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1. INTRODUCCION

En la actualidad se puede apreciar el amplio crecimiento que ha tenido el sector de
la belleza en el pais, esto tomando en cuenta que cada dia son mas las Pymes que
se crea con la finalidad de prestar servicios de estética como salas de belleza y
spas. Al ser un mercado tan competitivo se debe tener claridad de los factores que

influyen en que un cliente prefiera asistir a un establecimiento por sobre otro.

El presente proyecto pretende estudiar la viabilidad de una empresa que se dedicara
a la prestacion de servicios relacionados con la belleza en la ciudad de Palmira. En
el marco referencial se tienen en cuenta los elementos teoricos, juridicos,
conceptuales y contextuales en los que se fundamenta la investigacién, asi como
los aspectos metodoldgicos utilizados y los mecanismos de recoleccion de
informacion con los cuales se obtuvieron los elementos para la realizacion del

estudio de mercado.

Dicho estudio de mercado permitié identificar las principales caracteristicas tanto de
la oferta como la demanda existente en el mercado, igualmente permiti6 comparar
las caracteristicas de los clientes actuales del establecimiento con las de los clientes
potenciales.

Continuando con los estudios, se puede apreciar que el estudio técnico permitié
comprender mejor todos los requisitos existentes para que el establecimiento pueda

competir de una manera mas optima en el mercado.

De igual manera se realiz6 un estudio administrativo y legal que permitié realizar
una estructura mas formal dentro de la organizacion con su respectiva descripcion
de cargos y funciones. Adicional a esto se conocieron todos los procesos que deben

realizarse para poder formalizar el establecimiento ante la camara de comercio.
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El estudio econdmico y financiero permitid conocer que tan viable es el proyecto
tomando en cuenta indicadores como la T.I.LR y el V.P.N entre otros. Ademas se
logro concretar cuales serian todos los elementos con los que se debe contar para
el correcto funcionamiento del establecimiento y a su vez identificar cual es el valor

de la inversion requerida.
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ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA EL NEGOCIO SALA DE BELLEZA ASHLEE
EN LA CIUDAD DE PALMIRA PARA EL ANO 2019

2. ANTECEDENTES

Para empezar a hablar sobre belleza es necesario viajar a una época que puede
considerarse como un probable origen de los temas estéticos en la historia de la
humanidad, en la prehistoria los primeros hombres y mujeres cubrian sus cuerpos
con mezclas de arcilla y jugo de mdltiples plantas, con el fin de proteger la piel del

exceso de Sol y viento o simplemente para mantenerla libre de todo tipo de insectos.

Luego de esto se puede dar un brinco en la historia hasta la época del antiguo
Egipto, donde sus pobladores tuvieron la necesidad de buscar la perfeccion estética
a través de los primeros articulos de belleza. Tanto hombres como mujeres se
delineaban los ojos con un tono negro denso que se utilizaba principalmente para

cubrir imperfecciones y ademas protegia de la luz solar.

Siguiendo la historia se debe hablar del pueblo romano, que en un inicio tenian
prohibido el uso de cualquier elemento que pudiera considerarse cosmético. Esto
cambio poco a poco al ir conquistando pueblos, empezaron a utilizar vino para
teflirse las mejillas, espolvorearse la nariz con tiza, entre otras costumbres?.
Ademas de esto, se sabe que las mujeres romanas importaban cabello del norte de
Europa para elaborar maravillosas pelucas?. Todo esto se debe a que Civilizaciones
como la griega y la romana no consideraban bella a una persona si no se aplicaba

unglentos, perfumes o maquillaje, a los que concedian un valor magico.

1LA BELLEZA EN LA HISTORIA. El Tiempo. Disponible en internet:
https://lwww.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-528651

2 Historia(s) de la belleza. El Pais. Disponible en internet:
https://elpais.com/cultura/2013/07/23/actualidad/1374612147 742497 .html
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Cuando llego la invasion de los barbaros y la caida del imperio romano genero6 que
Europa se dividiera en reinos mas pequefios y con esto y la llegada del cristianismo

se empez0 a criticar el uso de cosmeéticos por las mujeres.

En el periodo del Romanticismo, las mujeres entraron en una competencia suicida
por lucir una tez pélida y un aspecto fragil ingiriendo una mezcla de vinagre con

limén, puesto que su objetivo era limar sus curvas y tener caras de enfermedad?.

Luego, en el periodo Isabelino, las mujeres se pintaban el rostro con grafito para
adquirir un tono més palido que se tenia como moda en ese tiempo y de igual
manera se empezaron a aplicar todo tipo de esencias peculiares que permitiera

llamar mas la atencion.

Se da un salto directamente a la Revolucién Industrial, en el auge de la industria de
la belleza, ya que esta época modificé nuevamente los estandares de belleza que
se venia manejando tiempo atras. El avance tecnoldgico existente permitio la
creacion de postales con bellas damas y surgieron igualmente avisos publicitarios
que tenias hermosas modelos utilizando una amplia variedad de productos

cosmeéticos.

Muchos de los que hoy son imperios de la belleza y el dinero aparecieron en esos
tiempos: Elizabeth Arden, cuyo primer saldn se inauguré en 1910, tuvo como rivales
a L Oreal (1909), Max Factor (1914), Maybelline (creador de la primera pestafina,
en 1915), Helena Rubinstein (1916), Cutex (inventor del esmalte de ufias, en 1917).
Ademas, se desarroll6 un conjunto de industrias especializadas en productos
guimicos en Francia, Alemania y Estados Unidos. En 1915, Maurice Levy cre6 el
primer estuche de metal para lapiz de labios, hoy uno de los productos mas vendidos
en el mundo®.

8 Ibid
4 LA BELLEZA EN LA HISTORIA. El Tiempo. Disponible en internet:
https://lwww.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-528651
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Todo esto da a entender que la belleza es uno de los aspectos mas valorados por
las personas a lo largo de la historia, cada época tiene su estilo particular de llamar
la atencion con la apariencia, en unos momentos se prefirio a la mujer con bastante

peso corporal mientras que en otros entre mas delgada y palida, mas atractiva era.

Siguiendo esta idea, la intervencion consciente para conseguir la aceptacion social
y alcanzar esos estandares de belleza tan anhelados implica el sufrimiento y el

sacrificio, ejemplos de esta dictadura de la belleza pueden ser:

Los pies de loto de las mujeres chinas, las deformaciones en el craneo en
Mesoameérica, las anillas en el cuello de las mujeres de la tribu Karen de Tailandia,
los dientes negros tras aplicar la técnica del ohaguro de los japoneses o el
absolutismo de los corsés de la Francia anterior a la Revolucion Francesa. Se
mezcla la necesidad de cumplir con un canon de belleza y la distincién social, porque
por mucho que las clases populares hayan intentado imitar a las élites, siempre
existian algunos limites®

Esto es una muestra de lo que las personas estan dispuestas a hacer para
conseguir esa belleza que tanto desean. Lo bueno es que en la actualidad, en la
cultura colombiana, ese estandar de belleza se puede alcanzar de una manera mas
sencilla puesto que existen cientos de establecimientos comerciales que facilitan
esta labor, ya sea un gimnasio que permita la tonificacion del cuerpo y mejorar la
salud de las personas, centros de cirugias plasticas por si la persona quiere buscar
un método mas rapido de moldear su figura. De igual manera cuentan con tiendas
de moda donde venden todo tipo de articulos, ya sea ropa, bolsos, sombreros, en
resumen todo tipo de elementos y accesorios. De ultimo pero no menos importante
se cuenta con un sinfin de establecimientos que se dedican al cuidado del cabello,
de las uiias tanto de las manos como de los pies y de la belleza en general, el centro

de este trabajo, las salas de belleza.

5 Historia(s) de la belleza. El Pais. Disponible en internet:
https://elpais.com/cultura/2013/07/23/actualidad/1374612147 742497 .html
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Como es bien sabido Colombia es un pais con énfasis en la creacion de
microempresas para el subsidio de miles de familia a las cuales se les dificulta la
labor de conseguir un sustento como trabajadores de alguna empresa. Entre estas
microempresas se destacan las tiendas de barrio, las ferreterias, los restaurantes,

panaderias, negocios de comida rapida y las salas de belleza, entre otros.

En un censo realizado por Servinformacion®, el cual buscaba medir el nimero y el
tipo de negocio que predominaba en la economia colombiana, participaron
aproximadamente 261.472 establecimientos comerciales, arrojando como resultado
que el 21% de este total corresponden a tiendas de barrio, ocupando asi el primer
puesto como fuente de subsidio en Colombia’. De este mismo modo, se logré
concluir que las peluquerias y los salones de belleza ocupan el segundo lugar con
un 9% y el tercero son los restaurantes con un 8%?2. El censo recogié datos sobre
locales comerciales de grandes ciudades como Bogota, Barranquilla,
Bucaramanga, Cali y Medellin, ademas de adquirir informaciéon de municipios como
lo son Palmira, Bello, Envigado, Itagii, Sabaneta, Floridablanca, Giron,

Piedecuesta, Jamundi, Yumbo, Malambo, Puerto Colombia, Soledad y Soacha®.

Analizando otros estudios, la investigacion se dirige a la capital del pais, Bogota
D.C., donde se concluyeron diferentes aspectos gracias al trabajo realizado por la
Universidad Nacional y la Universidad de los Andes. Principalmente cabe aclarar
gque se establecio para el aflo 2011 la existencia de 18.811 salones de belleza

registrados en el pais!®. Continuando con los estudios de las prestigiosas

6 Empresa lider en soluciones de localizacién inteligente con mas de 13 afios de experiencia en el
desarrollo de sistemas de informacion geogréfica.

7 Las tiendas de barrio, peluquerias y restaurantes, los negocios que mandan en Colombia.
Portafolio. Disponible en internet:
http://www.portafolio.co/negocios/empresas/tiendas-barrio-peluquerias-restaurantes-negocios-
mandan-colombia-496977

8 |bid

9 Ibid

10 E| poder de los peluqueros. El Espectador. Disponible en internet:
http://www.elespectador.com/noticias/economia/el-poder-de-los-peluqueros-articulo-410737
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universidades ubicadas en la capital, realizados con el propésito de medir el impacto
econdmico y social del sector de la belleza, se descubri6 que existian 47.194
empleados registrados en los salones de belleza, 9.734 establecidos en Bogota
D.C. para ser exactos, siendo asi la segunda forma de negocio mas comun después

de las tiendas de barrio®?.

Cabe resaltar que segun cifras del DANE (Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica), al menos un millon de colombianos viven del negocio de la belleza y
el cuidado personal durante el afio 2014. En Colombia estan en funcionamiento
alrededor de 100.000 salones de belleza que dan trabajo a casi 180.000 personas
entre estilistas, manicuristas y pedicuristas, al tiempo que la estética genera en el
pais 17.000 empleos directos y mas de 80.000 indirectos, segun la ANDI
(Asociacion Nacional de Industriales), se puede apreciar el crecimiento exponencial
gque ha tenido esta industria a lo largo de los afios. La cosmética emplea a cerca de
300.000 profesionales y técnicos, la mayoria de estos egresados como ingenieros
guimicos y farmacéuticos?.

Toda esta informacion puede generar la idea de que la competencia para las
personas que quieren emprender su idea de negocio en forma de salén de belleza
va en aumento, puesto que en la actualidad existen un nimero bastante elevado
de entidades o institutos que presten el servicio de capacitacion en cuanto a temas

de peluqueria a lo largo del pais.

Un experto en el tema, explica que todos los dias se abren este tipo de negocios
como soluciones econdmicas para el futuro de cientos de familias, pero “luego
cierran por la falta de buenas practicas administrativas que los hagan rentables”3.
Explicando que existe muy poca calidad en los contenidos académicos que brindan

dichos institutos, “se quedan solo con la técnica y es necesario que proporcionen

Ybid

12 Un millén de colombianos viven de la belleza. Dinero. Disponible en internet:
https://www.dinero.com/pais/articulo/industria-belleza-colombia/199309

13 VIDAL, Martin. Duefio de la red de peluquerias con el mismo nombre
http://www.elespectador.com/noticias/economia/el-poder-de-los-peluqueros-articulo-410737
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herramientas financieras para que los estilistas aprendan como hacer sostenibles

sus establecimientos”4

Para acercar aun mas la investigacion al epicentro de este trabajo, se analizan
ciertas caracteristicas de la economia vallecaucana, para ser mas especificos, Cali.
Como se ha venido analizando, se destaca que Cali, al igual que el resto del pais,
tiene una economia que se enfoca mucho en lo que son las pequefias empresas,
entre las cuales se destacan las salas de belleza y las peluguerias, que tienen una
participacion del 7.22% del total de los establecimientos de la capital, ocupando
asi el segundo lugar después de las tiendas y antes de los restaurantes®.

Con esto presente se puede decir que la idea de establecer una sala de belleza es
una labor que requiere mucho esfuerzo y mucho ingenio, ya que al existir tantas
personas que utilizan este tipo de establecimiento como sustento, la diferenciacion
juega un papel vital en el desarrollo de la idea de negocio y la generacién de
ingresos puesto que si no se tiene un valor agregado, una sala de belleza podria
entrar facilmente a competir con precio, algo que se sabe es poco favorable en la

mayoria de los casos cuando se esté iniciando un negocio.

Dentro de este trabajo se realizé una busqueda de diferentes estudios que se
realizaran con base en la viabilidad de salas de belleza o la viabilidad de servicios
y articulos relacionados directamente con el mundo de la belleza, esto para
encontrar un camino que se direccione hacia el cumplimiento de los objetivos aqui

planteados. La informacién obtenida fue la siguiente:

La tesis realizada por Ylenia Alonso Estafi para la carrera de Licenciatura en
Administracion y Direccion de Empresas en la Universitat Politecnica De Valencia,

14 1bid
15 | os pequefios negocios que mueven la economia de Cali. El Pais. Disponible en internet:
http://www.elpais.com.co/economia/los-pequenos-negocios-que-mueven-la-de-cali.html
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ubicada en Espafa, se centraba en realizar un plan de empresa para la
implantacion de un salén de peluqueria y estética en Bétera (Valencia) para el afio
2014. Esta tesis tenia como objetivos especificos dar a conocer la situacion actual
del mercado de peluquerias y estéticas, identificar el publico objetivo de la empresa,
explicar la estructura con la que contaria la empresa y validar la viabilidad del
proyecto en el aspecto econdémico y financiero, entre otros.

La metodologia utilizada en este estudio se basa en diferentes fuentes secundarias,
como lo son informes presentados por instituciones que brindan servicios
estadisticos, servicios de informacion financiera. También utilizé informacion de
paginas web como “Einforma.com”, que es una base de datos espafiola que contiene
informacion de un amplio numero de empresas del mismo pais, Portugal y hasta de

Colombia.

Las principales conclusiones a la que llegé el estudio fueron ofrecer el servicio a un
precio competitivo al compararlo con la competencia dentro del mercado, sin dejar
a un lado la calidad del mismo ofrecido, de igual manera se realizara un trabajo de
marketing y publicidad que permita dar a conocer el negocio. Por su lado el andlisis
estructural aclar6 que contaran con 2 colaboradores que tengan claras sus
funciones dentro de la empresa y por ultimo el aspecto financiero mostré que se
requerira un aporte de terceros como entidades bancarias para poder afrontar la
inversion inicial, se espera que las ventas aumenten un 10% a medida que vayan
pasando los afos, el ejercicio es positivo ya que con este pasar del tiempo se

saldara la deuda ya que no tendra problemas de liquidez.

Esta tesis muestra que el mercado de la belleza cuenta con una muy buena
demanda y que si se realizan los estudios adecuados y las inversiones correctas,
ya sea en capacitar al personal, realizar una estrategia de mercadeo, adquirir
prestamos en entidades financieras, se puede hacer una empresa que con el tiempo

sea competitiva y permita la generacion de ingresos y utilidades.
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Una tesis realizada por Patricia Jaramillo Deustua y Trudie Zapata Flores para optar
por el titulo de Master en Gerencia y Administracion de la universidad UPC Escuela
de Posgrado ubicada en Peru, se enfocaba en un plan de negocio “Beauty Care”,
que serd una empresa dedicada manicure, pedicure y depilacién para el afio 2016.
Esta tesis tenia como objetivos especificos desarrollar una propuesta de valor
sélida y atractiva para sus futuros clientes a través de un buen servicio y producto
de calidad, potenciar habilidades y capacidades de los trabajadores, realizar
campafas a través de Facebook, Twitter, correos electrénicos utilizando la base de
datos de clientes que se creard, para asi poder conseguir la fidelidad de los clientes

y lograr que “Beauty Care” genere un margen de rentabilidad del 30% anual.

La metodologia que se decidio utilizar fue el estudio cuantitativo, el cual se basé en
la recoleccion de informacion para poder responder a las preguntas de investigacion
y probar hipétesis establecidas con anterioridad. Se centra en la medicién numérica
y el uso de estadisticas para establecer los patrones de comportamiento de la
poblacién utilizada como mercado. La técnica utilizada en este caso fue la encuesta,
realizada en Magdalena del Mar ya que en ese lugar se queria ubicar el
establecimiento. Desde el punto de vista de Marketing, la empresa se enfoco en dar
a conocer su ventaja competitiva a través de la explicacion de todos sus servicios
como lo son todos los tipos de manicure, pedicure y depilacion que manejaban, lo
qgue lograba que se diferenciaran de la competencia y demostraba que el valor a

pagar valia la pena.

Las principales conclusiones que generé este estudio fueron que al analizar el
mercado existia mucha demanda insatisfecha, lo que generd una oportunidad para
que “Beauty Care” pudiera suplirla, esto forjando a su vez que el retorno de la
inversién sea a corto plazo lo que indica rentabilidad en el negocio. El plan de

marketing a través de redes sociales es una forma muy econémica y util de llegar a
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una gran cantidad de personas, ya que hoy en dia el volumen de personas que
dedica su tiempo de ocio a estar en redes sociales ha ido en aumento.

Este estudio aclara la idea de que si se tiene una buena idea de negocio y se aplica
en el mercado adecuado puede generar que la inversion, que se hizo en un inicio
para poder estructurar la empresa, se recupere de una manera mas rapida, lo que
permitiria de igual manera generar una utilidad en un tiempo menor y como es bien
sabido una empresa que genere utilidades y tenga un buen manejo es una empresa

que perdurara con el tiempo.

Entrando al ambito nacional, se analiz6 una tesis realizada por Claudia Rocio Ortiz
Acevedo presentada como trabajo final del a carrera de Especializacion en Gestion
para el Desarrollo Empresarial en la Universidad Santo Tomas ubicada en Bogota
D.C, en la que se realizaba un plan de negocios para la creacién del Salén de
Belleza y Spa Azul para el afio 2017. Los objetivos con los que inicié este estudio
fueron analizar el entorno con el objeto de establecer la viabilidad del negocio,
elaborar un estudio de mercado para conocer qué es lo que esperan los
consumidores de una organizacién de esta naturaleza, realizar un estudio técnico,

operacional, legal y financiero para establecer que tan viable es el proyecto.

Las metodologias utilizadas en este estudio fueron variadas, entre las principales
se encuentran la investigacion aplicada que se utilizd para conocer los aspectos
técnicos respecto al nicho de la belleza, también se utilizé una investigacion de tipo
exploratoria para conocer cuales son los motivantes que llevan a que los clientes se
decidan por un establecimiento y no por otro y lo que genera que tantos
profesionales de este mundo no tengan negocios rentables. Se utilizé de igual
manera la investigacion descriptiva para entender la normatividad laboral en los
salones de belleza y spa que operan en Bogota. Desde el punto de vista

organizacional, se utilizo la investigaciébn no experimental para realizar un DOFA
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sobre las preferencias del mercado y en el aspecto rentable se utilizaron

instrumentos de medicidon con base en las tarifas y los costos.

Este estudio concluyo en que los estudios indicaron que el negocio puede ser
rentable desde el primer mes que inicie sus funciones gracias a la oportunidad de
crecimiento que le genera el sector, esto tomado de la mano con la constante
capacitacion del personal y las condiciones laborales que estos perciban lo que se

vera reflejado con el nivel de satisfaccion del cliente.

El aporte generado por esta investigacion es la importancia tan vital que hay en la
percepcion del cliente, ya que si el cliente no es feliz y no se siente satisfecho con
el servicio, la atencion, el establecimiento, este no volvera y peor alin generara un

voz a voz diciendo lo malo que es el negocio.

Otro estudio encontrado fue la tesis realizada por Julie Pauline Angarita Osuna para
obtener el titulo de Administrador (a) de Empresas otorgado por la Universidad
Pedagdgica y Tecnolbgica de Colombia con sede en Sogamoso. El trabajo consistia
en un Estudio de factibilidad para la creacion de un centro de estética y belleza en
la ciudad Duitama para el afio 2014. Los principales objetivos de este estudio de
investigacién fueron un estudio de mercado donde se analicen las 4 P’s (Producto,
Precio, Plaza y Promocién), disefiar estudios administrativos, legales, técnicos,

econdmicos Yy financieros que permitan determinar la viabilidad del proyecto.

La metodologia utilizada en este estudio es de tipo descriptivo ya que permitié
identificar las caracteristicas de las variables y relacionar los hechos a investigar,
se implementaron fuentes primarias para el estudio de mercado a través de
encuestas a una muestra de 383 personas, también se utilizaron fuentes

secundarias como libros, trabajos de grado, paginas de internet, entre otras.
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Las conclusiones a las que se han llegado son principalmente que para la
formalizaciébn se recomienda un tipo de sociedad S.A.S (Sociedad por Acciones
Simplificada) por las numerosas ventajas y beneficios que esta trae para la
organizacion. Indica ademas que la empresa puede generar 10 empleos formales
lo cual es un aporte en la tasa de empleo de la ciudad. En el aspecto financiero
sefala que se garantiza estabilidad dentro de los 5 afios siguientes a la puesta en

marcha de la organizacion.

Esta investigacion aporta esa vision tan importante en la actualidad de los
emprendedores del pais, la cual es generar empleo puesto que no solo basta con
tener una empresa que funcione sino que se requiere de personas que atiendan al
namero tan alto de clientes que se espera atender, ademas de que una empresa
sin crecimiento de personal es una empresa que no esta destinada a expandirse

sino a quedarse encerrada en su zona de confort.

Pasando del ambito nacional a uno mas local, se encontré una tesis realizada por
llem Andrea Charria Koor, quien optaba por el titulo de Administrador (a) de
Empresas en la Universidad de San Buenaventura de la ciudad de Cali. La
investigacién se centrd en un Estudio de viabilidad para la creacion de una empresa
gue se dedicara a la prestacion de servicios especializados en todo lo relacionado
con la belleza infantil en la ciudad de Cali para el afio 2014. Los principales objetivos
con lo que conto el trabajo fueron la realizacion de un estudio de mercado que
sirviera para identificar el perfil de la poblacion, realizar estudios técnicos,
organizacionales, legales y financieros que permitan identificar todos los

requerimientos existentes para la creacién de dicho establecimiento.

La metodologia que se utilizO para la realizacion de este estudio consto
principalmente de una encuesta que se realiz6 de manera personal a los posibles
clientes, donde se analizaron los habitos, frecuencias, preferencias y gustos de cada

uno. Las fuentes secundarias que se usaron fueron fuentes de informacion como
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la Cdmara de Comercio de Cali, DANE, Departamento de Planeacion de la Alcaldia
de Santiago de Cali, Planeacion Departamental del Valle del Cauca y la

Supersociedades.

Las principales conclusiones de esta investigacion se centran en las ventajas que
genera la empresa analizdndola financieramente, ya que su utilidad operacional
resulta ser positiva, ademas de que la TIR (Tasa Interna de Retorno) es mayor que
la tasa de oportunidad del mercado. Todo esto se resume en la rentabilidad que

puede generar para un inversionista.

El claro mensaje que puede dejar este estudio es sobre los inversionistas, ya que
en la mayoria de los casos en que las empresas crecen y se vuelven reconocidas,
entran en la bolsa de valores para que ingrese mas capital a través de acciones y
asi poder seguir su proceso de expansion. Es bueno tener esto claro ya que si se
quiere una gran empresa se va a necesitar de mucha inversién, que se puede

conseguir a través de terceros.

Por ultimo pero no menos importante se va a hablar de una tesis realizada en la
ciudad de Palmira, por Paola Andrea Rojas, una estudiante de la Universidad del
Valle. El estudio se centré en un Estudio de viabilidad para la creacion de la empresa
Dekor Wow, sticker para ufias para el afio 2017. Esta investigacion tenia como
objetivos un estudio de mercado para analizar la situacion actual de la decoracion
de uilas como negocio en Palmira, disefiar un modelo estratégico para asegurar el
buen funcionamiento de la idea de negocio Yy realizar una evaluacién econémica y

financiera para conocer cuales son las mejores fuentes de financiamiento a escoger.

La metodologia que se utilizé en esta investigacion es la descriptiva, ya que
permitia identificar formas de conducta y actitudes de los posibles clientes, ademas
de sus caracteristicas demograficas. Para esto se recurrié a la encuesta, para poder

conocer las opiniones y motivaciones de las personas y la observacion, esta ultima
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principalmente para medir como es el comportamiento del cliente al usar el
producto, si le gusta el resultado, si es facil de usar o si tiene sugerencias para el

mismo.

En forma de conclusién se tiene que el producto tiene una aceptacion de un 90%
de la poblacién, lo que indica que si se lanzara tendria una muy buena acogida
puesto que la demanda de productos cosméticos y de belleza estd en auge.
También indica que gracias a distintos eventos y ferias se ha podido dar a conocer
el producto y ha dado cierto reconocimiento que permite iniciar su proceso de

recordacion de marca.

