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RESUMEN

¢De qué trata el negocio?

El negocio de Beauty App es un punto de encuentro entre personas que necesitan un
servicio de belleza (corte de cabello, ufias y maquillaje) con las personas que tienen el
conocimiento y las herramientas 0 maquinaria con materiales para brindar el servicio deseado
por el cliente. Estos servicios son prestados a través de domicilio solicitados via aplicacion movil

o teléfono WhatsApp.
¢, Como se opera el negocio?

El negocio se opera de la siguiente manera. Tendra dos areas de trabajo, area comercial y
de mercadeo. Donde la primera se encargard de medir niveles de ventas para luego idear
estrategias que busquen cumplir metas y la segunda de vincular procesos de mercadeo digital
para apoyar el area comercial y posicionar la marca de Beauty App.

Por otro lado, habra un area encargada de la administracion de la plataforma y canales donde

Beauty App se comunicara con los clientes antes, durante y después de los servicios prestados.
¢ Como se genera dinero y se obtienen utilidades?

El dinero o ingresos se generaran de acuerdo con el nivel de ventas alcanzado mes a mes.
El concepto de dichas ventas seran los tres servicios iniciales que se ofreceran ((corte de cabello,
ufias y maquillaje). Al recibir dichos ingresos una parte va para la plataforma (comision) y la otra
para pagar el servicio a la persona que lo haya realizado. Dicha comision seran las utilidades

captadas por Beauty App para su funcionamiento y luego para sus socios.

Palabras Clave: Servicios de belleza, domicilios, economia colaborativa, Beauty App.



ABSTRACT

¢What is the business about?

The Beauty App business is a meeting point between people who need a beauty service
(haircut, nails and makeup) with people who have the knowledge and tools or machinery with
materials to provide the desired service by the client. These services are provided through the

requested address via mobile application or WhatsApp phone.
¢How is the business operated?

The business is operated as follows. It will have two areas of work, commercial and
marketing area. Where the first will be responsible for measuring sales levels to then devise
strategies that seek to meet goals and the second to link digital marketing processes to support
the commercial area and position the Beauty App brand.

On the other hand, there will be an area responsible for the administration of the platform
and channels where Beauty App will communicate with customers before, during and after the

services provided.
¢How is money generated and profits generated?

Money or income will be generated according to the level of sales achieved month by
month. The concept of these sales will be the three initial services that will be offered (haircut,
nails and make-up) .When receiving said income a part goes to the platform (commission) and
the other to pay the service to the person who has it. This commission will be the utilities
captured by Beauty App for its operation and then for its members.

Keywords: Beauty services, delivery services, share economy, Beauty App.
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1. INTRODUCCION

El presente escrito es el resultado de un proceso desarrollado con el Centro de
Emprendimiento de la Universidad del Rosario. Donde dentro de la mencién de emprendimiento
desarrollada en el pregrado, se trabajé en los diferentes aspectos que apareceran a lo largo de este

documento.

El objetivo de este documento es plasmar la estructura y estrategia de implementacién de
la empresa Beauty App. La cual es un proyecto de creacion de empresa que se ha validado y
tiene un gran potencial para llevarla a cabo. Otro objetivo es aterrizar de manera clara y
respaldada la idea de negocio de Beauty App. Al finalizar el escrito, se pretende dar claridad de
coémo funcionaria la organizacién y asi dejar las bases claras para la puesta en marcha del

negocio.

Durante el desarrollo de este consolidado, se podra entender el propdsito de la empresa
desde los diferentes angulos que hacen parte de una organizacion. Se iniciara con la presentacion
de Beauty App, como una plataforma de belleza personal. Luego el concepto del negocio, la
descripcion de los servicios que se prestaran, un analisis del mercado de la belleza, los
competidores, un analisis DOFA, la estrategia de mercadeo con su presupuesto y objetivos, la
estrategia operativa y administrativa, un plan econémico y financiero y finalmente los aspectos

legales y de constitucion.

Para llegar a este documento, fueron necesarios largas horas de trabajo y apoyo de los
mentores que hacen parte del centro de emprendimiento. Las asignaturas como contexto social y

economico, preparacion para el entorno profesional, habilidades para emprender, desarrollo
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creativo, identificacion de oportunidades, y creacion de empresa 1,2 y 3 fueron de valiosa ayuda

para estructurar y volver realidad este proyecto.
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2. PRESENTACION DE LA EMPRESA

Beauty App es una plataforma que ofrece servicios de belleza a domicilio optimizando
tiempo a quienes la utilizan. La plataforma busca optimizar el tiempo de los clientes y de los
proveedores de los servicios ofrecidos (peluqueria, ufias y maquillaje). Dicha optimizacion se da
para el cliente antes del servicio: con el agendamiento de citas y durante el servicio: con cero
tiempos de desplazamiento. Y para el proveedor, minimizando tiempos muertos y brindando

flexibilidad en el manejo personal de su tiempo.

2.1 Datos Generales de la Empresa

Nombre de la empresa: Beauty App

Descripcion breve: Es una plataforma que ofrece servicios de belleza a domicilio
optimizando tiempo a quienes la utilizan. Integra por un lado a personas que demandan servicios
de belleza (corte de cabello, maquillaje y ufias). Por otro lado, integra a personas que ofertan sus

servicios de belleza.

2.2 Antecedentes del proyecto

Existe una fuerte tendencia a adquirir productos y servicios a domicilio, especialmente en
la ciudad de Bogota. Es por ello que la cultura del domicilio se ha venido fortaleciendo y temores
de inseguridad y desconfianza se han ido reduciendo. Ademas, al inicio de este afio se aprobd

una reforma tributaria que generd que quienes sean duefios de salones de belleza deban pagar
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mayores impuestos, lo que ha causado que quienes trabajan en salones de belleza prefieran
hacerlo de manera independiente y no en un saldn de belleza donde hay tiempos muertos y gran

parte de la tarifa se la lleva en duefio del salon de belleza.

El trafico de la ciudad Bogota y la necesidad de las personas de cada vez optimizar su
tiempo también han llevado a que las personas tomen el domicilio como una forma de ganar o

maés bien, comprar, tiempo.

Es por este conjunto de necesidades y tendencias que se piensa en el proyecto de Beauty

App, como respuesta o solucion a este tipo de coyuntura de la ciudad de Bogota.

2.2.1 El emprendedor o equipo emprendedor

El equipo emprendedor estd compuesto en principio por tres personas. Una publicista
(Luisa Castafieda de la Universidad Politécnico Grancolombiano), quien estd encargada de

realizar piezas publicitarias del proyecto y estrategias de contenido para publicitar Beauty App.

