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GLOSARIO

Alimentacién: Accion de alimentar. Dar alimento a un ser vivo.

Aplicacién APP: Programa o conjunto de programas informaticos que realizan un trabajo

especifico, disefiado para el beneficio del usuario final.

Competencia: Conjunto de personas que compiten por algo, especialmente el de los

competidores de un producto en el mercado libre.

Factibilidad: Cualidad o condicién de factible. Que puede ser hecho o que es facil de hacer.

Innovacién: Accion de innovar. Cambiar las cosas introduciendo novedades.

Intermediario: Que media entre el productor o fabricante y el consumidor.

Mercado: Conjunto de actividades relacionadas con la compra y venta de mercancias y
servicios. Lugar publico con tiendas o puestos de venta donde se comercia, en especial con

alimentos y otros productos de primera necesidad.

Nutricion: Accion de nutrir. Proporcionar a un organismo las sustancias que necesita para su

conservacién y crecimiento.

Saludable: Que es bueno o beneficioso para la salud o que la proporciona.
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RESUMEN

El presente trabajo investigativo esta basado principalmente en el servicio de Style to go, el
cual consistira en una aplicacion y/o plataforma que le permite al cliente elegir diferentes
alternativas de peluquerias en el mercado, tener idea de los precios, y también las calificaciones
de otras personas basadas en sus experiencias, con esto las personas podran tomar la decision de
definir a cuél lugar desea ir, y asi mismo poder obtener una cita en la peluqueria. Por tal motivo,
al ser un servicio, es importante observar el mercado de las peluquerias para poder identificar
qué posicionamiento estratégico tiene la empresa. Por tanto, Style to go es un servicio que tendria
un posicionamiento basado en una estrategia enfocada a un segmento, pues se trata de un
servicio que se daria a un sector en especifico, es decir, a las peluquerias, a la vez que se le
brindan a los clientes la opcidn de elegir de entre diferentes empresas, la que mejor le convenga,
teniendo como factores: el precio, la experiencia, la calidad del servicio, y la ubicacion

geografica de las peluquerias.

También se pretende crear diferencia, en una parte especifica de la poblacion, las cuales son
personas de un estrato socioeconémico medio alto (Estrato 4,5 y 6), que cuentan con recursos
necesarios para acceder a servicios de internet como aplicaciones y también tienen mas decisién
de compra al momento de adquirir un servicio. En conclusion, se pudo observar ampliamente
como es la generacion de un producto desde sus inicios, los cuales comienzan con la idea,
analizando la industria, sus posibles competidores y sustitutos. Adicionalmente el trabajo genera
un conocimiento mas concreto de cual es la propuesta de valor, lo que se les quiere proporcionar
a los consumidores, con el propdsito de satisfacer sus necesidades. Por ultimo se llegd al analisis
de la viabilidad del producto o servicio, y examinando diferentes costos que permitan lanzarlo y

crearlo de manera exitosa.

Palabras claves: Innovacion, viabilidad, factibilidad, servicio.
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ABSTRACT

The present research work is based mainly on the Style to go service, which will consist of an
application and / or platform that allows the client to choose different alternatives of hairdressers
in the market, have an idea of the prices, and also the qualifications of other people based on
their experiences, with this the people will be able to make the decision to define which place
they want to go, and likewise be able to get an appointment in the hairdressing salon. For this
reason, being a service, it is important to observe the hairdressing market in order to identify
what strategic positioning the company has. Therefore, Style to go is a service that would have a
positioning based on a strategy focused on a segment, since it is a service that would be given to
a specific sector, that is, to the hairdressers, at the same time they offer customers the option to
choose between different companies, the one that best suits them, having as factors: the price, the

experience, the quality of the service, and the geographical location of the hairdressers.

It also aims to create a difference, in a specific part of the population, which are people from a
medium high socioeconomic stratum (Stratum 4,5 and 6), who have the necessary resources to
access Internet services as applications and also have more purchase decision when purchasing a
service. In conclusion, it was widely observed how is the generation of a product since its
inception, which start with the idea, analyzing the industry, its potential competitors and
substitutes. Additionally, the work generates a more concrete knowledge of what the value
proposal is, what they want to provide to consumers, with the purpose of satisfying their needs.
Finally, the feasibility of the product or service was analyzed, and different costs were analyzed

to launch and create it successfully.

Keywords: Innovation, feasibility, feasibility, service.
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1. INTRODUCCION

Partiendo de la idea que lo Gnico constante que existe es el cambio y que ademas este es
un pais donde se crean empresas todos los dias, pero su tasa de mortalidad es mucho mayor,
es aca donde podemos encontrarnos con un fendmeno llamado océanos rojos, los cuales
cada dia crecen mas y los océanos azules cada vez son mas escasos, las personas tienden a
copiar mas que a crear; pero a pesar de todo no hay que dejar a un lado las oportunidades
nuevas de negocio, es por esto que en el siguiente trabajo se expondra la creacién de una
nueva idea de negocio, demostrando como es posible la creacién de ideas nuevas, en un

entorno como en el que nos encontramos hoy en dia.

Como se expone anteriormente la creacion de negocios innovadores es mucho mas
complicado hoy en dia, pero nunca imposible, es por esto que con el siguiente trabajo se
pretende exponer la factibilidad de crear una nueva idea de negocio innovadora, y creativa,
para la cual se desarrolla al principio un paso de ideacion, colocandole valores ponderados,
para definir cual es la idea mas adecuada para desarrollar en el entorno escogido, al igual en
busqueda de inversidon y utilidad, no se trata solo de ideas innovadoras sino también de ideas
viables, que la idea sea realizable econdmicamente y legalmente, es por esto que se exponen

todos los marcos, para determinar si la idea escogida es viable o no.

Pero los puntos mencionados anteriormente, aunque son primordiales no son los Unicos,
es muy necesario determinar, si al mercado en verdad le interesa esta idea 0 no, si estarian
dispuestos a adquirir los productos o servicios que se prestaran, asi mismo para esto disefiar
un mercado objetivo, al cual se quiere dirigir, y determinar las estrategias necesarias, para
lograr llegar a este mercado objetivo, proporcionando asi las mejores estrategias para hacer
esta idea viable, y es por aqui donde surge la siguiente pregunta: ¢es posible la creacién de

una idea de negocio innovadora y viable, hoy en dia?
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2. EXPLICACION DE LOS PRODUCTOS

2.1.Nutrikid

lustracion 1 Nutrikid
Fuente: Nutricion practica y saludable. Nutripractico (2017)

Nutrikid es un servicio que esta enfocado a las madres que buscan que sus hijos tengan una
alimentacién saludable durante su vida en el colegio. Este servicio permite que las madres se
asesoren directamente con un nutricionista sobre cuales son los alimentos indicados para los
nifios y en qué proporcion se deben proveer, para asi crecer sanos y saludables. Después de la
asesoria se les proporcionara un kit de lonchera el cual contiene productos nutricionales los

cuales pueden consumir sus hijos, estando en el colegio.

Nutrikid satisface las necesidades de aquellas madres que se preocupan por el rendimiento de
sus hijos; quienes se preguntan ¢Por qué mi hijo es tan distraido? o ¢Por qué mi hijo vive tan
cansado? Muchas veces las respuestas a esas preguntas van enfocadas a la forma en como se

estan alimentando a los nifios. Segun el Instituto Nacional Sobre el envejecimiento (2015), una
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de las mayores razones de la fatiga es la comida chatarra (parr.16). Es por esto que Nutrikid esta

pensado en resolver ese problema en los nifios para que tengan una vida mas sana y saludable.

Teniendo en cuenta lo anterior, es importante que las madres presten gran atencién a la salud
de sus hijos, ya que en la sociedad actual, la obesidad es una enfermedad que afecta cada vez
mas a las personas. Segun el Ministerio de Educacion Nacional, (2016), en una encuesta
realizada en el afio 2010, en Colombia: “Uno de cada dos colombianos adultos sufre de exceso
de peso, y uno entre seis niflos y jovenes también lo padecen” (parr. 5), dichos datos son

preocupantes, ya que se ve afectada la calidad de vida de las personas.

Por tal razon, los nutricionistas y las indicaciones saludables que brindan, son parte
fundamental de las vidas de los individuos, y en especial de la salud de los nifios. Por ello las
loncheras que aqui se presentan, seran disefiadas conforme a cada caso. Adicionalmente, el
servicio serd prestado por una nutricionista la cual les proporcionara la cantidad de alimento

necesario para cada dia, asi lo sostiene Ceballos (2012), la cual debe contener elementos como:

“Carbohidratos, los cuales aportan gran energia a los nifios; las proteina, las cuales ayudan al
desarrollo muscular; las frutas y/o vegetales, importantes por su contenido de vitaminas, minerales y

agua; y los lacteos que aportan calcio y agua para que tengan una buena hidratacion ” (parr. 3).

Dichos elementos permiten que la dieta de los nifios, este orientada a fortalecer sus defensas y
brindarle energias para llevar a cabo sus actividades. Por otro lado, se buscara que este servicio
sea personalizado, ya que se brindara una asesoria mas eficiente y directa a los usuarios, dicho
servicio estara dirigido especialmente a las familias pertenecientes a un estrato socioeconémico
medio-alto. Las bondades de este producto son muchas, por tal razén se expone de forma
detallada su pertinencia en elementos como: Innovacion, oportunidad, competencia en el
mercado, implementacion y lanzamiento y las barreras que se puedan presentar para su ingreso a

un mercado especifico, (ver Tabla 1).



Tabla 1 Valoracién de Nutrikid
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NUTRIKID

Valoracion

Observacion

Nivel de innovacion

El nivel de innovacion es medio alto: Esto se debe a que en el mercado hay
muchos especialistas que se dedican a la nutricion infantil. También se
puede observar que hay empresas como Alpina que ofrecen loncheras para
nifios, al ser esta marca muy reconocida las personas adquieren sus
productos con facilidad. La innovacién de este producto, nace de una
relacion entre estas dos necesidades, para que las familias, en especial los

nifios puedan obtener una comida saludable.

