
investigacion ylo actividades de investigacion y

experimentacion

actualizacion en el sector
estético con el fin de estar al

dia para los clientes vy
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Estética y Escuela en Cali

estudiantes del Centro de

Fuente: Elaboracidn Propia

6.4.10 Gestion de Recursos Humanos

En el momento de analizar el proceso de gestion de los recursos humanos, se
observa que el Centro de Estética y Escuela en Cali, cuenta con 20 de
colaboradores directos los cuales tienen un contrato a término indefinido con
todas las prestaciones de ley, estos colaboradores de planta, son los que tienen
funciones permanentes dentro de la empresa y se les ha asignado alguno de los
cargos que se encuentran dentro del organigrama, es necesario resaltar que no
todos los cargos que alli se encuentran son ocupados y que en ocasiones un
solo colaborador puede estar ejerciendo funciones de dos cargos. También
cuenta con 5 colaboradores los cuales son empleados en modalidad de contrato
obra o labor, a los cuales se les asignan cargos que estan en el organigrama,
pero es importante mencionar que el cargo que se les asigna no es permanente

puesto que son funciones que la empresa no necesita todo el tiempo.

Este proceso de gestion de los recursos humanos es llevado a cabo por la sub-
gerencia, quien se encarga de gestionar, buscar y contratar a los mejores
colaboradores en cuanto a la necesidad del momento, puesto que no se tiene
personal fijo para los servicios espontaneos que necesita la empresa (docentes
y maquilladoras), por lo tanto es importante estar alimentando una base de datos
gue tiene la empresa con personal idéneo para ejercer dichas funciones. Las
personas que deseen trabajar en la empresa, deben pasar por un proceso de
selecciéon por medio de una entrevista y si aplican son contratados. La induccion
para el personal nuevo se da de manera verbal, no hay un manual que indique
sus funciones ya que estas simplemente van siendo asignadas por la gerencia.

(Gerente, Comunicacién personal, 2018).

Tabla 18: ANALISIS INTERNO- RECURSOS HUMANOS

Variable Debilidad/Fortaleza Impacto para empresa

seleccion de personal,

Seleccion del personal Debilidad No hay un programa de

embargo siempre se tiene
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presente que debe ser
personal idéneo para el cargo
que se busca, pero se olvidad
factores como estado

psicotécnico y salud personal.

Capacitacion del
personal

Fortaleza

El personal se le da a conocer
los servicios y procedimientos
gue se realizan en la empresa
para que tengan conocimiento
de lo que alli se hace, esto con
el fin de ayudar a mejorar el

servicio al cliente.

Capacitacion del
personal  programas

externos

Fortaleza

No hay capacidad econOmica
en la empresa, para financiar
capacitaciones de manera
externa en el personal, pero
hay una flexibilidad en los
horarios de trabajo en caso de
querer hacerlo de manera

autéonoma.

Induccion

Fortaleza

En cargos administrativos, es
decir los que no tienen que ver
con la realizacion de
procedimientos estéticos, hay
una adecuada induccion para
labores administrativas por
parte de la sub-gerencia , pero
en los cargos operativos que
son los que realizan algun
procedimiento estético hay una
induccion dada personalmente

por la gerencia

Fuente: Elaboracién Propia
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6.5 ANALISIS DEL SECTOR

6.5.1 Competidores Actuales

e Rivalidad entre competidores: El Centro de Estética y Escuela en Cali,
es una empresa que brinda productos y servicios dirigidos al sector de la
estética y cuidado corporal, sus puntos de accion se dividen en dos, uno
en la parte de servicios y el otro en la parte de ensefianza, esto permite
sobresalir en el mercado, toda vez que se obtienen la oportunidad de
atraer clientes que no solo quieran acceder a los productos, sino que
también vean la posibilidad de aprender del tema. Es importante
mencionar que para el presente andlisis, se toma en cuenta el sector de
la estética, belleza y cuidado corporal en el mercado colombiano, en

cuanto a prestacion de servicios estéticos no invasivos.

Actualmente no se encontré datos o estadisticas que midan la cantidad de
centros de estética y cuidado corporal que se tiene a nivel pais, pero en el portal
Web EnColombia, se hallé un registro de la cantidad de estos establecimientos
en las ciudades principales: en Bogota hay 13 establecimientos, Medellin tiene
15, Barranquilla 13, Manizales 12, pero en Cali se encontr0 que hay 18
establecimientos de estética y cuidado corporal, entre ellos, Ab Salud
Interbelleza, Oasis Spa Salon y Estética, Centro de Belleza & Estética Ego,
Magaly entre otros, indicando con esto la gran competencia que existe en el
mercado de este sector. Por otro parte, los centros de ensefianza que tiene la
ciudad del mismo sector también son amplios, pero lo mas destacados son
Academia de Belleza Carrusel, Escuela de Estética Rejuvenezca y Belleza

EXxpress.

Todas las organizaciones anteriores, junto con el Centro de Estética y Escuela
en Cali, se diferencian por la tecnologia implementada en sus procedimientos, la
metodologia educativa, la profesionalizacion del personal y el acompafiamiento

permanente de espacialitas en el tema.

e Barreras de salida: En cuanto a las barreras de salida, el sector presenta
varios obstaculos para el abandono del mercado, uno de ellos es cumplir a

cabalidad con los cronogramas de los cursos, la garantia de los servicios
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prestados o procedimientos realizados, la perdida millonaria de maquinaria y
aparatologia especializada, entre otros como causar un mayor indice de
desempleo ya que es uno de los sectores que se encuentra empleado una
gran cantidad de personas.