Para el estudio de viabilidad de la Sala de Belleza Ashlee se deben tener muy en
cuenta todos estos trabajos realizados posteriormente puesto que son una guia, un
ejemplo de como se debe ver el mercado, como se debe invertir en la preparacion
del personal y como se debe pensar a futuro sobre los aspectos de financiacion de
una organizacion, ya que todos estos proyectos han mostrado unos indicadores muy

positivos sobre ganancias y rentabilidad.
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3. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Como se contd con anterioridad, las salas de belleza son la segunda forma de
negocios mas comun en el pais, esto se debe a que hoy en dia la belleza se ha
convertido en un elemento tan crucial para la sociedad que muchas personas la
consideran como una parte mas de la canasta familiar, haciendo referencia a que

es prioritario en su lista de necesidades de cada mes.

Esto se deberia observar no solo como un reflejo del ego de las personas, ya que
en la mayoria de los casos no se realiza solamente por mera vanidad sino que se
puede considerar un requerimiento para conseguir un buen empleo dentro de una
compafiia reconocida, ya que en muchos de los anuncios de vacantes se pide una
buena presentacion personal o que ha hecho que las personas despreocupadas

con su imagen decidan mejorarla.

Entrando en materia de la Sala de Belleza Ashlee, se puede empezar diciendo que
el establecimiento ha funcionado de manera informal desde el afio 2008 en la
ciudad de Palmira, cuando su duefia, Ménica Andrea Melo decidié realizar un
estudio en los temas relacionados con la belleza como lo son: manicure, pedicure,

cortes de cabello, tintes, peinados, entre otros.

Teniendo dicho conocimiento adquirié los elementos necesarios para poder brindar
los servicios nombrados anteriormente, silla de corte de cabello, silla de arreglo de
ufias, esmalte, limas, secador, plancha para el cabello, maquina de cortar, entre
otros. Con todos estos elementos inici0 sus funciones la Sala de Belleza Ashlee,
ubicada principalmente en el garaje de una casa del barrio Uribe. Con el paso del
tiempo la sala de belleza se ubicé en la misma casa de residencia de la duefia,
cambiando asi de lugar cada vez que se cambiaba de casa puesto que estas son

de alquiler.
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El hecho que la sala de belleza cambiara cada cierto tiempo de sitio no afecto el
nivel de trabajo, ya que los clientes satisfechos con el servicio ofrecido seguian los
pasos del establecimiento a donde sea que fuera y asi mismo ganando mas clientes

en los nuevos barrios donde se plantaba.

Ademas de esos aspectos, se debe tener en cuenta que al ser un negocio informal
perteneciente a una sola persona, este no cuenta con datos sobre el mercado
actual, es decir que no conoce los gustos de los consumidores del servicio de la
belleza, exceptuando sus clientes habituales. La sala de belleza tampoco cuenta
con un énfasis técnico ya que no se encuentra localizada en un local comercial sino
en el pasillo de una casa, lo que genera que no tenga un espacio que pueda ser
utilizado como una sala de espera, cuenta con los equipos minimos requeridos
como lo son: una silla de cortar cabello, una silla de manicure y pedicure, un
secador, una plancha, una maquina de cortar cabello, lo que genera un tiempo de

espera para ser atendido muy grande cuando se atiende a mas de una persona.

No cuenta con una estructura legal definida, por lo tanto tiene muchas limitaciones
desde el punto de vista administrativo y econémico/financiero, ya que no puede
acceder a los mismos beneficios ofrecidos por los bancos, en cuanto a temas de
financiacion, que obtienen las empresas legalmente constituidas, o que significa
gue no cuenta con los ingresos necesarios para mejorar el establecimiento.
Ademas al no tener una estructura administrativa, por ser una empresa manejada
por una unica duefia que se encarga de todos los aspectos econdmicos y de la
prestacion de los servicios, esta no cuenta con division por departamentos ni
especializacion de los mismos, aspectos que se requieren si de verdad se desea

expandir y ampliar el nimero de clientes.
En caso tal de que no se mejoren todas esas carencias que posee actualmente la

Sala de Belleza Ashlee, esta esta condenada a ser solamente un negocio que

genere un ingreso minimo, sin posibilidad de remodelacion ni adquisicion de
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elementos de vanguardia que le permita ser competitiva en el mercado. También
podria generar que sus actuales clientes se desmotiven a ir ya que no cuenta con
personal ni herramientas para atender a un niumero amplio de personas lo que
genera que el tiempo de espera sea muy largo. En conclusion la empresa nunca

podria expandirse ni aumentar sus ingresos.

En la actualidad se quiere hacer uso de todas las herramientas otorgadas por la
Universidad del Valle, en su carrera de Administracion de Empresas, para analizar
la viabilidad de la formalizacién y estructuracion de esta sala de belleza ya que se
quiere situar en un establecimiento comercial grande con la capacidad de atender

a un mayor numero de clientes y asi generar mayores ingresos.
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4. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,Cual es la viabilidad para el negocio Sala de Belleza Ashlee en la ciudad de

Palmira para el afio 20197

4.1. Sistematizacion del problema

e (Cuales son las oportunidades en el mercado para los servicios prestados

por la Sala de Belleza Ashlee?

e ;CoOmo debe ser el estudio técnico que permita identificar las necesidades
fisicas y tecnoldgicas de la Sala de Belleza Ashlee para su correcto

desemperio en el mercado?
e CoOmo debe ser el estudio administrativo y legal que permita identificar los
procesos necesarios para la estructuracion organizacional y formalizacion

de la Sala de Belleza Ashlee?

e ¢ Cudl eslaviabilidad con la que cuenta econémica y financieramente la sala

de Belleza Ashlee para poner en marcha el negocio?
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5. OBJETIVOS

5.1.0bjetivo General

Realizar un estudio de viabilidad para el negocio Sala de Belleza Ashlee en la

Ciudad de Palmira para el afio 2019.

5.2.0bjetivos Especificos

Realizar un estudio de mercado, el cual permita conocer la situacién actual del

mercado de las salas de belleza en la ciudad de Palmira.

Realizar un estudio técnico que permita identificar los requerimientos fisicos y
tecnoldgicos necesarios para el correcto funcionamiento de la Sala de Belleza
Ashlee.

Realizar un estudio administrativo y legal enfocado en la estructura
organizacional y los procedimientos necesarios para la formalizacion de la Sala

de Belleza Ashlee

Elaborar la evaluacion econdmica y financiera para conocer cuales pueden ser

las posibles fuentes de financiamiento para la Sala de Belleza Ashlee.
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6. JUSTIFICACION

6.1.Teobrica

Este proyecto busca analizar la viabilidad de una sala de belleza que brinde
servicios de corte de cabello, tintes, manicure y pedicure, mediante la aplicacion de
los distintos temas y aspectos teoricos vistos en materias como Contabilidad de
Costos y Presupuestos, Entorno Organizacional, Disefio Organizacional, Gestion
del Talento Humano, Creacién de Empresas, entre otras. También se pueden tomar
como una de las bases tedricas a trabajar las 5 fuerzas de Porter, el modelo Canvas,
el marketing de servicios profesionales de Philip Kotler y el modelo de Rodrigo
Varela para usarlas como una guia en el camino de la formalizacién de la sala de

belleza Ashlee.

6.2.Metodoldgica

Para alcanzar el objetivo de esta investigacion se debe hacer el uso de distintas
herramientas de recoleccion de informacion como lo son entrevistas con duefios de
salas de belleza reconocidos, encuestas a los clientes de cada una de ellas para
asi analizar cual es el valor adicional que los duefios creen que brindan y cual es el
real que perciben los usuarios, descubriendo asi el por qué adquieren los servicios

de una sala de belleza especifica y no de las demas.

6.3.Institucional

Para la Universidad del Valle este trabajo de grado permite la realizacion de su
mision al brindarles a los estudiantes la posibilidad de llegar al mundo laboral no
como un empleado sino como el duefio de su propio negocio, ademas de ayudar a

la generacion de empleo.
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6.4.Personal

El principal motivo por el que, de una manera personal, se quiere realizar este
proyecto es lograr que el negocio se desarrolle y explote todo su potencial, puesto
que es un negocio familiar y se quiere alcanzar una formalizacion que lo ayude a
expandirse y atraer un mayor numero de clientes, ademas de poner en practica
todos los conocimientos adquiridos a lo largo de estos afios de estudio y asi poder

optar por el titulo Administrador de Empresas.
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7. MARCO CONTEXTUAL

El presente trabajo de investigacion tendra como base el municipio de Palmira,
ubicado en la regién sur del departamento del Valle del Cauca, Colombia. Su
cabecera esta situada a 3° 31’ 48” de latitud norte y 76° 81’ 13” de longitud al oeste
de Greenwich.'® Se limita al Norte con el municipio del Cerrito, al Oriente con el
departamento de Tolima, al Sur con los municipios de Pradera y Candelaria y al

Occidente con los municipios de Cali, Yumbo y Vijes?.

Visto desde otra dptica, la Ley 65 de 1909, modificada por Ordenanza 149 de 1961,

limité el municipio de la siguiente manera:

“Desde el punto de la Cordillera Central, frente a las fuentes del rio Flores Amarillas,
una linea recta hasta encontrar éstas: este rio abajo hasta el rio Aguaclara, éste
abajo hasta el rio Bolo, éste abajo hasta 100 metros hacia el occidente del puente
sobre el rio Bolo en la carretera Central, de aqui el limite sigue por el Cauca Seco
del Bolo Viejo hasta las bocas de Filipi en el Guachal, de donde partiendo hacia el
sudoeste se sigue como limite el antiguo cauce del Cauca, llamado Cauca Seco,
hasta encontrar el rio Cauca, éste abajo hasta las bocas del rio Amaime, éste arriba
hasta su nacimiento en la Cordillera Central, por el perfil de ésta hacia el sur, hasta
el punto de partida".*8

Palmira cuenta de igual manera con una superficie de 1.123 Km2, de los cuales 370
Km2 corresponden al piso térmico célido, 234 Km2 al templado, 231 Km2 al frio y
288 Km2 al paramo. Los corregimientos con los que cuenta son Tienda Nueva,
Guayabal, Barrancas, La Zapata, Aguaclara, Ayacucho, Combia, Toche, Potrerillo,
Caluce, Tenjo, Rozo, La Torre, La Acequia, Matapalo, Obando, La Herradura,
Palmaseca, Coronado (rural), Zamorano (rural), La Dolores, Guanabanal,

16 Alcaldia de Palmira. Disponible en internet:
https://www.palmira.gov.co/enlaces-de-interes/informacion-general-de-palmira

17 Anuario Estadistico de Palmira. Disponible en Internet:
https://www.fundacionprogresamos.org.co/anuarios_estadisticos/palmira/anuario_2013/anuario/12.
pdf

18 Alcaldia de Palmira. Disponible en internet:
https://lwww.palmira.gov.co/enlaces-de-interes/informacion-general-de-palmira
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Caucaseco, Juanchito, Bolo San Isidro, Bolo Italia, Bolo Alizal, Amaime, Boyaca, La
Pampay Tablones.

El territorio de Palmira en su conjunto (zona plana y zona de ladera), corresponde
a un sistema de asentamientos de distinto orden (de poblacion, industriales,
institucionales). La division politico—administrativa en comunas del municipio de
Palmira esta conformada por dos sistemas: uno urbano (barrios) y uno rural
(corregimientos). El primero esta estructurado por comunas, desde la No. 1 hasta la

No. 7 y el segundo desde la No. 8 hasta la No. 16.

La poblacién de Palmira es de aproximadamente de 350.000 habitantes, tiene una
temperatura promedio de 23 grados centigrados y esta ubicada a 1.001 metros

sobre el nivel del mar. En el aspecto hidrolégico se destaca:

“El territorio municipal abarca las cuencas de los rios Nima, Amaime, Aguaclara y
Bolo. Estas cuencas son la reserva hidrolégica y productiva mas importante del
municipio de Palmira. La cuenca del rio Nima tiene una extensidn aproximada de
12.000 hectareas, caracterizadas, en su mayor parte, por una pendiente
pronunciada (con inclinaciones mayores del 70%). La cuenca del rio Amaime es la
de mayor extension en el municipio de Palmira. De sus 55.000 hectareas, 35.000
corresponden al municipio de Palmira y 19.900 al municipio de El Cerrito. La cuenca
hidrografica del rio Desbaratado posee una extension de 14.550 hectéreas; la
cuenca hidrogréfica del rio Frayle, 23.825 hectareas; y la cuenca hidrogréfica del rio
Bolo, 19.875 hectareas. La subcuenca hidrografica del rio Aguaclara tiene una
extension de 7.200 hectéreas, localizadas parcialmente en el municipio de Palmira.
Su altitud oscila entre los 3.100 y 1.050 m.s.n.m.”°

A continuacion se explica de manera resumida demas informacién pertinente sobre

Palmira:

19 Ibid
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Tabla 1. Caracteristicas de Palmira

Agricultura, Ganaderia, Centro Comercial,
Actividad Econémica Principal: ) ) )
Industrial y Agricola, Comercio y Mineria.

Platano, Cafia de Azucar, Panela, Miel,
Productos Principales: )
Cacao, Soya y Maiz.

Transporte en Victorias, Parque de la Caiia,
Atractivos turisticos: ) )
Balnearios, Estaderos y Discotecas.

Ferias y Fiestas: Fiesta Nacional de la Agricultura

Sancocho de Gallina, Colaciones vy
Especialidad Culinaria: )
Caspiroletas.

Dispone de todos los servicios publicos, 41
Infraestructura Basica: colegios, 92 escuelas bancos, hospital,
seguro social, estadio, balnearios y correo.

Es el 2° Municipio mas Grande en Poblacion
Otras Caracteristicas: _
y el 37 en extension.

Fuente: Alcaldia de Palmira

7.1.Resefa Historica

Existen en la actualidad diferentes teorias sobre el surgimiento del municipio de
Palmira, una de estas nace del historiador Alvaro Raffo Rivera para el cual la ciudad
fue fundada en la décima séptima centuria por escritura publica firmada en Buga el
6 de Marzo de 1705. Otro historiador llamado William Mallama Lugo, afirma que el
surgimiento de Palmira se debe a que el Presidente Francisco de Paula Santander
redistribuy0, junto con el congreso, la Nueva Granada para asi poder participar y
organizar a los diferentes sectores de la nueva naciéon recién liberada de los

espanoles, momento en el cual Palmira se convirtié en categoria de Cantén.2°

20 Anuario Estadistico de Palmira. Disponible en Internet.
http://fundacionprogresamos.org.co/anuarios_estadisticos/palmira/anuario_2017/inicio.html
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Ademas de estas teorias, distintos autores han concluido que antes de la llegada
de los espafioles, el territorio donde actualmente se encuentra Palmira era habitado
por comunidades indigenas ubicados cerca de los rios Amaime y Bolo. También
informan que lo complejos arqueoldgicos de Coronado, Malagana, Bolo y Quebrada
Seca datan del siglo 500 a. C. Al 500 d. C. Los primeros conquistadores llegaron al
territorio en el afio 1536 guiados por Sebastian de Belalcazar.?!

Con base en dichas consideraciones se opto por establecer la fecha de celebracion
del surgimiento del municipio el 17 de Junio de 1773, cuando surgio la primera
distribucion urbanistica de la ciudad. Adicional a esto el nombre que adopta la
ciudad, segun William Mallama, solo aparece hasta el 5 de Diciembre de 1813
cuando Pedro Simén Cardenas junto con otros ciudadanos decidieron proclamar

el territorio como una villa.

“Para ello desobedecieron la autoridad de Buga y de Espaiia dandole el nombre de
Palmira al antiguo territorio de Llanogrande, cuyo nombre lo adoptaron, por una
parte, teniendo en cuenta la imagen de la Virgen de Nuestra Sefiora del Palmar,
ratificandolo con la obra muy famosa del siglo XVIII que se estaba presentando
llamada Las ruinas de Palmira, del Conde Volney, basada en la ciudad de la antigua
Ciria; la unién de estos dos aspectos dio origen al nombre de esta ciudad”.??

2! |bid
22 |bid

40



8. MARCO TEORICO

Para esta investigacion se tomara como referencias los modelos del Marketing de
servicios profesionales de Philip Kotler, el Modelo Canvas y el Modelo de Rodrigo
Varela que se encuentra en su libro titulado Innovacién Empresarial Arte y Ciencia
en la Creacion de Empresa y por ultimo se utilizara de igual manera el Modelo de
las cinco fuerzas de Porter. Estos modelos permitirdn un desarrollo méas practico del
proyecto, abarcando temas que van desde la investigacion del mercado hasta la
estructuracion de la idea del negocio.

Para Kotler, el estudio de mercado “consiste en reunir, planificar, analizar y
comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de mercado
especifica que afronta una organizacion”?, para esto se requiere de cuatro etapas

béasicas:

e Establecer los objetivos del estudio y la definicion del problema que se intenta
abordar, esto hace referencia a que se debe saber en qué punto se encuentra
la empresa actualmente y a donde quiere llegar, para asi mismo saber qué
tipo de informacioén se requiere.

e Realizar la investigacion exploratoria, esto quiere decir que se debe realizar
un analisis previo utilizando datos secundarios, prestar atencion a los
diferentes tipos de conductas y entrevistar de una manera informal al grupo
0 grupos objetivo de la investigacion para asi conocer un poco a cerca de la
situacion actual del mercado.

e Buscar informacion a través de fuentes primarias, esto se debe realizar
utilizando alguna herramienta como lo son las entrevistas cualitativas,
entrevistas grupales, realizaciébn de encuestas, investigacion en base a la

observacion.

28 KOTLER, Philip. EI Marketing de Servicios Profesionales primera ed. Ediciones Paidos Ibérica
S.A., 2004, Péag. 98
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e Analizar los datos y realizar un informe con la informacion recolectada,
recopilandola de forma que la persona que solicitd el estudio pueda cumplir
con los objetivos planteados y concluya satisfactoriamente el estudio del

mercado?*.

Después de tener claro como debe realizarse un estudio de mercado, se tocara una
teoria que va encaminada a la creacion de un modelo de negocios, este es el
Modelo Canvas?, con él se puede analizar de una manera mas practica los
componentes o, como se le conocen en el libro de Generacion de Modelos de
Negocios escrito por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, los nueve blogues que
componen el correcto funcionamiento de una organizacion. Estos blogues cubren
las principales areas de un negocio como lo son los clientes, la oferta, la

infraestructura y la viabilidad financiera.

El primer bloque corresponde a los segmentos de mercado. Este es el primer
componente, puesto que los clientes son el corazén del modelo de negocios ya que
busca encontrar un grupo de personas con caracteristicas y costumbres similares
para asi poder segmentar el mercado y tratar de satisfacer de una manera mas
eficiente las necesidades de los mismos, en otras palabras es la realizacion del

estudio de mercado.

El segundo blogue es uno de los mas importantes, ya que es la razon por la cual los
clientes eligen una empresa y no otra para adquirir sus productos o servicios, este
bloque se conoce como la propuesta de valor. La propuesta de valor consiste en
un grupo de productos o servicios que permiten satisfacer las necesidades
expresadas por los clientes en su momento, es el beneficio que estos obtendran a

cambio de un pago realizado. Estas propuestas de valor pueden ir desde un

24 |bid

25 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:

https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5 Generacion_de_Modelos_de Negocios.pdf
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producto o servicio innovador y totalmente nuevo hasta productos que el mercado
ofrece pero que cuenta con caracteristicas un poco diferentes. Unas de las
principales caracteristicas que poseen los productos y que permite crear valor para
los clientes son por ejemplo la novedad del producto o servicio, que tal se
desempefia, que tan personalizado es, facilita el trabajo o lo hace mas ameno, el
disefio que tenga, la marca o el estatus que pueda generar usar un producto o
adquirir un servicio en un determinado establecimiento, el precio por el cual se

puede adquirir, la accesibilidad, entre otros.

El tercer bloque corresponde a los canales, los cuales son los medios a utilizar para
alcanzar al segmento de mercado o clientes y entregarle una propuesta de valor o
producto. Los canales tienen diferentes funciones como lo son la de elevar la
percepcion de los clientes sobre los servicios o productos que la empresa ofrece,
ayudan a que el cliente pueda realizar una evaluacién a la propuesta de valor,
permitir que el cliente adquiera los productos o servicios que ofrece la organizacion,

hacer llegar a los clientes dicha adquisicidn y proveer un soporte post-compra.

El cuarto bloque hace referencia a la relacion con los clientes, este es un punto
clave ya que va de la mano con la satisfaccion del cliente con el producto o servicio
qgue ha adquirido, puesto que si queda insatisfecho la relacién que existira con el
cliente sera negativa ya que contard su experiencia y alejara a potenciales clientes
del negocio, mientras que si es positiva servira de impulso para enganchar a mas
clientes. Para una empresa las relaciones con los clientes pueden tener distintas
motivaciones como lo son la de adquirir consumidores, retenerlos o empujar las

ventas.

El quinto bloque trata sobre las fuentes de ingreso, como se nombrd con
anterioridad si los clientes son el corazén del modelo de negocio, las fuentes de
ingreso son sus arterias. En este punto la empresa debe evaluar sus productos y

servicios y preguntarse qué tanto estarian dispuestos los clientes a pagar por ellos,
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esto va de la mano con el tipo de segmento que se maneje, ya que dependiendo de
cada uno cambian caracteristicas de la propuesta de valor, ya sea por el precio que
se deba manejar, las habilidades de negociacion de un nicho es diferente a otro, el

volumen de la compra realizada por parte del cliente, la oferta y la demanda.

Los bloques seis, siete y ocho van de la mano ya que son la combinacion de
elementos claves para el correcto desarrollo del modelo de negocio, son los
recursos claves, actividades claves y sociedades claves respectivamente. Los
recursos hacen referencia a los principales activos requeridos para hacer funcionar
dicho modelo, los recursos pueden ser fisicos como edificios, maquinaria,
vehiculos, entre otros; intelectuales como marcas, patentes y derechos de autos;
humanos como lo son todas las personas que trabajan como engranes dentro de
una organizacion y se complementan para asi alcanzar los objetivos planteados
por la misma y financieros como lo son los créditos, las acciones o inversionistas.
Las actividades se enfocan en las acciones que se deben realizar para que la
empresa opere de manera exitosa, estos son necesarios para crear la oferta de
valor, acercarse a los clientes y generar ingresos. Por ultimo las sociedades claves
son los socios o suplidores que permiten que el modelo funciones, esto quiere decir
gue se deben buscar asociaciones con otras personas o empresas para alcanzar
sus objetivos, estas pueden ser por ejemplo alianzas estratégicas entre empresas
no competidoras que pueden complementarse mutuamente, competencia que
significa una alianza estratégica entre competidores, asociaciones de empresas
para generar negocios nuevos y una relacion entre comprador — suplidor para

asegurar la disponibilidad de materiales.

Por ultimo pero no menos importante, se tiene el noveno bloque correspondiente a
la estructura de costos, aqui es donde se validara los costos que se tienen para
adquirir los recursos necesarios para poder crear los productos o servicios, los
costos que conllevan la realizacién de las actividades claves y demas costos que

se requieran para poder crear la oferta de valor y dirigirla al cliente.
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El siguiente modelo que se utilizara es el que se encuentra plasmado en el libro de
Rodrigo Varela?®, Innovaciéon Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de
Empresa, el cual como su nombre lo indica ensefia una serie de etapas necesarias
para la estructurar una organizacion. Este modelo permitira desarrollar un plan de
empresa con el cual se busca dar respuesta a unas preguntas especificas como lo

son:

e (Qué esy en que consiste la empresa?

e ¢ Quiénes dirigen la empresa?

e ¢ Cuales son las causas y razones para creer en el éxito de la empresa?

e (Cuales son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para
lograr las metas previstas?

e ¢ Qué recursos se requieren para llevar a cabo la empresay que estrategias

se van a usar para conseguirlos??’

Antes de empezar con el plan, es necesario que el empresario pase por ciertas
etapas que le permitiran conocer los factores del entorno, la cultura que puede
afectarlo tanto a €l como a la empresa, ademas de ratificar su papel de lider. Las

etapas gque se deben tener en cuenta son?s:

Etapa motivacional o de gusto. Esta primera etapa hace referencia a los factores
educativos, culturales, sociales o ambientales que le han generado una experiencia
empresarial y le sirva de motivante para decidirse a ser un empresario. Desde el
punto de vista de la Sala de Belleza Ashlee, los principales motivadores han sido
las asignaturas cursadas a lo largo de la carrera de Administracion de Empresas en

la Universidad del Valle, puesto que en estas se tocaron temas como lo fueron la

26 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas. Tercera
Edicion.

27 |bid., p. 316

28 |bid., Pags. 188 - 192
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innovacion, creacion de empresas, desde un inicio se incentivd a los estudiantes a
ser duefios de sus propias empresas y no solamente trabajadores. Ademas desde
el punto de vista cultural, la empresa ha servido como generador de ingresos a la
familia por bastante tiempo, lo que motiva a estructurarla de una forma mas

profesional y hacer que esta crezca.

Etapa situacional o de identificacién de la oportunidad. Como su nombre lo indica,
esta etapa se trata de percibir la oportunidad que brinda el mercado, la cual se
puede aprovechar a través de una idea de negocio. Como se tocé con anterioridad,
el negocio de la belleza es uno de los principales establecimientos comerciales en
el pais ya que en la actualidad la apariencia es un aspecto de vital importancia en
muchos aspectos de la vida, lo que genera que mas y mas personas decidan
ingresar a dicho mundo. Al ser un mercado tan competitivo es necesario estar al dia

en las tendencias y las modas ya que solo asi se podréa subsistir y sobresalir.

Etapa de decision. Esta etapa hace referencia a la decision de pasar de una simple
idea de negocio a la oportunidad de ser una empresa, es decir, aterrizar la idea y
volverla un poco mas tangible, a través de la iniciacion del plan de empresa. Al ser
esta empresa funcional en el ambito informal, se ha podido apreciar la gran
diferencia que existe entre esta y las grandes salas de belleza en la ciudad, no solo
en infraestructura y clientela sino también en nivel de ingresos. Este trabajo es esa
etapa de decision donde se quiere iniciar el estudio requerido para poder analizar
gué tan viable seria la formalizacion de la Sala de Belleza Ashlee.