Tamaro de

oportunidad

El tamafio de oportunidad es alto: Esto se puede observar ya que segun la
revista Portafolio (2014), en Colombia “los alimentos saludables venden
aproximadamente US $469 millones” (parr. 1). Esto es debido a toda la
nueva cultura Fitness que cada dia va adquiriendo nueva adeptos. Uno de
los casos en los que se ha podido observar como esta cultura ha venido
aumentando es que segun la revista Portafolio, (2015): “Colombia ocupa el
cuarto lugar en América Latina en cantidad de gimnasios y usuarios
Fitness” (parr. 1). De lo anterior se observar que ya es un fenémeno que
puede ser inculcado a los nifios, en cuanto al cuidado de la salud y de la
alimentacion, Por otro lado, en cuanto a la poblacién que se podria alcanzar
con dicho producto, segin el DANE (2017), se estiman que en Bogoté hay
alrededor de 70000 nifias en estratos 4,5y 6.

Nivel de
competencia en el

mercado

El nivel de competencia es muy alto: la tendencia Fitness del pais, es cada
vez mas competitiva, ya que muchas empresas se dedican a incursionar mas
en este mercado del cuidado de la salud y de la apariencia fisica. Se
encuentra que marcas reconocidas se estan adaptando a este cambio e
implementando  productos saludables. Por ejemplo: Alpina esta
promocionando recetas para hacer loncheras saludables, en los que
obviamente incluye sus productos (Alpina, 2015), otra empresa es
Cosechas, quienes comercializan bebidas naturales a base de frutas y
hortalizas, las cuales buscan contribuir a mejorar la salud de los
consumidores (Cosechas, 2015). Apoyando esta postura saludable, se puede
observar que existen gran cantidad nutricionistas en el pais, aunque seguln

un estudio presentado por Alo.com (2016) y realizado por Guiacademica
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(2015), esta carrera no es tan apetecida puesto que se considera una de las

carreras peores pagas en Colombia (parr. 3).

Tiempo de

Tiempo de implementacién medio-bajo: Debido a que se requiere de tiempo
para obtener el registro IMVIMA vy al igual de certificaciones 1SO para

verificar la calidad del servicio. Asi mismo se necesita tiempo para llegar a

implementacién y 4 posicionar la marca, para que las personas tengan la confiabilidad en el
lanzamiento servicio prestado. También se calcula el costo de buscar y comprar las
instalaciones en las cuales se pueda prestar el servicio.
La barrera seria media- alta: Por las exigencias legales, puesto que se
necesitarian permisos sanitarios, y un permiso de funcionamiento de
establecimientos que habilite la prestacion de servicios de salud y nutricion
Barrera alta, media, clinica. Asi mismo se necesita el registro IMVIMA vy certificaciones 1SO.
baja para ingresar 6 Por otro lado, los nutricionistas tendrian que tener un certificado de
al mercado validacion de titulos. Y finalmente, la gran competencia en el mercado con
empresas grandes y posicionadas genera incertidumbre y una barrera en
COStos.
TOTAL 5,6

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017), con base a informacion del DANE, (2017; Portafolio (2014);
Portafolio, (2015); (Cosechas, 2015); (Alpina, 2015); y Alo.com (2016).

2.2.Sex Shop

llustracién 2 Logopond

Fuente: Logopond (2005).
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El sex shop es una idea enfocada en explotar un mercado que se encuentra en pleno

crecimiento, esto se debe a que la sociedad colombiana ha dejado poco a poco el Tabu sobre los

productos eroticos, por otra parte este servicio cuenta con la ventaja de explotar los medios

virtuales cuyo crecimiento en el pais ha sido notorio en los Gltimos afios, este Sex Shop tendra

como prioridad el servicio post venta, es decir, no se trata solo de ser la plataforma en la que se

consigan los productos, sino que se buscara entablar relaciones a largo plazo con los clientes. A

continuacion se expone su pertinencia en diversas areas (ver Tabla 2):

Tabla 2 Valoracion de Sex Shop

Sex Shop Valoracion Observacion
Nivel de 3 Es un servicio que lleva varios afios en el mercado, y el servicio post venta que
innovacion se maneja es algo en lo que otras empresas del sector han perfeccionado en los
Gltimos afos.
Tamafio de 7 El mercado de compra por internet ha crecido en los Ultimos afios, ya que
oportunidad segun la Camara Colombiana de Comercio Electrdnico, para el 2013, més del
“58% de las mujeres encuestadas, compraron por internet” (p.8), es
importante indicar que el mercado al que se apunta, estd conformado por
consumidores joévenes con edades entre 18 y 30 afios, en este segmento se
encuentra que solo en la ciudad de Bogota hay 84.011 mujeres (DANE,
2017)
Nivel de 2 El nivel de competencia de mercado es alto debido a que existen varias
competencia de empresas con paginas web propias que ofrecen servicios adicionales, como
mercado entrega gratis y promociones, ademas existen paginas como Cuponatic o
Groupon que ofrecen estos productos.
Tiempo de 5 El tiempo de implementacion es medio debido al tiempo que toma realizar

implementacién y
lanzamiento

campafias para promocionar la pagina, ademas se debe tener en cuenta que si

bien el tabld ha disminuido en los ultimos afios sigue siendo un tema
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susceptible para algunas personas.
Barrera alta, 5 La barrera es media, debido a que la competencia ya est4 posicionada en el
media o baja mercado, sin embargo el precio de los productos que se comercializan son
para ingresar al asequibles.
mercado
Total 4,4

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017), con base a informacion de la Camara Colombiana de Comercio

Electronico, (2013) y el DANE, 2017.

2.3.Style To Go

STYLE TO GO

llustracion 3 Style To Go
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017).

Es una empresa de servicios que trabaja como intermediario entre los clientes y empresas de
servicios belleza, la compariia pretende llegar a los clientes por medio de una pagina web y App

que retne en una base de datos informacién de lugares en los cuales se prestan servicios de
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belleza para mujeres, se muestran los servicios que prestan, las tarifas y ubicacion, permite que
las personas puedan agendar sus citas en los lugares deseados de esta forma se genera una
reserva, ademas muestra por calificacion estos lugares, y adicionalmente se pueden realizar

pagos de los servicios por medio de la aplicacion.
Asi mismo se presenta a continuacién, una relacion de los elementos a medir en este negocio:

Innovacion, oportunidad, competencia en el mercado, implementacion y lanzamiento vy las

barreras que se puedan presentar para su ingreso a un mercado especifico, (ver Tabla 3).

Tabla 3 Valoracion de Style To Go

Style to go Valoracion Observacion
Nivel de 7 Existen aplicaciones similares en otros paises las cuales no han sido
innovacion bien desarrolladas, y no han podido llegar a los clientes de forma
correcta.
Tamario de 8 El tamafio de oportunidad en el pais es alta porque los competidores
oportunidad son pocos y es un mercado relativamente joven, ademas la poblacién
de mujeres que se atenderia en Bogota segin el DANE, (2005), seria
del 52,2%, y en Medellin, segin el Departamento Administrativo de
Planeacion de Medellin (2005), seria el 54.4% de las mujeres, que son
el total de la poblacion de mujeres en estas dos ciudades
Nivel de 6 El nivel de competencia en el mercado es medio por dos razones, la
competencia en el primera es que algunas peluguerias cuentan con un sistema propio de
mercado reservas y existen pocos competidores, pero los que estan ya estan
posicionados en el mercado como es el caso de BePretty (2017) y
Miora (2017)
Tiempo de 5 El tiempo de implementacion es medio porque se debe desarrollar la
implementacién y plataforma e ir a cada empresa que preste servicios de belleza para
lanzamiento incluirlo en la base de datos
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Barrera alta, 4 La barrera es baja, porque es un sector relativamente joven y las
media o baja para oportunidades son grandes, sin embargo con la nueva reforma
ingresar tributaria, se puede ver afectado a futuro el rendimiento de la
compafiia.
TOTAL 6

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017), con base a informacion de la Camara Colombiana de Comercio
Electrénico, (2013) y el DANE, 2017.

3. ¢(CUAL ESCOGEN Y POR QUE?

Se escoge Style to go, porque se encentra que en el mercado nacional, si bien la idea ya se ha
implementado pero no de la misma forma en que se pretende impulsar, adicional a esto la idea
que existe actualmente no se ha desarrollado de la mejor forma, por lo que se visualiza la

oportunidad de entrar a este mercado.

Respecto al mercado se encuentra que la idea puede ser innovadora, ya que esta se basara en
sugerencias de mujeres, y algunas encuestas realizadas que muestran que la mujer hoy en dia no

tiene el tiempo suficiente para realizar ciertas tareas.

Otro dato importante que motivo a tomar esta esta idea, es que en temas de maquillaje, color y
tratamiento la industria movié mas de $1,35 billones de pesos en el 2013 y para ese afio el gasto
anual per cépita por persona fue de $188.000, y para el afio siguiente el gasto aumentd a los
$203.840 pesos colombianos, esto quiere decir que se incremento en 8,4%. (Portafolio, 2012;
Herrera, 2017)

Por el lado de las peluquerias, también se encuentra que en un censo realizado el 8 de marzo

de 2016, en el que las peluquerias y salones de bellezas ocupan el segundo y tercer lugar entre
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los negocios mas comunes en Colombia representado en un 8,7% de los establecimientos
constituidos en el pais (Portafolio, 2016, parr. 3), se puede evidenciar que el servicio no solo se
le prestara a la demanda (Clientes), sino también a la demanda (Peluquerias y salones de
bellezas). Por otro lado, los clientes que en este caso serian mujeres que se atenderian en Bogota
segun el DANE, (2005), seria del 52,2%, y en Medellin, segun el Departamento Administrativo
de Planeacion de Medellin (2005), seria el 54.4% de las mujeres, que son el total de la poblacion

de mujeres en estas dos ciudades, pertenecientes a los estratos 3, 4, 5y 6.

