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Resumen

Este emprendimiento se enfoca en presentar un plan de mejora, escalable en el sector
descrito en lo codigo CIIU 9602, relacionado con la integracion tecnologica de modo que, los
usuarios podran comprar la suscripcion a los clubes de experiencia. Direccionados a fortalecer la
sensacion de autorrealizacion mediante la atencion en centros con estatus que podria parecer
inalcanzables en un principio. Al mismo tiempo, se busca que el cliente o centro de prestacion de
servicios, en el caso puntual de este plan, una Barberia logre mejorar su rentabilidad y beneficios
tanto para propietarios como empleados al lograr mejor recaudacion y manejo proyectado de su
flujo de caja.

Palabras Clave: Integracion tecnolégica, barberia, clubes de experiencia,

sistematizacién, planificacion financiera.



Abstract

This venture focuses on presenting an improvement plan, scalable in the sector described
in THE CI1U 9602 code, related to technological integration so that, users will be able to buy the
subscription to the experience clubs. Aimed at strengthening the sense of self-realization by
focusing on centers with status that might seem unattainable at first. At the same time, the
customer or service delivery center, in the specific case of this plan, is sought to improve its
profitability and profits for both owners and employees by achieving better collection and
projected management of their cash flow.

Keywords: Technological integration, barbershop, experience clubs, systematization,

financial planning.



1. Introduccion

La barberia Danilo, se dedica las actividades descritas en el codigo CI1U 9602, esta clase
incluye actividades de lavado, corte, recorte, peinado, tefiido, coloracion, ondulacién y alisado
del cabello y otras actividades similares para hombres y mujeres. El afeitado y recorte de la barba.
Los masajes faciales, arreglo de manos y pies, maquillaje y otros tratamientos de belleza.

Desde hace 12 afios, la Barberia Danilo, ofrece sus servicios a la comunidad del Barrio
Diana Turbay de la localidad Rafael Uribe Uribe. Hasta el momento ha sido administrada de
manera tradicional para el sector. Los propietarios del negocio suefian con su futura expansion.
Para ello desean innovar con una integracion tecnoldgica sencilla y versétil que les permita
mejorar el modelo de negocio, optimizar procesos, crear NnUevos Servicios y obtener mayor
reconocimiento de marca.

Con respecto al sector, para 2020 existiran mas de 14 mil salones de belleza, presentando
un crecimiento anual del 15%, de acuerdo con Céamara de Comercio de Bogota (2018). Es un
negocio que mueve cerca de $300.000 millones anuales, de acuerdo, al Diario la Republica (2018).

Por otro lado, la Unica herramienta de diferenciacion existente de la barberia frente al
sector se basa en la calidad del trabajo. El trabajo solo lo conocen los clientes una vez han recibido
la prestacion del servicio. En consecuencia, la tasa de nuevos clientes es menor al 2%. Ademas,
la no recaudacion de por servicios no prestados o negados a razén de las largas esperas he
indisposicion de esperar por parte de los clientes.

Es por ello, que con el proyecto denominado PAT’S ayudara a que el negocio logre una
integracion tecnoldgica responsiva a las necesidades estratégicas planteadas por los propietarios:

1.Controlar los ingresos de dinero y facilitar el arqueo de caja.

2.Recopilar informacién util sobre la prestacion de los servicios a cada cliente.

3.Permitir agrupar a los clientes en clubes (VIP, Platino, Regular).

4.Abrir los canales para crear una vitrina web e iniciar un posicionamiento online.

5.Permitir y controlar agendamiento.

6.Ampliar los medios de pago aceptados.

Es importante aclarar que la barberia Danilo, como cliente directo del proyecto, sera el

usuario principal de las diferentes herramientas de integracion tecnoldgica. Sin embargo, se
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denominara cliente en el proyecto. Los usuarios secundarios seran quienes tomen los servicios
prestados por la barberia y se les llamara usuarios.

De este modo, los usuarios tendran la posibilidad de hacer su agendamiento previamente,
al igual que comprar la suscripcién a los clubes VIP y Platino con pago virtual, el club Regular no
tiene costo. El club VIP esta direccionado a fortalecer la sensacion de autorrealizacion de los
usuarios al generar la oportunidad de acercamiento a ser atendidos en centros con estatus que
podria parecer inalcanzables en un principio.

Para el primer afio, con el fin de garantizar una excelente experiencia a los usuarios que
agenden desde la pagina web, se propone verificar la correcta integracion entre la herramienta de
reserva web ofertada por Wix y el Google Calendar de los estilistas, ademas del manejo apropiado
de dicha herramienta por parte de los colaboradores. De igual manera, se simulara el uso del
Google Forms para recopilacion de informacién para su posterior analisis. Esto Gltimo es de suma
importancia, puesto que no existe una base de datos sobre los clientes y su informacion bésica de
contacto.

Se calcula que con la implementacion de las herramientas se presentard un aumento en las
utilidades en un 9.71% explicado por los ingresos adelantados y la capitalizacion de estos. Por
otra parte, el capital se reduce de 8 a 2.3, tendiendo asi a 0. La rentabilidad financiera aumenta
tras financiar los activos con recursos de terceros, representados en los pasivos diferidos o ingresos
adelantados por servicios no ejecutados.

Respecto al flujo de caja, es importante resaltar que anualmente se proyecta percibir $34
millones por conceptos de suscripciones mas $900 mil como ingresos no operacionales, explicados
por la capitalizacion de los recursos. Respecto a los egresos, 10s mas representativos se refieren a
la prestacion de servicios de peluqueria por valor de casi $11 millones, seguido por un valor
cercano a los $2 millones destinado a pagar los convenios con prestadores de servicios externos
para el club VIP.

Por otro lado, los costos anuales, directamente relacionados a la integracion tecnolégica
corresponde al pago mensual de Wix y del internet (servicio del cual se carece), este egreso

equivale a $1.224.000. Aqui se incluye el capital de trabajo inicial para dar inicio al proyecto.
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2.0bjetivos

2.1 Generales

1. Reestructurar el modelo de negocio de la barberia Danilo por medio de la
creacion de una nueva linea de servicio y la integracion tecnoldgica de sus procesos que

permita la expansion y aumento de las utilidades.

2.2 Especificos

1. Posicionar la Barberia Danilo en el segmento de mercado.

2. Ampliar los canales de compra disponibles aumentando los ingresos brutos en
por lo menos el 2%.

3. Elaborar una estrategia de integracion tecnoldgica para optimizar el proceso de
venta.

4. Capacitar al personal en el uso de las herramientas digitales para garantizar
adecuado uso y satisfactoria prestacion de servicio.

5. Aumentar la rentabilidad del negocio en el 5% para primer afio.

3.Lienzo de los suefios

Para el desarrollo de este proyecto, se identificd una conexién entre mis suefios como
emprendedor y el de los directivos de la Barberia Danilo (véase anexo 1). Tenemos el objetivo de
brindar a la familia Patarroyo un mejor devenir. Gracias a la sinergia entre el conocimiento y las
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habilidades administrativas que aporto, junto a los 30 afios experiencia de mi familia en el sector
de salones de belleza, se empezd a dimensionar el lento crecimiento organico del sector.
Adicionalmente, a pesar de tan amplia trayectoria no se cuenta con una marca sélida.