Etapa analitica o plan de empresa. Aqui es donde se debe realizar una investigacion
que permita describir el plan que se debe seguir, que recursos se necesita y que
estrategias se deben utilizar para alcanzar los objetivos que se planteen. Para la
sala de belleza objeto de estudio de esta investigacion, se puede aclarar que la
misma corresponde a la etapa analitica, ya que aqui es donde se abarcaran todos

los puntos necesarios para la estructuracion del plan de mercado.

46



Etapa de recursos. En esta parte se habla sobre como el empresario va a conseguir
los recursos necesarios para la implementacion del plan, ya sean recursos
tecnoldgicos, humanos, fisicos o de cualquier otra indole. Al igual que en la etapa
anterior cabe aclarar que esta investigacion, en los capitulos posteriores, se
apreciard la informacion respectiva que responde a la interrogante de esta etapa,
puesto que los recursos principales que se requieren son los elementos de trabajos
como sillas, espejos, secadores, maquinas de cortar cabello, entre otras, se
necesitara de una inversibn que se puede conseguir a través de entidades

financieras.

Etapa de gestion. Esta Ultima etapa hace referencia al nacimiento o al inicio de
operaciones de la empresa, donde se deberan implementar todas las estrategias
gue se hayan realizado para alcanzar las metas y de igual manera hacer una
revision constante de las mismas para ajustar el plan de empresa de ser necesario.
Al final de este trabajo de investigacion, se espera tener todos los aspectos
necesarios para saber si es posible poner o no en marcha la formalizacién de la

Sala de Belleza Ashlee.

Teniendo estas etapas claras, es posible entrar a analizar el plan de empresas
propuesto por Rodrigo Varela, que va a servir de guia a la hora de realizar la idea
de negocio de la sala de belleza. Se debe tener claro que este no es un modelo que
obligue a quien lo utilice a seguirlo de manera textual, es mas bien un bosquejo
secuencial de los principales puntos que debe tener toda empresa que se quiera
estructurar o en este caso formalizar. La secuencia que se puede utilizar es presente
en el Grafico 12°, en el cual se debe observar que los distintos andlisis cuentan con
una validacion de factibilidad, donde indica que si es factible se debe proceder con

el siguiente analisis o de lo contrario “R”. Esta R hace referencia a los retornos,

29 |bid., p. 328
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regresos, reformulaciones, redisefios, realimentacion entre otros, es decir los
ajustes, cambios o modificaciones que se deban realizar en las diferentes etapas

para que estas sean factibles y asi poder continuar con el proceso.
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Grafico 1. Secuencia del Proceso
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Para finalizar, el ultimo modelo que se busca analizar en esta investigacion son
las 5 fuerzas de Porter, ya que se requiere validar los distintos participantes del
mercado y asi poder generar la mejor estrategia posible para el correcto desarrollo
del negocio. Como lo explica el modelo, se debe tener en cuenta el poder de
negociacion de los clientes ya que estos pueden llegar a influir de manera directa

en el precio del servicio en un mercado con poca demanda.

La segunda fuerza a tener en cuenta es el poder de negociacién de los proveedores
ya que dependiendo de los productos que ofrezcan pueden tener una ventaja en los
negocios que realice con la compafiia a la que le provea dichos articulos.

La siguiente fuerza corresponde a la amenaza de nuevos competidores, esta
depende principalmente de que tan facil sea ingresar a un mercado especifico, asi

mismo sera el nimero de competidores con el que se encuentre una empresa.

La cuarta fuerza corresponde a la amenaza que pueden generar los productos
sustitutos, ya que esto se refleja en la facilidad que tienen los clientes de buscar
otras alternativas para satisfacer sus necesidades.

Por ultimo pero no menos importante se tiene la rivalidad entre competidores
existentes, lo que indica cual es la condiciéon actual del mercado, ya que analiza el
namero de empresas que venden los mismos productos o que prestan los mismos

servicios30,

30 RAMIREZ, Oliverio. Fuerzas de Porter. UVEG
Universidad Virtual del Estado de Guanajuato Disponible en internet:
http://roa.uveg.edu.mx/repositorio/licenciatura2015/218/Las5fuerzasdePorter.pdf
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9. MARCO CONCEPTUAL

Cliente

Los clientes son aquellas personas que tienen cierta necesidad de un producto o
servicio que una empresa puede satisfacer®!. Esto quiere decir que los clientes son
todas aquellas personas pertenecientes al nicho de mercado en el cual se encuentra
la Sala de Belleza y estan dispuestas a adquirir los servicios prestados por esta,
buscando satisfacer sus necesidades.

Bioseguridad

La bioseguridad consiste en proteger las condiciones de vida de la accion de
agentes bioldgicos, quimicos o fisicos. Esto consiste en un grupo de normas basicas
de higiene que eviten cualquier infeccidn o contagio de alguna enfermedad, ya sea
a través del contacto con el metal de las distintas herramientas utilizadas para
prestar los servicios dentro de la sala de belleza como lo son corta ufias, corta
cuticula, cuchillas, o cualquier otro medio por el cual se pueda propagar una

enfermedad.

Camara de Comercio

Las camaras de comercio, son personas juridicas sin animo de lucro, de caracter
corporativo y gremial las cuales tienen como fines defender y estimular los intereses
generales del empresariado en Colombia y llevar los registros mercantiles e las
entidades sin animo del lucro y el registro Unico de proponentes delegados

legalmente®?,

31 Marketing de Clientes ¢Quién se ha llevado a mi cliente? Segunda Edicién, de Barquero José
Daniel, Rodriguez de Llauder Carlos, Barquero Mario y Huertas Fernando, McGraw-Hill
Interamericana de Espafia, 2007, Pag. 1.

32 Confecamaras. Red de Camaras de Comercio.
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Empresa

Una entidad conformada por personas, bienes materiales y capacidades
técnicas y financieras; que son los elementos necesarios que le permite dedicarse
a la produccion y transformaciéon de bienes y/o la prestacion de servicios
para satisfacer necesidades y deseos existentes en el mercado, con finalidad
de obtener una utilidad o beneficio.3? Definicién la cual compete completamente a
la Sala de Belleza Ashlee dentro de esta investigacion, ya que se quiere analizar la
parte técnica, legal, administrativa, financiera y econémica de la misma para saber

si es viable la idea de negocio.

Emprendimiento

La actividad emprendedora es la gestion del cambio radical y discontinuo, o
renovacion estratégica, sin importar si esta renovacion estratégica ocurre
dentro o fuera de organizaciones existentes, y sin importar si esta renovacion da
lugar, o no, a la creacién de una nueva entidad de negocio3*. Este término es clave
ya que la organizacion nace del emprendimiento de su duefia que buscé la forma

de salir adelante con sus conocimientos y pasion por su labor.

Empresario

Empresario es la persona o grupo de personas que por su propia voluntad y sea
cual sea su motivacion decide asumir un riesgo en la realizaciéon de una actividad

econdmica®®, siendo este el caso de la propietaria de la Sala de Belleza Ashlee, ya

33 GARCIA Julioy CASANUEVA, Cristébal. Practicas de la Gestion Empresarial, de, Mc Graw
Hill, Pagina. 3.

34 Definicion citada por Mario Dehter en su articulo “Intraempreneurship” (2001)

35 PALLARES, Zoilo, ROMERO, Diego y HERRERA, Manuel. Hacer Empresa: Un Reto. Cuarta
Edicién, Fondo Editorial Nueva Empresa, 2005, Pag. 42.
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que esta no quiso ser solamente una empleada en un salon de belleza ya

estructurado sino que decidio tomar el riesgo y establecer su propio negocio.

Encuesta

Segun el diccionario de Marketing de Cultural S.A. define la encuesta como una
herramienta utilizada para la recoleccion de informacion cuantitativa, que consiste
en interrogar a los miembros de una muestra, sobre la base de un cuestionario

perfectamente estructurado®®.

Entrevista

La entrevista es la técnica con la cual el investigador pretende obtener informacion
de una forma oral y personalizada. La informaciébn versara entorno a
acontecimientos vividos y aspectos subjetivos de la persona tales como creencias,

actitudes, opiniones o valores en relaciéon con la situacion que se esta estudiando®’.

Estrategia

La estrategia es un plan unificado, comprensible e integral. disefiado para
asegurar gue los obijetivos basicos de la empresa sean alcanzados. Dentro de
este trabajo se realizaran diferentes estudios que forman parte del plan que consiste
en analizar la viabilidad de la organizacion, considerandos los diferentes pasos o
procedimientos que se deben seguir para alcanzar los objetivos que la misma se
plantee, como lo pueden ser la obtencién de los recursos necesarios para adquirir

los elementos técnicos necesarios, el establecimiento comercial y el personal.

36 Del libro: Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., Edicion 1999, Pag. 113.
37 Definicion citada por Javier Murillo Torrecilla en su articulo “La Entrevista”. Universidad Autonoma
de Madrid, 2006
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Estudio de Mercado

Como se nombro con anterioridad, segun Kotler el estudio de mercado “consiste en
reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes
para la situacion de mercado especifica que afronta una organizacion”. La
informacion que se requiere para conocer los gustos y necesidades del mercado
objetivo se puede recolectar a través de la herramienta conocida como las
encuestas, informacion que a lo largo de este trabajo se explicara de manera clara

y concisa.

Innovacioén

Segun Michael Porter, las empresas consiguen ventajas competitivas a través de la
innovacion. Reflejando esa afirmacion de Porter a la realidad, es bien sabido que
una organizacién que no sea innovadora entrara a competir con otras por precio ya
gue manejara los mismos estandares de servicios que las demas. Por esto se quiere
buscar la manera de hacer a la Sala de Belleza Ashlee una organizacién innovadora
gue genere esa fidelidad en los clientes.

Manicure

La palabra manicure significa cuidado de las manos, proveniente del latin manus i
curare®®. Esta es una de las principales actividades por las cuales las mujeres y
ciertos hombres asisten a los salones de belleza y por ende es uno de los principales

servicios que se debe perfeccionar e innovar para prestarlos a los posibles clientes.

38 Manicure Spa. Centro de belleza personalizado unisex ubicado en México. Disponible en internet:
https://laquintalizbethspa.jimdo.com/nuestros-servicios-de-spa/manicure-y-pedicure-spa/
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Modelo de Negocio

“El modelo de negocios es la descripcion de la forma como cada negocio ofrece sus
productos o servicios a los clientes, como llega a estos, su relacion con ellos y como
la empresa gana dinero”°. En otras palabras es la representacion de los puntos de
este trabajo de investigacion que contiene la informacion del mercado, los aspectos
técnicos que requiere el negocio para su correcto funcionamiento, la parte legal y
administrativa del mismo y por ultimo los recursos financieros necesarios para que

todo funcione.

Modelo Canvas

Es una herramienta que permite integrar y analizar la empresa como un todo y asi
poder desarrollar diferentes modelos de negocio desde el punto de vista
innovador?®. Dentro de este trabajo se toma como base la implementacién de dicho
modelo para poder conocer, de una manera mas sencilla y eficiente, todo lo que

requiere una organizacién para estructurarse e iniciar funciones.

Oferta y Demanda

El término demanda, se refiere a la cantidad de bienes o servicios que se solicitan
0 se desean en un determinado mercado de una economia a un precio especifico.
Oferta, hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios que se ofrecen

en un mercado bajo unas determinadas condiciones*!.

39 Modelos de Negocio. Matiz & Asociados Asesoria Empresarial Ltda. Disponible en internet:
http://www.matizyasociados.com/conceptos-modelos-de-negocio/

40 Marketing y Finanzas. Modelo Canvas, una herramienta para generar modelos de negocios.
Disponible en internet:
https://lwww.marketingyfinanzas.net/2013/03/modelo-canvas-una-herramienta-para-generar-
modelos-de-negocios/

41 Enciclopedia. Banco de la Republica. Disponible en internet:
http://enciclopedia.banrepcultural.org/index.php/Oferta_y demanda
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Pedicure

Al igual que manicure, la palabra pedicure significa cuidado de los pies, esta
actividad es de suma importancia para un salén de belleza, ya que la mayoria de
mujeres cuando va a realizarse un arreglo de ufias decide hacerlo tanto en manos
como en pies puesto que su calzado asi lo requiere y por ende se debe conocer lo

altimo en tendencias de esta actividad para no quedar obsoleto en el mercado.

Planificacion

La planificacibn es un proceso bien meditado y con una ejecucion metddica y
estructurada, con el fin el obtener un objetivo determinado*?. Este concepto va muy
de la mano con el modelo de negocios, puesto que este nos permite generar los
planes necesarios para alcanzar los objetivos planteados, siguiendo una estructura
gue permita contemplar todos los posibles panoramas y asi poder reaccionar a

cualquier inconveniente que se presente.

Recursos, Actividades y Sociedades Claves

Los recursos claves son los mas importantes activos requeridos para hacer
funcionar el modelo de negocios, abarca desde los recursos fisicos hasta los
intelectuales, las actividades Claves describen las cosas mas importantes que una
empresa debe hacer para que un modelo de negocios marche y por ultimo las
sociedades claves describen la red de suplidores y socios que hacen que un modelo

de negocios funcione®3.

42 Web y Empresas. ¢,Qué es la planificacion? Disponible en internet:
https://lwww.webyempresas.com/que-es-la-planificacion/

43 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:
https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5_Generacion_de_Modelos_de_Negocios.pdf
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Recursos Financieros

Los recursos son aquellos elementos que pueden ser utilizados por el hombre para
realizar una actividad o como medio para lograr un objetivo**. En el caso de la Sala
de Belleza Ashlee se hace méas énfasis en los recursos de tipos financieros, ya que
son los necesarios para obtener los demas, es decir que sin recursos financieros no
se puede obtener un establecimiento para laborar, no se puede obtener la
maquinaria ni los elementos, como sillas, necesarios para la prestacién de los

servicios.

Servicio

El servicio es el conjunto de actividades que se relacionan entre si y de actitudes
que se disefian para satisfacer las necesidades de los usuarios*®. En este caso el
servicio a prestar es todo lo relacionado con la estética dentro de los salones de
belleza, es decir cortes de cabello, manicure, pedicure, maquillaje, peinados, entre

otros.

44 Zona Econdmica. Definicion de Recursos.
45 Administracién del Mantenimiento. EI Concepto del servicio y su calidad. Disponible en internet.

https://sites.google.com/site/adm6aromero/home/1-introduccion-a-la-conservacion-industrial/1-2-1-
el-concepto-del-servicio-y-su-calidad
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10.MARCO JURIDICO

Continuando con la investigacion se deben mencionar el conjunto de normas y
leyes que influyen directamente en el funcionamiento de la Sala de Belleza Ashlee,
ya sea porque facilite la creacion de empresa por parte de cualquier ciudadano del
pais o porque expliqguen cuales son los requisitos que estos deben cumplir para

ello.

Ley 222 de 1995. Por la cual se modifica el Libro Il del Codigo de Comercio.
Se expide un nuevo régimen de procesos concursales y se dictan otras
disposiciones.

Dentro de esta ley los principales aspectos que pueden ser resaltados en este
trabajo de investigacion, son los deberes con los que cuenta el administrador o

representante legal y los efectos legales que este conlleva.

Ley 590 de 2000. Por la cual se dictan disposiciones para promover el
desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresa.

Esta ley es vital para este proyecto, ya que es la que apoya de manera contundente
la formacién de microempresas a lo largo y ancho del pais. Busca también que se
tenga a la mano todos los requerimientos que requiera una empresa que esté
surgiendo, como puede ser que estas generen empleo y aporte al desarrollo de la
region, dejarlas competir en el mercado, facilitar la adquisicion de materias primas,

capital y equipos, entre otras.

Ley 1014 del 2006. De fomento a la cultura del emprendimiento.

Esta es una ley fundamental, ya que permitié que la duefia de la sala de belleza
plasmara su idea en la realidad y asi poder trabajar. La ley incita a la ensefianza de
la cultura de emprendimiento dentro de los establecimientos educativos, los

incentiva a pensar a futuro no solo en trabajar para una empresa sino en ser duefios
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de una. Ademas esta ley indica cuales son los beneficios que tienen las redes de

emprendimiento.

Ley 1429 de 2010. Por la cual se expide la Ley de Formalizacién y Generacion
de Empleo.

Esta ley presenta muchas ventajas en el aspecto tributario, ya que informa que se
realizaran descuentos de sus impuestos de renta, aportes parafiscales y otras
contribuciones de némina si se contratan personas menores de veintiocho afos,
personas en situacion de desplazamiento, en proceso de reintegracion o en
condiciones de discapacidad. Esto es beneficioso para una empresa que quiera
crecer ya que fomenta el empleo en la zona y les brinda la oportunidad a las

personas menos favorecidas de subsistir.

Ley 711 del 2011. Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacién de la
cosmetologia y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética.

Al ser el centro del proyecto una sala de belleza es necesario conocer todos los
requerimientos legales que tiene el sector belleza en el pais, desde el aprendizaje

del oficio, prohibiciones, acreditacion, supervision, sanciones, entre otros.

Resolucion 2117 del 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
formacion de estilistas y manicuristas, salas de belleza y afines y se dictan
otras disposiciones

Como su nombre lo indica, esta resolucion es vital para el momento de formalizar la
Sala de Belleza Ashlee, ya que contiene todos con aspectos con los que debe contar
la empresa para poder abrirse al publico, desde la capacitacion adecuada, la
asepsia, tener claros los factores de riesgo, infraestructura, material sanitario, entre

muchos otros aspectos.
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Resolucion 2827 del 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.

Este es el aspecto legal que mayor énfasis en la salud tiene, ya que explica cuales
son las precauciones necesarias que se deben tener en cuenta para realizar un
trabajo seguro que evite contaminar a los pacientes de alguna enfermedad, ya que
al trabajar con tantas personas utilizando un mismo juego de herramientas, y mas

si son de metal, pueden quedar infectadas con algun virus como el VIH o Hepatitis.

Articulo 333. La actividad econémicay la iniciativa privada son libres, dentro
de los limites del bien comun. Para su ejercicio, nadie podra exigir permisos
previos ni requisitos, sin autorizaciéon de la ley. Este articulo resalta la libertad
que se tiene dentro del territorio nacional para el desarrollo de las actividades
econOmicas, evitando que cualquier persona o entidad prohiba su ejercicio, salvo

por excepciones de ley o requisitos especificos.
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11.METODOLOGIA

11.1. Tipo de Estudio

Dentro de este trabajo de investigacion se tendran en cuenta dos tipos de estudio,
el exploratorio en una menor parte y el descriptivo en la mayoria del proyecto. Se
analiza en tipo de estudio exploratorio ya que se posee poca informacion al respecto
de la formalizacién de salas de belleza, por ende se busca aumentar el grado de
familiaridad con el tema. Por otro lado se tiene el estudio descriptivo porque se
quiere identificar y conocer mas a profundidad los gustos, las conductas y las
actitudes del grupo que se toma como objetivo, es decir todas las personas que
adquieren servicios prestados dentro de una sala de belleza*. Con esta
informacion se pretende conocer cuales son los aspectos mas relevantes, dentro de
la percepcion de los clientes, para asistir a una sala de belleza o peluqueria

determinada.

11.2. Poblacién y Muestra

Para descubrir cual debe ser el tamafio de la muestra necesario para realizar una
encuesta que arroje resultados satisfactorios se utilizé la teoria basica del

muestreo*’. La férmula utilizada para hallar la muestra fue la siguiente:

Z=Nivel de confianza
MN=Poblacién-Censo

p= Probabilidad a favor
q= Probabilidad en contra
e= error de estimacién
n= Tamanfo de la muestra

46 GIRALDO, Holbein. Profesor de la Universidad del Valle. Materia de Metodologia de la
Investigacion.

47 GOMEZ. Edgar Leonel. Teoriza béasica del muestreo. Disponible en internet:
http://reyesestadistica.blogspot.com/2011/07/muestreo-simple-aleatorio.html
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Gréfico 2. Proyecciones de Poblacion

Proyecciones De Poblacion Para Palmira Por Rango De Edad Ano 2016

5.000 10.000 15.000 20.000 25.000

® MUJERES ™ HOMBRES

Fuente: Anuario Estadistico de Palmira 2016.

Se toma como referencia hombres y mujeres de la ciudad de Palmira que abarcan
las edades desde los 10 hasta los 60 afios, ya que es el rango de edades que
suelen frecuentar este tipo de establecimientos, ya que los menores de 10 afios
suelen asistir a salas de belleza para nifios. Haciendo un conteo de esta

informacion, se puede decir que la poblacion objetivo consta de 108.167 hombres y

113.271 mujeres dando un total de 221.4384%,

30.000

Reemplazando los valores en la formula de la muestra da como resultado:

Z:1.96

N: 221.438
p: 0.5

g: 0.5

48 Situacion Econémica de Palmira. Camara de Comercio Palmira. Disponible en internet:

https://www.ccpalmira.org.co/portal/images/Docs/Situacion_economica/SITUACION%20ECONOMI

CA%202017.pdf
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E: 5% = 0.05

VAR p*xq*N
"TNEZ+Z2xpgq
| 1962 0.5 0.5 « 221438
"= 221438 % 0.052 + 1.96% % 05 * 0.5
_ 212669.055
"= T554.5554
n = 383

Segun este resultado se requieren de 383 encuestas para obtener resultados

favorables de la investigacion.

11.3. Técnica de recoleccion de informacién

Para este trabajo se utilizaron fuentes primarias para recolectar la informacion
requerida para entender mejor el funcionamiento del mercado y de los intereses que
expresan los clientes ante los servicios prestados por las salas de belleza. Las

principales fuentes son la entrevista y las encuestas.

11.4. Entrevista

Se debe realizar una entrevista a propietarios de salones de belleza reconocidos en
la ciudad cuyo flujo de clientes sea elevado y por ende el nivel de sus ingresos igual.
Esto se quiere realizar puesto que es necesario saber cudl es la percepcion de valor
agregado o diferenciador que tiene un propietario o administrador de un
establecimiento de este tipo, es decir que se podra observar de primera mano lo

gue piensa un duefio del porqué sus clientes prefieren su establecimiento y no el de
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la competencia. De igual manera se debe realizar una entrevista a la propietaria de
la Sala de Belleza Ashlee, esto con el fin de obtener su percepcion del valor
entregado a los clientes de dicho establecimiento y asi poder trazar una ruta para

lograr competir con los grandes establecimientos de belleza de la ciudad.

11.5. Encuesta

Se debe utilizar esta herramienta ya que es de vital importancia conocer cuéles son
los motivos por el que los consumidores del servicio de la belleza deciden asistir a
un determinado establecimiento y este genera un deseo de fidelidad que le impide
buscar otro para saciar esta necesidad. Las encuestas se dividieron en dos grupos,
las que se realizaron a la muestra que son 383 personas y se pueden considerar
los clientes potenciales y la que se realizé a los clientes actuales. Esto se realiz6 de
esta manera ya que se queria apreciar donde se encontraba en la actualidad la sala
de belleza y a donde deberia encaminarse segun las necesidades actuales del

mercado.

11.6. Tratamiento de la informacién

Tomando en cuenta de la forma como se recibira la informacion recolectada de las
encuestas, se llega a la conclusion de que la mejor forma de manejarla es a través
de la tabulacion de la misma. Teniendo la informacion tabulada se puede presentar
a través de distintos formatos como lo son informes e incluso las mismas tablas de
tabulacion pero se decidié que la mejor opcion es mediante graficas ya sea en
barra o en forma de torta donde se exprese de una manera mas sencilla la
conclusion a la que se quiere llegar con ella. Dichas graficas se realizaran en el
programa de Microsoft Excel, primero se ejecutard la transicién de la informacion
del formato en fisico al digital, dentro del mismo programa, y luego se procedera a

la tabulacion.

64



11.7. Recoleccion y ordenamiento de la informacion

Teniendo claridad en que herramientas se utilizaran para recolectar informacion y
como se va a tratar se debe proceder con la elaboracion de la encuesta, se deben
realizar cada una de las preguntas de la forma més clara y precisa que permita
obtener dicha informacion sin inconvenientes. Ademas de esto se debe tener
claridad de los establecimientos comerciales que se deben visitar, en que dia de la
semanay en qué momento del dia, ya que se requiere asistir cuando el flujo de su
clientela sea el maximo y poder realizar el mayor nimero de encuestas posibles.
También es necesario saber en qué momento se presenta el duefio o administrador

del negocio para tener una entrevista corta pero concisa con él.

Modelo de la Encuesta
Ver Anexo 1.

Modelo de la Entrevista
Ver Anexo 2.
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12.CAPITULO 1. ESTUDIO DE MERCADO

En el primer capitulo se analizaran los resultados obtenidos en la encuesta realizada
a 383 personas del municipio de Palmira, con dichos objetivos se espera tener una
mayor claridad sobre el mercado de los establecimientos de belleza, al cual
pertenece la Sala de Belleza Ashlee. Al entender el comportamiento del mercado
se puede trabajar en estrategias para que esta sala de belleza, con el tiempo, pueda
empezar a competir a la par con las empresas lideres en el sector, para esto se
requiere saber qué es lo que los clientes perciben al momento de adquirir los

servicios en un respectivo centro de belleza o peluqueria.

Anteriormente se hablé de Philip Kotler, el cual describia en qué consistia el estudio
de mercado, esta descripcion se us6é como base para la realizacién e
implementacion de la encuestas y se puede analizar desde la perspectiva de las

etapas basicas del estudio de mercado que este detallaba.

La primera se enfoca en establecer los objetivos del estudio y la definicién del
problema que se quiere abordar, en el caso de la Sala de Belleza Ashlee se requiere
conocer los aspectos de la demanda y la oferta en el mercado de los
establecimientos de belleza, ya que es de vital importancia saber los gustos y las
necesidades de los clientes, para lo cual se incluy6 la segunda etapa del estudio de
mercado que es realizar encuestas y entrevistas a los administradores de dichos

establecimientos que son fuentes primarias de informacion.