Respecto al mercado, la aplicacién en un comienzo se centrara en estratos medio-altos
partiendo del estrato 3, cuyas edades se catalogaran en un nivel amplio, teniendo en cuenta
factores como el acceso a internet, y el uso de Smartphones en estos estratos. En cuanto al
tiempo de lanzamiento de esta aplicacion, sera largo debido a que es dispendioso y de mucho
tacto, conseguir las peluquerias y centros de belleza, para lo cual se estimaria que el lanzamiento
tardaria aproximadamente unas 24 semanas. Finalmente se encuentra que las barreras son

medias, debido a que la competencia directa es poca.

4. POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO DEL SERVICIO A LANZAR

Con base al servicio de Style to go, el cual consistird en una aplicacion y/o plataforma que le
permite al cliente elegir diferentes alternativas de peluquerias en el mercado, tener idea de los
precios, y también las calificaciones de otras personas basadas en sus experiencias, con esto las
personas podran tomar la decision de definir a cual lugar desea ir, y asi mismo poder obtener una
cita en la peluqueria. Por tal motivo, al ser un servicio, es importante observar el mercado de las

peluquerias para poder identificar qué posicionamiento estratégico tiene la empresa.

En primera instancia, se puede observar que el negocio de las peluquerias es uno de los mas

importantes en Bogota y quiza uno de los mas atractivos y competidos, ya que tienen clientes de
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todos los estratos, géneros, y edades, asi mismo estas peluquerias estan segmentadas para todas
esas necesidades. Segun el periddico EI Tiempo (2013), en el censo de Infocomercio (2013), se
revel6 que en Bogota existe un salon de belleza por cada habitante, en Colombia existen
aproximadamente 25.042 y solo la capital posee mas del 33 por ciento de estas, ademas de eso
mueven en promedio $293.716 millones al afio. Son empresas que tienen un costo de operacion
muy bajo, el 92,7 por ciento de las peluquerias funcionan en espacios que tienen menos de 50
metros cuadrados (parr. 6, 9 y 11). Por otro lado, segun Infocomercio (2013) los salones de
belleza poseen un 9% de la industria colombiana, ocupando en las grandes ciudades un gran
impacto por ejemplo “en Medellin por cada 276 hogares hay 1 peluqueria” (Portafolio, 2016,
parr. 3y 5).

A partir de lo anterior, se evidencia que este es un mercado muy atractivo, pero se podria
definir como un gran océano rojo, son muy pocas las peluquerias que logran diferenciarse y dar
un servicio exclusivo, y acd es donde Style to go le dara un giro a este mercado,
proporcionandole al cliente varias opciones y variedad en el servicio, donde este podra comparar
y revisar los comentarios de los mismos usuarios otorgandole calificaciones, y de esta manera

darle un valor agregado a las peluquerias.

Con lo anterior se puede observar que el negocio de las peluquerias genera muchos ingresos,
pero a la vez puede ser un sector en el cual al abundar muchas empresas estas solo busquen crear
una competencia entre si basandose en precios y no en la calidad del servicio que brindan. Con
esto se puede visualizar que el posicionamiento estratégico de este negocio, estd basado en
generar a las empresas otra forma de obtener clientes, aumentar los ingresos y mejorar la calidad
del servicio. Esto aunque genere competencia entre las empresas también puede tener

reconocimiento y crear nuevos clientes potenciales ya que estarian satisfechos con el servicio.

En resumen, se puede decir que Style to go tendria un posicionamiento basado en una
estrategia enfocada a un segmento, pues se trata de un servicio que se daria a un sector en

especifico, es decir, a las peluquerias, a la vez que se le brindan a los clientes la opcién de elegir
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de entre diferentes empresas, la que mejor le convenga, teniendo como factores: el precio, la
experiencia, la calidad del servicio, y la ubicacién geografica de las peluguerias. También se
pretende crear diferencia, en una parte especifica de la poblacion, las cuales son personas de un
estrato socioecondmico medio alto (Estrato 4,5 y 6), que cuentan con recursos necesarios para
acceder a servicios de internet como aplicaciones y también tienen mas decisién de compra al

momento de adquirir un servicio.

Este tipo de posicionamiento ofrece grandes beneficios ya que su ventaja estratégica es la
exclusividad percibida por el cliente. También puede tener grandes beneficios en el mediano y
largo plazo, ya que la aplicacion puede crecer atrayendo a mas empresas y también vinculando

mas clientes a estas.

5. DEFINICION DE VENTAJA A DESARROLLAR

La ventaja del servicio Style to go es comparativa, facilitando a las mujeres que segln sean
sus necesidades, puedan tener contacto con empresas que prestan servicios especializados en
belleza, de esta forma podran encontrar lugares cercanos, con recomendaciones, puntuaciones y
que estén dentro de su presupuesto. Style to go prestara sus servicios en la ciudad de Bogota al
inicio ubicando diversas sucursales al interior del pais, y posteriormente llegar a la expansion
internacional, en la ciudad de Bogota estd enfocado en un segmento entres los estratos 4 y 6 la
poblacion en este segmento es de 724.866 personas de las cuales el 52% son mujeres, se generara
valor al crearle una experiencia al usuario y las empresas de servicios de belleza para que estos

estén al tanto de las tendencias de belleza generando un crecimiento en el mercado.
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La perdurabilidad de la empresa serd larga por lo que el sector de belleza y salud esta en
constante desarrollo y crecimiento, un factor a favor es el desarrollo de nuevas tecnologias que

permitiran que la empresa se diversifique y logré obtener mas usuarios a lo largo del tiempo.

En cuanto a la competencia directa, actualmente solo estan: Miora, BePretty y Bellapp, que al
igual que empresas de paises europeos y latinoamericanos han desarrollado aplicaciones que se
limitan solo a agendar citas pero no muestran las calificaciones, tarifas, ubicacion,
recomendaciones y tendencias de belleza, con lo cual si cuenta Style to go, ya que estas
caracteristicas, dan un valor agregado al servicio. Esta es una idea facil de imitar por lo cual
desde un inicio se debera tener una base de datos numerosa para que cuando ingrese un nuevo
competidor este tenga limitaciones por parte de las empresas de servicios de belleza que estén

contando con nuestro servicio.

6. ANALISIS DEL DIAMANTE DE PORTER

6.1.Amenaza de nuevos entrantes o jugadores

La amenaza es medio-alta teniendo en cuenta que este servicio, si bien ya se encuentra en el
mercado, es facil de imitar, por lo que si otros competidores lo encuentran atractivo podran
acceder al mercado facilmente. Por otra parte el hecho de desarrollar la aplicacion y ser
relativamente novedosa puede dar una buena posicién estratégica frente a los competidores, esto

daria un mayor poder frente a estos y permitiria crear estrategias para retener los clientes.

En tal sentido vale la pena tener claro cuales son esas ventajas y desventajas de la aplicacion
de esta idea de negocio en relacion con los competidores, en las ciudades anteriormente

mencionadas, para tal analisis, se presenta a continuacion la Tabla 4.



Tabla 4 Analisis de ventajas y desventajas frente a competidores
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SI(+) | NJA | NO(-)
1. ¢ Tienen las empresas grandes alguna ventaja de costo o desempefio en el segmento de
industria? X
2. ;Existen productos con atributos diferenciadores controlados exclusivamente por uno X
0 pocos competidores
3. ¢(Hay identidades de marca bien definidas en la industria? X
4. ¢Deben sus clientes incurrir en algun costo de cambio significativo (“switching
costs") al cambiar de proveedor? X
5. ¢ES necesario contar con mucho capital para entrar a la industria? X
6. ¢Los bienes de capital que utilizan son particularmente costosos? X
7. ¢El recién llegado ("newcomer") a la industria encuentra dificultades para conseguir
acceso a canales de distribucion? X
8. ¢La experiencia adquirida sirve para bajar continuamente sus costos? X
9. ¢Cree que el recién llegado tendra problemas para acceder a los recursos humanos
cualificados, insumos o proveedores necesarios? X
10. ¢Tiene su producto o servicio alguna caracteristica diferenciada que le genere una
ventaja de costos? %
11. ;Hay alguna licencia, requisito administrativo o seguro de riesgo que sean dificiles X
de obtener?
X

12. ;Deberia un recién llegado a la industria temer maniobras de retaliacion?

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

6.2.Poder de negociacion de compradores

En el poder de negociacién de compradores se encuentra que es desfavorable, ya que si se

tiene en cuenta el mercado al que se pretende acceder, su sensibilidad al precio no es alta

comparada con otros estratos, sin embargo la relacion entre peluquero y cliente es muy fuerte y

no es facil que él decida escoger otra pelugueria; adicionalmente la informacién que necesita un




27

cliente sobre el servicio no es grande, debido a que en su mayoria los servicios que se

ofrecerian, son servicios comunes para ellos, sin embargo se realiza una anticipacién ofreciendo

informacion detallada de la peluqueria.

Por altimo, algo que se tiene presente es que el cliente en cualquier momento puede cambiar

de empresa, a pesar de tener una identidad de marca, y dirigirse a la competencia o directamente

al salon de belleza, asi que se deben tener en cuenta incentivos que permitan mantener la

posicion, con relacion al usuario. Por tal motivo se debe analizar la toma de decision del usuario,

frente a qué empresa le puede prestar el servicio, dicho analisis se presenta a continuacion en la
Tabla 5.