Un administrador de negocios internacionales (David Hernandez Universidad Konrad
Lorenz) quien se encarga de asesorar el proyecto a través de su empresa de consultoria.
Finalmente, el lider del proyecto, Juan Felipe Lugo (Administrador de Empresas de la

Universidad del Rosario).

2.2.2 Origen de la idea de negocio

El origen de la idea de negocio se dio gracias al andlisis y observacion realizada. Este

proceso se plasmo en el siguiente plan de observacion.
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2.2.3 Plan de Observacion

Para entender el problema y contexto del proyecto, se plantearon varios interrogantes. Al
tener dicho planteamiento se determinaron unas fuentes para buscar la solucion a los

cuestionamientos hechos. Luego de darle solucion a dichos interrogantes se logré llegar a varios

hallazgos y aprendizajes que a continuacion se mostraran en una tabla.

Tabla 1

Principales hallazgos y aprendizajes

QUE ME OPORTUNIDAD
PREGUNTA
GU FUENTE SORPRENDE PORQUE DE USO
. Como es el - Pagos ponderados Combinar
cesquema de  Pelugueria Calle 0 de acuerdoconel  Sepensaba ambas
a00s en 13 con carrera servicio y/o persona. que siempre modalidades de
Pag eran pagos  pago. Un pago
una 7ma. . . .
elugueria? - Setiene en cuenta  fijos. fijo y otro
peluq ' el tiempo empleado. variable.
Péginas web licaci Integrar
encontradas con Estas ap caclones servicios
el buscador son muy parecidas '
Google (Miora y Bepreatty) Quizas en el
gie. anuestra idea. Solo  No hay una 2014 los
I , ) que no tienen aplicacién
(ﬁgcui:eenndgsltg rl:/tltlgslﬁ\w.iora co/ servicio a domicilio.  que integre Esct)gg;erl]nos "
mismo en | | los servicios involucrados
Colombiay BEPRETTY: Respecto a Bohra, — basicos. o' i
, solo prestan 3 Corte de o
el mundo?  https://www.bepr e . del domicilio a
attv o/ servicios (Manicure, cabellos y fravés de
ety.elt Pedicure, Blower) ufas. aplicaciones
: App del 2014 y al :
BOHRA. Darecer ya no como si sucede
http://www.bohra . en la
funciona. .
beauty.com/ actualidad.
¢Qué Natalia Rodriguez Tendencias en Personas Muchos
técnicas se  (Estudiante cabello: balayage, llamadas peluqueros,
estan Maquillaje de californianas, "Influencers magquilladores,
utilizando? LCI LaSalle cabello en colores " Inspiran etc. desconocen



https://miora.co/
https://www.bepretty.cl/
https://www.bepretty.cl/
http://www.bohrabeauty.com/
http://www.bohrabeauty.com/

¢Cudles son
las Gltimas
tendencias
en belleza?

¢Como lo
promociona
n?

¢Cuales son
las
aplicaciones
mas usadas
para
servicios?

Collegue)

http://www.portaf
olio.co/negocios/e

mpresas/we-love-
nails-proyecto-
innovador-hecho-
88818

http://www.portaf
olio.co/negocios/
mejores-
aplicaciones-en-
colombia-para-
2016-501597

https://www.hoga
ru.com

https://www.genb
eta.com/herramie
ntas/este-es-el-

pasteles, ondas de
playa. Tendencias en
maquillaje:
transformacion de
facciones de la cara,
maquillajes
recargados, 0j0s
ahumados, labios
rellenos, cejas
pobladas, piel
iluminadas

A pesar de ser un
establecimiento fijo
su promocion la
hacen a través de
redes sociales como
Facebook,
Instagram, Twitter y
hoy en dia cuentan
con 100.000
seguidores a nivel
mundial. Ademas,
para poder acceder al
servicio se debe
realizar una cita por
internet.

Ya hay un sistema
similar al que se
quiere implementar,
pero en servicios
domeésticos.
Ademas, hay una
gran cantidad de
aplicaciones
especializadas en
servicios de
lavanderia, pero
ninguno enfocado
hacia la belleza.

modelos de  tendencias
maquillaje y actuales. Son

moda a muy pocos los
través de que actualizan
canales su
como redes  conocimiento
sociales de manera
(Instagram,  continua.
Pinterest y
YouTube.)
Porque la
forma
tradicional .
Utilizar
de )
. estrategias de
promociona )
. promocion a
r servicios .
través de
de belleza .
ha asociaciones
: con marcas
cambiado y .
reconocidas,
ahoraeluso . =~
invitaciones a
de . .
. influenciadores
tecnologia y .
digitales y
redes S
. participacion
sociales es
: en eventos de
vital para
gran renombre
hacer crecer
S en el mercado
e incitar la
de la belleza.
demanda de
los
Servicios.
Son
aplicaciones Tener en
que estan cuenta la
ofreciendo  posibilidad de
servicios crear alianzas
especializad con marcas del
os y tienen  sector belleza 'y
gran formalizar el
acogida. proceso de
Cabe contratacion

resaltar que
cuentan con
alianzas,

con el personal
de la compafiia.
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http://www.portafolio.co/negocios/empresas/we-love-nails-proyecto-innovador-hecho-88818
http://www.portafolio.co/negocios/empresas/we-love-nails-proyecto-innovador-hecho-88818
http://www.portafolio.co/negocios/empresas/we-love-nails-proyecto-innovador-hecho-88818
http://www.portafolio.co/negocios/empresas/we-love-nails-proyecto-innovador-hecho-88818
http://www.portafolio.co/negocios/empresas/we-love-nails-proyecto-innovador-hecho-88818
http://www.portafolio.co/negocios/empresas/we-love-nails-proyecto-innovador-hecho-88818
http://www.portafolio.co/negocios/mejores-aplicaciones-en-colombia-para-2016-501597
http://www.portafolio.co/negocios/mejores-aplicaciones-en-colombia-para-2016-501597
http://www.portafolio.co/negocios/mejores-aplicaciones-en-colombia-para-2016-501597
http://www.portafolio.co/negocios/mejores-aplicaciones-en-colombia-para-2016-501597
http://www.portafolio.co/negocios/mejores-aplicaciones-en-colombia-para-2016-501597
http://www.portafolio.co/negocios/mejores-aplicaciones-en-colombia-para-2016-501597
https://www.hogaru.com/
https://www.hogaru.com/
https://www.genbeta.com/herramientas/este-es-el-panorama-de-las-apps-y-startups-de-servicios-a-domicilio-en-madrid-y-barcelona
https://www.genbeta.com/herramientas/este-es-el-panorama-de-las-apps-y-startups-de-servicios-a-domicilio-en-madrid-y-barcelona
https://www.genbeta.com/herramientas/este-es-el-panorama-de-las-apps-y-startups-de-servicios-a-domicilio-en-madrid-y-barcelona

¢Cémo
funcionan
los

esquemas
de pagos y
comisiones
de Apps de
productos y
servicios?