6.5.2 Posibles Entrantes

La posibilidad de entrada de nuevos competidores al sector se puede presentar
constantemente, aun cuando se habla de un sector que cada vez coge mas
fuerza en el mercado, pero es importante mencionar que las barreras de entrada
en el mismo son bastantes, toda vez que se debe cumplir con una cantidad de
requisitos en cuanto a normatividad legal, sin mencionar que la maquinaria y
aparatologia para los procedimientos estéticos es costosa, pero la barrera mas
fuerte es el personal especializado en la materia, ya que se debe tener una
certificacion para poder ejercer en este sector, que implica especializaciones de
afos e incluso en otros paises, por lo tanto el capital humano es quien le da

orientacion a la empresa cuando se quiere entrar al sector.

6.5.3 Poder de Negociacion de los Proveedores

De acuerdo a Porter (1996) “El poder de negociacion de los proveedores es otro
aspecto que determina el atractivo de una industria y esta influenciado por
concentracion, el volumen de los proveedores, el impacto de los insumos
en los costos o en la diferenciacion, la presencia de sustitutos y la
diferenciacion de los insumos, entre otros.”

Al ser un sector que esta demandando gran cantidad de productos y servicios
por las personas, asi mismo contara con un gran numero de proveedores los
cuales tendran a su disposicién un amplio portafolio de insumos, materia prima,
aparatologia y maquinaria necesaria para la realizacion de la actividad. La alta
de manda de los diferentes centros de estética por los insumos para su actividad,
produce que el poder de negociacion de los proveedores sea bajo y a su vez que

los precios de los mismos sean asequibles para los compradores.

6.5.4 Poder de los compradores
Segun el espectador (2018), en el documento muestra que ser mujer puede salir

costoso, ya que el hombre a panas se gasta el 1% de su salario en productos
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como geles, champus, cremas de afeitar entre otros; una mujer que sea mas
vanidosa se gasta un promedio de un 9% de su salario en cremas, tratamientos,

masajes entre otros para verse mas hermosa.

De igual forma muestra una encuesta de YouGov y The Huffington Post revel6
que el 35% de las mujeres usa minimo uno o dos productos a diario y el 17%
usa mas de tres y el 7% usa hasta seis cosas. El 54% del género masculino solo
usa un producto cada mafana. En plata blanca las mujeres gastamos hasta
US$426 billones de pesos al afio en articulos de cuidado diario, segun el
Huffington Post.

El mismo estudio dice que una mujer promedio (una ejecutiva con un salario alto)
incluye en sus gastos mensuales las siguientes cifras: $40.000 en corte, peinado
y tintura: $160.000 en tratamientos para el cabello; $150.000 en tratamientos
para la cara, $128.000 en manos y pies... esto a grandes rasgos. No se
cuantifican los masajes, tratamientos corporales, bronceado, depilacion, entre

otras cosas. Expertos calculan que anualmente seria casi $21 millones.

También menciona que asi mismo los afos van llegando, los costos se
incrementan, pues hay que recurrir al botox ($1 millén cada cuatro meses), acido
hialurénico, para recuperar el volumen perdido ($800.000, en promedio), lifting
facial ($250.000 la sesion y se requieren minimo seis), etc. Redaccion ellas
(2018)

Con las cifras anteriores muestran la gran necesidad que presenta la mujer en
el sector de belleza en cuanto a toda su vanidad y cuidado corporal tiene el
poder de negociacion de los compradores es alto, debido a la demanda que hay
en el mercado, hace que este sector sea atractivo, para que los proveedores
busque ofrecer un mejor servicio que le permita tener mas alternativas a sus

clientes.

6.5.5 Productos sustitutos

En este mercado, los productos y servicios que se ofrecen, son mas alla de ser
sustitutos se complementa en su mayoria generando que se pueda suplir la
demanda independientemente de su necesidad, entre la tecnologia como

limpiador de poros recargable, sistema de pieza avanzado, limpiador masajeador
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facial, cepillo limpiador facial capillo masajeador, sauna facial vaporizacién entre

otros, al igual hay cremas especiales para la piel son productos que se pueden

comprar y seguir con los tratamientos estéticos desde la comodidad de la casa.

Tabla 19: PERFIL COMPETITIVO DEL SECTOR

Sector: Estética, bellezay

Perfil competitivo del sector

cuidado corporal Grado |RERUISION |\ iiro Atiacc'in Grado
1.Competidores actuales
1.1 Rivalidad entre
competidores
NUmero de competidores Grande X Pequefio
Diversidad de competidores Grande X Pequefio
Crecimiento del sector Lento X | Réapido
Costos fijos 0 de almacenaje Altos X Bajos
Incrementos de capacidad Grande X Pequefio
Capacidad diferenciacion del
producto Baja X Alta
Importancia para la empresa Alta X Baja
Rentabilidad del sector Baja X |Alta
1.2 Barreras de salida Grado - -- |Neutro| + | ++ Grado
Especializacion de los activos | Alta X Bajo
Costo de salida Alto X Bajo
Interaccién estratégica Alta X Baja
Barreras emocionales Altas X Bajas
Restricciones sociales o del
gobierno Altas X Bajas
2. Posibles entrantes Grado - -- |Neutro| + | ++ Grado
Barreras de entrada Bajas X |Altas
Economias de escala Baja X Alta
Diferenciacion del producto Bajos X Altos
Costos de cambio para el
cliente Amplio X Limitado
Acceso a canales de
distribucion Bajas X Altas
Necesidades de capital Amplio X Limitado
Acceso a materias primas Amplio X Limitado
Proteccién gubernamental Baja X Alta
Efectos de la curva de
experiencia Bajo X Alto
3. Poder de los proveedores Grado - -- |Neutro| + | ++ | Grado
Numero de proveedores
importantes Bajo X Alto
Importancia del sector para
proveedores Pequefio X | Grande
Costo de cambio del proveedor | Alto X Bajo
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Integracion hacia adelante del