Se procede a continuacion con la ultima etapa del estudio de mercado que consiste
en analizar y recopilar los datos con el fin de cumplir los objetivos estipulados
anteriormente. Se analizan los datos tanto de clientes potenciales como los actuales
para asi tener una mejor guia de cuales deben ser los puntos a fortalecer en La Sala

de Belleza Ashlee en comparacion con su posible competencia.
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12.1. Estudio de la Demanda

12.1.1. Clientes Potenciales

Gréfico 3. Por favor especifique su género.

Total

Por favor especifique su génera. -

m Femenino m PAasculino

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

En esta primera pregunta se puede dejar algo en claro y es que, segun la encuesta
realizada a la muestra obtenida, las mujeres suelen asistir en un mayor nimero a

establecimientos de belleza si se comparan con los hombres

Esto se debe a que las mujeres adquieren servicios mas variados si se confrontan
con los buscados por los hombres, ya que las mujeres se preocupan tanto por su
cabello como por sus manos, sus pies, y otros aspectos de su apariencia fisica que

se especificaran mas adelante en el presente trabajo.
Se puede deducir igualmente que la Sala de Belleza Ashlee debe priorizar en su

portafolio de servicios, aquellos dedicados a las mujeres puesto que en este grupo

estara su mayor volumen de posibles clientes.
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Gréfico 4. (Qué edad tiene?

Edades

+ 45 afos

9% 10- 15 afos
36 - 45 afios
28% |

2%
15- 20 afios
B

21- 25 afios
22%

26- 35 afas
31%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

En esta pregunta se puede apreciar que el mayor rango de las personas
encuestadas se encuentran a partir de los 21 afios en adelante que en promedio es
la edad de inicio de la vida laboral en las personas, como se aprecia en este trabajo

de investigacion su mayoria son mujeres.

Al igual que en distintos puntos del trabajo de investigacidon, se ha dicho que las
personas que pertenecen a ciertos tipos de empresas se les exige una muy buena

presentacion personal*® por lo que frecuentan establecimientos de belleza.

4% Universidad Auténoma de Nuevo Ledn. Importancia de la presentacion personal. Disponible en
internet:
http://comunicacion.uanl.mx/importancia-de-la-presentacion-personal/
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Gréfico 5. Indique por favor su nivel educativo.

Nivel Educativo

Educacion Basica = Educacion Basica = Educacion Media Educacion Educacion Técnica Educacion Posgrado
Primaria (1*a 5%) = Secundaria (6°a  Académica (10°a Profesional Tecnoldgica
9% 11°
Total 1 19 6B 113 102 78 2

Fuente: Personas encuestadas, célculos realizados por el autor.

En la preguntan numero 2 se validé el nivel educativo que ha alcanzado el
encuestado y se puede observar que la mayoria alcanzé un nivel profesional y
técnico en un primer y segundo puesto respectivamente, siguiendo también los

estudios tecnoldgicos en un tercer lugar.

Segun la encuesta realizada a la muestra, las personas con mayor preparacion para
la vida laboral buscan que su apariencia fisica sea sobresaliente ya que como es
bien sabido, actualmente existen muchas empresas que exigen la buena
presentacion de su personal de trabajo®°, lo que conlleva a que este segmento del

mercado busque adquirir este tipo de servicios.

%0 Ihid.
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Gréfico 6. Indique por favor a cuanto corresponden sus ingresos
mensuales

Menosas7g1,242|  INGresos
(Salario Minimao)
9%

Mas de 52,000,000 De 5781,242 a 5900,000

1% 24%
De 500,001 a
51,200,000
36% De $1,200,001 a
51,500,000
19%

De $1,500,001 a
52,000,000
11%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Como se puede apreciar en la pregunta numero 3, los ingresos de las personas
encuestadas son variados aunque en un aspecto mas general se logra observar
que la gran mayoria tiene ingresos superiores al salario minimo. Este aspecto
permite que se adquieran ciertos servicios mas exclusivos como lo son tintes de
cabello o rayitos, decoraciones de ufias especiales en acrilico o semipermanentes,
entre otros, que como se podra observar mas adelante tienen un valor superior al

manicure y pedicure convencional.

Las preguntas que relacionan los aspectos de la edad, el género, nivel educativo e
ingreso de los encuestados se puede ver reflejado desde la perspectiva del Modelo
Canvas®! en el primer blogue del mismo que corresponde a la segmentacion del

51 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:
https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5 Generacion_de_Modelos_de Negocios.pdf
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mercado puesto que estan preguntas permiten identificar las caracteristicas del
grupo de personas que adquieren los servicios de belleza en los diferentes

establecimientos.

Grafico 7. En general, ¢con qué frecuencia utiliza servicios de peluqueriay belleza?

Frecuencia

Mas de un mes Una vez por mes Una vez por quincena Una vez por semana
Total 30 195 153 5

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Como se puede apreciar en la quinta pregunta de la encuesta, el 51% de los clientes
optan por asistir a la peluqueria una vez por mes, otro 40% prefiere asistir una vez
por quincena. Sumando estos nichos de mercado da un total del 91% de personas
que adquieren los servicios, esto indica que puede existir un flujo constante de
clientes permitiendo de esta manera que los ingresos se puedan percibir a lo largo

del mes.

Esta pregunta se puede analizar desde el Modelo de Rodrigo Varela®? con etapa
situacional o de identificacion de oportunidad, esto se debe en parte a que el flujo
constante de clientes muestra que este tipo de negocios genera un nivel de ingresos

muy constante que podria generar una estabilidad en el negocio al largo plazo.

52 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas. Tercera
Edicion.
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Grafico 8. ¢ Cémo prefiere comunicarse con su salon de belleza
habitual?

Forma de Comunicarse
Por correo
electronico

1% Por redes sociales
14%

Telefanicamente
3B%

Presendalmente
A7%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Los resultados que muestra esta pregunta es que el 47% de las personas prefiere
comunicarse personalmente con el salon de belleza y el 38% de manera telefénica,
esto permite tener la oportunidad de abordar a las mismas ofreciéndole un servicio
mas personalizado creando asi un vinculo entre persona y empleado que permita
la fidelizacidon. El otro 15% de las personas prefieren otra clase de comunicacion,
una comunicacion mas digital y tecnoldgica. Sin importar que este porcentaje sea
menor comparandolo a las demas formas de comunicacion, permite visionar a la
empresa acerca de la implementacién de nuevos canales de comunicacion, ya
sea pagina web, pagina en Facebook y WhatsApp, ya que estos son los medios
gue se van a mantener a futuro gracias a la era digital y de igual manera de esta
forma se puede dar una respuesta a todas las personas de forma mas oportuna.
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Esta pregunta encaja en el tercer bloque del Modelo Canvas®3, ya que este trata de
los canales para comunicarse con los clientes. Desde el punto de vista de la Sala
de Belleza Ashlee, los canales se utilizan para brindar informaciéon a los clientes
acerca de los servicios prestados, ademas de servir para agendar o programar una
cita previa. El principal canal de comunicacién es el presencial ya que las personas

aun no se acoplan a los medios digitales en su mayoria.

Grafico 9. ¢ Cual considera que es el motivo por el cual asiste a este
establecimiento y no a otro?

Motivo

K

Actualidad e Aspecto del Calidad en elservicio | Excelente servicio al Venor tiempo de Precios de los
Innovacion en los establecimiento adguirido diente BSPETa para ser SErvicios
diferentes servicios atendido
Toral 42 3 173 109 33 23

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Como se aprecia en la grafica el 45% de las personas que considera que el motivo
por el cual asiste al establecimiento de su preferencia es por la calidad en el servicio
adquirido, por esto, el servicio que se quiere brindar en la Sala de Belleza Ashlee
debe estar enfocado a la calidad, sin evadir las otras variables que son de gran
importancia como la atencion al cliente, el aspecto del establecimiento e incluso la

innovacion de nuevos disefios, ya que estas permiten brindar un servicio de calidad

53 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:
https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5 Generacion_de_Modelos_de Negocios.pdf
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y asi poder generar un valor adicional al establecimiento para ser la primera opcion

de los posibles clientes.

En este punto se toca uno de los blogues mas importantes en el Modelo Canvas®
y corresponde a la propuesta de valor, ya que en esta pregunta se quiere saber
cual es el principal motivador en el cliente para preferir un establecimiento y no otro.
Esta informacion puede ayudar a que la Sala de Belleza Ashlee enfoque sus
esfuerzos en maximizar dicho aspecto y asi atraer la atencion y fidelizacion de la

mayor cantidad de clientes posibles.

Gréfico 10. Por favor califique el establecimiento de
belleza al que asiste con un valor del 1 a 5.

Calificacion

3
3%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Esta pregunta de la encuesta estd muy relacionada con la anterior, puesto que la
calificacion del establecimiento al que frecuentan se realiza en base a la percepcién

o al motivo por el cual asisten a dicho establecimiento. Esto quiere decir que si las

54 Ibid
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calificaciones rondaron en su gran mayoria entre un 4 y un 5 que son las notas
maximas, es porque su motivo de asistencia fue totalmente satisfactorio y es razon

mas que suficiente para fidelizar al cliente.

La sala de Belleza Ashlee debe tratar de alcanzar esos estandares de calidad para
asi mismo fidelizar a todos los posibles clientes que pueda obtener.

En esta pregunta se puede analizar el cuarto bloque®® que es la relacién con los
clientes ya que este punto se enfoca en que el cliente califique al establecimiento y
segun su nivel de satisfaccion sera su calificacion. Es de vital importancia tener una
buena relacién con los clientes ya que si se encuentra a gusto en su establecimiento
de confianza podria recomendarlo con sus conocidos y allegados y asi tener mayor

clientela.

%5 Ibid
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12.1.2. Clientes Actuales

Una vez culminado el analisis de las respuestas obtenidas por parte de las personas
que se espera percibir como clientes potenciales, en cuanto al aspecto de la
demanda, se empezara a efectuar una comparacion con los resultados obtenidos
de la misma encuesta implementada a los clientes actuales del establecimiento
centro de este estudio. Con dicha comparacion se espera obtener una mayor
claridad sobre como es percibido el servicio prestado en cuanto a las expectativas
y necesidades de los clientes, para asi poder generar una estrategia que permita
que la Sala de Belleza Ashlee pueda adquirir un mayor nimero de clientes.

Grafico 11. Por favor especifique su género (Actuales)

GENERO

n Femening

= Masoulino

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

En esta pregunta se puede observar que la clientela que maneja actualmente el
establecimiento cuenta con las mismas caracteristicas del mercado en general,
predominando el sexo femenino en cuanto a la adquisicion de servicios de belleza.
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Gréfico 12. ¢ Qué edad tiene? (Actuales)

Edades

+ 45 afos
275

36 - 45 afios
308

\ 10- 15 afas

3%

16 - 20 anos
10%

26 - 35 afos
20%

21- 25 afios
10%

Fuente: Personas encuestadas, célculos realizados por el autor.

Desde el punto de vista de la edad, se puede observar que mientras en el mercado
en general se manejan clientes con edades de entre 25 y 45 afios en su mayoria, la
Sala de Belleza Ashlee tiene su mayor clientela desde los 35 afios hasta mas de
45. Esto puede servir de guia en cuanto a la adquisicibn de conocimientos en
servicios mas “juveniles” ya sea en estilos de corte de cabello, decoracion en
arreglos de ufias, entre otros, todo esto para abrirse a los clientes de menor edad y

asi lograr atraer un mayor nimero de clientes.
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Gréfico 13. Indique por favor su nivel educativo (Actuales)

Nivel Educativo

Educacion Educacion Educacion Educacion Educacion Educacion
Basica Basica Técnica Profesional Tecnoldgica Media
Primaria (1°a = Secundaria (8" Académica
57 a9 {10° a 117}
1 1 3 7 g 10

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

El resultado de esta pregunta sigue la misma linea de que las personas con mayor
preparacion para la vida laboral buscan tener una mejor presentacion personal,
puesto que es exigencia hoy en dia para cierto tipo de empresas®®. Esto se puede
deducir ya que la grafica es muy similar a la de los resultados obtenidos nivel general
del mercado, donde se muestra que la mayoria de clientes tiene estudios

superiores.

56 Universidad Auténoma de Nuevo Leon. Importancia de la presentacién personal. Disponible en

internet:
http://comunicacion.uanl.mx/importancia-de-la-presentacion-personal/
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Gréfico 14.Indique por favor a cuanto corresponden sus ingresos
mensuales. (Actuales)

Ingresos
De 5781242 3
200,000
Menos a 5781,242 ; gn:x,
(Salario Minimao)

7%

De $1,200,001 a

$1,500,000
13%
De 500,001 &
51,200,000 De 51,500,001 a
23% 52,000,000

17%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Analizando este resultado con el obtenido en el estudio de clientes potenciales, se
puede apreciar que los clientes actuales de la Sala de Belleza Ashlee tienen un nivel
de ingreso inferior al del mercado en general. En el mercado general el 9% de
clientes tienen ingresos inferiores al salario minimo mientras que en los clientes
actuales es el 27% y en los clientes potenciales un 67% tiene ingresos superiores
al $900.000 pesos mientras que en la Sala de Belleza Ashlee solo un 53% de
clientes tienen un ingreso superior a este valor. Esto se puede deber a que al ser
un establecimiento informal atiende principalmente a clientes cercanos al lugar del
establecimiento o vecinos del barrio.

79



Gréfico 15. En general, ¢con qué frecuencia utiliza servicios de peluqueriay
belleza? (Actuales)

Frecuencia

Mas de un mes Una wez por mes Uma wvez par
guincena
Total o 10 14

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Al igual que en la encuesta realizada a los clientes potenciales, en esta pregunta se
puede apreciar que el flujo de clientes que asisten a este tipo de establecimientos
es constante lo que permite que los ingresos se vean reflejados a lo largo del mes
y si se amplia el portafolio de servicios y se enfoca en la atraccion y retencion de
un mayor numero de clientes, puede generar muchos beneficios para la viabilidad

del negocio.
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Gréfico 16. (Cémo prefiere comunicarse con su salon de
belleza habitual? (Actuales)

Forma de Comunicarse

Por redes sociales
7%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Como se nombré con anterioridad, al ser un establecimiento informal su mayor
namero de clientes son vecinos al lugar donde se presta el servicio, es decir la
cuadra o el barrio en general. Este aspecto hace que sea mas facil la comunicacion
presencial con la sala de belleza y por esto tiene tanto peso al compararla con la

comunicacioén telefénica o por redes sociales.

Comparando este resultado con el obtenido con los clientes potenciales, se puede
observar que en ambos casos predomina la comunicacién presencial puesto que
los establecimientos donde se realizaron las encuestas se ubican en zonas

transcurridas como lo son centros comerciales o la zona central de la ciudad lo que
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indica que para formalizar el establecimiento se deben tener en cuenta este tipo de

zonas para asi atraer a un numero significativo de clientes.

Grafico 17. ¢ Cudl considera que es el motivo por el cual
asiste a este establecimiento y no a otro? (Actuales)

Motivo

Excelente servicio
al cliente
20%

Calidad en el
servido adquirido
B80%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Analizando la percepcién de los clientes actuales y comparandolas con los clientes
potenciales, se puede observar que la Sala de Belleza Ashlee se ha enfocado en
manejar la calidad como pilar fundamental en la prestacion de sus servicios,
incluyendo también el punto de vista de atencién al cliente. Esto es un aspecto
fundamental ya que muestra que esté bien encaminada en la satisfaccion del cliente

y en hacer que estos la prefieran por sobre otros establecimientos.
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12.2. Estudio de la Oferta

Gréfico 18. ¢ A qué centro de peluqueria/estética suele acudir?

Establecimientos

peluqueria Yireth Arademia de Arte y Belleza My M
L Tarcila v Amparo s e 55: sz
3%
Pelugueria Victor y Paty Arte Frances
4% 7%

Peluqueria Tu Imagen
=4 Arte zlizno

4%

Pelugueria The Chict
EL
Barberia La ldentidzd

5%

Dizna Quinceno
3%

Peluqueria Stylos
5%

pelugueria la 19

4%
El Boom de |z Belleza
3%
pelugusria gentleman
5%

Pelugueria Elite

4% M y W Saldn de Belleza

6%

Peluqueriz El Salon
45
peluqueriz al Pelo
5%

Pelugueria Chara
2%

Peluqueria Caralina Escobar pelugueria Beliser Peluqueriz Arboleda's
2% 2 8%

Fuente: Personas encuestadas, célculos realizados por el autor.

En esta pregunta se puede apreciar que la competencia esta bien distribuida y que
no existe un establecimiento como tal que se lleve el mayor nimero de clientes del
sector.

Esto es positivo para la Sala de Belleza Ashlee ya que demuestra que si se maneja

una buena estrategia de penetracion en el mercado y de atraccion y retencién de
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clientes, tiene las mismas posibilidades que todos los demas competidores, siempre
y cuando cumpla con los estandares de calidad tanto en servicios como en atencion
al cliente o incluso en el aspecto fisico del establecimiento. Mas adelante se
ampliara este analisis sobre las preferencias de los clientes en los servicios

adquiridos por estas empresas.

Iniciando el estudio de la oferta, se puede analizar esta pregunta desde la
perspectiva de las 5 fuerzas de Porter®’, mas especificamente la rivalidad entre
competidores existentes ya que se aprecia que los distintos establecimientos
compiten en el mercado de una manera muy pareja sin mostrar ninguna sefial de

posible monopolizacion del sector econdmico.

57 RAMIREZ, Oliverio. Fuerzas de Porter. UVEG
Universidad Virtual del Estado de Guanajuato Disponible en internet:
http://roa.uveg.edu.mx/repositorio/licenciatura2015/218/Las5fuerzasdePorter.pdf
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12.2.1. Principales Establecimientos

llustracion 3. Pelugueria Arboleda's

|
PELUQUERIA

—

<

PELUQUERIA

Arboleda's
Peluqueria
Inicio
Opiniones

1l Me gusta N\ Seguir | # Compartir &9 Enviar mensaje
Fotos
Videos o

Crear publicacion @ 5 de 5 - Segln |2 opinidt D
e &= Arboleda's Peluqueria
Informacion —'3 v s

Comunidad
Comunidad
i c i i Invita a tus amigos a indi

Informacioén y anuncios B Fotoideo & Etiquetaram... @ ESIoylaqut esta pagina

A 2.022 personas les gusiz
Recomendaciones y opiniones

2023 personas siguen esh

o Recomendado por 26 personas Lola Abadia y una persor

les gusta esto o registraror (, Quiero reservar una cita. )
por la excelenciaa de sus estilistas y manicuristas | el buen desempefio la
boral y social el buen amb... Ver mas

Informacion

| 7 de septiembre de 20

= L=

Fuente: Pagina de Facebook del establecimiento.
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llustracion 4. Barberia Identidad

Batberia
® > )

wc/y-ao: Py

&

Barberia Identidad
@Barberiaidentidad

Inicio

Opiniones

Folos 1 Me gusta 3\ Seguir A Compartir
Videos

Publicaciones e aEpuiioacion @ 4,9 de 5 - Segun la opinién de 30 personas
Informacion '3 w Escribe una publicacién G

Comunidad s Comunidad Ver todo
Informacion y anuncios Fotolvideo 8 Efiquetar-am.: ° Extoyaqui . 2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta

esta pagina

= s A 654 personas les gusta esto

Recomendaciones y opiniones 3\ 658 personas siguen esto

o Recomendado por 8§ personas
Informacion Ver todo

pues .es una barberia donde te atienden super bien, y lo mas importante
son profesionales, Gustavo e... Ver mas ! o

§3 7 de noviembre de 2018 &

Fuente: Pagina de Facebook del establecimiento.
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Peluqueria Stylo's

Palmira
@stylospalmira

Inicio
Opiniones
Fotos

Videos
Publicaciones
Informacion
Comunidad
Informacién y anuncios
Twitter
Pinterest
Contact
Instagram
YouTube

Instagram

llustracion 5. Peluqueria Stylo's

Stytos
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Crear publicacion
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e

excelente pelugueria la mejor yo diria una de las mejores aunque me que
da lejos pero yo voy la recom... Ver mas

PELUQUERIA
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esta pagina
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0&®

Informacion

e

%
"

N
¥

¢ Qué servicios ofrecen?

‘\ Quiero reservar una cita

e

; S\
( ¢Donde estan? )
X S

¢ Costo de los servicios? )

J

A ¥

\
)

L ¥

V4

\

el

Fuente: Pagina de Facebook del establecimiento.
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llustracion 6. Peluqueria Gentleman

o7

Peluqueria oYYy ,
CPULECINAI
Gentleman e 4 A
@peluqueriagentlemanpal
mira
Inicio
Opiniones
Fotos Crear publicacion . o
5 de 5 - Segun la opinion de 3 personas
Publicaciones
Everilos fav Escribe una publ G
() Comunidad Ver todo
Informacion
= s . 3 2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
o Rdnd Foto/video & Etiquetar am... ° Estoy aqui son esta pagina
o 2 s A 49 personas les gusta esto
Informacion y anuncios

Recomendaciones y opiniones 3\ 51 personas siguen esto

2L Yurani Beltran Medina indic6 que le gusta

. Excelente atencion y servicio, al servicio de los palmiranos, muy bien esloigiredistio una visia

11 de octubre de 2016

Informacion Ver todo
Fuente: Pagina de Facebook del establecimiento.
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Grafico 19. De estos servicios, ¢cuales solicita habitualmente en los
establecimientos cuando acude a ellos?

Servicios
Depilacian
Otros P Tintes para el cabello
2%
3% 7%
Cepillado de cabello
Manicure 10%
27%

Pedicure
25%

Corte de cabello
26%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Segun el resultado de esta pregunta, los servicios que mas se adquieren en los
establecimientos de belleza encuestados son los cortes de cabello, el manicure y el
pedicure. De igual manera y no menos importante se puede observar que existen
ciertos servicios que se adquieren con menos frecuencia pero como se podra

observar a continuacion genera ingresos mayores a estos 3 servicios basicos.

Esto sirve para tener en cuenta de que se deberia explotar al maximo los
conocimientos de estos servicios de poco consumo pero de gran ingreso para el
establecimiento, ya que podria hacer que el establecimiento obtenga utilidades en
un tiempo menos al que tardaria si se enfocara solamente en los servicios mas

adquiridos.
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Tabla 2. Indique por favor en la casilla siguiente cual
es el valor que invierte para dicho servicio.

Alisado de cabello 5 49,000
Cepillado de cabello 5 21.566
Corte de cabello 5 11.186
Depilacién 5 12.344
keratina 5 150.000
Manicure 5 9,566
Pedicure 5 9.479
peinados 5 15.000
pestana pelo a pelo 5 50.000
Rayitos 5 92,200
Tintes para el cabello 5 44.140
Tratamientos capilares 5 33.333
Urias Acrilicas 5 70.000
Urias en Gel 5 52.500
URas Semipermanentes 5 36.000

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

En esta tabla se puede apreciar los valores promedio de los servicios, estos valores
varian de acuerdo al establecimiento donde se realizé la encuesta, también varia

dependiendo si se adquieren individualmente o en promocion.

Los servicios nombrados con anterioridad que no son de mucho consumo por parte
de los clientes son la Keratina, Pestafia pelo a pelo, Ufias Acrilicas, Ufias en Gel y
Uias Semipermanentes. Estos son servicios especializados que requieren de un
mayor conocimiento y por ende tienen un valor mas elevado a los servicios basicos

de una peluqueria.

Esta tabla sirve igualmente para analizar y establecer cuales son los precios que

podria manejar la Sala de Belleza Ashlee.
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En este aspecto de los servicios mas utilizados por los encuestados, se puede
realizar un andlisis de la amenaza de los productos sustitutos que se aprecia en las
5 fuerzas de Porter. Se toma principalmente esta amenaza porque se puede
apreciar que servicios basicos como manicure y pedicure pueden ser sustituidos por
ufias en acrilico, ufias semipermanentes o ufias en gel, productos que a pesar de
ser poco adquiridos genera un mayor ingreso y cada vez mas establecimientos de

belleza apuntan a aprender estos relativamente nuevos servicios.

En el punto que se trata los precios de los productos se puede incluir el andlisis al
poder de negociacion de los clientes, también incluido en las fuerzas de Porter®®,
puesto que se aprecia en las encuestas que los precios dentro de un mismo
establecimiento varian dependiendo de si se toma uno solo o0 en promocion. El caso
mas visible fue el del manicure y pedicure ya que cuando se tomaba individualmente
uno de estos servicios tenia un valor pero si se adquiria ambos se obtenia un
descuento. Esto se puede deber a las promociones gue utilizan los establecimientos
para atraer mas clientes pero también se debe al poder de negociacion del mismo
ya que si en un establecimiento no le ofrecen dicha promocién sencillamente podria

dirigirse a otro que si la ofrezca.

Continuando con el analisis, se procedera a realizar la comparacién con los
servicios ofrecidos en la Sala de Belleza Ashlee, para asi poder tener una mejor

vision de a donde se debe llegar para atraer y retener un mayor niamero de clientes.

%8 |hid
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Grafico 20. De estos servicios, ¢cuales solicita habitualmente en los
establecimientos cuando acude a ellos? (Actuales)

~ Alizado para el cabello

Peinado Servicios //’/ 2%
2% -..\..__... /_,.—’
= Cepillado de cabello
Tintes para el cabello 13%

10%%
Corte de cabello

Pedicure 16%

25%
Depilacion
3%
Maquillaje
5%
Manicure
24%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Tabla 3. Indique por favor en la casilla siguiente cual es el valor que invierte para
dicho servicio. (Actuales)

Etiquetas de fila Promedio de valor

Alisado para el cabello 5 20.000
Cepillado de cabello & 16.000
Corte de cabello 5 8.000
Depilacion 5 9,000
Manicure 5 9,313
Maquillaje 5 12.000
Pedicure 5 9.412
Tintes para el cabello & 29,857
Peinado 5 40.000
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El primer andlisis que se puede realizar es que el portafolio de servicios prestado
por la Sala de Belleza Ashlee es mas reducido que el del mercado en general, esto
puede significar que tiene una amplia posibilidad de especializarse en aquellos
servicios que a pesar de tener un menor namero de clientes que los adquieran,
generan un mayor nivel de ingresos para el establecimiento. Estos servicios a
considerar para una posible especializacion son la Keratina, Rayitos, Ufias Acrilicas,

Unas en Gel.