¢Como
miden la
percepcion
del servicio
de belleza
los clientes?

¢Cuales son

los canales

por los que
la gente
prefiere
recibir

informacion
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ru.com/trabaja
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olio.co/negocios/

mejores-
aplicaciones-en-
colombia-para-
2016-501597

Preguntas a
clientes de
peluguerias en la
calle 100

Estudiantes de la
universidad del
Rosario sede
norte

Ofrecen salarios
fijos con
contratacion directa.
Ademas, cuentan
con afiliaciones a
parafiscales y trabajo
con las horas
exigidas por ley.

Las personas no
regresan a un salon
de belleza donde no

hayan quedado

satisfechos con el
servicio.

La facilidad y
economia en redes
sociales.

brindan una
contratacion
formal con
sus
empleados
y tienen
Servicios
adicionales
que no son
del Core del
negocio.
A pesar de
ser
aplicaciones
de servicios
algunas
logran
pagar
salarios
fijos y otras
por
comision a
sus
empleados.
Es dificil
saber el
nivel de
satisfaccion
antes de que
el cliente
abandone el
lugar.

Las
personas
estan muy
expuestas a
medios
digitales
como las
redes
sociales.

En Beauty App
se podria
manejar un
esquema de
pagos por
comision.

Crear una
estrategia para
lograr que las

personas

durante el

servicio
manifiesten su
percepcion del

servicio.

Para Beauty
App los medios
digitales
pueden ser un
canal de
comunicacion
masivo a bajo
costo.
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Para ir al trabajo, las
mujeres se arreglan

Piensan que
el cabello temprano
. ! arreglarse
y siempre quieren 4
N las ufias en . -
tener las uiias bien . Si el servicio se
un salén no
arregladas. presta en casa,
, es para
¢Con que los hombres se
. . hombres. S
frecuencia La mayoria de los sentirdn mas
las personas Mujeres y hombres solo van No hay comodos.
hacenuso  hombres empresa por un corte de g
g . peluquerias
del servicio Carvajal cabello y no por abiertas en Ofrecer
de belleza otros servicios. personal que
horas de la
personal? ofrezca estos
. madrugada .
Algunas mujeres se les toca servicios a
tienen que arreglar y cualquier hora.
arreglarse a
muy temprano y no
hay peluquerias que ellas en sus
casas.

presten el servicio en
€s0s horarios.

Informacion obtenida en trabajo de campo. (Elaboracion Propia)

2.3 Objetivos y cronograma

Fase 1 - Preparacion
4 semanas
Objetivos

e Preparar el lanzamiento del servicio junto con la marca Beauty App.
e Construir la activacion de marca a partir de estrategias de trade marketing.
e Fortalecer el conocimiento de las necesidades de nuestros clientes.

e Investigar las expectativas y anhelos de los clientes.
Resultados esperados

e Sesion de Kick off
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Dia, hora, lugar e invitados para el lanzamiento del servicio y activacion de la marca.

Inventario de necesidades, expectativas y anhelos de los clientes.

Fase 2 - Implementacion

2 semanas

Objetivos

Ofrecer los primeros servicios de Beauty App

Evaluar la calidad de cada servicio para implementar mejora continua

Resultados esperados

Haber brindado 590 servicios promedio/mes de Beauty App

Respectivos feed backs de los primeros clientes

Fase 3 — Seguimiento

Objetivos

Evaluar el desempefio de cada persona que hace parte del equipo de trabajo. Desde
quienes prestan el servicio final hasta el equipo staff.

Plantear estrategias de crecimiento en ventas y de fidelizacion de los primeros clientes
que hagan parte de la comunidad Beauty App.

Escuchar al cliente en cuento sus expectativas de servicio y revisar cuales se cumplieron
y cuales no.

Resultados esperados

A partir de las retroalimentaciones personales, hechas al todo el equipo, establecer metas
de mejora y fortalecimiento de trabajo en equipo y trabajo individual.

Documento donde se defina o se afirme la o las estrategias para incrementar los niveles
de ventas y dentro de esta estrategia un plan que lleve a fidelizar a los clientes que usen
Beauty App.
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e Convertir las expectativas de servicio de los clientes en realidad a partir de los siguientes

servicios ofrecidos.
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3 CONCEPTO DE NEGOCIO

3.1 Propuesta de valor y Modelo de Negocio

La propuesta de valor se puede resumir en el siguiente parrafo. También seré consolidada
en el modelo CANVAS.

Propuesta de Valor

Ofrecer servicios basicos de belleza personal a domicilio (peluqueria, ufias y maquillaje)

optimizando el tiempo de los usuarios con el agendamiento de citas y cero tiempos de
desplazamiento.

CANVAS

Figura 1
Modelo de negocios Canvas

[Beauty 2pp.
JJuan Felipe Luga

Business Model Canvas

Mercado Meta - Clientes

"Bl persanal que brinde los servicios.
*Marcas de productos de belleza

Informacion obtenida en trabajo de campo. (Elaboracion Propia)
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3.3 Orientacion Estratégica

3.3.1 Propésito

Lo que se buscar lograr con el proyecto de Beauty App es construir una plataforma donde
todos los interesados e involucrados en ella sean beneficiados. Una de las intenciones principales
de la plataforma es generar y mejorar las oportunidades de empleo en el sector de la belleza
personal. Ademas de mejorar y cambiar la manera en que actualmente se accede a los servicios

mas comunes de belleza.

3.3.2 Meta

Corto Plazo (1 afio): Contar con un equipo de 12 personas que hagan parte de nuestra
compaiiia y presten el servicio de corte de cabello, ufias y maquillaje a cerca de 7080 clientes al
afio en la ciudad de Bogota.

Largo plazo (5 afios): Ser reconocida como la mejor App para contratar servicios de
belleza domicilio. Tener un alto indicador de recompra y recomendacion por parte de nuestros

clientes.