proveedor Alto X Baja

4. Poder de los compradores | Grado - -- |Neutro| + | ++ Grado
NUmero de clientes importantes | Bajo X |Alto
Integracion hacia atras del

cliente Alta X Baja
Rentabilidad del cliente Baja X |Alto

5. Productos sustitutos Grado - -- |Neutro| + | ++ Grado
Disponibilidad de productos

sustitutos actuales y en un

futuro Grandes | X Pequefio
Rentabilidad y agresividad del

producto sustituto Alta X Bajo
Perfil Numérico (Suma) 4 8 9 4 6
Tendencia = Atraccioén 12 9 10

Fuente: Elaboracién propia

6.6 MATRIZ DOFA

Tabla 20 DEBILIDADES Y FORTALEZAS DE LA ORGANIZACION

Debilidades

Fortalezas

D1.
D2.
D3.
DA4.
D5.

Existencia de objetivos y metas
Funciones de cargos definidas
Equipos de trabajo
Comunicacion entre cargos
Estilo de direccion

D6. Toma de decisiones

D7. Evaluacion y control sobre
factores de desempefio.

D8. Valores, creencias, tradiciones o
patrones de comportamiento.

D9. Precio de los productos.

D10. Programas de Ventas

D11. Seleccion de personal

F1. Elaboracion de planes

F2. Existencia de la mision

F3. Estructura organizacional

F4. Control sobre areas o procesos
F5. Expectativa e intereses de los
socios y directivos de la empresa.

F6. Clima organizacional

F7. Rentabilidad

F8. Liquidez

F9. Planes de financiamiento

F10. Rotacion de cartera

F11. Tecnologia utilizada para la
administracion financiera

F12. Relacion con los proveedores
F13. Principal mercado de la empresa
F14. Productos mas rentables.

F15. Canal de distribucion.

F16. Programas de produccion

F17. Variedad de proveedores

F18 Control de sobrantes y desechos
en los procesos de trabajo.

F19. Compra, inventarios de materiales
y materias primas y repuestos.

F20. Locales, salones, maquinas,
equipos y puestos de trabajo.
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F21. Actividades de investigacién y/o
experimentacion.

F22. Capacitacion de personal.

F23. Capacitacion del personal en
programas externos.

F24. Induccion.

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 21: OPORTUNIDADES Y AMANEZAS

Amenazas

Oportunidades

Al. IPC (indice de Precios al
consumidor).

A2.Tasa de interés

A3. Inflacion.

A4. Régimen tributario.

A5. Desempleo.

A6. Tecnologias alternativas.

A7. Productos sustitutos.
A8. Nuevos procedimientos

O1. Crecimiento econémico del sector
belleza

02. Elecciones Nacionales

03. Paliticas y plan de desarrollo local
O4. Regulacion para el ejercicio de la
estética

O5 Regulacion en capacitacion para
el trabajo

06 Funcionamiento y operacion legal
O7 Grado de formacion en estética y
cuidado corporal

08 Poblacion econémicamente
inactiva

09 Tendencia en el cuidado corporal
010 Normatividad sanitaria y
ambiental

011 Nuevas Tecnologias.

012 Cumplimiento de obligaciones
legales con los colaboradores

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 22 Matriz DOFA

Estrategias DA

Estrategias FA

Estrategias DO

Estrategias FO

(A1-D9): Revaluar los costos del
servicio estético y de ensefianza,
teniendo en cuenta los precios
del mercado.

(A8-F21-F22-F23): Realizar un
estudio periédicamente de los
nuevos procedimientos en el sector
estética, donde se pueda
determinar los que tiene mas
aceptacion, con el fin de estudiar la
viabilidad de capacitaciéon en el
personal.

(01-09-D9-D10): Establecer un
plan de expansion del Centro de
Estética y Escuela en Cali, en el
mercado, con precios
competitivos por medio el plan
de ventas, con el fin de
aprovechar el  crecimiento
econdmico del sector

la
los
de la

(0O1-09-F13-F14): Impulsar
comercializacion de
productos rentables
organizacion al principal
mercado de la empresa,
tendiendo presente la tendencia
en el cuidado corporal.