Igualmente se puede apreciar que los servicios mas prestados van de la mano con
los mas adquiridos en el mercado como lo son manicure, pedicure y cortes de
cabello y que se encuentran en un rango de precio muy parecido al que maneja el

mercado.

Teniendo en cuenta que maneja los mismos servicios con precios parecidos y un
énfasis muy estricto en calidad se puede decir que el establecimiento, con una
buena estructuracion y una buena estrategia, con el paso del tiempo se podria
llegar a competir en igualdad de condiciones con empresas de mayor

reconocimiento.
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Gréfico 21. ¢ Tiene algun comentario o0 sugerencia que quiera afiadir sobre este
establecimiento?

Menor tiempo de espera Recomendada por un
1% familiar

— 2%

Mejoramiento del lugar

Me encanta el lugar
1%

3%
Me dan tiempo de espera
para lleagar a la cita
1%
Tener mas profesionales a
disposicion
1%

Innovacion en los disefios
14%

Wisitamos este
establecimiento por
costumbre familiar
%

Excelente atencion al
cliente
38%

Excelentes precios
6%

Excelentes profesionales

17%
Excelente calidad en el

servicio
14%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

En esta ultima pregunta se puede analizar comentarios que algunos de los
encuestados quisieron agregar sobre el establecimiento al que frecuentemente
asisten para adquirir sus servicios de belleza. Se puede apreciar que lo que
predomina es la calidad en todas sus formas, como lo son la calidad en el servicio
al cliente, en los servicios prestados, en los profesionales que laboran en dicho

establecimiento e inclusive en los precios que manejan.
Este punto sirve para guiar a la Sala de Belleza Ashlee por un camino donde todo

lo que haga lo haga de una manera excelente y asi sus posibles clientes se fidelicen

y prefieran asistir a este establecimiento antes que a otros.
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Con esta pregunta se vuelve a analizar la relacion que tiene el establecimiento con
el cliente vista en el Modelo Canvas®, ya que la percepcion del cliente con el
negocio se debe al trato que reciba tanto en el aspecto de servicio al cliente como
de calidad en los servicios adquiridos. Al tener una buena relacion con las personas
que trabajan en su establecimiento de predileccion, se sentirdn a gusto y desearan

seguir asistiendo al mismo.

Continuando el andlisis de la oferta, es pertinente observar los resultados obtenidos
de la entrevista realizada a los propietarios o encargados de los distintos
establecimientos que fueron fuente de estudio en este trabajo. Se realizaron 5
preguntas para obtener un mayor conocimiento sobre el manejo que se le tiene a

distintos establecimientos de belleza, desde la perspectiva interna de los mismos.

59 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:
https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5 Generacion_de_Modelos_de Negocios.pdf
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Gréfico 22. ¢ Por qué cree que los clientes han elegido este establecimiento y no
otro?

Excelente equipo de profesionales,ser
recomendados por los clientes, calidad .
en &l servicio N
10%

Excelente equipo de profesionales
10%

Buena atencion al diente
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Calidad en el servicio
10%

Buena higiene
10%

Calidad en el servicio, buena atencion
al cliente
40%

Fuente: Personas encuestadas, célculos realizados por el autor.

Esta pregunta se puede analizar desde la perspectiva de las 5 Fuerzas de Porter
60, enfocandose en la rivalidad entre competidores, ya que se aprecia que los
distintos competidores dentro del mercado tienen claro que lo importante para atraer
y retener clientes se enfoca en la calidad de los servicios prestados, en la excelente
atencion que se le brinde a cada uno de ellos, la higiene con la que debe contar el
establecimiento y la profesionalidad de sus empleados. En resumen de puede decir
que el principal factor para satisfacer en todo aspecto a sus clientes es manejar
altos estandares de calidad.

6 RAMIREZ, Oliverio. Fuerzas de Porter. UVEG
Universidad Virtual del Estado de Guanajuato Disponible en internet:
http://roa.uveg.edu.mx/repositorio/licenciatura2015/218/Las5fuerzasdePorter.pdf
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Grafico 23. ¢Premia de algun modo la fidelidad de sus clientes?

Atencion especial
[Promociones)
20%

Tratamientos gratis de
acuerdo al servicio adguirido

20%

Descuentos o bonos en el
cumpleafios del cliente
1 405
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10%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Este punto puede analizarse igualmente con las Fuerzas de Porter, principalmente
la negociacion con los clientes®!, ya que es necesario para un establecimiento
mantener su nimero de clientes actuales, ademas de estar buscando nuevos. Se
habla de la negociacion con los clientes porque actualmente existe bastante oferta
de este tipo de negocios y la mayoria ofrecen servicios similares, por lo que se
requiere de diversas acciones que motiven a los clientes a permanecer en un mismo
establecimiento. Se puede apreciar en la grafica que el mayor incentivo es regalar
bonos o hacer descuentos en los cumpleafios de los clientes, lo que hace que los
clientes se sientan importantes para el establecimiento y que los toman muy en

cuenta.

6 Ibid
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Grafico 24. ¢ Qué se necesita para que un establecimiento como este pueda crecer y
seguir funcionando alo largo del tiempo?

Constancia, buena atencidn y calidad | Buena atencidn al cliente, calidad en
en los servicios prestados -] el servicio prestado
10% 10%
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10%
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10%

Constancia, excelente servicio al
cliente, actualizar conocimientos
10%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

Esta pregunta se puede analizar desde el punto de vista de nuevos competidores
en el mercado®, principalmente porque el 70% de las Pymes fracasan en los
primeros cinco afios®, es decir que iniciar un negocio es la parte facil del mismo,
por asi decirlo, pero lo dificil es mantenerlo a lo largo del tiempo. A pesar de que la
Sala de Belleza Ashlee lleva funcionando bastante tiempo, lo ha hecho en la
informalidad, al momento de querer ingresar debidamente al mercado y competir
con los grandes establecimientos de belleza en la ciudad, debe tener en cuenta que

el principal aspecto para subsistir en el tiempo es la constancia, ya que, como se

62 |bid

63 ;Por qué el 70% de las empresas en Colombia fracasan en los primeros cinco afios? El
Espectador. Disponible en internet:
https://lwww.elespectador.com/economia/por-que-el-70-de-las-empresas-en-colombia-fracasan-en-
los-primeros-5-anos-articulo-820897

98



puede apreciar en el grafico, existen muchas combinaciones de caracteristicas o
funciones que deben realizarse para poder crecer, pero la que mas se repite en casi
todas estas es la constancia. Es importante tener esto en cuenta sin dejar de lado
gue también resalta la calidad prestada al momento de ofrecer los distintos

servicios.

Grafico 25. ¢Cémo es su proceso de adaptacion a las nuevas tendencias en el
sector de la belleza?

Adecuarse al cambio y asi
| complacer a la clientela
10%

Capacitaciones y estar pendiente
de los nuevos productos y
tendendias.

10%

B _/I Conservan el estilo clasico
10%

7
Seminarios sobre nuevos estilos 7
70%

Fuente: Personas encuestadas, calculos realizados por el autor.

En este punto se puede tocar nuevamente las Fuerzas de Porter en la perspectiva
de los productos sustitutos®*, ya que cada dia salen al mercado nuevos productos,

nuevos tratamientos y nuevas técnicas pertenecientes al mundo de la belleza. La

64 64 RAMIREZ, Oliverio. Fuerzas de Porter. UVEG
Universidad Virtual del Estado de Guanajuato Disponible en internet:
http://roa.uveg.edu.mx/repositorio/licenciatura2015/218/Las5fuerzasdePorter.pdf
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grafica nos demuestra que los distintos establecimientos prefieren afrontar estas
nuevas tendencias a través de seminarios que les ensefie a su personal nuevas
formas de realizar su trabajo, es decir nuevas formas de corta el cabello, nuevos
estilos de decoracidon de ufias entre otros, ya que si no se adaptan a las nuevas

tendencias pueden perder clientela.

Para culminar este capitulo, uniendo toda la informacion recolectada en la encuesta
realizada, se debe hacer énfasis en el primer bloque del modelo Canvas®® que es la
segmentacion de los clientes. Se puede deducir que los clientes actuales con los
gue cuenta la Sala de Belleza Ashlee son mujeres mayores de 35 afios que cuentan
con una formacion superior a la media académica cuyos ingresos van de menos de
un salario minimo hasta $1.200.000 pesos, también se puede decir que acuden una
vez por quincenay que prefieren contactarse con el establecimiento de una forma
presencial. Como el blogque uno habla de a quién va dirigido la propuesta de valor
prestada se debe hacer una proyeccion de a qué tipo de cliente se quiere llegar y
fidelizar, las caracteristicas principales de estos clientes son las siguientes: Mujeres
de los 21 afios en adelantes que tengan una educacion profesional cuyos ingresos
sean superiores a $1.500.000 pesos, que se presenten una vez por mes pero que
adquieran servicios de mayor valor como la Keratina y los diferentes tipos

innovadores de decoracion de ufas.

Se toma como clientes potenciales este segmento ya que son personas que tienen
la necesidad de tener una muy buena presentacion personal y cuentan con los
recursos necesarios para adquirir estos servicios, este segmento generaria un
aumento significativo en el flujo de los ingresos del establecimiento. Teniendo como
base este tipo de clientes se puede proceder a realizar el analisis técnico de la Sala
de Belleza Ashlee para identificar cuales deben ser las mejoras que se requieren

para alcanzar tal nicho de mercado.

% Ihid
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13.CAPITULO 2. ESTUDIO TECNICO

Este segundo capitulo tiene como finalidad identificar si es viable vender el servicio
prestado por la Sala de Belleza Ashlee, tomando como base el perfil del cliente
potencial generado en el capitulo uno, esto para adecuar el establecimiento con los
requerimientos necesarios para satisfacer todas las necesidades de dichos clientes.
Para esto es fundamental analizar la infraestructura necesaria, maquinaria,
equipos, procesos, recursos humanos, proveedores, entre otros.%¢ De igual manera
se busca realizar este estudio desde la perspectiva del Modelo Canvas®’, donde se
habla de tres bloques importantes como lo son los recursos claves, que hablan de
los elementos fisicos, intelectuales, humanos o financieros que sean necesarios

para el funcionamiento del establecimiento.

Seguido a esto viene el bloque de las actividades claves, donde se puede apreciar
cual es el paso a paso que debe seguirse en el establecimiento desde que ingresa
en el cliente hasta que paga y se retira. Una forma eficiente de ver las actividades

claves es a través de un flujo grama.

Finalmente el dltimo bloque pertinente para el estudio técnico son las sociedades
claves, donde se hace énfasis en la relacién con las marcas proveedoras con los
distintos elementos utilizados para prestar el servicio como lo son esmaltes, tintes,
magquinas secadoras o de planchado, inclusive se podria obtener una relacién con
grandes empresas en el sector de la belleza como Esika, Yanbal o Avon, para
ofrecer dichos productos en el establecimiento. Ademas se debe buscar otros tipos
de establecimientos que se complementen con la Sala de Belleza Ashlee para asi

poder entablar una relacion ganar/ganar donde se puedan compartir clientes, por

66 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas. Tercera
Edicion

67 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:

https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5 Generacion_de_Modelos_de Negocios.pdf
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ejemplo un Spa donde se recomiende los servicios de Manicure, Pedicure y Cortes
ofrecido por el establecimiento base de este estudio y viceversa.

Este estudio se debe realizar para analizar que se requiere para llevar al
establecimiento a un estado en el que pueda competir con los grandes
representantes del sector de la belleza en la ciudad, pero para hablar sobre el futuro
al que se quiere llegar es importante saber con qué cuenta actualmente la Sala de

Belleza Ashlee y eso es lo que se mostrard a continuacion:

llustracion 7. Sala de Belleza Actual 1

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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llustracion 8. Sala de Belleza Actual 2

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.

A continuacion se procedera a analizar de una manera mas profunda,
contextualizando con la realidad de la Sala de Belleza Ashlee, cada uno de estos
principales blogques del Modelo Canvas®®, complementandolos con aspectos
principales del estudio técnico segun Rodrigo Varela en su libro Innovacién
Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas®.

68 |bid
69 VARELA, Rodrigo. Innovacion Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas. Tercera
Edicion
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13.1. Recursos Claves

El primer bloque a tratar es el llamado Recursos Claves, donde se analizaran cuales
son los principales activos para que el modelo de negocio funcione en éptimas

condiciones. Los principales recursos claves a tratar son:

13.1.1. Recursos Fisicos

En el aspecto de recursos fisicos se va a hacer un énfasis en la estructura que
requiere el establecimiento para funcionar de una manera formal y competir en el
mercado. Antes de hablar de la distribucién de espacios y los elementos fisicos
necesarios, se debe pensar primero en la ubicacion que tendréa la Sala de belleza
Ashlee. En la ciudad de Palmira en la zona central por la calle 32 entre carreras 28
y 27 se ubican un amplio numero de establecimientos de belleza que tienden a estar
concurridos a lo largo del dia, generando asi una primera opcién para ubicar a la
Sala de Belleza Ashlee por este sector y asi poder llamar la atencién de los posibles
clientes que transitan por él. Otra opcion de ubicacion seria en alguno de los
principales centros comerciales de la ciudad, ya sea Llanogrande Plaza o Unicentro
puesto que igualmente cuentan con establecimientos de belleza con un amplio

volumen de clientela.

Las caracteristicas de los recursos fisicos se puede complementar con el punto
nombrado como “Facilidades” por Rodrigo Varela en su libro Innovacion Empresarial
Arte y Ciencia en la Creacion de Empresas’®, donde se quiere validar la ubicacion
geografica del establecimiento, la facilidad de los servicios como lo son agua,
energia e internet, servicios que en cualquiera de las dos opciones se pueden
adquirir de una manera sencilla. Otro aspecto primordial es la posicion relativa a
proveedores y clientes, en el aspecto de clientes ambas opciones de ubicacion

tienen proximidad a un vasto niamero de clientes potenciales ya que son zonas muy

70 bid
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transcurridas y los proveedores se encuentran igualmente ubicados en la zona
céntrica de la ciudad y en caso tal de requerir un producto que no se encuentre en
Palmira, se cuenta con la capital del departamento a una relativamente corta

distancia.

Teniendo claro las opciones de ubicacion se puede proceder a realizar un analisis
de la distribucion de los espacios y los elementos fisicos que el local requeriria, pero
para analizar a futuro es necesario mostrar la estructura fisica actual del
establecimiento como se puede apreciar en el grafico 26. Con dicha distribucion se
puede observar igualmente el equipo con el que cuenta e identificar cual seria el

equipo necesario para poder formalizar el establecimiento.

Actualmente el establecimiento cuenta con una silla para cortar cabello, una silla
para manicure y pedicure, una silla especial para la decoracion de ufas
semipermanentes, un sofa que sirve como sala de espera, dos espejos, un lava
cabezas, un esmaltero, un cajonero, un kit de maquillaje que contiene bases,
sombra, brochas, correctores; también cuenta con un secador, una plancha, un kit
de arreglo de ufias que consta de un juego de esmaltes, limas, corta cuticula, corta
ufias, quita esmalte, algododn, pinceles para decorar, ldmpara para el secado de las

ufias semipermanentes.

Se procedera con el analisis de los demas recursos claves con los que cuenta la
Sala de Belleza Ashlee, para asi poder tener un mapa completo de la situacion
actual de la misma. Tomando como base este mapa se realizara la proyeccion de
los mismos recursos pero en un escenario diferente, el de un establecimiento

completamente formalizado.
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Gréfico 26. Distribucién Actual Sala de Belleza Ashlee

Espejo Espejo
+ + + +
+ + + + + +
Silla Urias Semipermanentes + +
+ + Silla para Manicure y Pedicure
Silla para cortar cabello + + + +
Reja + +

Sofa (Sala de Espera)

+ + o+ + o+ + o+

Lava Cabeza

+ + + +

+

+
+
+

Ventana -
Televisor

Bafio

Reja

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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13.1.2. Recursos Intelectuales

Siguiendo el esquema del Modelo Canvas’®, los siguientes recursos claves a
analizar son los intelectuales, haciendo asi referencia a las marcas o patentes, pero
al ser un establecimiento que presta distintos servicios no se puede realizar un
andlisis de productos como lo presenta Rodrigo Varela’?, por lo tanto simplemente
se adaptara el concepto y se presentara los flujogramas que describen el paso a
paso de cada uno de los principales servicios prestados por la Sala de belleza
Ashlee.

De los grafico 27 al 33 se aprecian los distintos servicios que se prestan en el
establecimiento, se puede apreciar que cada uno de estos son parte crucial del
aspecto intelectual de la empresa, ya que este es el manual paso a paso de cémo
se deben realizar las actividades en cada servicio. Este manual es de vital
importancia para la formalizacion de la Sala de Belleza Ashlee, puesto que cuando
se requiera de nuevo personal se debe estandarizar los procesos para mantener un

optimo nivel de calidad.

L OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:

https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5_ Generacion_de_Modelos_de_Negocios.pdf

72 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas. Tercera
Edicion
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Grafico 27. Manicure.

Cliente
solicitando un
Manicure

iTiene
esmalte?

Quitar esmalte

Corta las ufias

Limar las ufias

Aplicar removedor de
cuticula

Remojar en agua tibia
5 minutos

Comer cuticula

Aplicar esmalte
base

Aplicar alcohol en
las ufias

Enjuagar las
manos

Exfoliar las
manos

Limpiar las ufias

Cortar la cuticula

Aplicar esmalte del
color deseado

Realizar la
decoracion

Aplicar esmalte
brillo

Cliente con
Manicure
terminado

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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Gréafico 28. Pedicure.

Cliente
solicitando un
Pedicure

iTiene
esmalte?

Aplicar esmalte
base

Quitar esmalte

Aplicar alcohol en
las ufias

Corta las ufias

Enjuagar los pies

Limar las ufias

Exfoliar los pies

Aplicar removedor de

cuticula :
Qluitar callos

Remojar en agua tibia

5 minutos Limpiar las urias

Comer cuticula Cortar la cuticula

Aplicar esmalte del
color deseado

Realizar la
decoracion

Aplicar esmalte
brillo

Cliente con
Pedicure
terminado

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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Gréfico 29. Decoracién de Ufias Semipermanentes.

Cliente solicitando
Urias
Semipermanentes

éTiene
esmalte?

Quitar esmalte

Corta las ufias

Curar en la
lampara

Aplicar esmalte

Realizar la
decoracion

Curaren la

del color deseado lampara

Limar las ufias
Curar en la Aplicar esmalte
lampara Top Coat

Aplicar removedor de .
cuticula Aplicar esmalte Aplicar esmalte
base Top Coat

Cliente con
LUfias
Semipermanentes

Comer cuticula

Opacar la ufia

Cortar la cuticula Limpiar las ufias

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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Gréafico 30. Cepillado de Cabello.

Cliente solicitando
un Cepillado de
Cabello

éTiene el
cabello
lavado?

Mojar el cabello en
el lava cabezas

Aplicar Shampoo

Juagar el
Shampoo

Secar parcialmente el
Cabello

Desenredar el
Cabello

Secar con el Cliente con el
Cepillo y el Cabello
Secador Cepillado

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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Gréafico 31. Tintes.

Cliente solicitando
aplicacion de un
tinte

éTiene el
cabello
maojado?

Secar el Cabello

Seccionar el
Cabello

Preparar el tinte
segun
instrucciones

Aplicar el tinte de raiz
a punta

segun el producto

Lavar el cabello

Cliente con
tinte aplicado

Planchado o

cepillado al gusto

Enjuagar el
cabello

Dejar actuar Dejar actuar 15

minutos

Aplicar
tratamiento
capilar

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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Gréfico 32. Rayitos.

Cliente solicitando
unos Hayitos

éTiene el
cabello
Seco?

Planchar o Cepillar

el Cabello .
Enjuagar el Planchado o

cabello cepillado al gusto
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Rayitos .
Dejar actuar 15 Cliente con

minutos Rayitos

terminados
Sacar mechones
de cabello Aplicar
tratamiento
capilar

Aplicar decolorante
Lavar el cabello

Enjuagar el Dejar actuar
cabello sequn el producto

Preparar el tinte
segln
instrucciones

Aplicar el tinte de
raiz a punta

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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Gréfico 33. Maquillaje.

Cliente solicitando
un maquillaje

iéTiene el
cutis
limpio?

Realizar una limpieza
facial profunda

Aplicar Face
Primer (Sellador
de poros)

Aplicar base Cliente con
madquillaje
terminado

Aplicar Comectores Aplicar sellador

de maquillaje

Aplicar polvos Aplicar lapiz
labial

Aplicar brillos Aplicar sombras

Fuente: Sala de Belleza Ashlee.
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13.1.3. Recursos Humanos

Actualmente la Sala de Belleza Ashlee cuenta con un recurso humano reducido ya
gue la propietaria es la Unica persona encargada de realizar los distintos servicios
ofrecidos. Ella es la persona encargada de realizar la contabilidad de la empresa,
analizar los ingresos, los gastos y las ganancias obtenidas, también es la persona
encargada de la relacion con los clientes, la que abastece con los elementos
necesarios para ofrecer un servicio de calidad, paga las cuentas y se encarga del

buen aspecto del establecimiento.

Actualmente el recurso humano del establecimiento cuenta con estudios de
Manicure y Pedicure realizados en el SENA Cali, luego adquirié conocimientos en
peluqueria que incluia corte, tinte y cepillado, todos estos realizados en Comfandi
Palmira, adicional a estos, se realiz6 un curso de colorimetria en el SENA Palmira
y por ultimo un curso de decoracién de ufias semipermanentes en Organic Nails

Palmira.

13.1.4. Recursos Financieros

Actualmente los ingresos obtenidos por la prestacién de los servicios sirven para
financiar la compra de los distintos productos usados en el establecimiento. En
ciertas ocasiones se han adquirido préstamos bancarios a través de entidades que
apoyan el desarrollo de Microempresas, entre los que mas han aportado su
confianza para el establecimiento son Bancamia y Banco W. Los distintos créditos
se utilizaron para adquirir elementos como sillas y mesas e incluso materiales y
capacitaciones para aprender y perfeccionar el Gltimo servicio que se presta en la

sala de belleza que es la decoracién de ufias semipermanentes.

115



Gréafico 34. Estructura Econdmica.

Fuente: Sala de Belleza Ashlee

En el grafico 34 se puede apreciar que la distribucion de la estructura econémica es
de un 51% en Activos Fijos como lo son los equipos de trabajo, ya sean las sillas de
peluqueria, de manicure y pedicure, y de un 49% en Activos Corrientes como lo
son el efectivo y el inventario. Estos activos fuero financiados a través del patrimonio

de la sala de belleza.

13.2. Proyeccién

Teniendo en cuenta todos los recursos con los que cuenta actualmente se realizara
una proyeccion sobre cuantos de estos recursos deberian aumentar para poder
atender un mayor numero de clientes y generar un aumento significativo en el nivel
de los ingresos. Para iniciar esta proyeccion se presenta a continuacion la posible

distribucion fisica del establecimiento.
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Gréfico 35. Proyeccién Distribucion Sala de Belleza Ashlee.
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Se requeririan de 6 sillas para cortar el cabello y cada silla o punto debe contar con
Su propio juego de secador, plancha, tijeras, kit de maquillaje, entre otros. También
se deberéa contar con 2 sillas de manicure y pedicure, cada una con su propio kit de
arreglo de ufias y 2 sillas de uiias semipermanentes que deben contar igualmente
con su lampara de secado especial y los esmaltes y herramientas necesario para
prestar dicho servicio.

Se debe contar con 2 lava cabezas para poder lavar el cabello cuando asi se
requiera, de igual manera se requiere de una sala de espera y una recepcion donde
se separe la cita de los clientes, se cancele el valor a pagar por los servicios

adquiridos, entre otros.

En cuanto a recursos humanos de debe contratar por lo menos una persona por
cada punto de trabajo, lo que nos daria 6 personas en el arreglo del cabello y
magquillaje y 4 personas para el arreglo de las ufias, ademas de una persona
encargada de la recepcion. Cada empleado debe seguir de manera eficiente los
flujogramas que explican como se debe proceder en cada servicio, sin dejar de lado
la importancia que representa que dichos empleados sean profesionales en la
belleza y sepan las ultimas tendencias del sector.

En el aspecto financiero se debe recurrir a los préstamos bancarios que permitan la

obtencion del capital necesario para adquirir las herramientas requeridas para

prestar los servicios dentro de la Sala de Belleza Ashlee.
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13.3. Actividades Claves

Continuando con el estudio técnico del establecimiento, se continuara con el analisis
de las actividades claves expuestas en el Modelo Canvas’®. Para este punto se
hablara principalmente de los planes de Produccion, de Consumo y de Compras
como lo explica Rodrigo Varela en su libro Innovacion Empresarial Arte y Ciencia

en la Creacion de Empresas 4.

13.3.1. Plan de Produccién

Para el plan de produccion se analiza el volumen de servicios prestados por afio y
se busca proyectar este mismo volumen para los préximos 5 afios para asi saber
cuantos recursos se requiere para la prestacion adecuada de los servicios. Para
realizar este plan se examind el volumen de clientes que tomaron servicios de
belleza segun la muestra obtenida y se proyectd este volumen a un afio, dando
como resultado que la Sala de Belleza Ashlee tenga como objetivo hacerse con el
55% de ese mercado. Cabe aclarar que este analisis se realiz6 tomando como base
las 383 personas que sugirié el ejercicio del muestreo descrito en la Metodologia
del presente trabajo y tomando en cuenta que los clientes potenciales en la ciudad
cuenta con un volumen de aproximadamente de 220.000 personas’, el objetivo

planteado no es algo imposible de lograr.