De este modo se ve como una oportunidad y necesidad tener mejor administracion de los
recursos econdmicos al igual que buscar diferenciarse en el sector. Se busca una estrategia para
iniciar a integrar los diferentes salones de belleza familiares bajo un mismo concepto, para lo cual
la Barberia Danilo servira como lugar de prueba.

En este sentido, yo, Brayan Leonardo Patarroyo Garzon seré quien desarrolle y dirija este
proyecto, dado que gracias a los conocimientos y habilidades adquiridas en la formacion como
administrador de Negocios Internacionales y Logistica y Produccion es factible la re-organizacién
del modelo de negocio para generar mayor rentabilidad y reputacion. También, de llegar a ser
necesario, el fondo de ahorro e inversion familiar PAT'S COOP podré brindar al proyecto con

apoyo financiero de emergencia.

4.Exploracion e identificacion de la idea de negocio

4.1 Descripcion de la problematica identificada

La barberia y peluqueria Danilo fue fundada hace 12 afios en el barrio Diana Turbay, sector
Lanceros, al sur de la ciudad capital. Cuenta con 3 trabajadores, incluyendo a sus duefios. Se puede
considerar que el tipo de contrato empleado es verbal, aunque no existen garantias. Al no superar
los 10 trabajadores ni activos superiores a 500 SMMLV, de acuerdo con el articulo 2 de la ley 905
de agosto de 2004, la barberia es considerada una microempresa.

Antes de ser declarada la pandemia se prestaba servicios a mas de 500 usuarios fijos y
aproximadamente 100 usuarios rotativos cada mes, de los cuales no existe una base de datos o
conocimiento claro sobre posibles puntos de contacto.

Hace dos afios se empezd a cuestionar como lograr fortalecer la posicion en el mercado
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para una futura expansion en medio de este sector economico de baja diferenciacién y manejo
administrativo precario. En la actualidad no se cuentan con métricas claras a nivel operacional o
financiero.

En general, el gremio tiene un manejo administrativo precario, convirtiéndose en un
negocio de subsistencia casi del dia a dia. Dejando sin fondos excedentes para una expansion de
actividades. Este sector de la economia se relaciona con sus clientes de manera convencional y
ofrece como maximo ofertas basadas en combos de servicios. Por otro lado, es complejo dar a
conocer el trabajo realizado de manera inorganica, razon por la cual antes de abrir un salon de
belleza los estilistas prefieren trabajar en un local de la zona para mostrar sus habilidades y
posteriormente montar la competencia en los alrededores. De acuerdo con El Tiempo, en el 2014,
los salones de belleza representaban el tercer negocios de la ciudad, por otro lado, de acuerdo con
el estudio realizado por Quintero (2019), el 45% de los empleados pertenecientes al gremio se
contemplan en la informalidad, es decir que no esté establecido un contrato por prestacion de
servicios o cualquiera legalmente aceptado.

Esta actividad es catalogada por sus participantes como un negocio con ingresos levemente
rentables y estables en la medida que no exista competencia cercana y se preste un buen servicio.
Se refieren asi, de manera indirecta e intencionada a la atractividad de las barreras de entrada y

salida propuesta por Porter. (entrevistas, documento anexo preguntas y conclusiones)

4.2 Justificacion del entorno explorado

En Colombia se estima una poblacion total de 49.648.685 personas, 51% mujeres y 49%
hombres. Esto significa que el sector presenta una relacion de 1:1419, en relacion a salones belleza
respecto a poblacion.

De acuerdo con el centro de inteligencia americano la siguiente es la piramide poblacional
de Colombia para el cierre de 2018:
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Figura 1 Pirdmide demografica colombiana

Male Colombia - 2018 Female

3 24 1.8 352 0.6 0 0 0.6 1.2 1.8 24

Population (in millions) Age Group Population (in millions)

Fuente: CIA

0-14 years: 23.89% (male 5,895,637 /female 5,611,298)

15-24 years: 16.96% (male 4,161,661 /female 4,006,875)

25-54 years: 41.98% (male 10,043,080 /female 10,177,042)

55-64 years: 9.44% (male 2,145,031 /female 2,404,090)

65 years and over: 7.73% (male 1,555,848 /female 2,168,434) (2018 est)

Se evidencia cémo la poblacion entre los 15 y 54 afios superan el 50% de la poblacién.
Edades en las cuales la mayor parte de los colombianos estan en capacidades laborales. EI 80% de
la poblacidn es de zona urbana.

Respecto a Bogota, el DANE estima una poblacion de 7.743.955 para 2020, parte de esta
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poblacion se relaciona al crecimiento migratoria al presentar una alta afluencia de venezolanos que
han dejado su pais de origen, por alguna razén, una gran parte de ellos tiene conocimiento y talento
en el ramo de los salones de belleza. Aunque los migrantes venezolanos tienen conocimientos en
este sector, no cuentan con los recursos para la instalacion de salones de belleza, por lo cual inician
empleandose en peluquerias de barrio. Es un negocio que mueve cerca de $300.000 millones, de
acuerdo, al diario la Republica (2018).

Se estima que para 2020 existen mas de 14 mil salones de belleza, presentando un
crecimiento anual del 15%, de acuerdo con la Camara de Comercio de Bogota (2018). Suba,
Engativd y Kennedy son las localidades con mayores establecimientos de este tipo. Sin embargo,
la mayor parte de ellas son “peluquerias de barrio™ al tener un Unico propietario, de lo contrario se
cree el negocio no funciona afirma El Tiempo (2014). Por otro lado, al visitar zonas como la calle
53 entre la avenida Rojas y la Boyaca se evidencia la alta competitividad del sector en volumen.
El bajo nivel de diferenciacion y las grandes diferencias entre los salones con mayor espacio en
m2 a la gran mayoria de menos de 20 m2.

La localidad Rafael Uribe Uribe representa el 5% de la poblacion total de Bogota con cerca
de 377 mil habitantes, donde el 50,3% de su poblacidn es de estrato bajo y el 38,8% se asoman al
umbral del estrato més alto de la localidad, el estrato medio. En esta localidad, se sitda la Barberia
Danilo, especificamente en la tercer unidad de planeamiento zonal mas poblada de la localidad
(Diana turbay), con el 21,4% mientras que la de mayor concentracion poblacional es Marruecos
con el 26,5% (CMGRD, 2017).

Aunque, de los casi 35 mil habitantes de estrato bajo-bajo ,de la localidad Rafael Uribe
Uribe, el 74,3% son habitantes del Diana Turbay, el salon de belleza se rodea de una zona
comercial altamente transitada y habitada en su gran mayoria al estrato medio-bajo.

En el afio 2019 se realizd un estudio de mercado realizado en punto (véase anexo 2), se
encontrd que el 64.3% del cliente de la Barberia Danilo tienen entre 18 y 22 afios. Siendo el 57,1%
hombres y su complemento mujeres. La tendencia es que los hombres toman los servicios de cortes
mientras las mujeres las tinturas, manicure y pedicura. Al preguntar al usuario si estaba afiliado a
un programa de clientes frecuentes de servicios de belleza el 89,3% dijeron que no.