(A2-A3-D10): Crear un plan de
ventas que permita a la
organizacién, tomar medidas
adecuadas en caso de que la

(A1-A2-A3-F7-F8): Implementar
un sistema de precios bajos por
temporadas, con el fin de que la
fluctuacion de la economia no
afecte el poder de compra de los

(06-012-D2-D7): Elaborar un
manual de funciones vy
competencias en la empresa,
con el fin de aplicar una

(09-011-F19-F21): Fortalecer
las actividades de investigacion
y desarrollo, con el fin de proveer
a la organizacibn de nuevas

mercado la efectividad de los
procesos estéticos de la
organizacion, con el fin de evitar
el uso de otras alternativas que
no garantizan el bienestar de las
personas.

relacione a los proveedores y la
clase de insumos que ofrecen, con
el fin de tomar contacto inmediato
en caso de utilizar nuevas
tecnologias o aplicar nuevos
procedimientos.

la visién de la organizacioén, asi
mismo se debe incentivar al
personal para el cumplimiento
de las mimas, inculcando
siempre valores y creencias
organizacionales.

tasa de interés aumenta con| . » adecuada evaluacién y control | tecnologias que permitan la
B . -, clientes del Centro de Estética y - .
razon a la inflacion. . sobre factores de desempefio. |mejora de sus procesos.
Escuela en Cali.
(A5-A6-D10): Consolidar en el (AG A8-F12 F17?. Crgfslr un (Ofl Q5 D1-D8): Establecer | (O6-010-F4-F18): .AS|gnar
sistema de informaciébn que |objetivos y metas de acuerdo a|responsables en las diferentes

areas de la organizacién con los
respectivos equipos de trabajo,
con el fin de tener control y
cumplir a cabalidad la
normatividad vigente para el
funcionamiento.

Fuente: Elaboracion propia.
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Estrategias DA

Estrategias FA

Estrategias DO

Estrategias FO

(A8-D5-D6): Desarrollar un
proceso de toma de
decisiones que permita la
inclusion de los
colaboradores de la
organizacion, con el fin de

(A1-F14-F19): Incrementar
la capacidad de almacenaje
de la materia prima de los
productos mas rentables,
con el fin de tener una
reserva en caso de que el

(O7-D11): Desarrollar un
programa de seleccion de
personal, que permita

contratar en la organizacion
colaboradores

(04-05-F15-F16):

Incrementar los programas
de produccion,
aprovechando la distribucion
directa de la empresa y la

tener en consideraciéon . capacidad que se tiene
. IPC tenga una variacion, de [competentes para cada
nuevas alternativas de . actualmente para los
. . modo que no se afectara el | area. .
actualizacion no vistas por . . productos y servicios.
. precio de los mismos.
la gerencia.
06-010-D3-D4):
(A4-F11-F5): Fortalecer la (Establecer e)ui os  de
(A7-D9-): Desarrollar un|tecnologia implementada : auip (O7-08-09-F1-F21): Crear
. . .. _|trabajo dentro de la
portafolio de productos y/o|para la  administracion nuevos programas de

servicios que permitan
competir en el mercado con
los productos sustitutos, de
acuerdo a sus funciones y
precios.

financiera, actualizando los

cambios del régimen
tributario, con el fin de
minimizar el impacto del

mismo en la empresa y los
SOCios.

organizacion mejorando su
comunicacién, asignando
tareas, con el fin de
contribuir al cumplimiento
de la normatividad legal,
sanitaria y ambiental dentro
de la organizacion.

capacitacion en cuanto al
cuidado corporal, con base a
las nuevas tendencias y al
incremento en la formacion
para laborar en el sector.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.7 Matriz EFE
Tabla 23 Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES DEL
EXITO

o N o o~ W NP

PESO CALIFICACION

Fuente: Elaboracién propia.

PESO
PONDERADO
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6.8 Matriz EFI
Tabla 24 Matriz EFI

PESO

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO | CALIFICACION PONDERADO

Fuente: Elaboracidn propia.




6.9 DIRECCIONAMIENTO ESATRATEGICO

6.9.1 Misién y Visién
Tabla 25: Propuesta Mision y Vision

Actual Propuesta
Mision
Brindar mediante atencion | EI Centro de Estética y Escuela en
personalizada y altamente | Cali, es una institucion que otorga

capacitada, orientacion y realizacion
de tratamientos que mejoran la salud
y la calidad de vida de nuestros
pacientes, a través de métodos no-
invasivos, aparatologia con tecnologia
de punta y un control de calidad.
Estando en constante actualizacion
para la realizacién de procedimientos
estéticos garantizando la satisfaccion
del paciente, asi fomentar relaciones
reciprocas de cooperacion, confianza
y fidelidad.

una variedad de servicios en la
estética y formacion para el trabajo,
brindando tratamientos faciales vy
corporales, enfocados en el cuidado
de la piel a través de cursos altamente
calificados y con la mejor tecnologia
posible, teniendo una buena
infraestructura, estableciendo nuevas
alternativas en pacientes que
requieran el servicio o una excelente
formacion, con la mas alta eficacia,
competitividad, logrando asi
satisfacer a los clientes enfocados en

la seguridad y lealtad.

Vis

ion

Posicionarnos como un centro de
excelencia en la prestacion de
servicios en estética facial y corporal
basandonos en nuestro
profesionalismo, integridad, calidad
cientifica y poniendo a su alcance la
mas alta tecnologia al servicio del

paciente y su seguridad.