Aclarado el objetivo propuesto, se analizo el volumen de trabajo realizado por la
duefia y Unica trabajadora de la Sala de Belleza Ashlee y se planteo la necesidad

3 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:
https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5 Generacion_de_Modelos_de Negocios.pdf

74 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial Arte y Ciencia en la Creacion de Empresas. Tercera
Edicion

75 Situacion Economica de Palmira. CaAmara de Comercio Palmira. Disponible en internet:
https://lwww.ccpalmira.org.co/portal/images/Docs/Situacion_economica/SITUACION%20ECONOMI
CA%202017.pdf
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de contratar a otras 2 personas que presten sus servicios para poder alcanzar dicho
objetivo, ademés de una persona encargada de la recepcion.

Para realizar la proyeccion del plan de produccion se tomé en cuenta dos aspectos
importantes, el primero la proyeccién de personal requerido, que como se observo
anteriormente seria en 4 empleados en total, la duefia y 3 colaboradores nuevos.
El siguiente aspecto corresponde al promedio que se realizdé de la variacion del
volumen de servicios prestados por la sala de belleza en afios anteriores. Teniendo

todo esto en cuenta se puede observar el plan de produccion en la Tabla 4.
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Tabla 4. Plan de Produccién

SERVICIO Cantidadporano  Anol Afio 2 Afio3 Afo4 Ao 5
Manicure 232 593 1232 1528 1896 2353
Pedicure 350 1506 1879 2343 2923 3646
Unas Semipermanentes 24 110 147 196 262 343
Cepillado 97 445 591 785 1043 1385
Planchado 12 7 13 255 468 357
Tintes 28 117 142 172 209 253
Cortes 60 250 302 366 442 534
Rayitos 15 29 153 264 455 184
Depilacidn 11 7 166 346 [PE 1509
Maquillaje 16 110 n 442 383 1766
Keratina 12 a0 4 a3 5 53
Pestana pelo a pelo 12 a0 M 1 53 58
Tratamientos capilares 30 119 131 144 158 174
Unas Acrilicas 24 I 87 % 105 116
Unas en Gel 43 158 174 192 211 232

Fuente: Propia del autor
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13.3.2. Plan de Consumo y Compras

Continuando con las actividades claves, se debe entrar a analizar el plan de
consumo y el plan de compras. Estos dos planes van de la mano ya que se analiza
cada servicio prestado por la Sala de Belleza Ashlee y se observa la cantidad de
insumos, de equipo, de servicios y demas recursos claves que se consumen para
prestar correctamente dicho servicios. Al tener la cantidad de los recursos, se debe
incluir el valor de cada uno de estos para asi saber cuanto se consume y qué valor

tiene la adquisicién de los mismos.

Los planes reales del establecimiento se hicieron tomando como base la capacidad
total de cada servicio. Para esto se analizé cuanto tiempo tardaba en prestarse el
servicio, se dividio este valor en las horas laboradas en el dia y asi se generé la
cantidad de servicios que se podian prestar por dia, lo siguiente fue multiplicar esa
cantidad por los dias trabajados a lo largo de un mes y luego por el total de meses

por afo.

Para la proyeccion se realizé algo parecido al plan de produccion, en un aspecto se
tomd en cuenta la necesidad de contratar nuevo personal pero no se utilizé el
promedio de la variacién histérica puesto que al trabajar con la capacidad maxima
no existe forma de aumentar la cantidad de produccion por ende el consumo seria
el mismo cada afio, en cuanto al volumen. Desde el punto de vista de las compras,
tomando en cuenta que el volumen es el mismo, se proyectd con base en el IPC
(indice de precios al consumidor) para tener presente cual podria ser la variacion

en los precios afo a afo.
Tomando todo esto en cuenta se observa en la tabla 5, los planes de consumo y

compras de los principales servicios prestados por la Sala de Belleza Ashlee, los

servicios que se tuvieron en cuenta fueron el Manicure, el Pedicure, el Cepillado,
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los Cortes, los Tratamientos Capilares y las Ufias en Gel puesto que son aquellos

gue mas ingresos generan dentro de la organizacion.

Tabla 5. Plan de Consumo y Compras.

Servicios  Consumo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Arriendo 72 S 14,941.658 | 5 15.419.791 | § 15.920.934 | 5 16.412.391 | 5 16.905.278
Equipo 4431 | $ 4.696.800 | & 4.847.098 | § 5.004.628 | § 5.159.271 | § 5.314.049
Insumos 10539 | $ 56.376.000 | $ 58.180.032 | § 60.070.883 | & 61.927.073 | & 63.784.386
Mano obra 51840 S 25.113.020 | 5 25.916.637 | 5 26.758.928 | 5 27.585.779 | 5 28.413.352
Servicios 49248 | $ 138.683.530 | S 143.121.403 | § 147.772.849 | $ 152.339.030 |  156.909.201

Total ¢ 239.811.009 | § 247.484.961 | § 255.528.222 | ¢ 263.424.044 | § 271.326.766

Fuente: Propia del autor

13.4. Sociedades Claves

Para finalizar con el estudio técnico es necesario tocar el aspecto de las sociedades
claves que puede manejar la Sala De Belleza Ashlee, para esto se tomara como
base la informacién descrita en el Modelo Canvas’®, donde se explica que es
necesario que existan socios que permita que un modelo de negocio funcione, ya
sea para optimizar las funciones del negocio, reducir el riesgo o incluso para adquirir

recursos.

Ademas de estos aspectos claves, cabe resaltar la participacion de las fuerzas de
Porter’’, ya que uno de los participantes en estas fuerzas son los proveedores y si

se logra obtener una buena relacion o sociedad con estos se pueden obtener

76 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:
https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5_ Generacion_de_Modelos_de_Negocios.pdf

77 RAMIREZ, Oliverio. Fuerzas de Porter. UVEG

Universidad Virtual del Estado de Guanajuato Disponible en internet:
http://roa.uveg.edu.mx/repositorio/licenciatura2015/218/Las5fuerzasdePorter.pdf
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beneficios ya sea econdmicos o incluso tener prioridad a la hora de adquirir nuevos

productos que no tenga la competencia y asi tener una ventaja sobre la misma.

Uno de los principales proveedores que podria tener el establecimiento seria el
establecimiento “El Peluquero”, ya que aqui se encuentra gran variedad de
productos utilizados en la prestacion de los servicios de belleza. Se puede
establecer una relacion ganar/ganar donde se obtenga un buen precio en dichos
productos a cambio de recomendar a los clientes de la sala de belleza los mismos

e indicar que los adquieran en sus puntos de venta.

Otra posible sociedad que se pueda realizar es con distintos establecimientos de
belleza que ofrezcan productos complementarios a los de un salon de belleza como
lo pueden ser los Spa. En este caso se podria llegar a un acuerdo con que cada
establecimiento recomiende al otro, es decir que la Sala de Belleza Ashlee
recomiende los servicios de Spa de dichos establecimientos para complementar los
servicios de manicure, cepillado, maquillaje, etc. Y de igual manera que los Spa
recomienden la sala de belleza para complementar los servicios de masajes,

tratamientos faciales y corporales.

Unos de los posibles socios a tomar en cuenta pueden ser Aquarium Spa, Maria

Isabel Spa, Natural Spa Stetik, Spa Corpus Factory, entre otros.

Este estudio técnico permitid conocer la situacion actual de la Sala de Belleza
Ashlee, con esto se puede tener un mapa mas claro de todos los recursos,
maquinaria, equipo, mano de obra e incluso infraestructura que se requieren para
gue el establecimiento logre competir en el mercado potencial que se ha trazado y
asi poder atraer y retener un mayor namero de clientes que permita mejorar su nivel

de ingresos y convertirla en una empresa reconocida en el sector de la belleza.
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13.5. Estudio Social y Ambiental

13.5.1. Estudio Social

Desde la perspectiva social que se puede tener de la Sala de Belleza Ashlee, se
podria resaltar la idea principal de que el personal que se requiera sean madres
cabezas de hogar que necesiten de una fuente de ingresos para poder sostener de
una manera digna a sus familias. Adelantandose un poco a los hechos que se
apreciaran mas adelante en el presente trabajo, se puede aclarar que se debe
contar con la presencia de mas personas que brinden los servicios de belleza dentro
del establecimiento y para esto se puede dar prioridad a la contratacién de este tipo
de mujeres, siempre y cuando estas tengan los conocimientos necesarios para

prestar un servicio de calidad.

13.5.2. Estudio Ambiental

En la perspectiva ambiental, este tipo de establecimientos no realiza actividades
gue generen una contaminacion significativa para el medio ambiente como lo son
emisién de gases o contaminantes de tierra y agua. El aspecto que se debe tener
en cuenta es el consumo de energia y agua ya que al utilizar tantos implementos
eléctricos e incluir dentro de sus procesos el lavado de cabello y remojar las manos

y los pies, estos tienden a ser los mayores gastos.

Para esto se espera implementar el uso de elementos que permitan disminuir este
tipo de consumos como lo son bombillos ahorradores, conectar las herramientas
solo en los momentos realmente necesarios, utilizar la mayor cantidad de agua
usada posible en el aseo del establecimiento, entre otros. Adicional a esto se puede
especificar el manejo de los residuos reciclables y no reciclables en diferentes

recipientes.
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14.CAPITULO 3. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

A continuacion se realizara el estudio Administrativo y legal, para esto se tendra en
cuenta las caracteristicas que debe tener una empresa segun los resultados que se
obtuvieron en el capitulo anterior. Se analizara que tipo de empresa es la mas
adecuada, en cuanto a su constitucion legal ante la camara de comercio y su

estructuracion, para alcanzar los objetivos planteados.

Se debe tener en cuenta que actualmente la Sala de Belleza Ashlee no cuenta con
una estructura definida puesto que solamente tiene un trabajador y tampoco esta
constituida legalmente ante la camara de comercio, por ende se va realizar el
estudio tomando en cuenta la proyeccion de empleados requeridos y el volumen de

servicios que se quiere prestar.

La importancia de realizar este estudio recae principalmente en que al legalizar el
establecimiento, se facilitaria el proceso de obtencion de créditos para la adquisicion
del equipo necesarios, se podria obtener un establecimiento comercial (Local)
ubicado en zonas de mayor concurrencia, lo que traeria una mayor clientela y una

mayor participacion en el mercado.

14.1. Estudio Administrativo

En este estudio se analizara cual puede ser la mejor estructura que deba adoptar la
Sala de Belleza Ashlee para el cumplimiento de sus objetivos y que le permita ser
conocida y recomendada por sus posibles clientes. Para ello se definiran los

siguientes aspectos:
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14.1.1. Logo:

llustracion 9. Logo

Fuente: Propia del autor

Misidn: Conseguir ser un establecimiento de belleza que perdure y crezca a lo largo
de los afios mediante la satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes,
brindando servicios profesionales de excelente calidad que hagan resaltar su
belleza, ofrecidos por personal altamente calificado, siguiendo las ultimas
tendencias de la moda utilizando las maquinarias y equipos mas actualizados

posibles.
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Visién: Ser una empresa reconocida en el sector de la belleza para el afio 2024.

Enfocada a la vanguardia y elegancia sin olvidar las tendencias y las modas para

atender a los mas estrictos clientes.

14.1.2. Valores Corporativos

Responsabilidad: Cumplir siempre con todos los deberes que se tengan a
cargo en el tiempo estipulado, desempefiando las tareas con los estandares de

calidad exigidos.

Profesionalismo: Se tendra el personal con los conocimientos necesarios para
satisfacer las necesidades de los clientes. Se mantendra al dia con las

tendencias en el mercado.

Respeto: Se manejara un trato respetuoso y cordial con todas las personas en
el establecimiento, tanto con los colaboradores como con los clientes.

Tolerancia: Se aceptaran y, en caso de ser necesario se corregiran, las

opiniones de otras personas en forma cortes y educada.

Lealtad: Se busca tener personal con un alto grado de sentido de pertenencia,

gue sus acciones enmarqguen la integridad y la fidelidad.

14.1.3. Objetivos Organizacionales

Satisfacer las necesidades y exigencias de los clientes a la hora de prestar los

servicios de belleza.
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e Posicionar el salon de belleza como uno de los mejores por su calidad y buen

servicio.

e Ampliar el portafolio de servicios, teniendo en cuenta las tendencias que se

generan a diario en el mundo de la belleza.

¢ Integrar herramientas tecnoldgicas (Redes Sociales) para mayor comodidad de

los usuarios.

14.1.4. Estructura Organizacional

En este punto se analizara la posible estructura con la que podria contar la Sala de
Belleza Ashlee, se identificara el organigrama con el nuevo personal que se debe
contratar segun el estudio técnico, igualmente se realizard una breve descripcion de

los cargos vy las actividades que cada uno tendra.

Grafico 36. Organigrama Sala de Belleza Ashlee.

GERENTE - ESTILISTA

JEFE

r

RECEPCIONISTA

ESTILISTA 2

Fuente: Propia del autor

129



Gerente — Estilista Jefe: Se definié que la duefia del establecimiento tendria el
cargo de Gerente y Estilista Jefe ya que es la persona con mayor conocimiento
acerca del establecimiento. Sera la encargada de velar por el correcto
funcionamiento de la empresa, guiar y dirigir a los demas colaboradores, ademas
de garantizar que se capaciten y estén al dia en las tendencias del sector de la

belleza y relacionarse con los proveedores y demas terceros.

Estilistas: Son los encargados de la parte productiva de la organizacion, tendran el
contacto directo con los clientes y velaran por la satisfaccion total de sus

necesidades con los mas altos estandares de calidad.

Recepcionista: Se encargara del primer contacto con el cliente, asignando sus
citas con cada uno de los estilistas, ya sea por redes sociales, telefébnicamente o
presencialmente. Se encargara igualmente de manejar las agendas de los estilistas
para que estos tengan claridad del numero de clientes que atenderan por dia, por

ultimo se encargara de manejar la caja.

14.2. Estudio Legal

La principal opcién de constitucion para la Sala de Belleza Ashlee es la de una
Persona Natural Comerciante, constitucion que consta principalmente de ser
aguella que practica sus actividades habituales y profesionales a manera personal.
Esta persona toma a titulo personal todos los derechos y obligaciones de la
actividad comercial que ejerce’®. A continuacién se mostrara el paso a paso para

realizar esta constitucion en la Camara de Comercio de Palmira’®:

78 Persona Natural. Disponible en internet:
http://recursos.ccb.org.co/ccbl/instructivos/paso_paso_empresa_ccb/persona_natural.html
7SCrear Empresa en un solo paso. Camara de Comercio Palmira. Disponible en internet:
https://ccpalmira.org.co/wp-content/uploads/2019/01/FolletoPN2018.pdf
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14.2.1. Consultas Previas

Consulta de Nombre: Se debe asegurar que el nombre escogido para el
establecimiento no se encuentre en ninguna Camara de Comercio a nivel

nacional.

Consulta de Marca: Validar que el conjunto de signo y caracteristicas del logo
no estén identificados en ningun otro producto en la Superintendencia de

Industria y Comercio.

Consulta de Actividad Econémica: Clasifigue su actividad econdémica segun
el codigo CIIU.

Consulta de Uso de Suelo: Se debe constatar que la ubicacién del
establecimiento abierto al publico puede desarrollar su actividad en la direccién

escogida para cumplir con el Plan de Ordenamiento Territorial (POT).

14.2.2. Tramites Requeridos

Preinscripcion en el RUT para la asignacion del NIT: Si no posee el NIT
ingrese al portal de la DIAN Yy realice la preinscripcion en el RUT. Si ya posee
NIT anexe fotocopia del mismo.

Realizar Matricula Mercantil en la Camara de Comercio: Se debe adquirir el
formulario Unico Empresarial en la Camara de Comercio. Diligenciar el

Formulario Adicional de Registro con otras Entidades.

El usuario debe presentarse en la Cadmara de Comercio con cédula original y
fotocopia.
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Con la inscripcion en la cAmara de comercio obtiene:

r ™
Matricula Mercantil.

Inscripcion al RUT de la DIAN y asignacion del numero de
identificacion tributario NIT.

La notificacién en Industria y Comercio para pagos posteriores del
impuesto.

Notificacion en Planeacion Municipal, Secretaria de Salud y
Bomberos, para visita de control v vigilancia.

Notificacion en Apoye al Consumidor y Control al Espacio Publico de
la Secretaria de Gobierno para visita de verificacién de cumplimiento
de las normas.

e >

& & B BB

Fuente: Crear Empresa en un solo paso. Camara de Comercio Palmira. Disponible en internet:
https://ccpalmira.org.co/wp-content/uploads/2019/01/FolletoPN2018.pdf

Adicional ha esto cabe aclarar que al momento de constituirse como persona natural

se obtienen ciertas obligaciones laborales como lo son:

1. Elaborar ysuscribir contratos de trabajo
2, Para garantizar la seguridad de sus empleados, la inscripcidon en:

- EPS: Empresa Promotora de Salud

- ARP: Administradora de Riesgos Profesionales

- AFP: Administradora de Fondo de Pensiones y Cesantias

- AFC: Administradora de Cesantia

- Caja de Compensacion Familiar: Para el empleado y su grupe familiar

3. Cumplir con las prestaciones sociales a cargo exclusivo de los empleadores

- Prima de servicios

- Calzado y vestido de labor
- Auxilio de cesantia

- Intereses scbre cesantia

- Vacdciones

- Auxilio de transporte

4, Cumplir con las obligaciones laborales periédicas de los empresarios.

- Aportes parafiscales

- Afiliacién y aportes a la seguridad sccial

- Obligacion de deducir y retener ingresos de asalariados

- Obligacién de expedir cerfificados de ingresos y retenciones
+ Obligacién de informar

Fuente: Crear Empresa en un solo paso. Camara de Comercio Palmira. Disponible en internet:
https://ccpalmira.org.co/wp-content/uploads/2019/01/FolletoPN2018.pdf
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Para llevar a cabo la inscripcion en la Camara de Comercio de la ciudad se debe
tener en cuenta la tarifa que a pagar en ciertas partes del proceso, inicialmente de
debe adquirir el Formulario Unico Empresarial y Social RUES que tiene un costo de
$5.8008°, Adicionalmente a esto se tiene que cancelar el valor de la matricula en la

Cémara de Comercio segun el monto de los activos que posee el establecimiento.

Al realizar el analisis de los activos que requiere la empresa para poder prestar sus
servicios, se puedo concretar que el valor de dichos activos corresponde a Veintitrés
Millones Treinta y Siete mil pesos ($ 23.037.000), que segun la Tabla 10 tendria una
tarifa de Doscientos Sesenta y Cuatro mil pesos ($ 264.000).

Tabla 6.Tarifas de los Servicios de los Registros Publicos

RANGO DE ACTIVOS RANGO DE ACTIVOS TARIFA

EN SALARIOS MINIMOS EN PESOS 2019 % S.MLMLL.V. EN $

0 2 0 1.656.232 5,24 43.000
2 4 1.656.232 3.312.464 7,34 61.000
4 5 3.312.464 4.140.580 9,79 81.000
5 7 4.140.580 5.796.812 10,84 90.000
7 9 5.796.812 7.453.044 12,94 107.000
9 11 7.453.044 9.109.276 14,68 122.000
11 12 9.109.276 9.937.392 16,08 133.000
12 14 9.937.392 11.593.624 17,83 148.000
14 16 11.593.624 13.249.856 20,28 168.000
16 18 13.249.856 14.906.088 22,38 185.000
18 19 14.906.088 15734 204 23,78 197.000
19 21 15.734.204 17.390.436 25,52 211.000
21 23 17.390.436 19.046.668 26,92 22:3.000
23 25 19.046.668 20.702.900 28,67 237.000
25 26 20.702.900 21.531.016 30,77 255.000
26 23 1.531.016
28 30 23.187.248 24.843.480 33,57 278.000
30 31 24.843.480 25.671.596 35,66 295.000

Fuente: Camara de Comercio Palmira.

80 Camara de Comercio Palmira. Disponible en internet:
https://ccpalmira.org.co/tarifas-2019/
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Adicional a este valor se debe tener en cuenta el costo del Registro del Nombre en
la Superintendencia de Industria y Comercio, para lo cual se validoé si existia algun

otro establecimiento con el mismo de la Sala de Belleza Ashlee y el resultado fue el
siguiente.

llustracion 10. Registro Mercantil

& Registro Mercantil

El Registro Mercantil permite a todos los empresarios ejercer cualquier actividad comercial y acreditar publicamente su
calidad de comerciante.

Namero de ldentificacion Nombre / Palabra Clave Matricula / Inscripcion

Localice comerciantes por su razon social o nombre.

Sala de Belleza Ashlee

Info La consulta por Nombre no ha retornado resultados

Fuente: RUES. Disponible en internet:
https://www.rues.org.co/RM

La tasa que se debe tener en cuenta varia dependiendo si se realiza virtualmente
o en formato fisico.

llustracion 11. Tasas Signos Distintivos

TASAS SIGNOS DISTINTIVOS - SOLICITUDES NACIONALES

Modalidad Enlinea  EnFisico
Solicitud de depdsito de nombre o ensefia comercial, 5656.500  5800.500
Solicitud de deposito de nombre o ensena comercial presentada por micro, peguenas

. " . i . = $493.500 5600500
y medianas empresas (Mipyme)

Fuente: Superintendencia de Industria y Comercio. Disponible en internet:
http://www.sic.gov.co/tasas-signos-distintivos
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Teniendo claro como debe ser la constituciéon en la camara de comercio, se
explicara a continuacion dos normatividades que se han de tener en cuenta al
momento de legalizar el establecimiento puesto que describen requisitos que deben

cumplirse.

La primera normatividad es la resolucién 2117 del 20108, 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.

Los principales requisitos que se deben cumplir para la apertura de la Sala de
Belleza Ashlee son:

e Infraestructura Fisica: Debe existir un establecimiento que facilite el ingreso,
transito y evacuacion del mismo en los casos que asi se requiera. Se requiere
de una correcta distribucion de los elementos en el espacio. Las construcciones
deben ser firmes, resistentes y seguras. Las paredes, los pisos, escaleras, entre

otros, deberan ser construidos o pintados con materiales sanitarios lisos.

e Condiciones Sanitarias: Todo establecimiento de estética debe contar con un
suministro permanente de agua potable, estaran conectados a la red publica de
alcantarillado. Se dispondra de lava cabezas, jabon liquido, papel higiénico,

toallas desechables y papelera con bolsa y tapa.

e Condiciones de Seguridad: Todos los elementos de trabajo, tales como,

herramientas, maquinas y equipos, deberan permanecer en buen estado y se

81 Resolucién 2117 del 2010. ICBF. Disponible en internet:
https://lwww.icbf.gov.co/cargues/avance/docs/resolucion_minproteccion_2117 2010.htm
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debe garantizar su mantenimiento, tanto preventivo como correctivo, 0

reemplazo en caso de dafo o defecto.

Sistema Eléctrico: Se dispondra de una red eléctrica acorde con las
necesidades del establecimiento y con conexion a tierra. Los cables, tomas,
cajas y demas instalaciones eléc-tricas permaneceran en buen estado, se
someteran a revision periodica y estaran protegidas contra rozamiento, deterioro

0 impacto.

Botiquin de primeros auxilios: Los establecimientos deberan contar en todo
momento con un botiquin de primeros auxilios, sefializado y dotado con los

elementos basicos, tales como, algodon, desinfectante, gasa, cinta adhesiva.

La segunda normatividad es la resolucion 2827 del 200622 por la cual se adopta el

Manual de bioseguridad para establecimientos que desarrollen actividades

cosmeéticas o con fines de embellecimiento facial, capilar, corporal y ornamental.

Las principales caracteristicas o especificaciones que se deben tomar en cuenta de

esta normatividad son las siguientes:

Procedimientos cosméticos: Se aclara cuales son los distintos servicios que
pueden presentar riesgo de transmision de enfermedades infecciosas como lo
pueden ser el cortar el cabello, rasurar, tratamientos capilares, manicure y

pedicure.

Medidas de precaucion: Las medidas de precauciéon normales requieren que

todos asuman que la sangre y liquidos corporales de las personas pueden ser

82 Resolucién 2827 del 2006. Alcaldia de Bogotéa Disponible en internet:
https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjurMantenimiento/normas/Normal.jsp?i=21034
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portadores de los virus de hepatitis, VIH u otra infeccién transmitida por la
sangre, también se puede contagiar a través del semen, secrecion vaginal, leche

materna, entre otros.

e Elementos de proteccion personal: Este punto habla de los elementos que se
deben usar al momento de prestar los servicios en el establecimiento para asi
proteger al profesional de una posible infeccidén. Entre estos elementos se tienen
los tapabocas desechables, gafas de proteccion, protectores auditivos, guantes

de latex y ropa adecuada de trabajo, entre otros.

e Técnicas de asepsia: Se enfoca en mantener la limpieza en el espacio de
trabajo y en los diferentes utensilios utilizados para prestar los servicios, ademas

del correcto desecho de los elementos corto punzantes una vez utilizados.

Teniendo en cuenta todos estos aspectos, se obtiene una mayor claridad de cuales
son los requisitos que se deben cumplir para poder formalizar el establecimiento,
tanto con la cAmara de comercio como con los posibles clientes, ya que no es
necesario tener solamente un certificado de inscripcion sino también se requiere de
una imagen corporativa que facilite la recordacion en el cliente y permita aumentar

el volumen de los mismos.

137



15.CAPITULO 4. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Al tener claros los resultados obtenidos en los capitulos anteriores, como lo son el
mercado objetivo, los elementos técnicos necesarios y la estructura legal y
administrativa requerida, es necesario proceder con la evaluacion econémica y
financiera para definir si es viable la formalizacidén del establecimiento centro de este

trabajo.

Para realizar esta evaluacion se tendra como base los bloques del Modelo Canvas
conocidos como Fuentes de Ingresos y Estructura de Costes®® y por parte de
Rodrigo Varela se estudiaran el analisis econdmico y financiero de su libro

Innovacion Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas®.