3.3.3 Filosofia orientadora

3.3.31 Valores

Transparencia
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Ser honestos con nuestros clientes, proveedores y equipo de trabajo nos ayuda a tener una

excelente reputacion ante el mercado, lo cual genera altos niveles de

confianza en todos nuestros interesados.
Responsabilidad social

Contribuimos a mejorar las condiciones de vida de nuestros
stake-holders. Impulsamos el desarrollo personal y laboral de nuestro
equipo para que nuestros clientes reciban el mejor trato posible.

Calidad

Ofrecer el mejor servicio al mejor precio es nuestra meta
apoyandonos en todos los procesos productivos y operativos de la

empresa.

Servicio

Calidad

Optimizacion

Satisfaccion

Lealtad

Figura 2

Cadena de Valores.
Informacion obtenida
en trabajo de campo.
(Elaboracién Propia)

Brindar un servicio con integralidad desde el primer contacto con el cliente hasta los

procesos de recompra. Se piensa construir una comunidad de clientes a largo plazo, donde

brindar nuestros servicios con amabilidad y respeto sea la huella de nuestros servicios prestados.

3.3.3.2 Creencias

En Beauty App creemos en que nuestros clientes siempre buscan optimizar su tiempo sin

descuidar la calidad de los productos o servicios que reciben. Dicha calidad implica que los

clientes se sientan satisfechos con su imagen personal y conviertan su uso de la plataforma en

lealtad a la marca.
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3.3.4 Imagen Tangible

Para darle tangibilidad a los servicios que ofrece Beauty App se usaran los siguientes

aspectos que ayudan a darle claridad a la imagen tangible del servicio:

e Localizacion: El servicio tendra una cobertura inicial en la ciudad de Bogota en

las localidades de Usaquén, Chapinero y Barrios Unidos.

Usaquén
La Candelaria

¢ Santa Fé
Chapinero /Amonio
l Narifio

Barrios ‘
Suba Unidos Sumapaz

Teusaquillo Martires San Cristobal

Puente

Engativa Aiands

Usme
Rafael
Uribe U.

4 Tunjuelo
Fontibon Kennedy ‘

Ja
Ciudad
Bolivar

Bosa

Figura 3 Localidades Bogota.
Source: RadioSantaFe, 2016

e Orden de servicio: antes de iniciar cualquiera de nuestros servicios, los clientes
con ayuda de los asesores de belleza diligencian un formato con datos personales
y basicos del servicio que se prestara.

e Asesores: Las personas que presten los servicios de cabello, uiias y maquillaje
estara uniformados con un sudadera-delantal impermeable tipo camisa médica y

tapabocas plastico.
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4 SERVICIO

Beauty App se puede clasificar dentro de la categoria de servicios de belleza personal. Es
un servicio que tiene como canal principal una aplicacion digital soportada en una plataforma.

En esta plataforma los clientes podran solicitar uno de los siguientes servicios:

e Mujer: Corte o cepillado
e Hombre: Corte o barba
e Manicure

e Pedicure

e Maquillaje cargado (Formal) o suave (Casual)

Luego de escoger el servicio deseado, deben registrarse en la plataforma con el objetivo
no solo de pagar el servicio sino también de ir construyendo en el BackOffice estrategias de

CRM para lograr lealtad futura en nuestros clientes.

Posteriormente, el registro dejard un perfil creado que permitira realizar el pago del
servicio junto con la eleccion del asesor de belleza, para luego de haber recibido el servicio, el
usuario podrad calificar integralmente su experiencia en Beauty App. Con esto estaremos
retroalimentado continuamente nuestro proceso de mejora continua y alimentar nuestra base de

FPQR’s para efectos de elaboracion de estrategias de servicio al cliente y mercadeo.
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5 ANALISIS DEL MERCADO

Las proyecciones poblacionales para la ciudad de Bogota en el 2018 son de  8.181.047
de habitantes (SDP, 2018). Durante la etapa inicial del proyecto, los asesores atenderan la
cobertura de tres localidades en la ciudad de Bogota. Esto equivale a una poblacion de 871.747
habitantes. Esto, sin contar con la poblacion flotante que no vive en esta zona, sino que trabaja o
estudia en estas localidades. De este universo inicial se pretende llegar a minimo 411 clientes

cada mes para alcanzar el punto de equilibro.

Tabla 2
Distribucién Poblacional Bogota
Localidad NuUmero de habitantes
Barrios Unidos 270.280
Chapinero 126.192
Usaquén 475.275
(SDP,2018)

5.1 Descripcién del entorno de negocios

Andlisis PEST

A continuacion, se realizard un analisis de los principales factores que influyen en el

entorno del proyecto.

Politicos: Este es uno de los factores que llevo a pensar en el proyecto de Beauty App.
Ante la reforma tributaria colombiana pues en marcha en el presente afio (2017). La industria de
la belleza sufrid un impacto negativo en el tema de la tributacion por parte de este sector.

Aspecto que provoco la reduccion de rentabilidad en los clasicos salones de belleza.

Econdmicos: Ante el cambio de la politica tributaria, esto significo que sea mas rentable

para un peluquero, manicurista 0 maquillador trabajar de manera independiente y pagando una
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comision por su trabajo a quien sea el duefio del inmueble o local donde esta persona desarrolla

normalmente sus actividades.

Sociales: La economia colaborativa o share economy, ha cambiado la manera de
comportarse de los seres humanos. Por lo que el uso de tiempos muertos y habilidades de las
personas han sido claves para que este concepto sea cada dia mas desarrollado. En el caso de la
belleza, se puede analizar como muchos salones de belleza tienen tiempos muertos de sus

empleados y como dichos empleados podrian ese tiempo muerto en otras actividades personales.

Tecnoldgicos: Las TIC’s son una herramienta importante en la actualidad. Gracias al
aumento de la cobertura en las redes de internet y una conciencia cada vez mayor del uso de

ellas, se convierten en aspectos clave y de apoyo para el desarrollo de Beauty App.

5.2 Descripcion del mercado

5.2.1 Segmento objetivo

Nuestro segmento o target de mercado son personas con escasez de tiempo. Ejecutivos o
personas que frecuenta oficinas, viajan frecuenten mente y que tienen un estilo de vida atareada.
En principio el servicio quiere ir a estratos medio altos donde la cultura de usar aplicaciones para

recibir servicios a domicilio es alta.

Por otro lado, también se veran beneficiados quienes provean sus servicios de belleza a
través de Beauty App. Tenemos ademas la tarea de involucrar programas de responsabilidad

social de marcas de belleza que apoyan a madres cabeza de familia.