Para el afio 2022 el Centro de Estética
y Escuela en Cali, se consolidara en el
mercado como una compaiiia lider a
nivel regional, brindando el mejor
servicio estético y cuidado corporal,
con una excelente metodologia en la
formacion para el trabajo y poniendo
las mas alta tecnologia al servicio del

cliente.
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6.9.2 Estrategia

De acuerdo a los puntajes obtenidos en la matriz EFE y EFI, donde fueron
graficados en la matriz interna-externa (IE), la cual se puede observar en el
grafico 6 se pudo definir que la estrategia que mas se acopla a las necesidades
del Centro de Estética y Escuela en Cali, es la de penetracion o consolidacion del
mercado, teniendo presente que lo que se quiere es conseguir una mayor
participacion en el mismo, ya sea por medio de la impulsién de los servicios y
productos, certificados por la reglamentacién indicada para el ejercicio y la
ensefianza de la estética, belleza y cuidado corporal, donde a su vez la
rentabilidad que se genere sea satisfactoria para las partes.

Grafico 6: Matriz Interna 'y Externa (IE)
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Fuente: Elaboracion propia con base en el libro Administracién estratégica de Fred R. David, 2013.
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6.9.3 Mapa Estratégico - Grafico 7: Mapa Estratégico

Fuente: Elaboracién Propia

ESTRATEGIA DE PENETRACION DE MERCADO

.-'f - H“-.

L

Adecuar precios de los productos y Enfocar ventas en el Impulsar nuevos
I" servicios para los clientes cliente principal productos yio
servicios
Incrementar la participacion en el mercado

o =

ff,-—-" - Fortalecer los procesos Implementar planes de ventas Ampliar el portafolio
j PROCESOS . de de o
| INTERNOS Investigacion v desarrollo Ampliar capacidad de recursos Productos y servicios

Implementar un sistema de infunrlﬂcw“ los procesos de la organizacion

1

Crear equipos de trabajo gque contribuyan al cumplimiento de objetivos y metas

Implementar programas de participacion Consolidar Car v Funciones

en toma de decisiones

Mejorar la evaluacion ¥y control de factores de desempeino
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6.9.4 Cuadro De Mando
Tabla 26: Cuadro de mando

Perspectiva Estrategia Actividades/ Programas Indicadores Meta| Meta Responsables
2020 2022
Realizar investigacion
. . . . anual frente a la reforma o . .
Actuallzar sistema financiero tributaria para tener un N ode afios mv_estha_ldos 50% | 95% Gerente y
interno : : . N° de afios a investigar contador
sistema financiero
actualizado.
Presupuesto establecido
Establecer presupuesto de Efectivo saliente Gerente
Financiera |Aumentar el flujo de caja entra y salida de efectivo 35% | 75% contadory
que se proyecta tener. Presupuesto establecido
Efectivo entrante
Acceder a planes de Buscar plan de :
. N : . Pasivo total Gerente y
financiamiento para nuevos |financiamiento y/o . 40% | 90%
- . Activo total contador
programas Inversién con los socios
Adecuar precios de Realizar un estudio de o ,
_ N° de precios adecuados Gerente y
productos y servicios para los | mercado para la o 50% | 95%
: - . N° de productos subgerente
Client clientes adecuacion de los precios
ientes
Enfocar ventas en el cliente Realizar encuestas a los N° encuestas realizadas Subgerente y
S clientes para identificar N° de clientes 45% | 90% | personal de
principal i
necesidades ventas

86




Crear relaciones de
confianza y credibilidad
con los clientes por medio
de la pos-venta

N° relaciones confianza
N° de clientes

Impulsar nuevos productos y

Realizar un estrategia de

N° contendidos

- marketing digital de publicados 45% | 95% | Subgerente
servicios : S : .
contenidos N° contenidos realizados
Incrementar la participacion | Proyectar incentivos para N mcegtwos en tregados Gerente y
) N° Incentivos 35% | 80% personal de
en el mercado el equipo de ventas.
Proyectados ventas
: . Investigaciones Gerente,
Designar un equipo de :
Fortalecer los procesos de : S realizadas subgerente
) o investigacion, de los —— 35% | 80%
investigacion y desarrollo L Investigaciones personal
nuevos procedimientos. " :
proyectadas administrativo
Implementar planes de Establecer objetivos y N° de ventas realizadas Subgerente y
S 45% | 90% | personal de
Procesos ventas metas en ventas. N° de ventas proyectadas ventas
internos
Crea una linea Premium N° de lineas Premium
_ _ para clientes constantes. N° de clientes Gerente,
Ampliar el portafolio de 20% | 90% | subagerente
productos y servicios o . o - 9 y
Afadir nuevos servicios en | N°.de nuevos servicios contador

la empresa.

N° de servicios existentes
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Ampliar la bodega de

Capacidad actual

: . ; Capacidad esperada Gerente
almacenaje. ’
férzslgscapamdad de : 45% | 90% | subgerentey
Aumentar la compra de Compras actuales almacenista
insumos y materia prima Compras esperadas
Implementar un sistema de Comprar un software Hive daecltrsjfglrmacmn
informacion en los procesos mp . . — 40% | 100% Gerente
de 12 organizacion logistico Nivel de informacion
g esperada
Realizar equipos de trabajo
Crear equipos de trabajo que | &N area logistica
contribuyan en el Realizar equipo de trabajo | N° equipos conformados 45% | 98% Gerentey
cumplimento de objetivosy |de comunicaciones N° de equipos esperados subgerente
metas Realizar equipos de trabajo
en el area de ventas
Aplicar actividad de lluvia
Implementar programas de . - .
Aprendizaje |particinacion en toma de de ideas frente a Actividades realizadas 30% | 70% Gerente y
y gecisignes decisiones de la Actividades esperadas colaboradores
crecimiento organizacion
Elaborar manual de Manuales elaborados
- funciones y cargos Cargos en la empresa Subgerente y
E?]rglsgr']'gsar cargosy 35% | 90% | Jefe talento
Elaborar perfiles de cargos Perfiles elaborados humano
Cargos en la empresa
Mejorar la evaluacion y Aplicar la evaluacién 360° Evaluaciones elaboradas Jefe talento
control de factores de en los colaboradores de la 40% | 80%

desempefio

organizacion

N° de colaboradores

humano

Fuente: Elaboracion propia

88




6.10 PLAN DE ACCION
6.10.1 Cronograma
Tabla 27: CRONOGRAMA

Realizar investigacion anual frente a la reforma tributaria para tener
un sistema financiero actualizado.