Por otro lado, se logra identificar que las dos variables méas importantes son la confianza
en el estilista y el servicio prestado, siendo la primera la predominante con un 53,6% de respuestas

seguidas del 35,7% correspondiente al servicio. Siendo a su vez el estilista el influenciador mas
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grande, antes que la misma marca de los productos, en la decision de compra.
Las personas estan dispuestas para ser atendidas hasta 30 minutos. Tan solo el 25% de los
usuarios no estan dispuestos a esperar mas de 10 minutos, el mismo porcentaje frecuentan mas de

un salén.

El 100% de los clientes quieren recibir servicios adicionales encaminados a la mejora de

imagen personal. El 50% de ellos se sienten totalmente familiarizados con plataformas digitales.

4.3 Mapeo de los actores

4.3.1 Fuerzas del mercado

Figura 2 Fuerzas del mercado para el gremio de salones de belleza

NIVEL DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES 3.00
PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES 2.00
RIESGO DE INGRESO 2.26
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES 3.25
BIENES SUSTITUTOS 1.25

INTENSIDAD FUERZAS DEL MERCADO

126
BIENES SUSTITUTOS
PODER DE 326
MNEGOCIACION DE
PROVEEDORES
2128
RIESGO DE INGRESO
PODER DE 2.00
NEGOCIACION DE
COMPRADORES
NIVEL DE RIVALIDAD 3.00
ENTRE COMPETIDORES
EXISTENTES

0 1 INTENSIDAD:  Mékimo 5 4 3
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Fuente: Creacidn propia

4.3.1.1 Fuerzas del mercado. Es importante conocer la resolucion 2117 de 2010 expedida
por el Ministerio de Proteccion Social “por la cual establece 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”. Resolucion enfocada en la seguridad, mitigacion del riesgo y

salubridad. Sin embargo, las barreras de entrada a este tipo de negocios son bajas.

4.3.1.2 Proveedores. Existen pocos proveedores reconocidos, el mercado popular es
copado por Marcel France. De este modo no brinda mayor ventaja en términos de marca, pues

cualquiera tiene sus productos.

4.3.1.3 Clientes (Usuarios de la barberia). Son clientes aspiracionales, con niveles de
educacion mayormente operativa. Preocupados por la imagen proyectada como diferenciador, por
ello frecuentan varias veces al mes los servicios de peluqueria y barberia. En términos generales,

valoran la poca espera en turno, dispuestos a esperar de 15 a 30 minutos. No estan conglomerados.

4.3.1.4 Competencia. La competencia es bastante considerable en términos de numero,
sin embargo, presentan dificultades para diferenciarse. No se encuentran asociados. Manejan
niveles de precios estables y carecen de estrategias de promocion. Los trabajadores luego de 2 0 3

afios se pueden convertir en la competencia.
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4.3.1.5 Sustitutos. Existen algunos servicios sustitutos en términos de cuidado personal

como centro de spa o la prestacion de servicios a domicilio, incluso por parte de familiares.

4.3.2 Atractividad por barreras de entrada y salida

Considerando los factores anteriormente expuestos se deja en evidencia la necesidad
existente, en el sector de salones de belleza, de aumentar rentabilidad por medio de la
diferenciacion, de modo que se logre rendimientos elevados pero estables.

En el mismo sentido, el gréfico de atractividad por barreras de entrada y salida, ilustracion
3, ratifica en cierta medida las perspectivas del sector. Sin embargo, luego de evaluar las barreras
de salida consideradas son las emocionales, econémicas y estratégicas es evidente que no son altas
siendo quizas, la mas fuerte la barrera emocional al considerar el esfuerzo invertido por los
propietarios para acreditar el punto fisico.

En cuanto a las barreras de entrada, se consideran en equilibrio. La mayor dificultad para
la apertura de este tipo de negocios se referencia con la obtencidn de experiencia y reconocimiento
ademas del levantamiento de capital (entre $8 y $10 millones) que puede tardar hasta 3 afos.

Se concluye en este punto que este gremio presenta rendimientos bajos pero estables.
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Figura 3 Atractividad por barreras de entrada y salida

ATRACTIVIDAD POR BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA
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Fuente: Creacion propia

Se evidencia que el sector presenta rendimientos bajos, muy cerca a ser elevados pero

estables.

4.4 Hipotesis general del proyecto

4.4.1 Hipdtesis cliente

La integracion tecnoldgica que brinda el proyecto PAT’S ayudara a la barberia Danilo a
diferenciarse frente a sus competidores, ademas de aumentar su rentabilidad en en el largo plazo.

Creando nuevas lineas de negocio se lograra fidelizar a mas clientes.
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4.4.2 Hipotesis usuario

El usuario esta dispuesto a utilizar herramientas tecnoldgicas como parte del proceso,
responde a las ofertas en linea.

Al crear nuevas lineas de negocios ,como los clubes de experiencia, los clientes se
conectaran emocionalmente.

El usuario estd dispuesto a pagar anticipadamente por los servicios, encuentra valor

adquirido al hacer tal sacrificio financiero.

4.5 Validacion del problema

4.5.1 Datos econdmicos que sustenten la probleméatica

Se estima que para 2020 los salones de belleza representaran el 0,13% del PIB colombiano
segun estimaciones basadas en el valor del mercado y el PIB proyectado por el Banco de la
Republica para 2020. Sin embargo, a raiz del COVId-19 y la cesacion de actividades parcial o
definitiva de algunos establecimientos se espera una reduccion en la participacion del sector en el
PIB.

Se estima que a nivel nacional hay 35.000 establecimientos en este rubro. EI 80% son de
un dnico duefio, es decir peluquerias de barrio. Tan solo el 20% son sala de estilistas con mas de
cinco puntos. Adicionalmente, se estima un crecimiento anual entre el 10% y el 15%. Es un
negocio que mueve cerca de $300.000 millones, de acuerdo, al diario la Republica (afio). Se estima
un consumo promedio en los establecimientos de barrio entre $8000 y $25000.

De acuerdo con el heraldo, la CCCE indica que lo mas vendido via internet son reductores
corporales y las depilaciones, productos de la categoria de belleza y salud con un 55%. También
sefiala que los colombianos destinan cerca del 8% de su salario mensual en belleza y cuidado
personal. Se muestra disposicion por parte de las personas para cuidar de su apariencia y estilo.

Las tendencias de cuidado para los hombres dan lugar a la apertura de espacios méas
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especializados. Una de las industrias mas beneficiadas con el crecimiento del sector a analizar es
la de los cosmeticos.

En este sentido la barberia Danilo realiza 7200 servicios anuales, obteniendo $77 millones
de ingresos anuales estd debajo de los ingresos anuales promedios que deberia obtener cada

establecimiento de acuerdo con los datos académicos $85 millones.

4.5.2 Analisis etnografico

Para el analisis etnografico se hizo una entrevista (véase anexo 3) con la finalidad de
aceptar o rechazar la idea que la Barberia Danilo tiene la capacidad actualmente para expandirse
y ser reconocida por sus diferenciales.

Por medio de esta Barberia Danilo se ubica en el barrio Diana Turbay, sector lanceros. El
sector es montafioso, muy transitado en la parte plana superior de la montafia donde se encuentra
la Barberia Danilo. La Barberia Danilo es administrada por Leidy Rodriguez, su propietaria. Es
una persona carismatica, realista, demuestra conocimiento del sector en el que trabaja.
Adicionalmente identifica algunas tendencias en los servicios que presta.