Tabla 5 Analisis del negocio, frente a la toma de decision de los usuarios

SI (+) | N/A | NO(+)
. , . . X
1. ¢Hay muchos compradores en relacion al nUmero de empresas en la industria?
2. ¢ Tiene muchos clientes, con compras individuales relativamente pequefias? X
3. ¢Debe el cliente incurrir en costos significativos de cambio al reemplazar proveedores? X
4. ¢Necesita el comprador mucha informacion critica para tomar decisiones? X
5. ¢Necesita el comprador informacion adicional? X
6. ¢Qué tan facil seria para el cliente integrarse hacia atras? X
7. ¢Son sus clientes altamente sensibles al precio? X
8. ¢Tiene su producto atributos diferenciados? ¢Tiene una identidad de marca claramente
establecida en la mirada del consumidor? X
9. ¢Los negocios de sus clientes son rentables? X
10. ¢Ofrece incentivos a quienes toman decisiones? X

Fue

nte: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017
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6.3.Amenaza de productos sustitutos

En la amenaza de sustitutos se debe tener en cuenta que los sustitutos son aquellos servicios
que buscan facilitar el proceso de prestacion del servicio, es decir, todo el proceso de llamar
directamente a la peluqueria y perder tiempo hasta encontrar el horario adecuado, asi que se
encuentra que esto es algo que favorece a la empresa, sin embargo se debe tener en cuenta que el
cliente puede sustituir la empresa, en caso de que €l lo prefiera. A continuacion se presentan el

analisis de la postura de la empresa, frente a los productos sustitutos.

Tabla 6 Analisis de la empresa, frente a productos sustitutos

SI(+) [N/ATNO()

1. Los productos sustitutos tienen limitaciones de desempefio, no compensadas

completamente por su precio mas bajo, o tienen ventajas de desempefio no justificadas por su

precio mas alto. X
2. ¢Debe el cliente incurrir en costos de cambio al elegir un producto sustituto? X
3. No existe ningln sustituto para su producto. X
4. Es improbable que su cliente sustituya su producto. X

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017

6.4.Poder de negociacion de proveedores

En cuanto al poder de negociacion se considera que pasara de bajo a alto dependiendo de
como se comporta el mercado, en el caso de estar consolidados en el mercado el proveedor
comprenderd que parte de sus ingresos proviene del servicio que se brinda, asi que buscara
mantenerse con él, a su vez como empresa prestadora de servicios, se debe contar con un amplio
catalogo de peluquerias y salones de belleza, por lo que de ser necesario, cambiar uno de estos

no generara un impacto tan fuerte en la compafiia.
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Tabla 7 Analisis de la empresa, frente a la negociacién con proveedores

SI(+) | N/A | NO()

1. Mis insumos (materiales, RRHH, servicios, tecnologia, etc.) son commodities
estandares, no diferenciados o particularmente escasos. X

2. Puedo cambiar de proveedores en forma rapida y a bajo costo. X

3. Mis proveedores tendrian mucho dificultad para ingresar en mi negocio, o mis clientes

tendrian dificultades para integrarse hacia atras e internalizar mi negocio. X
4. Puedo sustituir insumos facilmente. X
5. Tengo a mi alcance un abanico de proveedores potenciales. X
6. Mi negocio es importante para mis proveedores. X
7. El costo de mis insumos tiene un peso significativo sobre mis costos generales. X

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

6.5.Determinantes de la rivalidad de la industria

Se encuentra que en este segmento la situacion no es favorable debido a que existen varios
factores como lo son: los costos fijos, ya que estos se ven en pagos legales, asi como de
servidores, y son una gran parte del total de gastos, a su vez como se ha mencionado antes, el
cliente tiene total libertad y facilidad al momento de cambiar los servicios que se le brindan, por
la competencia, dado que esta es una industria que ha crecido en los Gltimos afios por lo que el
principal reto después de conseguir participacion de mercado serd mantener a la empresa en

constante crecimiento y renovacidn constantemente para mantener la posicion.




Tabla 8 Analisis de la empresa, frente a la rivalidad de la industria
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SI (+) | N/A|NO(-)

1. La industria crece rapidamente. X
2. La industria no es ciclica X
3. Los costos fijos del negocio son una porcion relativamente baja de los costos totales. X
4. Hay diferencias significativas de producto e identidades de marca entre los

competidores. X
5. Los competidores tienden estar mas diversificados que especializados ("'niche players™). | X
6. seria dificil abandonar este negocio porque no existen activos altamente especializados,

ni compromisos contractuales o de otro tipo de largo plazo. X
7. Mis clientes incurririan en costos significativos si cambian mis productos por los de un

competidor. X
8. Mi producto es complejo y para utilizarlo mi cliente debe desarrollar una comprension

detallada. X
9. Mis competidores tienen aproximadamente el mismo tamafio que mi organizacion X

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017).

6.6.Conclusion general de diamante de Porter

Gracias al estudio realizado y después de evaluar esta matriz se puede concluir que el sector

tiene ventajas y desventajas para iniciar la empresa, esto debido a que como se ha mencionado

anteriormente es un sector que ha sido poco explorado por lo que se presenta como una ventaja

en el pais. También vale la pena mencionar el hecho de que las barreras son medio-bajas y esto

facilita la entrada al mismo. Sin embargo el usuario es alguien que se resiste al cambio por lo que

esto dificultara el objetivo de la empresa.
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En aspectos como poder de negociacion con comprador y vendedor, asi como substitutos se
encuentra que las principales ventajas a largo plazo, es que la comparfiia sea una fuente de
ingresos importante para las peluquerias, y crear una identidad de marca que permita permanecer
en el mercado. A corto plazo el reto es cambiar la concepcion de los clientes en la relacion

peluquero y cliente, asi como impulsar que busque nuevos servicios.

Sin embargo, se debe tener en cuenta que el hecho de ser un negocio atractivo, también invita
a otros competidores y emprendedores a querer incursionar en el, asi que el reto no solo serd
entrar al mercado sino buscar cbmo mantenerse en él, como la primera opcion para los nuevos

clientes.

Tabla 9 Analisis de favorabilidad de la empresa

Favorable Moderado Desfavorable
1. Amenaza de nuevos entrantes. X
2. Poder de negociacion de compradores. X
3. Amenaza de productos sustitutos. X
4. Poder de negociacion de proveedores X
5. Determinantes de rivalidad en la industria. X

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017).
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7. ANALISIS DEL IMPACTO DEL META-MERCADO

7.1.Demogréfico

Segun los estudios realizados por el Ministerio de Tecnologias de la informacion y las
comunicaciones de Colombia (2014), el pais ha tenido un crecimiento en cuanto el uso de la
internet y teléfonos inteligentes que permiten el acceso redes sociales y buscadores, los
indicadores mostraron que el acceso a redes sociales crecié de 73% a 81%, los buscadores
tuvieron un crecimiento del 68% al 74% (parr. 7 y 8), esto quiere decir que de cada 100
personas, 70 han dicho que tienen cuentas en redes sociales activas, cada afio gracias a los
avances y crecimiento de la industria tecnoldgica afio tras afio a internet puede llegar a mas
hogares; por otro lado, en el afio 2010 hubo un crecimiento del 65%, en el afio 2012 hubo un
crecimiento del 71% y en el afio 2013 del 78%.(parr. 3,4 y 6).

Por su lado, los estudios del DANE, (2016), sefialan que el 45,8% de los habitantes Bogota
en el aflo 2014 tuvieron acceso a internet, y el 67,7% en el afio 2015, mientras que en el 2016:
“En 2016, del total nacional de personas de 5 y més afios de edad que utilizaron Internet el

75,4% lo hicieron para acceder a redes sociales” (parr.1).

De estos porcentajes en 2014 el 84,7% de estas personas acceder al internet por medio de un
teléfono celular y en 2015 el 90,8% accede al internet desde un celular DANE, (2016), con esta
informacion se puede proyectar que el uso de la internet, redes sociales y apps aumenta afio tras
afio por lo cual si se desarrolla la estrategia y se satisfacen las necesidades de los clientes
adecuadamente generando que la empresa se adapte a los cambios constantes del entorno se
podréa aprovechar el mercado por medio de las tecnologias. Nuestros clientes son mujeres que
cuentan con poco tiempo debido a que estas cuentan con horarios laborales extensos y que

pueden tener una reunion de Gltimo momento, esa es la poblacion objetivo.
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7.2.Econdmico

En Colombia la economia crecié un 3,1% durante el 2015 segun un informe revelado por el
DANE. En ese afio fueron 3 sectores que ayudaron al crecimiento de la economia los cuales
fueron los establecimientos financieros, seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las
empresas (este crecié un 4,3%), comercio, reparacion, restaurantes y hoteles (Portafolio, 2016,
parr. 2). Esto puede ser algo muy ventajoso para Colombia, pero también es importante recalcar
que en el 2016 gracias al precio del dolar la inflacion ha logrado decaer un poco, ya que cada vez

los precios son mas altos.

También se puede observar que en Colombia la industria de la belleza ha obtenido mas fuerza
gracias a que el consumo per capita de los colombianos en belleza fue de $ 203.840 en el 2014
(Revista Dinero, 2015, parr.1). Gracias a esto las empresas multinacionales han querido invertir
mas en este sector, lo que ha hecho que nuevas empresas se adhieran a este sector. Por otro lado,
segun un analisis realizado por la Camara de la Industria Cosmética y Aseo de la ANDI y
presentado por la Revista Dinero (2015), en estos subsectores proyectan un crecimiento de 3,9%
y 4,3% anuales, entre 2014 y 2019 (parr. 5).

Con base en esto se puede observar que la industria de cosméticos, aseo y comercio es muy
atractiva para los consumidores colombianos, ya que estos cada vez se preocupan mas por su
estilo de vida, y cada vez se vuelve mas atractivo para las empresas invertir o crear empresas

que se basen en el area de salud y belleza.

7.3.Sociocultural

Con el paso del tiempo los avances tecnoldgicos son cada vez mayores, con estos avances se

logra llegar a mas personas, ya que cada vez los teléfonos son mas inteligentes, las computadoras
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y la internet se vuelven dia a dia mas importantes en la rutina de las personas, volviéndose
dependientes de estos por las facilidades al cumplir tareas, por lo cual se ha convertido en un
negocio rentable, llevando a las personas dia a dia a tener méas servicios virtuales, esto se
evidencia en el hecho de que el 70% de la poblacion tiene acceso al internet, lo que ha llevado a
que la industria de la belleza incremente sus ventas, y las personas busquen sentirse mejor.
También se puede observar que la industria de cosméticos ha aumentado debido a que las

personas cada vez buscan sentirse bien consigo mismas y poder tener un mejor estilo de vida.