Establecer presupuesto de entra y salida de efectivo que se
proyecta tener.

Buscar plan de financiamiento y/o Inversion con los socios

Realizar un estudio de mercado para la adecuacién de los precios.

Realizar encuestas a los clientes para identificar necesidades.

Crear relaciones de confianza y credibilidad con los clientes por
medio de la pos-venta

Realizar un estrategia de marketing digital de contenidos

Proyectar incentivos para el equipo de ventas.

Designar un equipo de investigacion, de los nuevos procedimientos.

Establecer objetivos y metas en ventas.

Crea una linea Premium para clientes constantes.

Afadir nuevos servicios en la empresa.

Ampliar la bodega de almacenaje.

Aumentar la compra de insumos y materia prima

Comprar un software logistico

Realizar equipos de trabajo en area logistica

Realizar equipo de trabajo de comunicaciones

Realizar equipos de trabajo en el area de ventas

Aplicar actividad de lluvia de ideas frente a decisiones de la
organizacion

Elaborar perfiles de cargos

Elaborar manual de funciones y cargos
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Aplicar la evaluacion 360° en los colaboradores de la organizacion

Realizar investigacion anual frente a la reforma tributaria para tener
un sistema financiero actualizado.

Establecer presupuesto de entra y salida de efectivo que se
proyecta tener.

Buscar plan de financiamiento y/o Inversién con los socios

Realizar un estudio de mercado para la adecuacion de los precios.

Realizar encuestas a los clientes para identificar necesidades.

Crear relaciones de confianza y credibilidad con los clientes por
medio de la pos-venta

Realizar un estrategia de marketing digital de contenidos

Proyectar incentivos para el equipo de ventas.

Designar un equipo de investigacion, de los nuevos procedimientos.

Establecer objetivos y metas en ventas.

Crea una linea Premium para clientes constantes.

Afadir nuevos servicios en la empresa.

Ampliar la bodega de almacenaje.

Aumentar la compra de insumos y materia prima

Comprar un software logistico

Realizar equipos de trabajo en area logistica

Realizar equipo de trabajo de comunicaciones

Realizar equipos de trabajo en el area de ventas

Aplicar actividad de lluvia de ideas frente a decisiones de la
organizacion

Elaborar perfiles de cargos

Elaborar manual de funciones y cargos

Aplicar la evaluacion 360° en los colaboradores de la organizacion

Fuente: Elaboracion propia
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6.10.2 Presupuesto
Tabla 28: PRESUPUESTO

Realizar investigacion anual frente a la reforma tributaria
para tener un sistema financiero actualizado.

$ 350.000 $ 1.400.000
Establecer presupuesto de entra y salida de efectivo que
se proyecta tener. )
Buscar plan de financiamiento y/o Inversién con los socios
$ 12.000.000 | $ 12.000.000
Realizar un estudio de mercado para la adecuacion de los
1zarun estudi P $400.000 | $1.600.000
precios.
Reali t I lientes para identificar
ea |z.ar encuestas a los clientes p $ 150.000 $ 600.000
necesidades.
C laci d fianza y credibilidad con los
rear relaciones de confianzay $ 200.000 $ 800.000
clientes por medio de la post-venta
Realizar un estrategia de marketing digital de contenidos $2.000.000 | $8.000.000
Proyectar incentivos para el equipo de ventas. $ 3.000.000 | $ 12.000.000
Designar un equipo de investigacion, de los nuevos
gnar un equip J $3.000.000 | $ 3.000.000
procedimientos.
Establecer objetivos y metas en ventas. - -
Crea una linea Premium para clientes constantes. $ 1.500.000 $ 1.500.000
Afiadir nuevos servicios en la empresa. $ 12.000.000 | $ 12.000.000
Ampliar la bodega de almacenaje. $8.000.000 | $38.000.000
Aumentar la compra de insumos y materia prima $ 10.000.000 | $ 10.000.000
Comprar un software logistico $3.000.000 | $3.900.000
Realizar equipos de trabajo en area logistica $ 1.500.000 | $ 1.500.000
Realizar equipo de trabajo de comunicaciones $ 2.000.000 | $ 2.000.000
Realizar equipos de trabajo en el area de ventas $ 1.000.000 | $ 1.000.000
Aplicar actividad de lluvia de ideas frente a decisiones de
. $ 200.000 $ 800.000
la organizacion
Elaborar perfiles de cargos $3.600.000 | $3.600.000
Elaborar manual de funciones y cargos $3.600.000 | $3.600.000
Aplicar | luacion 360° en los colaboradores de la
picar a .e,va vacion $ 1.500.000 | $6.000.000
organizacion
Costo Total $ 69.000.000 | $93.300.000