Muestra orden en sus actividades administrativas, tiene horarios establecidos de apertura 'y
cierre, le gusta brindar trato caluroso a sus clientes. Hablan de manera directa con ellos. En cuanto
a la forma como se relaciona con los trabajadores parece ser flexible en aspectos como el horario
laboral, dado que comprende la informalidad de la labor.

Los estilistas trabajan por un porcentaje del servicio prestado, los precios estipulados estan
dentro del promedio manejado en el mercado, segln denota. Por otro lado, expresa que el Gnico
medio de pago disponible y aceptado es el efectivo. Sin embargo, se ha escuchado que la
competencia estd empezando a utilizar datafono. Afirma que la capacidad de pago por servicio
Ilega a ser hasta de $200 mil pesos.

Parece ser altamente consciente de la dependencia a sus estilistas y el riesgo que conlleva
ello, puesto que luego de un tiempo se desvinculan de la barberia e inician su propio negocio
llevandose la clientela, los cuales pueden llegar a ser irrecuperables, dado que no existe una base

de datos para contactarlos.
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Por otro no existe registros contables mas que anotar en un cuaderno, de igual manera no
se presenta métricas de servicio ni de operacion.

Existe cumplimiento a los protocolos de bioseguridad de acuerdo con Leidy, para ella el
aseo e higiene son elementales. Define su diferencial como la calidad de su trabajo que se da a
conocer por el voz a voz. Adicionalmente, demuestra preocupacion por trabajar agilmente y evitar
que los clientes esperen mas de una hora.

Los propietarios suefian con la ampliacion del negocio, pero afirman requerir mayor

organizacion financiera y organizacion para lograrlo.

5.Construccién propuesta de valor

5.1 Arquetipo del cliente y usuario

Figura 4 Mapa de empatia del cliente

Mapa de empatia o —

O cQuign? META ! éQué necesita hacer?
Barberia Danilo ( Prestadores Diferenciarse y controlar tanto

de servicio) usuario primario sus ingresos como egresos
El 4nico medio

) Piensa y siente para
ESfutRzos RESLLTADOS . .
» ) diferenciarse es
Después de  Dar mayor © ¢Qué ve? ¥
~ - el trabajo
una afio de  servicioy .

. ; g ropio
C trabajo no satisfaccion prop

hay dinero  alos clientes
para
(=1 {21 V7=T o f | S —
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Fuente: Creacidn propia




Figura 5 Mapa de empatia del usuario
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Mapa de empatia Feche: Versie
El usuario, clientes de la Recibir servicios de belleza,
Barberia Danilo como corte, barba, cejas... -Se fija en el

) Piensay siente

ESFUER2OS RESULTADOS
ebe ir Lucir bien, _\
resencialmente ¢ tir
para apartar un  onfianza
turrlo O pasar  con su estilo
varias veces y mejorar
SLAQUEDO i g vt
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Fuente: Creacidn propia

5.1.1 Validacion de cliente y usuario

5.1.1.1 Ganancias cliente

e Aumenta control y orden sobre los recursos econémicos.
e Optimiza el tiempo tanto de trabajadores como de usuarios.

e Hacer sentir a los clientes especiales, partes de un grupo selecto.

aseo y orden.
Ve como esta
peluqueado y
vestido el
estilista




24

5.1.1.2 Dolores cliente

e Falta de recursos econdémicos para reinvertir en el negocio.
e Los empleados se convierten en competencia.
e Negar servicios por falta de disponibilidad.

e Los trabajadores no tienen las competencias ofimaticas requeridas.

5.1.1.3 Ganancias usuario

e Servicio de excelencia, se siente especial.
e Atencidn con tiempo de espera 0.

e Mudltiples opciones de pago.

5.1.1.4 Dolores usuarios

e Demora para ser atendido.
e Largas filas en temporadas altas.

e No obtiene servicios complementarios a la imagen personal.

5.2 Mapa de valor
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5.2.1 Diferencial

5.2.1.1 Diferencial cliente

e Los empleados maximizan la utilizacion de su tiempo.

e Mayor eficiencia en la prestacion de servicios

5.2.1.2 Diferencial usuario

e Los usuarios ahorran tiempo al no tener que esperar 0 pasar con antelacion para
apartar turno.

e Ampliacion de alternativas de pago.

5.2.2 Pertinencia de la solucién

La solucion propuesta dara inicio al fortalecimiento de lazos de confianza y emocionales

entre la Barberia y sus usuarios, (construccion de marca)

5.2.3 Calmantes y vitaminas

5.2.3.1 Calmantes y vitaminas para el cliente

e Capacitacion a trabajadores en el uso de las herramientas ofimaticas requeridas.

e Entendimiento del cliente basado en los analisis posteriores a la recopilacion de
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informacion post-servicio.

5.2.3.2 Calmantes y vitaminas para el usuario

e Disponibilidad para diferentes medios de pago

e Posibilidad de agendar sin ir al punto fisico.

5.2.4 Creacion de valor

La declaracion de valor propuesta para la barberia es “Tu imagen se convertira en tu sello
personal” haciendo alusion a la aspiracion de los clientes de mejorar su calidad de vida mientras

cuidan de cémo se ven.

5.2.5 Pruebas de validacion de propuesta de valor

Con el objetivo de analizar el comportamiento de los clientes en la barberia se aplico la
técnica de Mistery Shopper en el mes de diciembre del 2019 y febrero del 2020, se evidencia un
nivel de ansiedad o desesperacion por ser atendido mucho mayor en diciembre. Al ser temporada
alta no se compromete a reservar turno, se atiende a quien esté en la fila, esto genera enojo en los
clientes. Sin embargo, en febrero la gente no se molesta por una o dos veces a preguntar a qué hora
esta libre el estilista mas no hacen reserva a una hora especifica en su gran mayoria.

Los usuarios hablan bien del trabajo realizado en la Barberia Danilo, valoran la calidad del
trabajo y la calidez de los estilistas. Parecen sentir alto nivel de confianza al hablar con los estilistas
y seguir las indicaciones sin mayor desconfianza.

En las épocas de temporada alta los montos de pago aumentan puesto que no son servicios

individuales, son épocas en que va toda la familia y hace uso muchos mas servicios. Aunque los
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servicios de corte a hombres son el mayor volumen, la mayor rentabilidad para la fecha se basa en
los servicios a mujeres.

Durante febrero, los servicios a hombres contintan siendo los de mayor volumen, pasan
dias sin que una mujer asista a tomar un servicio. Razon por la cual se depende de los ingresos
generados por los servicios a hombres. El servicio mas frecuente es el corte, sin embargo, cada vez

mas se esta solicitando el servicio de corte mas barba y depilacion de cejas para hombre.

6.Construccion de prototipo Definicion producto — servicio
y solucion digital

6.1 Conceptualizacion y definicion del prototipo

Basado en los hallazgos y aprendizajes realizados hasta la fecha se identificd la que la
mayoria de los usuarios tienen la capacidad para navegar en plataformas digitales y hacer uso de
ellas. Adicionalmente fue evidente que con tiempos de esperas mas cortos se negaron menos
serviciosy el cliente parecia mas feliz. Evitando que el usuario use los servicios de la competencia.

Asi, el prototipado de la solucidn digital presentada por el proyecto PAT’S esté definido
como un mockup con simulacion de uso. De este modo, se verificara la facil navegabilidad del
usuario en la pagina web.