7.4.Ambiental y legal

Para que este proyecto sea viable frente a la ley, debe seguir ciertos requisitos en orden de
proteger datos de los usuarios, de esta forma para constituir una app €s necesario contar con
permisos y licencias de uso. Por ello, en este caso como se trabajara con varios establecimientos
tales como peluquerias y centros de belleza, es necesario contar con las autorizaciones de cada
uno de los establecimientos. Para el caso de los clientes, también se debe requerir la autorizacion

de ciertos servicios como lo son: la geo localizacion, y temas de privacidad.

Por ultimo, también es importante destacar que se trabajara Unicamente con peluquerias y
centros de belleza que cumplen con la normatividad exigida por el Ministerio de Salud. En el
caso de las peluquerias, estas deben seguir las pautas sanitarias tanto de limpieza personal y del
establecimiento, asi como la utilizacion de la vestimenta adecuada para prestar el servicio, tal

como el tapabocas, guantes y otros elementos que protejan al cliente y el peluguero.
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8. METODO DE INVESTIGACION

El método de investigacion utilizado en este trabajo esta basado en el enfoque cuantitativo.

Segun Concepto de definicion, (2014), este enfoque:

Se basa en los nUmeros para investigar, analizar y comprobar la informacién y datos, intentando
especificar y delimitar la asociacion, la fuerza de las variables, la generalizacion y el objetivo de

cada uno de los resultados obtenidos para deducir una poblacién (parr. 1).

Por otro lado, Tendenzias, (2016), lo define como: “La investigacion cuantitativa permite

examinar los datos de manera numerica, sobre todo en el campo de la estadistica” (parr.7).

El método de investigacion cuantitativo que se utilizd para validar la informacion fue una

encuesta que esta en funcion de un cuestionario. Para Espinosa (2011):

“El cuestionario es un documento formado por un conjunto de preguntas que deben estar
redactadas de formas coherentes, organizadas, secuenciadas y estructuradas de acuerdo con una
determinada planificacién, con la finalidad de que las respuestas nos puedan suministrar la

informacion requerida”. (parr.1)

Para este proyecto se realizaran dos tipos de encuestas: la primera, esta enfocada hacia las
mujeres de las ciudades de Bogota y Medellin, ya que este es el principal segmento de mercado
al cual se pretende llegar. Con este se quiere averiguar ;cuél es la importancia de las peluquerias
para ellas? y ¢qué es lo mas importante?, también se quiere observar que tan atractiva es la idea

de este servicio y si estarian dispuestas a utilizarlo.



36

La segunda encuesta estd enfocada hacia las peluquerias de las ciudades de Bogota y
Medellin, ya que esta aplicacion busca que se cree una base de datos y que los peluqueros
quieran participar en esta, para obtener mas clientes en las peluquerias. En este tipo de
cuestionario se preguntaron cosas con base de los clientes, y que lo que ellos prefieren en las
peluquerias. También se preguntd acerca de la aplicacion y si estarian dispuestos a pagar por

usarla.

9. CONCEPTO

El propdsito de las encuestas realizadas tanto a mujeres y estilistas, es determinar la acogida
que tendria la implementacion de esta app de Style to go, la cual tiene como fin facilitar el
proceso de agendar citas con estilistas, es de uso facil en la que se ofreceran los horarios
disponibles en peluquerias en diferentes zonas de Bogota cerca de su ubicacion preferida (cerca
de su casa, la casa de su mama, trabajo, colegio) o donde se encuentre. Para generar las reservas,
el usuario podra observar precios que les brindan las peluquerias, para ello Style to go cuenta con
servicios adicionales como la geo localizacion, la cual permite a los usuarios nuevos disponer de

las peluquerias cercanas a la zona en que se encuentren.

Con esta idea se busca generar un facilitador para las mujeres al momento de reservar una cita
con los estilistas desde una base de datos, lo cual ahorra tiempo, ya que no llamarian al estilista,
arriesgadndose a que no le conteste la llamada al estar ocupado, y deba ir hasta la pelugueria a
hablar con él o ella, para realizar la reserva. Esta aplicacion, también muestra las pelugquerias mas

cercanas a su ubicacion por lo cual tendra diferentes opciones.
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10. OBJETIVOS DE LA PRUEBA DE CONCEPTO

10.1. Objetivo encuestas a mujeres

o Conocer la percepcion del usuario sobre la aplicacion Style To Go.

o Conocer y segmentar nuestro posible mercado objetivo.

o Identificar cuales son los principales factores de los usuarios al momento de elegir
la peluqueria.

o Identificar si es el servicio que se brindara, es percibido por el usuario como

nuevo, a su vez conocer la aceptacion del servicio frente a los clientes.
o Identificar qué es lo mas llamativo de la aplicacion, y cuéles son los factores o

servicios adicionales que menos llaman la atencion para realizar los ajustes necesarios.

o Determinar el interés de descarga de la aplicacion por parte de los usuarios.

o Identificar la competencia directa de esta aplicacion por medio de la percepcion
del cliente.

o Conocer cudles son los factores que mas desagradan a los usuarios al momento de

tomar el servicio en un establecimiento tal como una peluqueria o saldn de belleza.

10.2. Objetivos de la encuesta a estilistas

o Conocer la percepcion del peluquero sobre la aplicacion Style to go.

o Determinar la necesidad del peluquero de facilitar tareas tales como agendar citas.

o Conocer cuales son los servicios brindados que méas Ilamaron la atencién a los
peluqueros.

o Determinar la intencién de compra y uso de la aplicacién por parte de los

peluqueros.
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o Identificar si estos cuentan con servicios y dispositivos que faciliten el uso de la
aplicacion en los sitios de trabajo.

o Identificar cual es la mejor forma de pago para los pelugueros.

10.3. Objetivos de las dos pruebas de concepto

o Determinar si el concepto del servicio Style to Go es claro para la muestra
poblacional
o Identificar el nivel de innovacién percibido por los encuestados respecto al

servicio Style to Go y si estos lo utilizarian
o Establecer un rango de precios 6ptimos para las ganancias tanto para el servicio

como para los estilistas

o Establecer y ratificar el segmento de mercado al que va dirigido el servicio.

o Determinar si los estilistas y las personas estarian dispuestas a obtener esta
aplicacion

o Determinar la intencién de compra del servicio Style to Go

o Identificar otros servicios similares a Style to Go

o Identificar los ajustes necesarios en el servicio Style to Go

11. DIGITALIZACION

Las encuestas se realizaron por medio de google docs. Se encuentran anexadas en el

documento enviado, una enfocada en los Usuarios (Mujeres) y otra en los peluqueros y estilistas.
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11.1. Modelo de encuesta para mujeres

Esta encuesta es con propdsitos académicos para una investigacion de la Universidad del
Rosario. La encuesta tomara de 3 a 5 minutos, lea atentamente a las preguntas. En esta se
pretende conocer acerca del uso que usted realiza de las salas de belleza para la creacién de una

aplicacion. De ante mano muchas gracias por su tiempo.

1. Edad

e 18-25 afios
e 26-35 afos
e 36-45 afos

e Mas de 45 anos

2. ¢Con qué frecuencia acude usted a la peluqueria?
e Una vez por semana

e Una vez cada 15 dias

e Unavez al mes

e Una vez cada 2 meses

e Una vez cada 3 meses

e Otro...

3. ¢Qué servicios para su pelo utiliza frecuentemente? (seleccion de multiple respuesta)
e Corte

e Peinado

e Cepillado/Alisado

e Tintura

e Permanente

e Tratamiento capilar

e Otro...
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4. ¢ Qué servicios de estética utiliza frecuentemente? (seleccion de multiple respuesta)
e Manicura

e Pedicura

e Magquillaje

e Depilacion

e Cuidado del rostro

e Otro...

5. ¢Tiene un sitio de peluqueria habitual?

o Si

e No

6. ¢Le gusta que la atienda la misma persona?
e Si
e No

7. ¢Por qué si o no de la pregunta 67

Texto de respuesta

8. ¢Qué tiene en cuenta usted a la hora de escoger una pelugueria?

Elija que tanta prioridad tienen estos aspectos para usted. 5- MUY IMPORTANTE y 1-P
POCO IMPORTANTE
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2 3 4 5
Precio O O @) O O
Amplitud de servicios O O O O O
e c o o o ©O
Calidad del servicio O O O @) O
Opiniones de la gente O O O @) @)
fneef.:rggggimiento en el O O O O O
Localizacién O O O O O
Trato de los empleados O O O O O

9. ¢Qué no le gusta al momento de ir a una sala de belleza? (seleccion de mudltiple

respuesta)

e Demora

e Mala atencion de los empleados

e Estilista tenga preferencia con los clientes
e No hagan bien su trabajo

e Mal ambiente entre los empleados

e Rotacion de empleados

e Maltrato en el cabello/ ufias al usuario

e No hay variedad de productos

e Otro...

10. ¢ A usted le gusta o le gustaria agendar citas en la pelugueria?
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Si su respuesta es No, ha terminado. (Muchas gracias puede enviar el formulario).

De lo contrario, continlie con la encuesta.

STYLE TO GO es una aplicacién que busca facilitar el proceso de agendar citas tanto al
cliente como al peluquero, esto debido a que es una aplicacion de uso facil en la que se ofreceran
los horarios disponibles. Style to go cuenta con servicios adicionales como la geo localizacion lo
que permite a los usuarios nuevos disponer de las peluquerias cercanas a la zona en que se

encuentre.

11. ¢Le parece claro el concepto del servicio?
e Si
e No

12 ;Cual de los siguientes aspectos le atraen de esta aplicacion? (Seleccién de maltiple
respuesta)

e Seguridad

e Innovacion

e Calidad

e Practicidad

e Confianza

13. ¢Qué es lo que maés le gusto de esta aplicacion? (Seleccion de multiple respuesta)
e Agendar las citas
e Diferentes peluquerias

e Calificacion de las peluquerias



e Localizacion de peluquerias cercanas

e Otro...

14. ;Qué tan innovador le parece este servicio?