Fuente: Elaboracion propia
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7. CONCLUSIONES

El Centro de Estética y Escuela en Cali, actualmente no cuenta con un plan
estratégico, no existe un departamento administrativo solido en la organizacién, en
consecuencia, se ha estancado el crecimiento que en ella se venia presentando.
Aungue la empresa lleva un largo tiempo en el mercado, sus areas funcionales no
estan claramente definidas, los cargos aparecen en el organigrama pero no tiene
funciones establecidas, ademéas de lo anterior, la escasa comunicacion entre el
personal ha llevado a que la atencion al cliente no sea oportuna, incurriendo en
perdida de potenciales clientes y a su vez en costos de funcionamiento para la
organizacion. En este trabajo se sugiere el plan estratégico para los afios 2019-
2022, que permita a SPELNDOR CENTER tener una mejor participacion en el

mercado y continuar con el crecimiento de la misma.

Como resultado del presente trabajo se establecid que a nivel externo la empresa
se encuentra muy dependiente del entorno tecnoldgico y legal, aun cuando se
evidencian oportunidades, se debe tener en cuenta que el entorno tecnologico en
el area de estética y cuidado corporal sufre cambios contantes, alos que la empresa
se debe adaptar con rapidez para no quedar en desventaja con otras
organizaciones, sumando al cambio tecnologico, debe de estar al dia con el
cumplimiento de la normatividad legal, en vista de que su razon de ser esta

relacionada con la salud de la personas.

En cuanto a nivel interno se encontro que la parte mas débil de la organizacion esta
relacionada con el personal, ya que sus funciones no estadn debidamente
establecidas y no hay una buena comunicacion entre cargos. Esto ha implicado que
el Centro de Estética y Escuela en Cali, no tenga una atencion oportuna al cliente, toda
vez que en muchas ocasiones se evidencio que para brindar cierta informacion se
tenia que pasar por diferentes personas generando inconformismos en el personal

y a su vez en el cliente.

Por otro lado, se encuentra que la empresa posee fortalezas, ya que si observamos
detalladamente los programas de produccién son cuidadosamente elaborados, el

control sobre sobrantes y desechos en los procesos de trabajo se hacen de acuerdo
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con la normatividad vigente, las compras de materiales e insumos se realizan en el
tiempo indicado para el cumplimiento de los servicios estéticos, y por ultimo,
cuentan con una excelente infraestructura dotada de maquinaria suficiente, salones

adecuados para las clases y salas de procedimientos estéticos acondicionadas.

En cuanto al andlisis de sector se observa que a pesar de que hay una gran
variedad de empresas en el sector estético y cuidado corporal, no se encontré una
gue brinde servicios estéticos y a su vez de ensefianza y formacion para el trabajo,
como lo hace el Centro de Estética y Escuela en Cali. Existen dos empresas que se
consideran competidores para el Centro de Estética y Escuela en Cali, Carrusel con
su gran participacion en el mercado en cuanto a la formacion y Oasis en cuanto a

la prestacion de servicios estéticos.

En las barreras de entrada se evidencia que el cumplimiento de la normatividad
legal y la especializacion del personal son procesos costosos para las empresas
gue piensen entrar al mercado de los centros de estética. Por otro lado, las barreras
de salida implican el cumplimiento de garantias y cronogramas de procedimientos
estéticos, la pérdida de maquinaria costosa y contribuir con la disminucion del
indice de desempleo, puesto que es uno de los sectores que mas aporta al empleo

en la region.

En el Benchmarking se encontro que de las organizaciones evaluadas la que mejor
presenta perfil competitivo es el Centro de Estética y Escuela en Cali, considerando
gue esto se debe a la expansion local y regional, a la calidad del servicio estético,
la tecnologia e innovacion en procedimientos y a los programas y metodologias

académicas, siendo estos los factores criticos de éxito para este sector.

En la realizacion del analisis interno y externo de la organizacién se evidencio que
el Centro de Estética y Escuela en Cali, cuenta con pocas debilidades y amenazas
comparadas con las oportunidades y fortalezas que son mayores, con base en esto,
se cre6 una Matriz DOFA con estrategias practicas y que en su mayoria son de facil
cumplimiento, con la idea de que estas puedan ser implementadas de manera

oportuna para dar solucion a los problemas que aquejan a la organizacion.

En cuanto al direccionamiento estratégico, se presenta una propuesta de mision

gue incluye un componente principal que no se habia tenido en cuenta en la misién
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actual, que es el de indicar sus razones de ser, como lo es el servicio estético y a
su vez el de ensefianza y formacion para el trabajo. Para la vision se propone
principalmente la fecha para la proyeccion de la empresa, donde la idea
fundamental es llevar acabo las estrategias para ayudar a la consolidacion de la

empresa.

Con relacion al plan de accién, se observé que para la ejecucion de las actividades
gue serviran de apoyo en el cumplimiento de las estrategias, es importante un gran
compromiso desde la gerencia de la organizacion, debido a que hay actividades
gue se deben desarrollar continuamente a lo largo del tiempo, lo que implicaria una

posible inversion constante.

Es importante resaltar que al momento de realizar el presente plan estratégico, las
empresas que pertenecen al sector de estética y cuidado corporal, deben realizar
constantes investigaciones para estar a la vanguardia de los cambios tecnolégicos
y a su vez de procedimientos estéticos, con el fin de brindar lo ultimo en tendencias
a sus clientes, acoplandose a las posibles normatividades que puedan surgir para

aplicar cambios en la organizacion.