5.2.2 Necesidades

Se logré identificar tres necesidades o problemas significativos con los cuales Beauty

App busca dar solucion:
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1. Tiempos de espera: Muchas veces las personas buscan un servicio de belleza y al
llegar al lugar del servicio deben esperar turnos. Lo cual genera molestia y pérdida de tiempo
en los usuarios y pérdida de clientes para los peluqueros, manicuristas y/o maquilladores.

2. Tiempos muertos: Muchas veces se puede observar personal que trabaja en los
salones de belleza sentados o inactivos, esperando a que llegue algun cliente. Esto genera
pérdida de recursos a quien es duefio del local y pérdida de tiempo para el personal que
podria usar dicho tiempo en otra actividad productiva.

3. Reforma tributaria: Ante la reforma tributaria del 2017 las peluquerias deben
empezar a tributar un porcentaje mas alto. Esto ha generado que el personal que trabaja en los
salones de belleza prefiera trabajar de manera independiente por de esta manera sus ingresos
son mayores y no tienen que darle una comision a quien es el duefio del local o salon de

belleza.

5.2.3 Tamaio del mercado

Segun un estudio de Servinformacion, en la ciudad de Bogota hay cerca de 8.000
peluquerias que mueven mas de $241.716 millones al afio. Esta cifra sin tener en cuenta el
volumen de venta que registran personas que trabajan de manera independiente y no en un local

o0 establecimiento fisico.

Por otro lado, estan las peluquerias que funcionan a través de plataforma tecnoldgicas con
el fin de agendar citas para brindar algun servicio a los clientes. Muy pocas a domicilio y muchas

de manera presencial.
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5.4 Analisis de la competencia

Existen paginas web y plataformas similares a Beauty App. Sin embargo, no totalmente
iguales. A continuacién, se mencionan para realizar un analisis mas acertado y cercano a la

realidad de este mercado.
- Vita Peluqueria 'y Spa

Es la primera aplicacion de servicios de pelugueria y spa a domicilio en Colombia. Es

compatible con Android y iOS. Solo oferta servicios en la ciudad de Bogota.

Los servicios que se ofrecen son en esta aplicacion son: corte de cabello, ufias y spa.

Vita

(App Store)

v | | A Vita Colombia
(Facebook)

-Peluqueria & Spa-

vitacolombia
(Instagram)

Figura 4 Vita

Source: https://pbs.twimg.com/media/Csvgs8 OWSAEObw-.jpg

- Clic Servis

Es una plataforma online que permite buscar y reservar servicios como: electricistas,

profesores, lavado de carros, veterinarios, peluguerias etc.

SERVIS

Figura 5 Clic Servis


https://pbs.twimg.com/media/Csvgs8OW8AE0bw-.jpg
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Source: https://www.clicservis.com/

- Miora Date Your Self

Es una plataforma donde se puede agendar citas para recibir servicios de belleza en los
diferentes salones de belleza y bienestar de las principales ciudades del pais. (Bogota, Medellin,

Barranquilla y Cali)

Los servicios que se ofrecen alli son: peluqueria, depilacion masajes y spa, ufias,

tratamientos faciales y corporales y barberia.

MIORA

DATE YOURSELF

Figura 6 Miora.

Source: https://miora.co/

- Be Preatty una hora para ti

Es una guia de belleza que involucra paises como México, Colombia, Argentina y Chile.
A través de esta plataforma los usuarios pueden reservar su cita en el establecimiento que se

escoja.

pretty

una hora para ti

Figura 7 Be Pretty.

Source: _https://www.bepretty.co



https://www.clicservis.com/
https://miora.co/
https://www.bepretty.co/

5.5 Analisis DOFA

Tabla 3
DOFA
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Optimizacion de tiempo
2. Reduccidn de costos operacionales
3. Red de proveedores y clientes.

4. Cero costos de transporte por parte del cliente.

5. Educacion a los clientes sobre tendencias de
belleza.

6. Accesibilidad en el servicio y facilidad en el
medio de pago.

1. Capital de los socios

2. Uso de productos no propios
3. Publicidad

4. Experiencia empresarial

5. Posicionamiento de marca

6. Incomodidad del cliente por higiene y
orden en la prestacion del servicio.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Reforma tributaria

2. Economia colaborativa
3. Tendencia de solicitud de servicios a
domicilio a través de medios digitales

4. La industria mueve $293.716 millones al afo.

5. Los peluqueros, manicuristas y maquilladores
prefieren ser independientes.

1. Uso de salones de belleza tradicionales.
2. Satisfaccion en los clientes.

3. Manejo de la informacion (Habbeas Data)

4. Seguridad a la hora de prestar el servicio
en lugares de residencia.

5. Nuevos competidores

Informacion obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)
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6 ESTRATEGIA DE MERCADEO

6.1 Mezcla de mercadeo

6.1.1 Producto

Beauty App tiene como enfoque inicial siete servicios. Corte de cabello para hombre y
mujer, barberia, cepillado o peinado para mujeres, manicure, pedicure y maquillaje en dos tipos:

cargado de tipo formal y suave tipo casual.

El servicio sera ofrecido por el personal contratado y los materiales o insumos que se
empleen durante el servicio serdn adquiridos por el contratante. Beauty App no se encargara

inicialmente de la adquisicion de herramientas y materiales de trabajo.

Los diferentes servicios tienen como caracteristica principal el ahorro y optimizacion del
tiempo por parte de nuestros clientes. Ademas, son servicios personalizados que satisfacen la
necesidad del cliente de verse bien y recibir el servicio en la comodidad de su casa o en cualquier

otro lugar.

6.1.2 Precio

Para el portafolio de servicios ofrecidos por Beauty App, se busca que exista una relacién
balanceada entre precio y valor percibido. Es importante tener en cuenta que son servicios a
domicilio, lo que implica que los clientes no solo estan comprando un servicio de belleza sino
también tiempos de desplazamiento y espera. Los precios que fueron validados para cada uno de

los servicios se especifican a continuacion:
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Monto que entra a la plataforma

Tabla de Tarifas y Servicios
Servicio | Tarifa$
Peluqueria
Hombre
Corte $29.000
Barba $20.000
Mujer
Corte $42.000
Peinado $27.000
Manicure y Pedicure
Manicure $17.000
Pedicure $17.000
Maquillaje
Cargado (Formal) $62.000
Suave (Casual) $42.000

Figura 8 Comisién Plataforma.
Informacion obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Estos precios también buscan cubrir los costos y gastos necesarios para brindar los

servicios. El porcentaje de estos costos se refleja a continuacion:

Pago para proveedores

Tabla de Costos x Servicio

Servicio | costos | %
Peluqueria
Hombre

Corte $16.740]58%

Barba $11.700]59%

Mujer
Corte 527.300]65%
Peinado $16.200]60%
Manicure y Pedicure

Manicure $11.900]70%

Pedicure $11.900|70%
Magquillaje

Cargado (Formal) $37.200160%

Suave (Casual) $25.200]60%

Figura 9 Pago a Proveedores.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)



6.1.3 Distribucion
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El esquema de distribucion de los servicios de Beauty App se basa en una capacidad

méaxima instalada de 1000 servicios mensuales asignados de la siguiente forma:

Capacidad de servicios por Mes

Servicio | N®
Peluqueria
Hombre
Corte 1686
Barba 72
Mujer
Corte 160
Peinado 240
Manicure y Pedicure
Manicure 160
Pedicure 40
Maquillaje
Cargado (Formal) 96
Suave (Casual) 64

Figura 10 Capacidad Instalada.

Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracidn Propia)

Para lograr que esta capacidad instalada se cumpla, serd necesario disponer del siguiente

personal:
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Cantidad de personal

Servicio N®
Pelugqueria
Hombre
Corte
3
Barba
Mujer
Corte _
o
Peinado

Manicure y Pedicure

Manicure 5
Pedicure
Maquillaje
Cargado (Formal) 5
Suave (Casual)
Total 12

Figura 11 Capacidad Mano de Obra.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Con esta capacidad instalada, cada persona del equipo estara dispuesta y disponible para
atender cuatro servicios por dia. Dentro de estos cuatro servicios se tiene cuenta tanto el tiempo
empleado para brindar el servicio como el tiempo de desplazamiento.

A partir de la capacidad instalada se puede explicar la forma como se distribuird los
servicios de la plataforma. Los servicios seran ofrecidos a domicilio a partir de las citas
realizadas con los clientes. Con dichas citas se construird una agenda que sera clave para cumplir

las citas y la calidad de los servicios en el tiempo adecuado.

6.1.4 Comunicacion

Para lograr que Beauty App sea reconocido sera necesario usar la publicidad como una
herramienta clave para lograr dicho reconocimiento. Durante el periodo de validacion del
proyecto se pudo constatar que el volanteo es mas efectivo que los medios digitales, sin dejarlos

a un lado porque seran clave para alimentar el trafico de la aplicacidn que se pretende crear.



37

La publicidad se hara de dos maneras, a través de medios digitales y volanteo. Estas dos
maneras estaran involucradas en un sistema de gestion CRM para lograr un seguimiento
continuo a los clientes y también a los servicios que vayan prestando. En los medios digitales
sera fundamental el uso de Google AdWords, redes sociales (Facebook e Instagram) y

WhatsApp como vinculo principal de comunicacion con los clientes.

El volanteo se hard en zonas de alto tréfico peatonal dentro de las localidades
seleccionadas y en las principales ferias de belleza y cuidado personal de la ciudad de Bogota.

A Google AdWords

Figura 12 Google AdWords.
Source: https://onlinevalles.com/wp-content/uploads/2018/05/google-adwords.png

6.2 Presupuesto de Mercadeo

Concepto Valor
Google Adwords $1.584.000
Volantes $600.000
Material POP $800.000
Stand Promocional| $1.200.000
Kits de belleza $1.816.000

Total| $6.000.000

Figura 13 Presupuesto de Mercadeo.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Google AdWords: Este rubro se destinard al pago de una campafa online. Con esta
campafa, se crearan anuncios para que aparezcan en el momento que personas hagan busquedas

relacionadas con palabras clave a la plataforma Beauty App.

Volantes: Este monto se dedicara a la impresion de volantes para invitar a personas a que
hagan uso de nuestros servicios. Algunos también buscaran promocionar el primer servicio con

el 50% de descuento. El disefio de este volante sera realizado por el &rea de mercadeo.


https://onlinevalles.com/wp-content/uploads/2018/05/google-adwords.png
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Material POP: Por cada dos servicios que nuestros clientes usen, les daremos un

pequefio detalle para premiar su lealtad y de paso generar recordacion de la marca Beauty App.

Stand Promocional: Para eventos o ferias de belleza y cuidado personal tendremos un

stand portatil con folletos, videos ilustrativos etc. Para promocionar nuestra plataforma.

Kits de belleza: Para clientes especiales que hagan parte de la comunidad Beauty App

obsequiaremos kits de belleza. Unos para hombre, otros para mujer.

6.3 Objetivos comerciales

Para definir el plan comercial de Beauty App se tendran en cuenta una serie de acciones
comerciales que buscaran el cumplimiento de objetivos de rentabilidad, de distribucion numérica
y de referenciacion. Como incentivo al cumplimento de estos objetivos, se premiard con bonos si

y solo si se cumplen algunas condiciones que seran mencionadas al final de este apartado.
Objetivos de rentabilidad:

Consideramos que nuestro mejor y buen cliente es quien hace uso de los servicios de
maquillaje y peinado para mujeres. No solo por el margen de ganancia, que no es el mayor, sino

por el nivel de rotacion y volumen de ventas que este representa.
Objetivos de distribucion numérica:

Para este tipo de objetivo es necesario tener en cuenta el punto de equilibrio y la
capacidad instalada de la compafiia. El punto de equilibrio anual seria alcanzado de la siguiente

manera:
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Nuamero de servicios Punto de Equilibrio
Servicio N*®
Peluqueria
Hombre
Corte 9585
Barba 423
Mujer
Corte 941
Peinado 1.411
Manicure y Pedicure
IManicure 941
Pedicure 235
Maquillaje
Cargado (Formal) 264
Suave (Casual) 3TE

Figura 14 Punto de Equilibrio.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Este punto de equilibrio de 5.880 servicios anuales corresponde a un volumen de ventas
correspondiente a $185.525.760 que seria el nivel de ventas requerido para alcanzar el punto de
equilibrio. Es pertinente aclarar que este nivel de ventas puede lograse con infinitas
combinaciones de los servicios ofrecidos. Puede llegar a suceder que un servicio muestre mas
ventas que otro que tenga menos y esto logre compensar para lograr el punto de equilibrio. Sin
embargo, por las validaciones realizadas, proyectamos que este nimero de servicios sera la meta

inicial de la empresa.
Objetivos de referenciacion:

Para tener mayor claridad y precision de cuantos servicios se tienen como meta vender, se

plasman a continuacién en un cuadro con el nimero de servicios mensuales de cada tipo.
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Niamero de servicios Meta Mensual
Servicio N*®
Peluqueria
Hombre
Corte 116
Barba a0
Mujer
Corte 110
Peinado 166
Manicure y Pedicure
IManicure 110
Pedicure 28
Maquillaje
Cargado (Formal) 66
Suave (Casual) 44

Figura 15Meta Mensual.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Condiciones de los bonos y/o incentivos del plan comercial:

Personal de Beauty App que cumpla con alguna de las metas anteriormente mencionadas,

tendra una comision del 10% sobre las ventas generadas.