Califiquelo como 1 muy poco innovador y 5 muy innovador

O O O O O

15. ¢ Qué tanto le beneficiaria esta aplicacién a usted?

Califiquelo definiendo a 1. No beneficiaria en nada y 5 Me beneficiaria mucho

16. ¢Conoce otras aplicaciones en el mercado que ofrezcan este mismo servicio?
Si su respuesta fue si, siga con la pregunta 17 En caso contrario, siga con la pregunta 18
o Si
e No
17. ¢Cudles aplicaciones conoce?

Texto corto.

18. ¢Usted usaria esta aplicacion?
o Si
e No

43
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19. ¢ Recomendaria esta aplicacion?
e Si
e NoO

11.2. Tabulacién encuesta mujeres

1.Edad (111 responses)

@ 13-25 aiios

@ 26-35 aiios
36-45 afios

@ Mas de 45 aiios

@ 1525

® 26-35

Gréfico 1 Edad y frecuencia de uso
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Como se puede observar en la primera pregunta de las 111 encuestas realizadas, los mayores
porcentajes van desde los 18 a los 25 afios, de los 26 a los 35 y adultos superiores a los 45 afios,
después de esto, se busco conocer la frecuencia con que las mujeres van a peluquerias y salones
de belleza. (Ver Figura 4).
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2.;Con qué frecuencia acude usted a la peluqueria? (117 respons=s

@ Una vez por semana

@ Unavez cada 15 dias
Una vez al mes

@ Unavez cada 2 meses

@ Unavez cada 3 meses

@ Cther

Grafico 2 Frecuencia de uso.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Como se analiza en la Figura 5, el mayor porcentaje fue una vez al mes, sin embargo también
se encuentra que el segundo porcentaje fue una vez por semana, con esta pregunta se pretendia
analizar si el mercado utiliza este servicio continuamente para determinar una posible interaccién
con la aplicacion, esto puede dar a entender que con la aplicacion en el mercado el uso puede ser
parecido a lo que se muestra en la grafica, es decir que mas del 50% lo usa al menos una vez al

mes.
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11.3. Servicios que mas usan

3.:Qué servicios para su pelo utiliza frecuentemente? (110 responses)

T3 (66.4%)
23 (20.9%)

Cepillado/Alis. .. 60 (34.5%)
Tintura
Permanente 2(1.8%)
Tratamiento... 14 (12.7%)
Other 4 (3.6%)
0 10 20 30 40 50 1] 70

Gréfico 3 Servicio que usa para el cabello.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

En las siguientes dos preguntas se buscaba analizar cuales son los servicios que las mujeres
encuestas utilizan méas, como se puede observar en la Figura 6, que el corte (66,4%), cepillado y
alisamiento (54,5%) y la tintura ( 38,2%) son los servicios para el pelo que las mujeres mas se

usan.

4.; Qué servicios de estética utiliza frecuentemente? (106 responses)

90 (84.9%)

59 (55.7%)
B (7.5%)
56 (52.68%)

o 10 20 30 40 50 60 7o 80 80

Gréfico 4 Servicio de estética usados.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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En la Figura 7, los servicios estéticos adicionales diferentes al pelo que las mujeres mas
utilizan son la manicura (84,9%), pedicura (55,7%) y la depilacion (52,8%), otros servicios como
el maquillaje y el cuidado de piel son servicios que muchas mujeres prefieren realizar en sus

casas.

Estas dos graficas permiten, no solo conocer servicios predilectos para las mujeres, sino que
ademas también evidencian el tipo de peluquerias y salones de belleza que tendremos en nuestra
aplicacion y los servicios con los que cada una de ellas debe contar para satisfacer las

necesidades de nuestros clientes.

11.4. Gustos y percepciones

5.;Tiene un sitio de peluqueria habitual? (109 responses)

Grafico 5 Sitio habitual de peluqueria.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Las siguientes dos preguntas buscaban comprender los gustos de los usuarios y la relacion con
sus peluquerias y peluqueros de confianza, como se puede observar, en la pregunta relacionada

con la peluqueria habitual el 88,1% de los encuestas afirma tener una peluqueria predilecta.

Gréfico 6 Preferencia de quien le gusta que lo atienda.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

En la Figura 9, el 91% afirmé tener una persona en particular que los atiende, estas preguntas
son claves, ya que da a entender que de no tener las peluquerias predilectas por los clientes la

facilidad y decision de usar la aplicacion por parte de los usuarios se vera comprometida.
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11.5. Percepciones

8.:Qué tiene en cuenta usted a la hora de escoger una peluqueria?

S mm 2 3 EE4 EES
50

25

Precic Amplitud de servicios Coenfianza en los empleados Calidad del servicio

Graéfico 7 Escogencia de una peluqueria.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

En la siguiente pregunta se buscaba comprender que es lo que los usuarios prefieren al
momento de escoger una peluqueria, para comprenderla es necesario entender que 1 es que
importa muy poco y 5 que importa mucho. Como se puede observar el precio es algo que los
usuarios no consideran tan importante, asi como la amplitud de servicios y las opiniones de

mercado.

8.;Qué tiene en cuenta usted a la hora de escoger una peluqueria?

Jicio Opiniones de la gente Reconocimiento en el Localizacion Trato de los empleados
marradn

Gréfico 8 Factores a tener en cuenta para escoger una peluqueria.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Por otra parte, los temas fundamentales al momento de escoger una pelugueria son el trato de los
empleado, la localizacion, la confianza y la calidad de servicios, gracias a esta pregunta se logré
determinar ciertos servicios que se deben mejorar en la aplicacién, y otros que se habian pensado

que no logran ser importantes en la toma de decision de los usuarios.

9. ;Qué no le gusta al momento de ir a una sala de belleza? (111 responses)

Demora
Mala atencid...
Estilista teng. ..

79 (71.2%)
78 (70.3%)
29 (26.1%)

Mo hagan bi... 81 (73%)
Mal ambient... 34 (30.6%)
Rotacion de. .. 20 (18%)
Maltrato en e... 66 (59.5%)
Mo hay varie. ..
Other
0 10 20 30 40 50 60 70 80

Gréfico 9 Que no le gusta al escoger una peluqueria
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Asi como se pregunto las variables clave al momento de seleccionar una peluqueria o salon de
belleza también fue importante determinar las razones que desmotivan a un usuario, entre las

principales razones esta la demora, la mala atencion, y otros relacionados al servicio (ver Figura
12).

Esta pregunta es importante porque permite reafirmar servicios en los que la aplicacion tendra
ventajas y desventajas, por ejemplo la demora (71,2%) va relacionado con el tema de la agenda y
las citas, que es el principal servicio de la aplicacion, de igual forma no se encuentra nada
relacionado con temas como geo localizacion o precio que son servicios que se plantea tener a

futuro en la aplicacion.
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11.6. Pregunta filtro

10. (A usted le gusta o le gustaria agendar citas en la peluqueria?

(110 responses)

@5
& Mo

Grafico 10 Preferencia sobre agendar o no citas
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Esta pregunta es fundamental ya que permite determinar si el usuario es afin a la aplicacion o
por el contrario no la encuentra Util, en la respuesta se encuentra que el 78,2% afirmo hacerlo, asi
que se puede decir que la aplicacion puede resultar favorable y eficiente para una parte
importante del mercado.

11.7. Concepto

Style to go es una aplicacion que busca facilitar el proceso de agendar citas tanto al cliente

como al peluquero, esto debido a que es una aplicacion de uso facil en la que se ofrecerén los
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horarios disponibles. Style to go cuenta con servicios adicionales como la geolocalizacion lo que

permite a los usuarios nuevos disponer de las peluguerias cercanas a la zona en que se encuentre.

11. ¢ Le parece claro el concepto del servicio? (100 responses)

®si
@ Mo

Gréfico 11 Claridad sobre el concepto del servicio.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Después de realizar la explicacion del servicio se encuentra que casi en su mayoria, el 99%,

comprendi6 que es lo que busca satisfacer esta aplicacion.
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11.8. Percepcion de la aplicacion

12. ;Cual de los siguientes aspectos le atraen de esta aplicacion? (98 responses

Seguridad 30 (30.6%)

Innovacion 51 (52%)
Calidad 26 (26.5%)
Practicidad 66 (67.3%)

Confianza 26 (26.5%)

0 10 20 30 40 30 G0

Grafico 12 Conceptos llamativos de la App
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Las preguntas que siguieron después de explicar el concepto de la aplicacion, fueron para

analizar la percepcion del usuario frente a ella.

En la primera pregunta (Figura 15), los aspectos que mas atraen son la practicidad con un
67,3% y la innovacion con un 52%, las respuestas fueron muy motivantes, ya que lo que se busca
con esta aplicacion justamente es eso, facilitar el proceso de agendar una cita de forma practica,

de igual manera encontramos que para una gran parte de los usuarios el servicio es innovador.
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13.;Qué es lo que mas le gusto de esta aplicacion? (96 responses

Agendar las... 55 (57.3%)
Diferentes p...
Calificacion d. ..

Localizacion. .. —49 (51%)

Other|

Grafico 13 . Lo que mas le gusta de la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

En la segunda pregunta lo que los usuarios determinaron de mayor gusto fue el proceso de
agendar citas y la localizacion, factores claves que se piensan desarrollar en la aplicacion.

11.9. Competencia

16.; Conoce otras aplicaciones en el mercado que ofrezcan este mismo
servicio?

(98 responses)

® s
® Mo

Gréfico 14 Conocimiento de otras App similares.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Estas dos preguntas buscan conocer si los usuarios conocen competidores directos de esta
aplicacion, como se puede ver en la Figura 17, el servicio al reconocerse como innovador en el
pais muestra una pequefia competencia, esto ya que el 96,9% de los encuestados afirma no
conocer otro servicio igual, en la siguiente pregunta (Figura 18), se encuentra que el principal
competidor directo es Miora y las peluquerias con su servicio directo en el proceso de agendar

citas.