Con el fin de garantizar una excelente experiencia a los usuarios que agenden desde la
pagina web, se propone verificar la correcta integracion entre la herramienta de reserva web
ofertada por Wix y el Google Calendar de los estilistas, ademas del manejo apropiado de dicha
herramienta por parte de los colaboradores. De igual manera se simulara el uso del Google Forms
para recopilacion de informacion para su posterior analisis. Esto ultimo es de suma importancia,

puesto que no existe una base de datos sobre los clientes y su informacidn bésica de contacto.
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6.2 Plan para la construccion de la solucion

Se desarrollard una primer pagina web en Wix, haciendo uso de los gadgets de reserva 'y
calendario. Al mismo tiempo se incluira la posibilidad de comprar la suscripcién a los clubes en
linea. Esto se validara pidiendo a diferentes personas ingresar a la pagina web y buscar donde:
servicios prestados, reservar, comprar membresia a un plan, contactarse con la Barberia.

Creacion de cuenta gmail para cada empleado y una para la barberia, verificar que los
empleados sepan utilizar tanto de google calendar y google forms para validar que tienen la
capacidad de comprender la agenda de su dia y semana, por otro lado, que saben ingresar al

instrumento disefiado para la recoleccion de datos post servicios en Google Forms.

6.3 Definicion del MPV, portafolio de producto y/o servicios, andlogos y virtuales

El MPV esta conformado por una pagina web en la cual no solo sera de landing page, sino
que permitird servir para la recaudacién de pagos adelantados por concepto de los planes, se
incluye la creacion de correos gmail para la barberia y sus colaboradores ademas del formulario
para el seguimiento del servicio prestado. La aplicacion de mensajeria instantanea WhatsApp sera
utilizada como analoga a la opcion de reservas dada la imposibilidad coyuntural y dificultades

econémicas enfrentadas ante el COVID-19.

6.4 Elaboracion pruebas de concepto

Se aplicd una prueba denominada Clean Design, con el fin corroborar que el disefio de la
pagina web es intuitivo y que los colaboradores entienden como usar tanto Google Calendar como

Google Forms.
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Con el fin de comprobar la disposicion por parte de los usuarios de reservar sus turnos, se
a dispuesto de reservas via WhatsApp en medio de la pandemia tan pronto se avalé la apertura del

gremio, sirviendo adicionalmente como medio para mitigar riesgos de contagio.

6.5 Aprendizaje pruebas de concepto

1 de los 4 usuarios indicaron que no es claro en la opcidn de reserva quien lo atenderd. En
cuanto al disefio se obtuvo una calificacion de % debido a visibilidad del logo. Los empleados

reportaron que gastaron 3 minutos rellenando el formulario de atencion al cliente.

Se atendieron el 50% de los clientes con turnos reservados, demostrando que existe

disposicidn para reservar turnos.

6.6 Iteracion de prototipo

Para comprobar el pronodstico de demanda de los planes de suscripcion se ofreceran
verbalmente la preventa de estos durante dos meses. El pago serd recibido en efectivo durante los
primeros meses posteriores a la reapertura del gremio. De igual manera los agendamientos se
registraran desde el gmail de la Barberia. Se espera que como minimo 11 personas se interesen por
comprar la suscripcion a los clubes. Un 42% de aceptacion a la idea de adquirir una suscripcion
dard mayor validez al pronostico elaborado bajo el criterio la junta directiva como expertos del

sector.

6.7 Estructuracion de Producto Minimo Viable (MPV)



Ficha técnica de los productos y servicios (Clubes, Plataforma web)

6.7.1 Pagina web
m  Nombre: PAT’S ESTILISTAS
= Logotipo:
Figura 6 Logotipo

PATS

ESTILISTAS

Fuente: Creacion propia

m Captura:

Figura 7 Visualizacion pagina web

TU LUGAR
PARA
CAMBIAR DE

Fuente: Creacion propia

m Url: https://patsestilistas.wixsite.com/website

m  Eslogan: Tu lugar para cambiar de imagen.
s Comercial: Si el sitio web es lucrativo.
m  Registro: No se requiere registro para participar en él.

m ldioma: Dispuesto en espafiol.


https://patsestilistas.wixsite.com/website
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Creador: Brayan Patarroyo.

Lanzamiento: Fecha por programar.

Ingresos: Representados por las ventas futuras de las membresias.
Estado actual:Inactivo.

6.7.1 Clubes de suscripcion

Nombre: VIP.
Lanzamiento: Fecha por programar.
Ingresos: $220 mil por cada suscripcion.

Politicas de uso: Los cortes durante un afio, se contemplan como 2 cortes

mensuales de cualquier categoria durante un afio mas lavado de cabello. Se ofrecen

beneficios en gimnasio o spa segun se escoja (servicios prestados por terceros). Este

plan es de uso Unico e intransferible. Acumula puntos obtener descuentos en productos

seleccionados. El uso indebido de la membresia al Club VIP acarreara la cancelacioén e

imposibilita un reembolso.

Estado actual: Inactivo.

Nombre: Platino.
Lanzamiento: Fecha por programar.
Ingresos: $190 mil por cada suscripcion.

Politicas de uso: Los cortes ilimitados se contemplan como 2 cortes simples

mensuales durante un afio. Este plan es de uso Unico e intransferible. Acumula puntos

obtener descuentos en productos seleccionados. El uso indebido de la membresia al

Club Platino acarreard la cancelacion e imposibilita un reembolso.

Estado actual: Inactivo.

Nombre: Regular.
Lanzamiento: Fecha por programar.
Ingresos: $8 mil por cada servicio.

Politicas de uso: Acumula puntos para ser redimidos en productos

seleccionados.

Estado actual: Inactivo.
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7 Modelo financiero

7.1 Definicion de precio

De acuerdo con Monroe (2003), decidir sobre los precios es una decision de alta
importancia administrativa, dado que puede afectar positiva o negativamente en la rentabilidad del
negocio como el retorno financiero de las inversiones, al igual que la aceptacion en el mercado.
Por otro lado, Cuevas (2002) afirma “Los tres factores basicos a considerar en la fijacion de precios
de productos o servicios son los clientes, la competencia y los costos”

Los precios estan definidos por variables como el nimero de servicios prestados mas un
adicional correspondiente a servicios prestados por terceros de la siguiente manera teniendo
presente que el valor del servicio es de $8 mil pesos, ubicandose asi en el precio promedio del
mercado. De igual manera se contempla mantenerlo estable durante este afio y quizas el siguiente
teniendo en consideracion las dificultades de los usuarios, considerando que les puede parecer
conveniente buscar la manera de reducir el impacto mensual en su flujo de caja y lograr tener un
ahorro en los servicios que frecuenta.

Club VIP: 24 servicios por $200 mil m/cte + $20 mil por beneficios con terceros

Club Platino: 24 servicios por $190 mil m/cte

Club Regular: Servicios a $8000

7.2 Estrategia de precio

Se utilizard una estrategia de precio diferenciado y basado en el costo de acuerdo con
Monroe (2003). La primera dado que el usuario incurre en un sacrificio al decidir pagar por
adelantado, este esfuerzo se basa en una discriminacion de tercer grado ya que se genera una



33

variacion de los precios dependiendo de qué Club se ha suscrito el usuario mientras el precio

permanece constante para cualquier cantidad de servicios tomados.