Desde el Modelo Canvas se empezara analizando las fuentes de ingreso, la cual
para la Sala de Belleza Ashlee seré la prestacion de los servicios de belleza tratados
a lo largo de este trabajo como lo son el manicure, el pedicure, el corte de cabello,
entre otros. Dentro de este bloque se habla del precio de los productos o servicios
y de si son fijos o variables, para este establecimiento se manejara una lista de

precios fijas para cada uno de los servicios prestados.

Otro blogue que se debe tener en cuenta en el Modelo Canvas es la estructura de
costes, que se divide principalmente en impulsar al negocio ya sea por el costo o
por el valor y para la Sala de Belleza Ashlee se quiere trabajar en pro del valor, ya
gue los clientes ponen su confianza en las manos del personal para que mejoren su
apariencia fisica y para ello se requiere un nivel de calidad alto tanto en productos

como en el conocimiento de los estilistas.

83 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. Disponible
en internet:
https://inaem.aragon.es/sites/default/files/TALLER_5_Generacion_de_Modelos_de Negocios.pdf

84 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas. Tercera
Edicion

138



Continuando con las bases para este capitulo, se estudiaran las propuestas de
Rodrigo Varela iniciando por el analisis econdémico. Este analisis indica
principalmente que se tienen que tener en cuenta diversos componentes como lo

son:
Inversion en Activos Fijos.

Al observar el estudio técnico, se puede determinar que algunos de los activos fijos

con los que cuenta la Sala de Belleza Ashlee se encuentran listados en la Tabla 11.

Tabla 7. Activos Fijos.

Activos Fijos Valor

Silla para cortar cabello $ 270.000
Silla para manicure y pedicure $ 500.000
Silla para decoracion de ufias semipermanentes | $  250.000
Sofa $ 300.000
Espejos $ 250.000
Lava cabezas $ 250.000
Cajonero $ 190.000
Kit de Maquillaje $ 350.000
Secador $ 120.000
Plancha $ 180.000
Kit de arreglo de ufias $ 500.000
Kit de arreglo de ufias acrilicas $ 265000
Kit de arreglo de ufias semipermanentes $ 250.000
Lampara secado de uias $ 200.000
Dispensador de agua $ 500.000
Escritorio (Recepcion) $ 2.000.000
Silla (Recepcion) $ 400000
Caja registradora $ 600.000
Teléfono $ 130.000
Computador $ 1.000.000

Fuente: Propia del autor
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Presupuesto de Ingresos

En este aspecto se analiza cual es el volumen de ingreso esperado, para la
proyeccion de los resultados actuales del establecimiento se toma como base el
estudio de mercado. Esta informacion se observa mas completa en el Plan de

Producciéon desarrollado en la Tabla 3.

Presupuesto de materias primas, servicios e insumos

Se debe tener claridad acerca del valor de los servicios que se tienen que cancelar
mensualmente por prestar los servicios dentro del establecimiento y los insumos
gue se requieren para la misma finalidad, ya sea quita esmalte, removedor de

cuticula, limas, entre otros.

Presupuesto de Personal

Este presupuesto abarca los salarios de los colaboradores que se encuentren
vinculados a la Sala de Belleza Ashlee. Se debe tomar en cuenta las prestaciones
que por ley se le deben cancelar a los mismos.

Adicional al semblante econémico dentro del establecimiento, se debe observar el
aspecto financiero del mismo, para eso es necesario tener en cuenta etapas como
lo son:

Flujo de Caja

El flujo de caja es la comparacion realizada entre los ingresos recibidos y los

egresos pagados, esto se hace para saber en qué momento se requiere del aporte
de los socios o de préstamos con entidades financieras.
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Estado de Resultado

Este muestra las utilidades obtenidas por la organizacion en cada periodo de
analisis, se realiza comparando los ingresos con los costos y los gastos en un

periodo final de la empresa.

Balance General

El balance muestra el estado de las diferentes cuentas al final de cada ciclo
tributario, se tiene que hacer un balance al inicio de la organizacion y luego uno al

final del ciclo.

Teniendo todos estos aspectos claros se puede proceder con el estudio econémico

y financiero de la Sala de Belleza Ashlee.

15.1. Estudio Financiero

15.1.1. Gastos Pre-operacionales

Tabla 8. Gastos Legales de Constitucién.

Gastos legales de constitucion
ITEM VALOR

Valor de la constitucion segdn el nivel de activos 5 264.000
Solicitud de depdsito de nombre 5 600.500
Formulario (nico empresarial 5 5.800

b a70.300

Fuente: Propia del autor
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Tabla 9. Publicidad de Lanzamiento.

Publicidad de lanzamiento

Tipo de Publicidad

Valor

Cantidad Valor total

Flayer B 96 | 1000 unidades| & 86.390
Cufia Radial B 10,433 | 307 b 313.000
Bicivalla ;o 20.000 |7 dias 5 140.000
Pendones 5 70.000 |6 unidades 5 420000
5 969.390
Fuente: Propia del autor
Tabla 10. Gastos Pre - Operacionales
Otros Gastos Pre - operacionales
ITEM VALOR
Adecuacion del establecimiento 5 1.000.000
Contratacion de Personal 5 100.000
5 1.100.000

Fuente: Propia del autor

Los valores expuestos anteriormente son aquellos que deben tenerse en cuenta al

momento de la constituciébn del establecimiento, ya que como se hablé con

anterioridad para poner en funcionamiento un negocio legamente,

debe estar

inscrito en la camara de comercio de la respectiva ciudad, debe manejarse una

campanfa de publicidad que dé a conocer la apertura y funcionamiento del mismo y

debe adecuarse para la correcta prestacion de sus servicios al publico.

142




15.1.2. Activos Fijos

Tabla 11. Inversién activos Fijos (Maquinariay Equipo).

Inversion activos Fijos (Maquinaria y Equipo)

Cantidad Articulo Valor Valor tofal

6 Kit de Maquillaje $ 350.000( § 2.100.000
6 Secador $ 120000 | § 720.000
6 Plancha $ 180000 [ § 1.080.000
4 Kit de arreglo de ufas $ 500000 | § 2.000.000
4 Kit de arreglo de ufas acrilicas $ 266000| % 1.080.000
4 Kit de arreglo de ufias semipermanentes | § 250000 § 1.000.000
4 Lampara secado de ufias $ 200000] § 800.000

$ 8.760.000

Fuente: Propia del autor
Tabla 12. Inversion activos Fijos (Muebles y Enseres).
Inversion activos Fijos (Muebles y Enseres)
Cantidad Articulo Valor Valor total

6 Silla para cortar cabello $ 270000] % 1.620.000
4 Silla para manicure y pedicure $ 500.0001 % 2.000.000
3 Sofa $ 300.000 | § 900.000
6 Espejos $ 250000] % 1.500.000
2 Lava cabezas $ 250.000 | % 500.000
4 Cajonero $ 190.000 | $ 760.000
1 Escritorio (Recepcion) $ 2.000000]% 2.000.000
1 Silla {(Recepcion) $ 400000 ] $ 400.000

$ 9.680.000

Fuente: Propia del autor

Tabla 13. Inversioén activos Fijos (Equipo de Oficina).

Inversion activos Fijos (Equipo de Oficina)

Cantidad Articulo Valor Valor total
1 Caja registradora § 600000 $ 600.000
1 Televisor 3 1.800.000 | 8 1.800.000
1 Camara de seguridad 3 2500001 % 250.000
$ 2.650.000

Fuente: Propia del autor
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Tabla 14. Inversion activos Fijos (Equipo de computo y comunicacion).

Inversion activos Fijos (Equipo de computo y comunicacion)

Cantidad Articulo Valor Valor total
1 Teléfona 8 130000 ] % 130.000
1 Computador ] 1.000.000 | 5 1.000.000
b 1.130.000

Fuente: Propia del autor
Tabla 15. Inversion en Insumos
Inversion en Insumos

Cantidad Articulo Valor Valor total
1 Dispensador de agua 3 5000001 % 500.000
2 Escobas 3 45008 8.000
2 Recogedores ] 400018 8.000
2 Traperos ] 5500 % 11.000
2 Cafetera 3 80.000( % 180.000
100  |Vasos desechables 5 7018 7.000
12 Canecas de basura 5 5000]% 60.000
16 Papel Higiénico ] 7501 8 12.000
1 Toallas para manos Desechables 5 2400018 24.000
2 Jabon de mano 5 3000]8 6.000
$ 817.000

Fuente: Propia del autor

Tabla 16. Inversion Total Activos Fijos e Insumos

Inversion Total Activos Fijos e Insumos

Detalle Total
Magquinaria y equipo $ 8.760.000
Muebles y enseres $ 9.680.000
Equipo de Oficina $ 2.650.000
Equipo de computo y comunicaciéon $ 1.130.000
Insumos $ 817.000
$ 23.037.000

Fuente: Propia del autor
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15.1.3. Inversién

En este aspecto se deben tomar en cuenta los recursos requeridos para poner en
funcionamiento el establecimiento, cubriendo con la prestacion de los servicios, es
decir, se considera el dinero necesario para iniciar el ciclo de produccion y
sostenerlo antes de recibir los primeros ingresos. Este valor se estima con base en
los activos corrientes (Caja minima, cuentas por cobrar y el inventario) y los pasivos
corrientes (Cuentas por pagar a proveedores, impuestos y préstamos a corto plazo).
Dado el funcionamiento del negocio, los procesos de compra y venta se realizan de
contado, eliminando de esta manera las cuentas por cobrar y por pagar.

Caja Minima Requerida

La caja minima debe cubrir la mano de obra, los costos indirectos de fabricacion,
los gastos de administracion y gastos de ventas de los primeros tres meses de
operacion.

Mano de Obra

La mano de obra se estima a partir de los cargos y funciones descritas en el estudio

administrativo y legal.

Tabla 17. Mano de Obra Directa e Indirecta.

Mano de Obra Directa e Indirecta

Salario Anual Salario Mensual Caja Minima
Estilista Jefe 5 15.005.462 | § 1.250.455 | 5 1.200.437
Estilista (2) 5 30.010.924 | § 2.500.910 | & 2.400.874
Recepcionista 5 15.005.462 | 5 1.250.455 | 5 1.200.437
5 60.021.848 | 5 5.00L.821 )] 5 4.801.748

Fuente: Propia del autor

El valor de la caja minima es del 8% del salario total anual.
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Otros Egresos

En este punto se incluyen gastos y costos adicionales a la mano de obra que deben
ser cancelados antes de que el proyecto pueda cubrirlo por si mismo con los

ingresos; entre estos se encuentran materiales indirectos, arriendos, servicios y

publicidad.
Tabla 18. Servicios Publicos.
Servicios Publicos
Servicios Valor Mensual
Electricidad 5 200.000
Agua 5 200,000
Comunicaciones 5 100.000
5 500.000
Fuente: Propia del autor
Tabla 19. Otros Egresos.
Otros Egresos
Egreso Valer Anual Valer Mensual Caja Minima
Arriendo S 12.000.000 | S 1.000.000 | S 3.000.000
Servicios 3 6.000.000 | $ 500.000 | 5 1.500.000
Publicidad 3 969.390 | 5 80.783 | $ 242.348
5 4,742,348

Fuente: Propia del autor

El valor de la caja minima es 3 veces el valor mensual.

Tabla 20. Caja Minima.

Caja Minima
Descripcion
Mano de Obra 5 4.801.748
Otros Egresos 5 4.742.348
S 9,544,095

Fuente: Propia del autor
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Tabla 21. Inventario costo materia prima primer afo.

Inventario costo materia prima primer aio

Servicios Ventas Estimadas en unidades Costo Total
Total Servicios de Belleza 4212 3 21.554.188

Fuente: Propia del autor

Tabla 22. Inventario Inicial materia prima x 15 dias.

Inventario Inicial materia prima x 15 dias

Servicios Inv. Inicial x 15 dias
Total Servicios de Belleza 175 3 898.091

Fuente: Propia del autor

Tabla 23. Capital de Trabajo inicial.

Capital de Trabajo inicial

Concepto Valor
Caja Minima $ 9 544095
Inventario $ 898.091
Cuentas por pagar $ -
$ 10.442 186

Fuente: Propia del autor

Tabla 24. Inversioén Inicial.

Inversion Inicial

Concepto Valor

(5astos pre-operativos b 2.939 690
Activos Fijos e Insumos $ 23.037.000
Capital de Trabajo $ 10.442 186

$ 36.416 876

Fuente: Propia del autor
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15.1.4. Crédito

La inversion inicial requerida para poner en funcionamiento el proyecto es de Treinta
y seis millones cuatrocientos dieciocho mil ochocientos setenta y nueve pesos
($36.418.879), se tendra un aporte de capital, por parte de la propietaria, de Diez
millones de pesos ($10.000.000) que vendra como patrimonio y para el excedente
se recurrira a un crédito financiero. A continuacién se puede observar la tabla de

amortizacion por 5 afos.

Tabla 25. Datos del Crédito.

Datos del Crédito

Afos pagados por préstamo 5
Periodo de pago mensual 60
Tasa de Interés Efectivo anual 28,02%
Tasa de interés nominal mensual 2,08%
Valor Préstamo 5 26.348.064
Intereses 5 20.015.903
Total 5 46.363.967

Fuente: Propia del autor
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Tabla 26. Tabla de Amortizacién.

Numero de Cuota  Valor cuota Abono a Capital Intereses Saldo de Capital

0 5 26.348.064
1 5 772733 | & 224693 | & 542.040 | 5 26.123.371
2 5 772733 | & 229367 | & 543.366 | & 25.854.004
3 5 772733 | & 234138 | & 538.595 | & 25.659.867
4 5 772733 | & 230,008 | 5 533.725 | & 25.420.859
5 > 772733 | & 243979 | 5 528754 | 5 25.176.880
] 5 772733 | 5 248054 | 5 523.679 | 5 24977 826
7 5 772733 | & 254234 | & 518.490 | & 24.673.592
8 5 772733 | & 250.522 | & 513.211 | & 24.414.070
9 5 772733 | & 264920 | 5 507.813 | & 24.145.150
10 5 772733 | & 270430 | 5 502.302 | & 23.878.720
11 5 772733 | & 276.055 | 5 496677 | 5 23.602.664
12 5 772733 | & 281797 | & 480935 | 5 23.320 867
13 5 772733 | 5 2B7659 | 5 4B5074 | 5 23.033.208
14 5 772733 | 5 203642 | 5 479091 | 5 22738 566
15 5 772733 | 5 299750 | 5 472983 | 5 22439 816
16 5 772733 | 5 305985 | 5 466748 | 5 22155 832
17 5 772733 | & 312349 | & 460.384 | 5 21.821 483
18 5 772733 | & 318846 | & 453887 | & 21.502.637
19 5 772733 | & 325478 | & 447,255 | & 21.177.159
20 5 772733 | & 332248 | & 440485 | 5 20.844.5911
21 5 772733 | & 339.159 | & 433574 | 5 20.505.752
22 5 772733 | 5 346.213 | 5 426520 | 5 20.158.539
23 5 772733 | 5 353414 | 5 419318 | 5 19.806.125
24 5 772733 | & 360.765 | 5 411967 | 5 159.445 359
25 5 772733 | 5 36B.269 | 5 404 463 | 5 19.077.090
26 5 772733 | 5 375929 | 5 396.803 | 5 18.701.161
27 5 772733 | & 383749 | 5 SEBOB4 | 5 18.317.412
28 5 772733 | & 391731 | & 381002 | & 17.935.681
29 5 772733 | & 300879 | & 372.854 | & 17.525.803
30 5 772733 | & 408,196 | 5 364.537 | & 17.117.607
3l 5 772733 | & 416687 | 5 356046 | 5 16.700.920
32 5 772733 | & 425354 | 5 347379 | & 16.275.567
33 5 772733 | & 434201 | 5 338532 | 5 15.841.366
34 5 772733 | & 4437232 | 5 329500 | 5 15.398.133
35 5 772733 | 5 452452 | 5 320281 | 5 14845 682
30 5 772733 | & 461863 | 5 310.870 | 5 14 483 819
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Numero de Cuota Valor cuota Abono a Capital Intereses Saldo de Capital

37 5 772733 | 5 471468 | 5 301.263 | 5 14.012.350
38 5 772733 | 5 481276 | 5 291457 | 5 13.531.074
39 5 772733 | & 491286 | § 281446 | & 13.039.787
40 5 772733 | 5 501.505 | 5 271.228 | 5 12.538.282
41 5 772733 | & 511837 | S 260796 | & 12.026.346
42 5 772733 | 5 522.585 | 5 250.148 | 5 11.503.761
43 5 772733 | 5 533455 | 5 238.278 | 5 10.570.306
44 5 772733 | & 544550 | § 228.182 | & 10.425.756
45 5 772733 | 5 555.877 | & 216.856 | 5 §.869.879
46 5 772733 | 5 567438 | 5 205.293 | 5 5.302.43%
47 5 772733 | & 579.242 | & 193.491 | & 8.723.197
48 5 772733 | 5 591.280 | 5 181443 | 5 8.131.907
4g 5 772733 | & 603.58% | S 165.144 | 5 7.528.518
50 5 772733 | 5 616.144 | & 156.585 | 5 6.912.174
51 5 772733 | 5 628360 | 5 143773 | 5 5.283.215
52 5 772733 | & 642.042 | § 130691 | & 5.641.173
53 5 772733 | 5 655.3%6 | 5 117336 | 5 4885776
54 5 772733 | 5 668.02% | 5 103.704 | 5 4316.748
55 5 772733 | & 682544 | 5 B9.788 | 5 3.633.803
56 5 772733 | 5 597.150 | 5 75583 | 5 2.836.653
57 5 772733 | & 711650 | S 61082 | 5 2.225.003
58 5 772733 | 5 726453 | 5 46280 | 5 1.458.550
5% 5 772733 | 5 741563 | 5 31170 | 5 756.987
60 5 772733 | 5 756.987 | 5 15745 | 5 =

Fuente: Propia del autor

Tabla 27. Depreciacion total del periodo.

Depreciacion total del periodo

Activos fijos Costo Afios Depreciacion Depreciacién anual

Maguinaria y equipo 5 8.760.000 10 5 876.000
Muebles y enseras 5 9,680,000 10 5 968.000
Equipo de Oficina 5 2.650.000 10 5 265.000
Equipo de computo y comunicacion 5 1.130.000 5 s 226.000
Insumas 3 817.000 10 5 81.700
s 2.416.700

Fuente: Propia del autor
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15.1.5. Ingresos y Proyecciones de ingreso, costos y gastos

Para el primer afio se espera tener ingresos de Ochenta y seis millones trescientos
veintiséis mil novecientos cuarenta y seis Pesos ($ 86.326.946), se proyecta para el
segundo afo Ciento trece millones doscientos veintinueve mil seiscientos sesenta
y seis Pesos ($ 113.229.666), para el tercero Ciento cincuenta y tres millones
doscientos quince mil ochocientos ochenta y nueve Pesos ($ 153.215.889), para el
afio 4 Doscientos catorce millones setecientos noventa y tres mil ciento noventa y
dos Pesos ($ 214.793.192) y por ultimo para el quinto Trescientos trece millones
ochocientos noventa y un mil ciento cincuenta y nueve Pesos $ 313.891.159. El
valor de los ingresos aumenta teniendo en cuenta que se proyecto la cantidad de
servicios prestados anualmente tomando como base los promedios obtenidos en el

analisis historico de las ventas del establecimiento.

Respecto a los gastos de operacion, estos suman para el afio 1, 2, 3,4y 5
Diecinueve millones trescientos sesenta y un mil trescientos Pesos ($19.361.300),
Diecinueve millones novecientos sesenta y cinco mil ciento cincuenta Pesos ($
19.965.150), Veinte millones quinientos noventa y ocho mil cincuenta y nueve
Pesos ($ 20.598.059), Veintiin millones doscientos diecinueve mil trescientos
sesenta 'y ocho Pesos ($21.219.368), Veintiin millones ochocientos cuarenta y un

mil doscientos diecinueve Pesos ($ 21.841.219) respectivamente.

De igual forma los gastos de administracion y ventas suman para el primer afio un
valor de Un millon novecientos treinta y siete mil trescientos noventa Pesos ($
1.937.390), para el afio 2 Un millébn novecientos sesenta y ocho mil cuatrocientos
diez Pesos ($ 1.968.410), para el afio 3 Dos millones novecientos veinticuatro Pesos
($ 2.000.924), para el afio 4 Dos millones treinta y dos mil ochocientos cuarenta y
uno ($ 2.032.841), para el ultimo afio Dos millones sesenta y cuatro mil setecientos
ochenta y seis ($ 2.064.786).
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Tabla 28. Presupuesto de Ventas.

SERVYICIO Ano 1 Aho 2 Aho 3 Ano 4 Ao 5
Manicure 333 1232 1528 1636 2303
Precio Manicuie ¥ 0000 | % 0320 | % MWES | # 0,955 | ¥ .31
Tatal Manicure % 3330035 | % 1273320 | % 16286054 | # 20823436 | ¢ 26617197
Pedicure 1506 1673 2343 2323 3646
Precio Pedicure ¥ W0.000 | % 0320 | % MWESS | 0385 | % .34
Tatal Pedicure £ 5061606 | % 19366610 | ¢ 24370467 | % 3203463 | & 41253443
Ifias Semipermanentes 0 W7 136 262 244
Precio URaz Semipermanentes | § 30000 | % 36120 | % aTeM | ¥ 30446 | ¥ 33.600
Total Unas Semipermanentes | # 3.864.000 | % o.316.664 | 119543 | 0060965 | # 13817058
Cepillado 445 29 TH2 043 1385
Precio Cepillada $ 16.000 | # 16512 | ¢ .04 | T0E75 | # 18.103
Tatal Cepilada $ T13564 | % A 13378573 | # 18323259 | ¢ 25073580
Planchado [ 139 299 465 897
Precio Planchado S 20,000 ) % 20640 | % 21| # 21363 | % 22628
Tatal Planchada % 1518.000 | % 2872056 | % 0436563 | 4 W2Mm3| ¢ 13402643
Tintes 117 2 112 203 253
Precio Tintes ¥ 30,000 % 0960 | % JLI66 | £ 32304 | % 33,343
Tatal Tintes % 351159 | 4337685 | % SE06015 | $ B.G82385 | ¢ 8.596.805
Cores 250 302 366 4d2 534
Precio Contes ¥ a.000 | % g.206 | # a02d | # 8795 | ¥ 3.051
Tatal Cortes % 20812 | % 2437272 | % AT6ETT | % 3664170 | % 4.636.132
Rayitos 83 153 264 455 ad
Precio Ravitas ¥ ano0on) ¢ 32880 % IEIT | ¢ 5862 | ¢ 01828
Tatal Rayitos 3 8.021.250 | % 14.256.435 | # ool e [ # 450058643 ) ¢ 79.640.33
Depilacion 73 =] 46 T23 1503
Precio Depilacion ¥ 3000 | ¢ 3285 | ¢ 3530 | ¢ 3586 | % 0,183
Tatal Depilacion $ TI3460 | & 1538.030 | ¢ 33WE8 | % 783350 ¢ 15363315
Maquillaje 10 221 dd2 Ga3 L
Pracio Maquil aje S 12.000 | % 12354 | 12786 | £ 15182 | 13,577
Tatal Maquillsje $ 1324800 | 27343687 | # SEESID | $ TEHNAT3 | & 23382465
Keratina 40 44 4a od i
Precio Keratina ¥ 10,000 | % 124600 | % 153831 | # Wd 770 | 169,713
Tatal Keratina % 5.340000 | # B.743085 | # TESE4EZ | 4 GE34E20 | & 3533674
Pestafapelo 2 pelo 40 dd 48 53 o
Precio Pestana pelo a pelo ¥ 00,000 | 03200 % WESH | % 05,647 | 3142
Tatal Pestana pelo a pela % 3.960.000 | % 4435332 | % SI05641 | % 5789746 | ¢ £.553.753
Tratamiertoz capilares 113 13 144 158 14
Precia Tratamientas capilares | $ 30000 % 30960 | % 31366 | ¢ 32954 | % 33343
Tatal Tratamientos capilares % 3564.000 | % 4.045.853 | % 4.535.077 | % 20772 | % 5.303.604
Ufiaz Acrilicas 73 a7 ] 05 &

Precio Ufas Acrlicas ¥ ano0on) ¢ 32880 % IEIT | ¢ 5862 | ¢ 01828
Tatal Unas erilicas ¥ 126,000 | % 8.031.706 | % 3130155 | # WdA543 | ¥ NE076E0DT
Ufaz en el 18 1rd 132 21 232

Precio Uhaz en Gel ¥ B0.000 | ¢ B2560 | ¢ 80243 ¢ 87877 | ¢ 30.514
Tatal Ufiaz en (el £ 12672000 | % 14.385.254 | % 16.335.053 | # |o2TIEE | ¢ 20331304
Total Ingresos $ 86.326.946 | % 113.229.666 | ¥ 153.215.883 | $ 214.733.192 | $ 313.831.153

Fuente: Propia del autor
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Tabla 29. Presupuesto de gastos de operacion.

Presupuesto de gastos de operacién

Ao 1 Afo 2 Afo 3

Descripcion

Arriendo 512.000.000 | & 12.384.000 | & 12.786.480 | 5 13.181.582 | 5 13.577.030
Servicios publicos $ 6.000000|$ 6.192.000| % 6.393.240| 5 6.590.791| $ 6.788.515
Pagos contables y legales 5  B70.300] 5 898.150 | & 927.339 | & 955.994 | & 984.674
Depreciacion equipos § 491000 5 491,000 | & 491,000 | & 491,000 | & 491,000

$19.361.300 | 5 19.965.150 | § 20.598.059 | & 21.219.368 | § 21.841.219

Fuente: Propia del autor

Tabla 30. Presupuesto de gastos de administracion y ventas.