17.:Cudles aplicaciones conoce? (6 responses

Ninguna

Ninguna

Micra

Aqui siempre de schedule el app
ninguna

De este tipe ninguna

Graéfico 15 Apps similares que conocen.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

En el caso de Miora es una aplicacion que cuenta con méas de 10.000 descargas Yy cuenta con
un servicio parecido al que busca ofrecer Style to go, cuenta con aplicacion y pagina WEB,
ademas de contar con otros servicios como agendar citas en SPA, entre otros. Aunque Miora, es
una aplicacion que ha crecido mucho en varios paises, en Colombia no mucha gente la conoce,

esto se debe a que no hubo mucha publicidad al respecto.

También es importante resaltar que Style to go se enfoca en un segmento de mercado mas
especifico que son mujeres que no tienen tiempo ya que estan trabajando y siempre estan

ocupadas. Por otro lado, Style to go, busca ocupar el tiempo de ocio de los pelugueros
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Ilenandoles los espacios mas vacios proporcionandoles clientes, esto hard que su rentabilidad

aumente.

11.10. Usoy recomendacion

18.; Usted usaria esta aplicacion? (92 responses)

Gréfico 16 Usaria esta App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Finalmente las ultimas preguntas van relacionadas con el hecho de si se utilizaria la aplicacion
y si ademas de usarla la recomendaria, como se pudo observar en la Figura 19, se tuvieron
resultados prometedores ya que del total de encuestados el 86,7% utilizaria la aplicacién el

89,8% la recomendaria, (ver Figura 20).



19.;Recomendaria esta aplicaciéon? (22 responses)

Gréfico 17 Recomendaria esta App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

1111

. Modelo de encuesta estilistas

a. Edad
18a 25
26 a 33
34a4l
42 en adelante

b. Género
Masculino

Femenino

c. Profesion
Empleado

Independiente
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d. Cuenta con un Smartphone, Tablet o computador en su sitio de trabajo
Si
No

Si su respuesta fue No ha terminado la encuesta. Gracias por su tiempo

Cuenta con servicio de plan de datos o Wifi en su sitio de trabajo
Si
No

Le gusta la tecnologia
Si
No

Maneja algun formato al momento de agendar citas
Si

No

(Cual?

Aplicacion de celular

Cuaderno o agenda

Programa de computador

Otro

Mantiene contacto con sus clientes
Si
No

Cuenta con una clientela fija
Si
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e NoO

7. Siente que puede mejorar la comunicacion con su clientela
o Si
e No

8. Con que frecuencia sus clientes lo visitan
e 1 vez por semana

e 1vezcada 15 dias

e 1 vez por mes

e 1 vez cada dos meses

e Otro...

9. En promedio cuantas citas tiene reservadas por dia
e Menos de 10

e Entrel0y15

e Entrel6y?20

e Masde 20

Style to go es una aplicacién que busca facilitar el proceso de agendar citas tanto al cliente
como al peluquero, esto debido a que es una aplicacion de uso facil en la que se ofreceran los
horarios disponibles. Style to go cuenta con servicios adicionales como la geolocalizacién lo que

permite a los usuarios nuevos disponer de las peluguerias cercanas a la zona en que se encuentre.

10. Es clara la idea de la aplicacion
e Si
e No
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12.

13.

14.

15.

16.
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Cuales son los aspectos que considera mas importantes del servicio (Escoja las dos que

considera mas importantes)

Innovacion

Geolocalizacion (atraer a nuevos clientes)
Proceso de agendar citas

Facilitador de tareas

Le parece que el servicio puede ser Util
Si
No

Si su respuesta fue NO ha terminado, agradecemos su tiempo

Conoce aplicaciones o plataformas que presten el mismo servicio
Si
No

Si su respuesta fue Si, ;Qué aplicacion conoce?

¢Estaria dispuesto a dar una comision por los servicios de la aplicacion?
Si
No

Si su respuesta fue No ha terminado, muchas gracias por su tiempo

Como preferiria que se cobrara el servicio
Comisién por citas asignadas
Mensualidad

Otro...



17. Si su respuesta fue por comision, (Qué precio estaria dispuesto a pagar por cita?
e $500

e $1000

e $1500

18. Si su respuesta fue por mensualidad, ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por cita?
e $100.000
e $150.000
e $200.000

12. TABULACION Y HALLAZGOS

12.1. Edad, géneroy uso de Smartphone

Edad (50 respuestas)

®18a25
® 26333
Mad

42 en adelante
*

Grafico 18 Edad.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Cuenta con un Smartphone, tablet o computador en su sitio de trabajo

(49 respuestas)

® s
® No

Grafico 19 Con que equipo electronico con acceso a internet.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Cuenta de Edad

25
20

15
Edad A

10 18225
ml6a33
5 a
34a41
0 |
No Si 42 en adelante
W18a25 1 10
m26a33 12
34a41 1 21
42 en adelante 2 2

Cuenta con un Smartphone, tablet o computador en su sitio de trabajo Y

Grafico 20 Comparativo entre edad y quienes cuentan con un equipo electronico.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Como se puede observar en las Figuras 21, 22 y 13, la mayoria de los estilistas que trabajan
en la peluqueria tienen edades promedio entre los 34 a 41 afos. Esto permite observar que son
personas ya adultas que conocen de esta profesion, lo que permite deducir cierta experiencia en

esta labor. También se observa que dentro de este rango de edad la mayoria usa teléfonos
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inteligentes los cuales les puede permitir acercarse més al cliente de diferentes maneras ya sea

por llamadas, correos, WhatsApp u otro tipo de aplicaciones.

12.2. Agendar citas y Gusto por la tecnologia

Maneja algun formato al momento de agendar citas

®si
® Mo

Grafico 21 Manejo de algun formato para agendar citas.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Cual? = respuestas)

@ Aplicacion de celular

@ Cuaderno o agenda

@ Programa de computador
@ Otro

Gréfico 22 Especificacion del formato para agendar citas.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Le gusta la tecnologia (47 respuestas)

®si
® Mo

Gréfico 23 Gusto por la tecnologia.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Como se puede observar en las Figuras 24, 25 y 26, la mayoria de estilistas manejan formatos
para agendar citas los cuales consiste en manejarlo con un cuaderno o agenda que les permita
organizarse. Solo una persona trabaja con una aplicacion de celular, lo cual deja evidenciar que
si hay un espacio para las aplicaciones ya que la mayoria de estos estilistas tienen un gusto por la

tecnologia y muestran que solo utilizan agendas, por lo que tienen clientes fieles.

12.3. Frecuencia de visitas vs cuantas citas tienen reservadas por dia

Con que frecuencia sus clientes lo visitan (47 respuestas)

@ 1vez porsemana
@ 1vezcada 15 dias
1 vez por mes
@ 1vez cada dos meses
@ Ctro

Gréfico 24 Frecuencia con la que los clientes los visitan.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Cuenta de Con que frecuencia sus dlientes lo visitan
30

25
20

15 Con que frecuencia sus clientes... b ¢

10 B 1vezcada 15dias
5 m 1vez cada dosmeses
O I

Si 1 vez por mes
W 1vezcada 15dias 13 1 vez por semana
M 1 vez cada dos meses 1
1 vez por mes 26
1 vez por semana 1

Cuenta con una clientela fija T

Gréfico 25 Cuentas con clientas fijas.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

En promedio cuantas citas tiene reservadas por dia (42 respuestas)

@ Menos de 10

@ Entre 10y 15
Entre 16y 20

@ Masde 20

Gréfico 26 Promedio de citas diarias.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

De la encesta se puede deducir que la frecuencia con la que lo visitan es una vez por mes, de
esas personas que lo visitan al mes la mayoria son clientes frecuentes. Esto genera una confianza
en el estilista ya que tiene una clientela fija y es un ingreso. Aunque también se observa que las
citas que se reservan por dia son muy pocas, dejando deducir que este comportamiento puede
darse a la falta de informacion por parte de las peluguerias de como realizar las reservas. (Ver
Figuras 27, 28 y 29).



66

12.4. Género vs clientela fija

Cuenta de Cuenta con una clientela fija

30
25

20

15 Cuenta con una clientela fija h ¢

10 HNo

5 mSi

0 I _—

Femenino Masculino
HNo 3 2
mSi 15 25

Género Y

Grafico 27 Género de la clientela.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Como se observa en la Figura 30, tanto los hombres como las mujeres mantienen una
mayoria en tener la clientela fija, esto puede deberse a la costumbre que tiene las personas al ir
siempre al mismo sitio, o tal vez es debido a la misma desinformacion que se posee acerca de las
nuevas peluquerias. De igual forma se puede ver como los hombres poseen un mayor nivel de
clientela fija que las mujeres, si se tradujera esta clientela fija como la confianza que se tiene, se
podria ver como las mujeres tienen mas aceptacion, y mas confianza a la hora de hablar, que un

estilista hombre.
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12.5. Conocimiento y aspectos de la aplicacién

Es clara la idea de la aplicacion (4& respuestas)

®s
® No

Grafico 28 Claridad sobre la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Como se puede ver en su mayoria con mas del 97% los encuestados entendieron el concepto y
lo tuvieron claro, aspecto que es muy importante, para ver la aceptacion de la aplicacion a la hora
de sacarla al mercado.

Cuadles son los aspectos que considera mas importantes del servicio (Escoja
las dos que considera mas importantes)

(47 respuestas)

Innovacian 35 (74,5 %)
Geolocaliza. .. 35 (745 %)
Proceso de...