Figura 8 Estrategia diferenciacion de precios

P2

Fuente: google imagenes

7.3 Costeo de producto - servicio para serie minima

Al revisar la literatura sobre costeo, Cuevas (2007) indica que:

Solamente los costos e ingresos incrementales seran relevantes. Puesto que los costos fijos
existentes de manufactura y de operacion no seran afectados por el pedido, no seran entonces
considerados. Igual sucede con los costos variables operativos dados que seran manejados por la
administracion.

El costo incremental o costeo directo de cada servicio es de $5.655 por servicio, obteniendo

una utilidad incremental de $2.344 como se observa en la siguiente imagen:
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Tabla 1 Costeo incremental servicio regular

Por servicio Por 100 servicios
Ingreso adicional 5 2.000,00 S 800.000,00

Costos incrementales

Materiales directos S
Mano de obra directa 5 5.600,00 § 560.000,00
CIF S 55,56 5 5.5EL,56

Total costos increment 5 5.655,56 § G565.555,56
Utilidad operativa incremental § 2.344,44 § 234.444.44

Fuente: Creacion propia

En cuanto al club VIP tenemos que cada servicio tendra una utilidad incremental de $2.678,

cerca de $333 por arriba de un servicio regular:

Tabla 2 Costeo incremental club VIP

POR 1 VIP POR 100 VIP
220.000,00 § 22.000.000,00

€

Ingreso adicional
Costos incrementales
134.400,00 S 13.440.000,00
21.333,33  52.133.333,33
155.733,33 515.573.333,33
64.266,67 $6.426.666,67
2.677,78 S 267.777,78

Materiales directos
Mano de obra directa
CIF

Total costos incrementales

Utilidad operativa incremental

L e e 10 L

Utilidad operativa incremental por servicio

Fuente: Creacidn propia

El club Platino arroja que cada servicio tendra una utilidad incremental de $2.261, cerca
de $83 abajo de la utilidad incremental aportada por un servicio regular. Sin embargo, en el
escenario mas pesimista posible, al capitalizar los $190 mil del club platino durante un mes a una
tasa del 1% se obtiene intereses de $157,6. Es decir que la utilidad la utilidad para el primer servicio

seréd de $2.419, $74 pesos por encima de un servicio regular:



35

Tabla 3 Costeo incremental club platino

POR 1 PLATINO POR 100 PLATINO
Ingreso adicional S 190.000,00 S 19.000.000,00
Costos incrementales
134.400,00 S 13.440.000,00
1.333,33 5§ 133.333,33
135.733,33 513.573.333,33
54.266,67 55.426.666,67
2.261,11 S 226.111,11
157,61
2.418,72

Materiales directos

Mano de obra directa

CIF

Total costos incrementales

Utilidad operativa incremental
Utilidad operativa incremental por servicio
Capitalizacion 1%

R Y T L Vo A

Fuente: Creacidn propia

Respecto al punto de equilibrio del proyecto se define que bajo las ventas actualmente
presupuestadas se debe vender como minimo 11 planes VIP y 10 Platino en el afio para lograr
cubrir los costos fijos relacionados con la implementacion total del proyecto, tal como se muestra

en la siguiente gréafica:

Tabla 4 Calculo punto de equilibrio multiproducto

87 80

52,10% 47,90%
$ 22000000 $ 190.000,00
$ 155.733,33 $ 135.733,33
$ 6426667 $ 54.266,67
$ 3348024 $  25.996,01
$ 59.476,25
$ 1.224.000,00

20,58

Fuente: Creacion propia



7.4 Presupuesto y estados financieros para el lanzamiento

Tabla 5 Flujo de caja proyectado para 12 meses

WMes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Ao 1
FLUJO DE TESORERIA 1 2 3 4 1
S 2200005 2o0000(% 2200005 220000
S 190.000 | S 190000 | $ 190.000 | S 190.000
5 7 10] B &
5 10 10] B 5 7 E 20
2.050.000 | $3.440.000 | $24.100.000 | 52.050.000 | 3 2.460.000 | & 2.570.000 | 5 3.220.000 | § 3.690.000 | 5 4.200.000 | § 2.050.000 s §  34.340.000
B B — [ ~ s BB BB BB BB BB - s $ =
s O N B B s s s B B B s
$ -
Total Ingresos $2.050.000] $3440.000] $4100.000] $2.050.000 52460000] §2870.000| 53260000 §3650.000] §4100.000] §2050000] ©4250.000 s0[s sazao00
$ -
Materialesiinventarios $
$
$
Mano de obra (incluyendo prestacionss s
s
]
Costos indirectos de fabricacion $
$
§
Gastos Adminitrativos y Operacionales s
$
$ -
Total Egresos Operstives so| s213.anm| sassaco| sysiezs| s7asyaz|  soonasr| sio7msss| S1.v9.300[ $1.503.400 §1749.622( 51762733 52138956 § 12588887
vicios tercercs VIP 5100000 5140000 szo0000| si00.0m0| 5120000 s140.000| 5 1e0000| 5120000 szo0000| 5100000 s200.000($ 1740000
. s 112.000] s 302.400] 5 522.400) 5020.600] 51.108.800( 51.310.400] 51.53¢.400] 51.545.400] 51.870.400] § 10.752.000
51111 5 3.000) ss 56233 sooag| si1ooo|  s13o0o0|  sisooa|  sie33s|  simsse|s 10667
FLUJO DE CAJA NETO OPERATIVO $2050000) $3226889| $3654600( $1.318378| $ 1715267 $2201178| $2410.200[ $ 2 596600 $300.378| $2487267| $2188.956) § 21.741.333
$ -
Fage de Wix 533000 53s.000(  s3s000|  s3soc0|  s3m000|  53s000|  s38000( 538000  s2so000| 538000  53s000| 5380008 4se.000
Fage de Inmmet sg4000]  seaoon| sesooo| se4ooo|  s@4000|  seeco|  se4000]  3ee000|  se4000| 384000  sesn00|  ss4000|§  7esom0
’ -
Total Egreso no G, i | s102.000] ¢102.000] $102000] $102000] s102o000]  s102000] s10z2o00] si1ozooo]  sitozoo0]  siozooo]  stozooo]  s102000(§ 1224000
$ -
CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL]  51.345.000] 53.124.883] 53.552.600] 51.216.378] §1.613.267] 51.867.533] 52.099.178] 52.308.200] §2.454.600] 5198.378] 52.385.267] -52.290.955| § 20.517.333
$ -
[ [ [ [ I [ [ [ [ [ [ [ $
[ [ [ [ I [ [ [ [ [ [ [ $
$
[ I I I I I I I I I I [ $
s
[ [ [ [ [ [ [ [ [ [ I I s
[ [ [ [ I [ [ [ [ [ [ [ $
’ -
| | [ $14.343.36] $37.352,30] Se3.510,54] §72.466,88] §34.345,56] ¢92.096.43[ 6 113.552,54] § 130.543,50] § 148.916,55] § 150.377,23] § $13.510
$ -
| | [ 51234336] $37352,30] 56351054 $ 913.510
| s 13542.000,00[55072 835 85 2 625 485 5[5 5,842 365,6] 5 11.455 133 513,302 666 5 15,421 5445 17 730 044 5 ]
$
[ [ [ I [ [ [ [ [ [ [ $
§
I I I I I I I I I I I $
| I I I | | | | | | I $ -
513545000] 53124585 53566543 51253730| 51676777 51940000 52183523 52406096 52608153 5328526 52534153 52140575] §  P1ds084d
$ -
[ [ [ [ I [ [ [ [ [ [ [ $
[ [ [ [ I [ [ [ [ [ [ [ $
$
Total | 50,000 50,00 50,00 50,00 s0,00] 5 0,00] 5 0,00] 50,00] 50,00] s
$ -
Caja del periéde despuss de 1715.266,7]5 1.969.533 3] 5 2.201.177,8|5 2.410.200,0] 5 2.596.600,0] sds arimam
Caja inicial 2 5 s 551388532352 410.200,0]5 2.595.500,0 § 3 § 21741333
Caja neta despuds dei | s 134s.0000[5 3124 38555 3.565.543.4]5 1253730, 5 1 1§ 21430849