Para acceder a este bono del 10% deberé registrar sus servicios a través de la plataforma o

sistema de informacidn de Beauty App para realizar la respectiva liquidacion.

Adicionalmente, la calificacion al personal por parte de los clientes atendidos debera ser

positiva mayor o igual a 4 puntos sobre 5.

6.4 Estimativos de ventas

Los estimativos de ventas van de la mano con los objetivos de referenciacion del plan

comercial. Estimamos que al menos el 80% de estos objetivos de referenciacién comercial se
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cumplan. Se asume que por la zona geogréafica objetivo y los volumenes de trafico de esta zona

el nivel de ventas se ubique dentro de este porcentaje siendo mayor o igual a esta cifra. A

continuacion, se plasma en una tabla para mayor claridad:

Estimativos de Ventas Mensual
servicio | N
Pelugueria
Hombre
Corte 99
Barba 42
Mujer
Corte 94
Peinado 142
Manicure y Pedicure
IManicure g4
Pedicure 24
Maquillaje
Cargado (Formal) a7
Suave (Casual) 38

Figura 16 Estimativos

Informacién obtenida en trabajo de campo. (Elaboracion Propia)
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La estrategia operativa tiene dos caras, de cara al cliente y una detras del cliente o lo que

se llamara el BackOffice. Para tener una mayor claridad de estas dos caras se plasmara en un

diagrama ambos procesos de la estrategia operativa. El diagrama es un paralelo de las dos caras,

mientras el cliente camina sobre las etapas de proceso el BackOffice avanza con él.

Dichas etapas estan pensadas en un proceso 16gico, pero no unico, la compariia debera ser

consciente de contar con flexibilidad en los procesos, sin embargo, se velara por cumplir este

proceso con rigurosidad para brindar el servicio de la manera mas &gil y eficiente posible.

Solicitud de Pago del
servicio servicio
Agendamiento Confirmacion
del servicio del dia/hora
del servicio
Busqueda del Recepcion del
personal pago
a' B B
Agenda del Confirmacién
personal del dia/hora
disponible del servicio

Figura 17 Estrategia Operativa.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Prestacion
del servicio

Prestacion del
servicio

v

g

Calificacion
del servicio

¥

Feedback del
servicio
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7.2 Descripcion técnica de productos y/o servicios

Beauty App ofrecera un portafolio con ocho servicios basicos: corte de cabello y barba
para hombre; corte y peinado o cepillado de cabello para mujer; manicure y pedicure; y
maquillaje cargado y suave. A continuacion, describo cada uno de ellos de manera breve y

especifica:

1. Corte de cabello hombre: Consiste en un corte de cabello personalizado de acuerdo con
las indicaciones del cliente.
a. Tiempo: 30 a 60 mins.
b. Materiales: Juego de tijeras, maquina de corte, atomizador con agua, capa, toalla
desechable, cepillos, peinillas, gel y laca.
2. Barba: Consiste en desbastar o afeitar completamente la barba masculina.
a. Tiempo: 20 a 35 mins.
b. Materiales: Maquina de afeitar eléctrica, barbera, espuma, gel, balsamo, ténico,
capa, toalla desechable y atomizador.
3. Corte para mujer: Consiste en un corte de cabello personalizado de acuerdo con las
indicaciones del cliente:
a. Tiempo: 30 a 80 mins.
b. Materiales: Tijeras, secador, capa, atomizador, capa, toalla desechable, pinzas,
cepillos, peinillas y laca.
4. Peinado o cepillado para mujer: Consiste en lo que cominmente se conoce como alisar
el cabello, o sencillamente peinar al cliente de acuerdo con las indicaciones de este.
a. Tiempo: 20 a 35 mins.
b. Materiales: Secador, plancha, cepillos, peinillas, pinzas y capa.
5. Manicure: Se ofreceran dos tipos, seco y normal. El seco se hara con “polinchado” de
ufias y el normal con agua caliente. Consiste en corte de ufias y cuticula, junto con
pintado de ufias segun gusto de cliente.

a. Tiempo: 30 a 40 mins.
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b. Materiales: Kit de ufias personal (Lima, toalla, palito de naranjo), corta ufias,
corta cuticula, set de esmaltes, lima cuatro pasos, cera para brillo de ufas,
recipiente para agua y resistencia o calentador portatil para agua.

6. Pedicure: Consiste en corte de ufias y cuticula, junto con pintado de ufias segun gusto de
cliente.

a. Tiempo: 30 a 40 mins.

b. Materiales: Kit de ufias personal (Lima, toalla, palito de naranjo), corta uias,
corta cuticula, set de esmaltes, lima cuatro pasos, cera para brillo de ufas,
recipiente para agua y resistencia o calentador portatil para agua.

7. Maquillaje Casual: Consiste en un servicio de maquillaje suave. Tiene un bajo costo por
el nivel de maquillaje aplicado.

a. Tiempo: 20 a 30 mins.

b. Materiales: Set de maquillaje, brochas, pafiitos, desmaquillador, agua tonica,
pestafiita, delineador, brillos, escarcha etc.

8. Magquillaje Formal: Consiste en un servicio de maquillaje para una ocasion especial.
Puede ser suave o cargado. Hay un nivel mayor en el uso de materiales.
a. Materiales: Set de maquillaje, brochas, pafitos, desmaquillador, agua tdnica,

pestafiita, delineador, brillos, escarcha etc.

7.3 Localizacion y Tamafio de la empresa

En principio la empresa no tendra ubicacion fisica, sus actividades de atencion al cliente,
comerciales y operativas se llevaran a cabo de manera virtual. Beauty App se registrard como

persona juridica y luego se constituira como Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS)

Respecto al tamafio de la empresa, serd una microempresa. Inicialmente solo serdn 3 personas

trabajando directamente para Beauty App. El resto de personal que se encargara de prestar los
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servicios sera contratado bajo la modalidad de prestacion de servicios. Por lo cual esta compafiia

seré de un tamafio pequefio.