Presupuesto de gastos de administracion y ventas

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4

Descripcion

Gasto de Publicidad S 9§9.390 | § 1.000.410| S 1.032.924 | 5 1.064.841| S 1.096.786
Depreciacion mueblesy enseres | 5 968.000 | 5 968.000 | S 968.000 | 5 968.000 | 5 968.000
S 1937390 % 1968410 |5 2000524 |5 2.032.841| 5 2.064.786

Fuente: Propia del autor

A continuacién se desglosaran los costos con los que debe contar el

establecimiento.

Tabla 31. Analisis de Costos.

COSTOS FLJOS

Gastos Personal 5 60.021.848 | $ 61.942547 | $ 63.955.680 | $ 65.931.910 | § 67.909.867
TOTAL COSTOS FLJOS $ 60.021.848 | $61.942547 | $63.955.680 | $65.931.910 | $ 67.900.867
COSTO VARIABLES

Materia Prima 521554188 | $ 22243922 | $ 22 066.649 | $ 23.676.525 | 5 24.386.820
[Nsumos $ 817000 | % 843144 | % B70.546 | § B897.446 | % 924369
TOTAL COSTOS VARIABLES | §$22.371.188 | $ 23.087.066 | $23.837.305 | $24.573.971 [ §$25311.190
COSTO TOTAL $ 82.393.035 | $ 85029612 | $ 87.793.075 | $ 90.505.881 | $ 93.221.057

Fuente: Propia del autor
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15.1.6.

Estado de Resultado

También conocido como estado de ganancias y pérdidas, el estado de resultado es

un informe que muestra de manera detallada los ingresos obtenidos en un periodo

de tiempo, ademas de los costos y los gastos, esto para determinar si el ejercicio

de la empresa genera beneficios o perdidas.

Tabla 32. Estado de resultado.

Estado de resultado

Afio 1 Afio 2 Afo 3
Ingresos
Ingresao por servicios 5 86.326.946 | $113.229.666 | 5 153.215.889 | 5 214.793.192 | 5 313.891.159
Total Ingresos $ 86.326.946 | 5 113.229.666 | $ 153.215.880 | § 214.793.192 | 5 313.891.159
Costos
Costo Mano de Obra S 60.021.848 | 5 61.942.547 | 5 63.955.680 | 5 65.931.910 | 5 67.909.867
Costo de Materia Prima 521.554.188 | & 22.243.922 | 5 22.966.849 | 5 23.676.525 | 5 24.386.820
Otros Costos (Herramientas) S B17.000| S5 843,144 | 5 870.546 | 5 897.446 | 5 924,369
Total Costos $82.303.035 | § 85.029.p12 | § 87.793.075 | $ 900.505.881 | § 03.221.057
UTILIDAD BRUTA $ 3.933.911 | 5 28.200.054 | § 65.422.814 | § 124.287.311 | 5 220.670.102
Gastos Operacion
Arriendo 512.000.000 | 5 12.384.000 | 5 12.786.480 | 5 13.181.582 | 5 13.577.030
Servicios Publicos S 6.000.000| 5% 6.192.000]5 6.393.240|S% 6.590.791| S5 6.788.515
Registro de Marca S 600500 | S -15 5 -1s -
Pagos contables y legales § 870,300 | S 898.150 | & 927.339 | 5 955.994 | 5 984.674
Depreciacidn equipos S 491000 | S 491.000 | & 491.000 | & 491.000 | & 491.000
TOTAL $19.961.800 | 5 19.965.150 | § 20.598.059 | § 21.219.368 | 5 21.841.219
UTILIDAD OPERATIVA -5 16.027.880 | § 8.234.004 | § 44.824.754 | § 103.067.043 | § 108.828.883
Gastos administrativos y ventas
Gasto Publicidad S 969.390 | S 10004105 1.032.924 | 5  1.064.841 | 5 1.096.786
Depreciacion mueblesy enseres | & 968.000 | 5 968.000 | & 968.000 | 5 968.000 | 5 968.000
TOTAL $ 1037300 |5 19684105 2.000024 |5 2032831 |5 2.064.78
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS |-$ 17.965.279 | §  6.266.494 | § 42.823.831 | % 101.035.102 | § 196.764.097
Provision de Impuestos S  690.616 905.837 | § 1.225.727 | $ 1.718.346 | §  2.511.129
Utilidad Neta -5 18.655.895 | 5 5.360.656 | 5 41.598.103 | 5 99.316.757 | 5 194.252.967

Fuente: Propia del autor
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15.1.7. Flujo de Caja

El flujo de caja es un informe que presenta un detalle de los flujos de ingresos y

egresos que tiene una organizacion en un periodo definido. La principal fuente de

ingresos de una organizacion consiste en las ventas, mientas que entre los egresos

se pueden clasificar el pago de facturas, pago de impuestos, pago de sueldos,

amortizacion de una deuda, entre otros. La diferencia entre los ingresos y los

egresos se conoce como saldo o flujo neto, por lo tanto constituye un importante

indicador de la liquidez de la empresa. Si el saldo es positivo significa que los

ingresos del periodo fueron mayores a los egresos, si es negativo significa que los

egresos fueron mayores a los ingresos.

Tabla 33. Flujo de Caja.

Flujo de Caja

Saldo Inicial

Ingresos
Ventas en efectivo
Total Ingresos

Egresos

Total Costos

Total Gastos de Operaciones
Total Gastos Admon. Y Ventas
Total Egresos

Flujo de Caja Econémico
Financiamiento

Pago de préstamos
Total Financiamiento

Flujo de Caja Financiero

Afio 2

-[$ 41286146|-5  54465.012[§  26.125000(8  66.778.195

86.326.946 [ $  112.229666|S 153.215889|$  214793192|§  313.891.159
86.326.946 [ §  113.220.666 | § 153.215.889 | $§ 214793192 |§  313.891.159

823930358 850206128  B87.793075|$ 905058818  93.221.057
19961800 ($  19965150|$  20598.059|$  21219368|S  21.841.219
1937390 | § 1968.410( $ 2.000.924 | $ 20328418 2.064.766
104.292.225|§  106.963.172|§  110.392.058 | $  113.758.089 |§  117.127.062

17965279 [ § 6266494 [§  42823831($ 101.035.102|§  196.764.097

23320867 [$ 1944535908  14.483819($ 8.131.907 |-$ 0
23320867 § 19445359 |§  14.483.819($ 8.131.907 |-$ 0

41286146 |-5  54465012|8  26125000|$  66778195]|8 263542292

Fuente: Propia del autor
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15.1.8. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio sirve para estimar la cantidad de ventas minimas necesarias
para que La Sala de Belleza Ashlee cubra sus costos y gastos, para eso se utiliza

la formula:

CF

Q=sv_cuv

Donde:

Q: Unidades del punto de equilibrio
CF: Costos Fijos

PV: Precio de Venta

CUV: Costo Unitario Variable

Tabla 34. Punto de Equilibrio.

Punto de Equilibrio

Costos Fijos 5 60.021.848
Precio de Venta Unitario 5 690.000
Costos de Venta Unitario 5 198.187
Punto de Equilibrio en Unidades 122

Fuente: Propia del autor

15.1.9. Balance General
El balance general es el estado financiero de una empresa, para esto se muestra

contablemente la distribucién de los activos, que es lo que la organizacion posee,

los pasivos, que son sus deudas y la diferencia entre esto que seria el patrimonio.
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Gracias a este informe, el empresario puede analizar la disponibilidad de dinero que

posee y el estado de sus deudas.

Tabla 35. Balance General.

BALANCE GENERAL
ACTIVO PASIVO
OBLIGACIONES FINANCIERAS | § 26.348.064
ACTIVO CORRIENTE PROVEEDORES $ -
CAJA $ 9.544.095 | TOTAL PASIVO $ 26.348.064
BANCOS $  898.091
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 10.442.186
CAPITAL $ 10.000.000
UTILIDAD DEL EJERCICIO s -
UTILIDAD ACUMULADA S -
ACTIVO NO CORRIENTE TOTAL PATRIMONIO $ 10.000.000
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 8760.000
MUEBLES Y ENSERES $ 12.619.690 [TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | § 36.348.064
EQUIPO DE COMPUTO $ 1.130.000
INSUMOS §  817.000
OTROS ACTIVOS $ 2650000
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO | § 25.976.690
TOTAL ACTIVO § 36.418.876

Fuente: Propia del autor
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15.2. Estudio Econdmico

15.2.1. Costo Capital Promedio Ponderado
Tabla 36. Costo Capital Promedio Ponderado

Monto % Participacion % Tasa de Interes %Imp CPR

Recursos Propios | $ 10.000.000 28% 5,6% 1,54%

Crédito Bancario | 5 26.348.064 72% 28,02%| 33,00%| 13,61%
S 36.348.064 100% TIO 15,15%

Modelo CAPM

Tasa libre de riesgo 2,50%

Prima de Mercado 3,10%

Beta 1

Rentabilidad Exigida 5,6%

Impuesto de renta 33,0%

Fuente: Propia del autor

15.2.2. Valor Presente Neto

El valor Presente Neto (VPN) es el método mas conocido a la hora de evaluar
proyectos de inversion a largo plazo. El Valor Presente Neto permite determinar si
una inversion cumple con el objetivo basico financiero: Maximizar la Inversion. El
Valor Presente Neto permite determinar si dicha inversion puede incrementar o

reducir el valor de las Pymes.

Tabla 37. Valor Presente Neto.

Valor Presente Neto

ANOS

S 36.348.064

Inversion 1

2 3 4 ]
-5 36.348.064 |-5 41.286.146 |-5 54.465.012 |-5 26.125.000 | 5 66.778.195 | 5 263.542.292

CALCULO V.AN

Flujo de Caja (Neto Anual)

Tasa de Descuento

El VPN arrojado de 537,773,592 indica que el proyecto es viable porque es
mayoral

V.A.N. a cinco afios | $ 37.773.592
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15.2.3. Tasa Interna de Retorno
Al igual que la VPN, la Tasa Interna de Retorno también se utiliza para evaluar la
viabilidad de un proyecto, pero esta ademas brinda una estimacion de la rentabilidad

del mismo.

Tabla 38. Tasa Interna de Retorno.

Tasa Interna de Retorno

ANOS
Inversion | 2 3 4 5

-5 36.348.064 |-5 41.286.146 |-5 54.465.012 |-$ 26.125.000 | $ 66.778.195 | $ 263.542.292

CALCULO T.IL.R

5 36.348.064

Flujo de Caja (Neto Anual)

Tasa de Descuento

Como se puede observar la TIR de 23,81% es mayor al costo de capital de

- - 15,15% lo que indica que la propuesta de negocio es totalmente viable
T.L.R a cinco afos 23,81%

Fuente: Propia del autor

15.2.4. Indicadores Financieros

A continuacion se observard los resultados obtenido en los principales indicadores
financieros como lo son el Ebitda, el margen del Ebitda, el ROA, el ROE y el Margen
Neto de Utilidad.

Tabla 39. Indicadores Financieros.

Indicadores financieros Afio 1 Afio 2 Afio 3

Ebitda -5 15.536.889 | 5 8.725.904 | 5§ 45.315.754 | § 103.558.943 | 5 199.319.883
Margen Ebitda -18% 8% 30% A8% B3%
ROA -A47% 15% 114% 273% 533%
ROE -173% 54% 416% 993% 1943%
Margen Neto Utilidad -20,01% 4,73% 27,15% 46,24% 61,89%

Fuente: Propia del autor
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Tabla 40. PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion).

PRI (Periodo de Recuperacién de la Inversion)

Inversian 36.348.064

s

Flujo de Efectivo Afiol |5 41.286.146 o

Flujo de Efectivo Afio2  |-$ 54.465.012 A partir del quinto ano se
S
5
5

Flujo de Efectivo Afio 3 26.125.000
Flujo de Efectivo Afio 4 B6.778.195
Flujo de Efectivo Afio 5 263.542.292

recupera la inversion inicial

Fuente: Propia del autor

15.3. Sensibilidad del proyecto

En este punto se quiere analizar detenidamente la sensibilidad del proyecto, para lo
cual se realiz6 una disminucion el 10% de la cantidad de servicios que se espera

prestar a lo largo del proyecto. Los resultados obtenidos son los siguientes:

Tabla 41. Sensibilidad (Flujo de Caja)

Flujo de Caja

Ao 2

Saldo Inicial $ -5 49918 926 |-$ 74.420.869 |-$ 61402587 | % 10.021.109
Ingresos

Ventas en efectivo $ 77694166|% 101906589 | % 137894159 |§% 193313692|S5 282501813
Total Ingresos $ 77694166 | $ 101.906.589 | $§ 137.894159 | %  193.313.692|$  282.501.813
Egresos

Total Costos $ 82393035 % 85029612 8 87.793075] % 90.505881] % 93.221.057
Total Gastos de Operaciones | $ 19.961800( % 19965150 | § 20598059 | § 21219368 % 21.841.219
Total Gastos Admon. Y Ventas | § 1937390 | § 1968410 § 2000924 1% 203284118 2.064.786
Total Egresos $ 104.292.225|% 106.963.172| % 110.392.058 | $ 113.758.089| %  117.127.062
Flujo de Caja Econdmico -$ 26.598.059 |- 5056583 | % 275021011 % 79555603 | %  165.374.751
Financiamiento

Pago de préstamos $ 23.320.867 | 8 19445359 | & 14483819 § 8.131.907 | % -
Total Financiamiento $ 23.320.867 | $ 19.445.359 | § 14.483.819 | $ 8.131.907 | $ -
Flujo de Caja Financiero -3 49918 926 |-5 74 420 869 |-$ 61402587 [ § 10.021.109] 3%  175.395.859

Fuente: Propia del autor
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Tabla 42. Sensibilidad (V.P.N)

Valor Presente Neto

ANOS
Inversion 2 3 4

5 36.348.064 |-5 49.918.926 |-$ 74.420.869 |-5 61.402.587 | $ 10.021.109 | & 175.395.859

CALCULO VAN

5 36.348.064

Flujo de Caja (Neto Anual) |-

Tasa de Descuento 15,15%

El'VPN arrojaldo de - 383,703,907 indica que el proyecto es inviable
porque es menoral

V.A.N. a cinco afios |-5 83.703.907

Fuente: Propia del autor

Tabla 43.Sensibilidad (T.l.R)

Tasa Interna de Retorno

ANOS
Inversion 2 3 4

5 36.348.064 |-5 49.918.926 |-$ 74.420.869 |-$ 61.402.587 | & 10.021.109 | $ 175.395.859

CALCULO T.LR

5 36.343.064

Flujo de Caja (Neto Anual) |-

Tasa de Descuento 15,15%

Como se puede observar la TIR de -5,50% es menor al costo de capital de
15,15% lo que indica que la propuesta de negocio es inviable

T.L.R acinco afios -5,50%

Fuente: Propia del autor

Este ejercicio se realizd6 tomando en cuenta el riesgo que existe ya que es un
mercado muy competitivo y con bastantes empresas firmemente constituidas y con
muchos afios de experiencia en el sector. Se puede apreciar que si ho se logra
cumplir con la cantidad minima de servicios descritos a lo largo del presente trabajo,
el proyecto tiende a ser inviable segun los resultados obtenidos en el Valor Presente
Neto y en la Tasa Interna de Retorno. Los esfuerzos deben enfocarse en cumplir al
100%, como minimo, los objetivos de ventas que se tienen presupuestados.
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15.4. Analisis de Riesgos

15.4.1. Riesgo de Mercado

En la actualidad el riesgo de mercado se enfoca principalmente en la gran cantidad
de establecimientos que prestan servicios de belleza, para combatir este riesgo se
tiene que trabajar en la calidad del servicio ofrecido por la Sala de Belleza Ashlee y
por el nivel de atencion al cliente que se debe prestar, ya que si logra satisfacer las
necesidades del cliente y se sienten a gusto con la atencion que les brindan, estos

preferiran a este establecimiento por sobre otros.

15.4.2. Riesgo Administrativo

El principal riesgo que se encuentra desde el punto de vista administrativo es la falta
de sentido de pertenencia de los colaboradores con el establecimiento, ya que si el
colaborador no busca dar lo mejor de si para el buen nombre del establecimiento,
este podria tender a realizar sus funciones sin el nivel de calidad requerido. Otro
riesgo que puede existir es la relacion entre colaboradores ya que si no tienen un
trato respetuoso entre si podria generar roces y un mal ambiente laboral. Para evitar
este riesgo el jefe motivando a los colaboradores a cumplir los objetivos de la
organizacion y de igual manera debe ser un mediador para solucionar todo tipo de

inconvenientes que se generen por parte de los colaboradores.

15.4.3. Riesgo Legal

El riesgo legal incurre principalmente en las normas de bioseguridad, ya que se
debe tener muy en cuenta todos estos requerimientos a la hora de prestar los
servicios, principalmente porque en este tipo de establecimiento el riesgo de
contagio es muy elevado. Para combatir este riesgo se debe trabajar con los

elementos de seguridad necesarios como guantes y tapabocas, ademas del
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correcto aseo del area de trabajo y la higiene de los elementos como tijeras, limas,

corta ufas, entre otros.

15.4.4. Riesgo Tecnoldgico

El riesgo tecnoldgico con el que cuenta el establecimiento es el fallo de elementos
como secadores, plancha, lampara de secado de ufias. Estos elementos no cuentan
con la opcidén de realizarles mantenimiento por lo tanto en el caso de averia se debe

adquirir otro, la ventaja es que estos elementos no tiene de un valor muy elevado.

15.4.5. Riesgo Econdmico
El principal riesgo econdmico que existe es que en Colombia aumente la tasa de

desempleo y las personas no cuenten con la capacidad de adquirir estos servicios

de calidad y deban recurrir a personas que los ofrezcan a un menor precio.
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16.CONCLUSIONES

El objetivo del presente trabajo era analizar la viabilidad para La Sala de Belleza
Ashlee, un establecimiento que se encarga de prestar los servicios de belleza,
principalmente, a las mujeres de la ciudad de Palmira. Observando la evolucion del
trabajo, se realiz6 un estudio de mercado con la intencién de conocer cudles eran
las caracteristicas y necesidades de las personas que adquieren los servicios de
belleza en la ciudad, para compararlas con las mismas caracteristicas pero esta vez
de los clientes con lo que contaba el establecimiento en la actualidad y de esta
manera se elaboré un perfil al cual enfocar los esfuerzos para atraer y retener

clientes.

Luego del estudio de mercado se realizaron estudios técnicos, administrativos,
legales, econdmicos y financieros que permitieran analizar de una manera mas
profunda la viabilidad del negocio. Estos estudios lograron identificar todos los
requisitos necesarios para que la Sala de Belleza Ashlee aumente su volumen de
clientes y por ende de ingresos, se logre constituir legalmente y pueda entrar a

competir en un mercado mas grande dentro de la ciudad.

A continuacion se relacionan algunas conclusiones generales de este trabajo:

e El estudio de mercado permitié conocer a los diferentes tipos de clientes que
adquirian servicios de belleza en la ciudad, tomando en cuenta estos resultados
obtenidos, se realizé un perfil al cual enfocarse para poder aumentar en nivel de
los ingresos y ser mas reconocidos en la ciudad, esto se aprecia, en parte, con
el hecho de que se quiere aumentar el rango de edad de los clientes del
establecimiento, que actualmente son de 35 afios en adelante; el objetivo es
atraer a las mujeres desde los 21 afios ya que segun la encuesta realizada las
personas entre 21 y 35 afios ocupan el 53% del mercado. Se puede concluir
igualmente que uno de los principales aspectos que se tendra en cuenta para el
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negocio es la existencia de distintos servicios que no se prestan en la actualidad,
como por ejemplo la Keratina ($150.000), ufias acrilicas ($90.000) y ufias en gel
($80.000) que pueden significar un aumento sustancial en los ingresos por su

elevado valor.

La conclusion obtenida del estudio técnico recae principalmente en la
proyeccion realizada de la maquinaria y el equipo necesarios para la prestacion
de los servicios en los clientes que se esperan atender, ademas de los
colaboradores que se deben contratar. Adicional a esto se puede decir que los
flujogramas realizados para explicar los principales servicios prestados serviran
para la estandarizacion de los mismos a la hora de capacitar a los colaboradores.
En resumen es posible estructurar técnicamente un establecimiento que pueda
satisfacer las necesidades de los clientes actuales y atraer y retener a los

clientes potenciales.

El estudio administrativo principalmente permite, por asi decirlo, materializar una
idea 0 una marca para que sea mas facil transmitirla tanto a colaboradores como
clientes. Esto ayudard a que la empresa sea reconocida y asi pueda atraer un
mayor volumen de clientes y por el aspecto de los colaboradores permitira
generar un sentido de pertenencia que logre motivar a los mismos a alcanzar los

objetivos planteados por la organizacion.

El estudio legal logré que se conociera todos los requisitos que deben cumplirse
para poder formalizar vy legalizar una empresa. De igual manera permite
identificar cual es el aspecto normativo que debe seguir para poder prestar sus
servicios en las mejores condiciones posibles sin poner en riesgo a los clientes

ni a los colaboradores.

Por ultimo pero no menos importante, el estudio econdmico y financiero logro

aclarar el valor de la inversion requerida para poder poner en marcha el negocio.
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A demas de que los resultados obtenidos en el V.P.N de $ 37.773.592 siendo
mayor a 1 y el resultado de la T.1.R siendo 23.81% mayor al 15.15% de la tasa,
indica que el negocio es viable desde el punto de vista econémico. Adicional a
esto cabe aclarar que se tiene claridad sobre los planes necesarios para evitar
0 combatir los riesgos existentes para el establecimiento, entre los cuales se
resalta el bajo margen de maniobra, ya que teniendo en cuenta el mercado, que
es altamente competitivo, si se llega a descender un 10% en las ventas el
proyecto seria inviable, por lo que se deben realizar los maximos esfuerzos en

cumplir los objetivos de ventas.
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17.RECOMENDACIONES

Tomando en cuenta todos los aspectos evaluados a lo largo del presente trabajo,

se sugiere a manera de recomendacion:

El principal aspecto a tener en cuenta en este tipo de negocios es estar al dia
con las tendencias de la belleza, ya que como se sabe es un sector que va
evolucionando con el paso de las preferencias de la moda. Es indispensable
capacitarse en todos los nuevos estilos que surjan para poder competir con los

lideres del mercado.

Se debe tener en cuenta los modelos de negocio mas actuales, ya que no es

recomendado entrar a competir en el mercado con modelos obsoletos.

Analizar a profundidad las opciones que existen para acceder al crédito
necesario para la puesta en marcha del negocio, investigando las diferentes
tasas manejadas por las entidades bancarias y los beneficios que cada una

muestre.

Ademas de capacitar a los empleados en la prestacion de los servicios, es
indispensables que estos tengan conocimiento sobre como debe ser el trato con
los distintos tipos de clientes, para asi poder generar en los mismos un nivel de
satisfaccion elevado para que escojan a la Sala de Belleza Ashlee por sobre las

demas.
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19.ANEXOS

Anexo 1

ENCUESTA DE SERVICIO DE SALA DE BELLEZA

Por favor especifique su género.

Masoulino Femenino

iy adad tiena?
10 - 15 afos

16 - 20 afos
21- 25 anos
26 - 35 aros
36 - 45 arfos

+45 anos

Indigue por favor su nivel educative

Educacion Basica Primaria (1% 2 57)

Educacion Basica Secundaria |6 a 5¢)
Educacion Media Aczdemicz (107 2 117
Educacion Teonic

Educacion Tecnolagica

Educacion Profesional

Posgrado

Indigue por favor 3 cuanto comesponden sus ingresos mensuales
Menos 2 5T81,242 [Salario Minimo)

De S7E1,242 3 $500,000
D SO00, 000 = 51, 200, 000
De 51,200,001 2 51,500,000
Die 51, 5000001 = 52, D00,000
Mas de SZ.000,000

i 8 qué centro de peluguernafestetica suele acudir?

En peneral, icon gué frecuencia utiliza servicios de n-:IL-qu:r'a'g' belleza?

Una vez por semana

Una vez por quincens

Una vez por mes

Mas de wn mes

Die estos servicios de pelugueria, i cudles solicita habituslmente en los estsbledmientos cuando soude 3 ellos? “Indigue por

fawor en la silla siguiente ousal es el valor gue invierte para dicho servido

Corte de cabello

Cepillado de cabello

Tintes para =l cabello

Mlizzdo de cabello

Tratamientos cpilares

O¢ro [Por favor especifigue)
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1]

D mstos pervicios de estetica, foudles solicita habitual mente en los establedmisntos cusnde acude 2 ellos? “Indigue por favor
en la casilla siguiente cual es el valor que invierte para dicho servicio

Manicure

Pedicure

Depilacion

Maquillaje

Tratamientos fadales

0tro [Por favor especifigue)

i Como prefiere comunicarse con su salon de belleza habituzl®
|Separar citas, enterarse de promociones, entre otros)|

Telefonicamente

Presencialmente

Por cormeo electronico

Por redes sociales

Otro [Por favor especifigue)

£Cual considera que es & motive par el cual asiste a este establecimiento y no 2 otro?

Menor tempo de espera para ser atendido

Calidad en el servico adguinido

Actualidad e Innovacion en los diferentes servicios
Excelente servicio al cliente

Predios de los servidos

Bspecto del estzblecimisnto

0tro [Por favor especifigue)

Por favor califique el eszblecimiento de belleza al gue asiste con un valor del 1325,
{Siendo 1 la calificacion mas baja y 5 la mas alta)

— 0 0 0 0

12 ;Tiene adsin comentario o suserencia que guiera shadir sobre este estshlecimiento?
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Anexo 2

ENTREVISTA A PROPIETARIOS

¢Por qué cree que los clientes han elegido este establecimiento y no otros?

¢Premia de algdn modo la fidelidad de los clientes?

¢Qué se necesita para que un establecimiento como este pueda crecer y seguir funcionando a lo largo del tiempo?

¢Como es su proceso de adaptacidn a las nuevas tendencias en el sector de la belleza?

¢Como es su relacidn con los proveedores, cuantos tiene, son fijos o variables, como es el proceso de negociacion con ellos?
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