Fuente: Creacion propia
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Se definido una proyeccién de ventas haciendo uso de la opinion de expertos en el gremio

para proyectar la demanda fortalecido con un ajuste estacional, de modo que se contempla ingresos

de $34 millones. Cabe resaltar que para analizar el impacto del proyecto en la barberia. El

presupuesto se trabaja bajo el supuesto que las ventas y servicios prestados se relacionan

exclusivamente con los clubes VIP y Platino.
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Respecto a los egresos generados por el proyecto, encontramos los relacionados de manera
directa con el proyecto como lo es la disponibilidad de internet y el pago mensual de la pagina
web. Sin embargo, el egreso operacional de la Barberia es mucho mayor dado que corresponde a
la prestacion de servicios directos contemplados en la comision de servicios por $5.600. La
comision a terceros es de $20 mil por cada suscripcion VIP,

Luego de llevar los ingresos netos mensuales a ser capitalizados en la entidad bancaria con
tasa del 4,5% se logra obtener intereses equivalentes $913.510. Es importante recordar que los
ingresos mensuales se capitalizan tan solo por dos meses dado que luego se debe pagar saldar las
comisiones de los colaboradores.

El flujo de caja neto generado por el proyecto es de casi $21 millones a lo largo de un afio.
A continuacion, se puede observar dos estados de resultados proyectados para Diciembre de 2021,
el primero de ellos es de caracter absorbente y el segundo de caracter directo. En ambos escenarios
se manejo el supuesto que todos los ser. Mediante el estado de resultados directos se identifica
claramente que el costo variable es el de mayor peso en la reduccion de la utilidad, pues representa
cerca de $46 millones frente a $8 millones aproximados de los costos fijos.

En general, el estado de resultados del proyecto (ilustracién 12) muestra que se esperan
recibir ingresos por adelantado equivalentes a $34 millones (4008 servicios). Pero por principio
de realizacién en el estado de resultados se contemplan ventas brutas del orden de los $16 millones
(1920 servicios efectuados), el restante de los ingresos anticipados ($17 millones) se tratan como

pasivo diferido, correspondientes a 2088 servicio causados, pero no realizados al momento.
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Figura 9 Estados de resultados proyectado para la barberia, del proyecto y actual

Estado de Resultados Proyectado Barberia
ABSORBENTE

COSTO DEL SERVICIO REGULAR $ 582556
COSTO SERVICIO VIP H 5.995,56
COSTO SERVICIO PLATINO S 5.82556
VENTAS BRUTAS $ 58.804.666,67
(-JDEVOLUCIONES, DESCUENTOS Y REBAJAS, $
(=)VENTAS NETAS $ 58.804.666,67
(-)COSTOS DE VENTAS $ 40.158.064,44
(=)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 18.646.602,22
(-JGASTOS OPERACIONALES $ 8.940.000,00
ADMINISTRACION $7.200.000,00
VENTAS $1.740.000,00
(=)UTILIDAD OPERACIONAL $9.706.602,22
(+)INGRESOS NO OPERACIONALES. $ 913.510,28
(-JGASTOS NO OPERACIONALES
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $10.620.112,50
(-)PROVISION IMPUESTO DE RENTA
(=)UTILIDAD NETA $ 10.620.112,501

Estado de Resultados Proyecto

ABSORBENTE
COSTO DEL SERVICIO REGULAR
COSTO SERVICIO VIP
COSTO SERVICIO PLATINO

VENTAS BRUTAS
(-JDEVOLUCIONES, DESCUENTOS Y REBAJAS.
(=)VENTAS NETAS

(-)COSTOS DE VENTAS

(=)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

(-JGASTOS OPERACIONALES
ADMINISTRACION

VENTAS

(=)UTILIDAD OPERACIONAL

(+)INGRESOS NO OPERACIONALES
(-)JGASTOS NO OPERACIONALES
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-JPROVISION IMPUESTO DE RENTA
(=)UTILIDAD NETA

$ 582556
s 5.995,56
$ 5.825,56

$ 19.236.666,67
$

$ 19.236.666,67
$ 11.344.866,67
$ 7.891.800,00
$ 1.740.000,00
s -
$1.740.000,00
$ 6.151.800,00
$ 91351028

$7.065.310,28

$7.065.310,28

Estado de Resultados Acttual

DIRECTO
COSTO DEL SERV S 5.655,56

VENTAS BRUTAS  $ 57.600.000,00
(-)COSTOS VARIA $ 40.720.000,00
(=)MARGEN DE C $ 16.880.000,00
(-)COSTOS FIIOS  $ 7.200.000,00
(=)UTILIDAD OPE $ 9.680.000,00

Fuente: Creacion propia

7.5 KPI financieros |

Los siguientes son los indicadores actuales de la Barberia Danilo, en ellos se ve refleja un

bajo grado de endeudamiento con un 13%, es decir que el patrimonio estd comprometido en un

13%. A laizquierda se observa los indicadores del salon Omega, uno completamente comparable,

aqui se puede concluir que actualmente el comportamiento de los indicadores es altamente

similares.




Figura 10 Estado de resultados e indicadores financieros actuales
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Sumas Iqualed _$8.000.000] [

INDICADORES BARBERIA

INDICADORES OMEGA

Activos $8.000.000 Pasivos
Inmuebles $4.000.000 Arriendos
Bancos $4.000.000 Depreciacion

Patrimonio

Fuente: Creacion propia

EBITDA $ 10.080.000,00

Capital de Trabajo
Nivel de Endeudamiento
Concentracion de Endeudamiento
Endeudamiento/Ventas
Apalancamiento y Leverage Corto Plazo
Utilidad Bruta/Ventas
Utilidad Operacional/Ventas
UTtilidad Neta/Ventas
ROA
ROE

8
13%
60%

2%
0,14
29%
17%
17%
1,21
1,38

EBITDA
Capital de Trabajo
Nivel de Endeudamiento
Concentracion de Endeudamiento
Endeudamiento/Ventas
Apalancamiento y Leverage Corto Plazo
Utilidad Bruta/Ventas
Utilidad Operacional/Ventas
UTtilidad Neta/Ventas
ROA
ROE

$10.281.600,0(
9
20%
70%
16%
17%
20%
15%
15%
1

1

Con laimplementacion del proyecto se aumenta el EBITDA en $26 mil pesos, sin embargo,

el patrimonio estd aumentando en mas de $10 millones, de los cuales el proyecto genera $7

millones.