Por otro lado, se observé que aunque no hay un competidor que brinde los mismos
servicios del Centro de Estética y Escuela en Cali (servicio estético y ensefianza), es
necesario implementar una actividad que permita incrementar el conocimiento de
la existencia de la empresas en el mercado, ya sea publicidad externa, aumentar el
trafico web o cufias publicitarias en radio, con el fin de atraer potenciales clientes

para la empresa y poner en su conocimiento lo que alli se ofrece.

En cuanto a los productos y servicios que se ofrecen en este sector, es importante
mencionar que estan relacionados con la salud de la personas, por lo que generar
confianza en los procedimientos es crucial para el sostenerse en el mercado, por
ende es importante implementar estrategias que consoliden a la empresa por medio

de la seguridad y lealtad en los clientes.

8. RECOMENDACIONES

De acuerdo con la informacién obtenida y su andlisis, se puede recomendar a la

organizacion del Centro de Estética y Escuela en Cali, lo siguiente:
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Se recomienda que en el desarrollo del presente plan estratégico participen
todos los colaboradores de la organizacion, ya que es necesario Ssu
compromiso para el alcance de objetivos y metas por medio de las

estrategias establecidas.

Es recomendable que la empresa realice una debida estructuracion de
perfiles de cargos y manual de funciones de los cargos dentro de la
organizacion, puesto que esto ha generado confusion en cuanto a la labor

gue cada colaborador debe realizar en la organizacion.

Se recomienda que el personal sea participe en el proceso de toma de
decisiones de la organizacion, ya que se podrian contemplar alternativas

factibles para dar solucion a algunos problemas de la organizacion.

Es importante fomentar la buena comunicacion entre los colaboradores, con
el fin de que la atencion al cliente sea oportuna, asertiva y con una buena

experiencia para el mismo.

Se recomienda establecer las areas funcionales dentro de la organizacion y
de esta forma nombrar un lider o encargado en las mismas, con el fin de
tener mas control del personal y los procesos que se realizan dentro de la

organizacion.

Se recomienda que los programas de ventas sean efectivos para aumentar
la rentabilidad de la empresa y mejorar sus ventas, sin dejar a un lado que

los incentivos para el personal y para el equipo de ventas.

Con el fin de ser mas competitivos, se recomienda que los precios de los
productos sean establecidos de acuerdo con lo que se esta ofertando en el

mercado.

La aplicacion del presente plan estratégico implicara costos para la

organizacion, pero cabe resaltar que dicha inversidn se vera reflejada en el
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cumplimiento de cada uno de los objetivos y metas que se van logrando a lo

largo del tiempo, contribuyendo a alcanzar su vision para el afio 2022.
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10. ANEXOS

ANEXO: FORMATO DE ENTREVISTA SEMI - ESTRCUTURADA DIRIGINA AL
DOCTOR FRANCISCO SANDOVAL FUNDADOR, GRENTE Y DIRECTOR Del

CENTRO DE ESTETICA Y ESCUELA EN CALI.

e ¢Actualmente El Centro de Estética y Escuela cuenta con misién, vision,
objetivos y metas que se propone lograr definidos? ¢Se han establecido
estrategias para lograrlos?

e COmMo es la elaboracién de los planes?

e COmMo es el proceso de elaboracién de planes?
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¢, Quién es la persona encargada de realizar los planes?

¢, COmo se encuentra la empresa organizada para las diferentes actividades?
¢, Posee organigrama?

¢, Qué areas estan definidas y que cargos hay dentro de ellas?

¢ Qué tipos de relaciones existen entre los colaboradores y las areas?

¢ Estan definidos los objetivos, las funciones, responsabilidades y perfil de
cada cargo?

¢, Qué considera que hace fuerte a la empresa?

¢, Cuéles considera que son las falencias de la empresa?

¢, Cuantos y cuéles son los competidores actuales de la organizacién?

¢, Considera que el sector en el que se encuentra la organizacion es rentable?
¢ Es facil conseguir la materia prima para desarrollar los proyectos en los que
trabaja la empresa?

¢, Con cuantos proveedores cuentan actualmente?

¢ Se ha establecido un sistema de evaluacion y control en factores de
desempeiio?

¢Se han definido los controles sobre las areas y factores clave de
desempeiio en la empresa?

¢, Como se puede caracterizar el estilo de direccion en la empresa?

¢,Como se da el proceso para tomar las decisiones importantes de la
empresa? ¢ Quiénes participan en este proceso?

¢,Cudles son los principales mercados de la empresa?

¢,Cudles son sus principales clientes?

¢,Cudles son los productos mas rentables y cuales no?

¢ Se han establecido objetivos de ventas?

¢, Como se fijan los precios de los productos?

¢ Existen programas de ventas correspondientes?

¢, COmo estan constituidos los canales de distribucion?

¢ Existen programas de produccion?

¢Existen sistemas y procedimientos que permitan verificar el estado de
servicio al cliente?

¢, Quién es el encargado de la investigacion y el desarrollo?
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¢Qué importancia tiene dentro de la organizacion la Investigacion y
desarrollo?
¢, Quién toma decisiones relacionadas con la ejecucion de los programas y

proyectos de investigacion?
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