Facilitadord... 32 (68,1 %)

0 5 10 15 20 25 30 35

Graéfico 29 Aspectos méas importantes de la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Asi mismo se pueden evidenciar cuales son los aspectos que fueron mas importantes, en el
primer lugar esta la innovacién de la aplicacion, y la geo localizacién, conceptos que son muy
importantes demostrando que se busca un proceso innovador y novedoso, luego de estos dos esta
el facilitador de tareas y de ultimas el proceso de agendar citas, aun cuando agendar citas esta de

ultimo tiene una aceptacién del 48,9% datos, que son muy relevantes, y validan la idea de Style

to go.
Le parece que el servicio le puede ser util (22 respuestas)
® Si
@ No

Gréfico 30 Utilidad de la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Con la intencion de validar los datos mencionados anteriormente se puede decir que a los
encuestados les parece muy Util este servicio teniendo la aprobacién de mas del 91%, con estos
datos se puede validar y comprobar que es un servicio viable, ya que no solamente es innovador
si no que le permite facilitar tareas, también mostrar la localizacion de estas peluquerias que le

permitan a la gente tener conocimiento de estas y asi obtener mas clientes.
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12.6. Otras aplicaciones

Conoce aplicaciones o plataformas que presten el mismo servicio

(47 respuestas)

®sSi
® No

Graéfico 31 Conocimiento de otras App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Si su respuesta fue Si ;Que aplicacion conoce? (2 respuestas)

Miora
tucita

mihora

Grafico 32 Mencione otras App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Como se observa en la Figura 34 y 35, estas Apps son parcialmente nuevas puesto que mas
del 87% de las personas no poseen conocimiento de aplicaciones parecidas, las Unicas conocidas
son Miora y Tucita, conocidas tan solo por el 12%, esto es algo muy ventajoso para Style to go
puesto que no se tiene mucho conocimiento sobre un servicio como este, asi podria entenderse

como una mancha blanca que puede ser atacada y explorada.



12.7. Lo que los estilistas estan dispuestos a pagar

Cuenta de Como preferiria que se cobrara el servicio

40
35
30
25

20 Si su respuesta fue po... ~

15 ® 500 W1000 ® 1500
10

. I —

Comision por citas asignadas

m 500 3
W 1000 35
= 1500 1
Como preferirfa que se cobrara el servicio h g

Grafico 33 Disponibilidad de pagar por la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Cuenta de Si su respuesta fue por mensualidad, que predio estaria dispuesto a pagar por cita?

25
2
15

! m100

05 H200

r

0
Mensualidad

m 100 2
m 200 1

Como preferirfa que se cobrara el servicio h ¢

Grafico 34 Modalidad de pago de la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Si su respuesta fue por mensualid... b ¢

70
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De las Figuras 36 y 36, sobre lo que los estilistas estan dispuestos a pagar, se puede decir que
los entrevistados prefieren el sistema de comisién, la mensualidad fue aceptada por tan solo el
8% personas de la encuesta, de los cuales los peluqueros estan dispuestos a pagar 100.000 pesos
colombianos mensualmente. En las comisiones hubo una aceptacion del 92%, dejando ver que
estarian dispuestos a pagar 1000 pesos con un 89%, asi se puede deducir que los estilistas estan

muchos mas dispuestos a pagar una comisién por cita de 1000 pesos colombianos.

Al analizar estos graficos se puede observar que la mayoria de peluqueros estarian dispuestos
a pagar por comision, esto se debe a que como es una empresa hueva no tienen la suficiente
confianza para pagar una mensualidad y prefieren dar una comision en la cual no tengan que
invertirle mucho dinero. Por ello la idea es ofrecerles a las peluquerias un contrato, del cual
paguen por mensualidad, pero el primer afio va a ser de gracia, esto hara que las peluquerias se

vean motivadas y genera una confianza con la empresa.
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13. ALTERNATIVAS DE CONSUMO

16.¢ Conoce otras aplicaciones en el mercado que ofrezcan este mismo
servicio?

(98 responses)

® s
® Mo

Graéfico 35 Conocimiento de otras Apps similares.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Se realizaron preguntas similares tanto a mujeres como a estilitas en cuanto si conocian
alguna aplicacion que prestara el mismo servicio, en el caso de las mujeres el 96.9% de las
encuestadas no conocia una aplicacion similar y el 87,2% de los estilistas tampoco tenian

familiaridad con un servicio similar.(ver Figura 39).

Conoce aplicaciones o plataformas que presten el mismo servicio

(47 respuestas)

® Si
® No

Gréfico 36 Apps similares.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Cual? (41 respuestas)

@ Aplicacion de celular

@ Cuaderno o agenda

@ Programa de computadaor
@ Ctro

Grafico 37 Uso de formatos de agendas.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Las alternativas de consumo en este caso serian los cuaderno o agendas que tienen los
estilistas para agendar sus citas ya que el 97,6% usa este método para recordar la informacién de
las citas agendadas. (Ver Figura 40).

Le gusta la tecnologia (47 respuestas)

® si
® Mo

Gréfico 38 Gusto por la tecnologia.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Analizando la Figura 41, se puede observar que el 87,2% de los estilistas les gusta la

tecnologia, adicionalmente al 99% de las estilista, les quedo claro el concepto del servicio (Ver
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Figura 44), por lo cual al 91,7% les parecio util (ver Figura 42), a las mujeres les quedo claro el

concepto y al 86,7% dijeron que usarian la aplicacién, (ver Figura 43).

Le parece que el servicio le puede ser util (22 respuestas)

® Si
@ Mo

Gréfico 39 Utilidad del servicio.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

18.¢ Usted usaria esta aplicacién? (98 responses)

@3
® Ho

Grafico 40 Usaria la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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14. PERCEPCION DE STYLE TO GO

11. ¢ Le parece claro el concepto del servicio? (100 responses)

@ s
@ Mo

Gréfico 41 Claridad sobre el concepto de la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

Es clara la idea de la aplicacidn (46 respuestas)

® S
@ No

Gréfico 42 Claridad sobre la idea de la App.
Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)
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Con la informacion adquirida se puede observar que el concepto fue claro para las mujeres y
estilistas (Ver Figura 45), por lo cual las personas mostraron ser mas positivas al momento de
decir que usarian la aplicacion, porgue antes de ser explicado el concepto las personas mostraban
un grado de interés menor o menos positivo. Este cambio de opinién, se ve reflejado en la Figura

46, en la cual el 78.2% asegura que le gustaria usar el agendamiento de citas con esta App.

[ )
®o

Gréfico 43 Le gustaria agendar citas en la peluqueria por medio de la App.

Fuente: Bernate, Buitrago y Mediorreal (2017)

15. PRECIO DEL PRODUCTO Y CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucion serian digitales ya que es una aplicacién a la cual se podria
acceder desde un dispositivo movil o pc, esto le permite a las personas agendar sus citas
rapidamente y obtener informacion de las peluquerias. También este medio le permitira a las
peluquerias tener una agenda en la cual permita ver que espacios tienen para atender a las

personas y asi poderles agendar la cita.
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En cuanto al precio, se plantea darles un precio asequible a las mujeres que utilicen la
aplicacion, ya que estas tienen una necesidad y es que no tienen tiempo, ya que son mujeres que
estan muy ocupadas normalmente. Por esta razén se les cobra el agentamiento a $3.000 ya que se
busca darles una cita lo méas rapido posible y cerca de donde estén. Por otro lado estan los
peluqueros, a quienes se les puede dar n valor por mensualidad, ya que asi se tiene un ingreso
fijo, aparte de esto se les dard un afio de gracia para que ellos puedan confiar en el servicio

prestado, cuyo valor inicial seria de $50.000 mensuales.
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16. CONCLUSIONES

En conclusidn, se puede asumir que el concepto quedo claro 99% para las mujeres y 97,8%
para los estilitas, en ambos lados se pudo observar que lo que maés le Ilamo la atencién a las
mujeres y estilistas, es que se genera un factor diferenciador es la geo localizaciéon y la
practicidad para el agentamiento de citas, por lo cual facilita encontrar peluquerias cercanas y
genera posibles nuevos clientes a los estilistas; gracias a la informacion adquirida se puede saber
que tanto mujeres como estilistas usarian la aplicacién, por un lado, a las mujeres les serviria
como facilitador de reserva de citas, al ser gratuita generar una mayor cantidad de descargas por
lo cual generara ingresos por parte del App store y generaria ingresos por la comision generada
por cita asignada.

Adicionalmente, se encuentra que el servicio es innovador para la mayoria de los encuestados
por lo que representa un plus en esta idea de negocio, también es importante recalcar que el
86,7% de los encuestados utilizaria la aplicacion, esto da a entender que el nivel de aceptacion
puede ser alto, ademas también permite comprender que existe mucho por mejorar y

perfeccionar para que este porcentaje suba al 100%.

Finalmente, después de analizar cada variable y pregunta de las encuestas, se pueden
encontrar factores y condicionantes que han hecho cambiar el concepto personal acerca del
servicio que se pretende brindar, es importante destacar que debido a los resultados mostrados en
la encuesta a los usuarios se considera relevante y por el contrario puede ser negativo la idea de
la calificacion de las peluquerias, gracias a esto se dard un enfoque en una primera instancia, en
contar con la practicidad al momento de agendar citas, asi como mantener una buena cantidad de

peluquerias que asociadas con la geo localizacion puede ser beneficioso para el consumidor final.
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Este trabajo permitié ver de manera mas amplia como es la generacion de un producto desde
sus inicios, los cuales comienzan con la idea, analizando la industria, sus posibles competidores
y sustitutos. Por otro lado, se comienza a analizar a que segmento se quiere llegar, como la gente
puede ver la idea de negocio, asi teniendo una claridad de lo que busca y desea el cliente, esto
haciendo encuestas, entrevistas focus group. Adicionalmente el trabajo genera un conocimiento
mas concreto de cual es la propuesta de valor, lo que se les quiere proporcionar a los
consumidores, con el propdsito de satisfacer sus necesidades. Por Gltimo se llegd al anélisis de la
viabilidad del producto o servicio, y examinando diferentes costos que permitan lanzarlo y

crearlo de manera exitosa.

Finalmente como se puede observar a lo largo del trabajo Style to Go termina por mostrarse
como una idea fuerte, la cual con los recursos necesarios puede llegar a ser un éxito en los
préoximos afios para el mercado colombiano, recalcando la importancia de este tipo de
aplicaciones en otros paises como por ejemplo Espafia o Estados Unidos, de igual forma lo que
se busca con esta aplicacion es estar a la vanguardia en lo que se refiere a aplicaciones de belleza

y lograr forma parte del cambio en como las personas agendan sus citas en los salones de belleza.
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