El capital de trabajo se reduce notablemente en casi 6 puntos, siendo positivo al tender a 0.

El ROA continta siendo menor al ROE, indicando apalancamiento en recursos de terceros para

aumentar los activos y la rentabilidad financiera. Se empieza una diferenciacién en los indicadores

al aumentar el endeudamiento, sin embargo, es importante entender que este endeudamiento se

deriva del pasivo diferido que periodo a periodo se ird disminuyendo al hacer efectivo los gastos.

Figura 11 Estado de resultados e indicadores financieros proyectados

Sumas Igualed  $30.979.032]

| $30.979.032]

Activos $30.979.032 Pasivos

Inmuebles $4.000.000 Arriendos

Bancos $26.979.032 Depreciacion
Pasivo diferido

Patrimonio

Fuente: Creacion propia

7.6 Fuentes de seed capital

INDICADORES INDICADORES OMEGA
EBITDA $10.106.602 EBITDA $10.281.600,0
Capital de Trabajo 23 Capital de Trabajo 9
Nivel de Endeudamiento 43%) Nivel de Endeudamiento 20%
Concentracion de Endeudamiento 97%, Concentracion de Endeudamiento 70%
Endeudamiento/Ventas 23% Endeudamiento/Ventas 16%
Apalancamiento y Leverage Corto Plazo 0,76, Apalancamiento y Leverage Corto Plazo 17%
Urtilidad Bruta/Ventas 32% Utilidad Bruta/Ventas 20%
Utilidad Operacional/Ventas 17%, Utilidad Operacional/Ventas 15%
UTtlidad Neta/Ventas 18% UTtilidad Neta/Ventas 15%
ROA 0,34 ROA 1
ROE 0,60 ROE 1

ROA<ROE
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El proyecto se financiara por si mismo, pero habra respaldo de emergencia por parte del

fondo de ahorro e inversion PATS COOP, perteneciente a la familia Patarroyo.

8. Modelo de negocio 3D

8.1Disefno del modelo econémico

Las herramientas digitales, ayudan a nuestro cliente, prestador de servicios en un barrio
popular de la ciudad capital, en el mejoramiento continuo. A su vez, se estan ampliando los canales
de interaccion con el usuario, pues no dependen del punto fisico para comunicarse con la Barberia
Danilo y acceder a sus servicios.

A su vez, las herramientas digitales contribuiran a generar mayor control y gestion a nivel
financiero y operacional. Se ofertan suscripciones a clubes donde el usuario adquiere mayor valor
por medio de los servicios relacionados al cuidado personal, ademas de hacerlos parte de una nueva
familia. Por otro lado, al crear una base de datos se inicia la apertura de nuevos canales de
comunicacion con el usuario al tiempo que se genera diferenciacién para el cliente. Logrando asi
mayores puntos de contacto que permitan comunicacién con los usuarios, al mismo tiempo se
mitiga el riesgo de perderlos, ademas de asegurar recompra y finalmente fidelizar.

Por otro lado, se disminuye los tiempos de espera para los usuarios gracias a los
agendamientos previos a la prestacion del servicio. Se mejora la gestion de tiempos de ocio para
los estilistas.

La relacion del cliente con el usuario es directa y fraterno, por lo cual se espera que los
estilistas tengan la capacidad de ofertar exitosamente la suscripcion de los planes que generan
ingresos por $220 mil (VIP) o de $190 mil (Platino). Adicionalmente, el modelo generara otros

ingresos, hasta el momento inexistentes por concepto de capitalizacion de recursos.
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8.2 Disefno del modelo social

Los principales stakeholders del proyecto son la Barberia Danilo dado que es donde se
implementara el proyecto PAT’S, seguido de sus estilistas ya que ellos seran nuestra fuerza
comercial al ofertar los planes de suscripcién y prestar los servicios.

Por otro lado, los clientes son quienes acepten o rechacen hacer parte de los clubes. Basados
en las experiencias y recomendaciones de ellos, el servicio y las caracteristicas de los clubes
mejoraran.

Los prestadores de servicios externos son fundamentales para cumplir con nuestra promesa
de venta'y motivar a nuestros clientes a cuidar mas de su imagen estética y fisica. Estos prestadores
deberian ser marcas con un estatus relativamente elevado con el fin de dar la oportunidad a los
usuarios de la barberia de acceder a servicios que podrian verse como inalcanzable dada su
condicion econdmica. Asi se aportaria a la sensacion de autorrealizacién planteada en la piramide
de Maslow al tiempo que se genera valor afiadido sobre los modelos actuales (Ecommerce, 2019).

Wix como proveedor web es importante dado que nos sujetamos a sus politicas de uso,
precios y funcionalidades que satisfagan las necesidades tanto de cliente como de usuario. Sera en
nuestro sitio web donde se realicen las transacciones electronicas.

De igual manera se cuenta con PATS COOP, quienes brindaran su respaldo financiero al
proyecto en caso de necesitarlo. El respaldo esta garantizado con tasas preferenciales considerando
el posible escenario econdmico a raiz del COVID-19, en el cual interviene directamente las
decisiones regulatorias tomadas por el gobierno nacional y la secretaria de salud distrital. Por otro
lado, tenemos la entidad bancaria en la cual se salvaguardan los recursos y efectuara la

capitalizacién de los recursos.



Figura 12 Mapa de Stakeholders

STAKEHOLDER MAP

Least important
stakeholders

Fuente: Creacion propia

8.3 Disefo del modelo ambiental

Figura 13 Canvas Ambiental
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Fuente: Creacion propia

El canvas ambiental deja en evidencia que la implementacion del proyecto PAT’s trae
consigo algunos impactos ambientales de largo plazo, los cuales son facilmente mitigables con el
debido manejo de los, residuos mayormente electronicos, generados. A su vez, es resaltable la nula

dependencia de papel para el funcionamiento del negocio.

8.4 Cruce de modelo total

Finalmente, el modelo 3D del proyecto permite observar que la utilizacion de herramientas
digitales impacta el negocio tanto en su rentabilidad como en la forma de interactuar con ellos,
adicionalmente se visibilizan aspectos para crear comunidad como la disminucién en el uso de

papel, la oportunidad de generar centros de encuentros comunes para los usuarios del club VIP.

8.5 Propiedad intelectual (WIPO, Superintendencia, Camara de Comercio y Direccion

Nacional de Derechos de Autor)

Escribir consideraciones, pensando en futuro la marca que conglomerara los salones de
belleza familiares serd protegida en la superintendencia de industria y comercio. En caso de ver
resultados positivos, tras haber validado con Wix, y existir la motivacion para desarrollar un

software, este se protegera el registro de derechos de autor.

9. Beneficios para la comunidad
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9.1 Desarrollo colectivo: ¢Como el proyecto generara beneficios a la comunidad?

El impacto a la comunidad es evidente en mayor medida en los primeros pasos en que se
esta incursionando para formalizar este sector y lograr garantizarles a los trabajadores desembolsos
mensuales. Evitando asi que vivan del dia a dia, por otro lado se libera presion en el flujo de caja

a los usuarios a lo largo del afio, mientras se les garantiza el mantenimiento de su cabello en el
mejor estado posible.
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