7.4 Procesos

Los principales procesos de Beauty App llevard a cabo serdn: de reclutamiento de su
personal, servicio posventa, pago a proveedores y seguimiento de servicios activos. A

continuacion, se explicaran de forma detallada para comprender su funcionamiento:

e Reclutamiento de personal: Para garantizar la calidad de los servicios ofrecidos por la
plataforma, sera de vital importancia la seleccion del personal que brindara los servicios a

los clientes. Por ello, se pretende realizar el siguiente paso a paso en la elecciéon del

Habilidades
Blandas Pruebas en corte, w

eRecomendados.
eCentros de belleza e Assesment J ufias o maquillaje

personal:

Prueba Final

eEntrevista individual
eResultados

Habilidades
Técnicas

reconocidos. . segun especialidad
) eEntrevista Grupal
*Redes sociales.

Convocatoria

Figura 18. Reclutamiento de Personal.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

e Servicio Posventa: Para lograr lealtad en lo clientes hacia Beauty App, serd fundamental
el seguimiento a los servicios prestados. Durante este proceso se evaluara la calificacion
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de los clientes y también el feedback del personal. Para realizar este seguimiento se

Analisis de la
(eCalificacién del Informacion (eCorreciones

cliente oMejoras

propone el siguiente paso a paso:

eComentarios del *Tabulacién i4
. eInnovacion
[ ]
personal de Beaty Conclusiones
App

= -

Figura 19. Servicio Posventa.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracidn Propia)

e Pago a proveedores: Nuestros proveedores mas importantes son el personal que presta
los servicios de Beauty App. Es por esto que se plantea un proceso para cumplir de

manera puntual y efectiva los pagos y asi mantener a nuestro personal motivado en el

Bonos e
eContar los servicios incentivos cPago alos

realizados durante el . proveedores.
mes *Luego del cierre de eLiquidacion de bonos
ventas, revisar el a

personal mas y/o incentivos.

efectivo.

k ;

Figura 20. Pago a Proveedores.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

salario monetario.
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7.5 Distribucion de la Planta

La distribucion del personal contratado, a traves de la figura de prestacion de servicios,
permitira que dentro de las cuatro areas principales de trabajo existan relevos en el caso de ser
necesario. Esto ocurriria en el momento que un servicio se demande mas que otro. Sin embargo,

en principio se hara la siguiente distribucién como plan base de acuerdo a las ventas estimadas.

La totalidad de la planta esta compuesta por 12 personas, de las cuales 3 se encargaran
con los servicios de corte y barba para hombre; 5 de los servicios de corte y peinado para mujer;

2 personas para manicures y pedicure; y 2 personas para los servicios de maquillaje.

7.6 ldentificacion de necesidades de maquinaria y equipos

Para cada uno de los servicios es necesario cierto tipo de maquinaria y equipos. Estas
necesidades seran cubiertas por el personal que sea contratado. Vale la pena aclarar que Beauty
App en principio no adquirird dentro de sus activos maquinaria o equipo para llevar a cabo sus
servicios. Sin embargo, dentro de los requisitos para que las personas que quieran trabajar con
Beauty App hagan parte del equipo de trabajo. Por esto, se necesario contar con los siguientes

materiales para cumplir dicho requisito:

a. Corte de cabello hombre: juego de tijeras, maquina de corte, atomizador con
agua, capa, toalla desechable, cepillos, peinillas, gel y laca.

b. Barba: maquina de afeitar eléctrica, barbera, espuma, gel, balsamo, ténico, capa,
toalla desechable y atomizador.

c. Corte para mujer: tijeras, secador, capa, atomizador, capa, toalla desechable,
pinzas, cepillos, peinillas y laca.

d. Peinado o cepillado para mujer: secador, plancha, cepillos, peinillas, pinzas y
capa.
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e. Manicure: kit de ufias personal (Lima, toalla, palito de naranjo), corta ufias, corta
cuticula, set de esmaltes, lima cuatro pasos, cera para brillo de ufias, recipiente
para agua y resistencia o calentador portéatil para agua.

f. Pedicure: kit de ufias personal (Lima, toalla, palito de naranjo), corta ufias, corta
cuticula, set de esmaltes, lima cuatro pasos, cera para brillo de ufias, recipiente
para agua y resistencia o calentador portéatil para agua.

g. Maquillaje Casual: set de maquillaje, brochas, pafitos, desmaquillador, agua
tonica, pestafiita, delineador, brillos, escarcha etc.

h. Maquillaje Formal: set de maquillaje, brochas, pafiitos, desmaquillador, agua

tonica, pestafiita, delineador, brillos, escarcha etc.

Para el caso de los servicios de peluqueria, el personal contara con un Kit aseo. Este kit de
aseo incluira un plastico industrial de 2.5 x 2.5 mts. Este plastico se utilizara para cubrir la
alfombra, piso o superficie donde se realice el trabajo. Esto ahorrara tiempos de barrer o aspirar

una alfombra de una casa, oficina etc.

7.7 Programa de produccion

De acuerdo a la capacidad inicial instalada de Beauty App y las ventas estimadas el
programa de produccion, o este caso de prestacion de servicios sé proyecta de la siguiente
manera: diaria y mensualmente. A continuacion se mostrara un programa base de prestacion de

servicios diario.
Peluqueria hombre

- Corte: entre 3y 4 servicios por dia.

- Barba: entre 1 y 2 servicios por dia
Peluqueria mujer

- Corte: entre 3y 4 servicios por dia.
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- Peinado: entre 4 y 5 servicios por dia.
Manicure y pedicure

- Manicure: entre 3 y 4 servicios por dia.

- Pedicure: entre 0 y 1 servicio por dia.
Magquillaje

- Cargado: entre 1y 2 por dia.

- Suave: entre 1y 2 por dia.

Al tener clara esta programacion base, se podra tener clara la programacion diaria. Se
espera que el cliente agende su servicio con un intervalo de tiempo entre 24 y 2 horas antes de la

hora en que se requiere el servicio. Esto, con la intencion de cumplir de forma puntual al cliente.

7.8 Plan de Compras e inventarios

El director de operaciones se encargard de analizar las compras que haga la compafiia.
Tendra un enfoque logistico y tecnolégico. El plan de compras se aprobara mes a mes con la
junta directiva de la empresa. Por lo que el director se encargara de presentar mes a mes la

propuesta de compras luego de haber realizado las negociaciones respectivas.

En el tema de inventarios, el director deberé estar evaluando continuamente el desarrollo
de los servicios. Tener claros los indicadores de cumplimiento y movimientos del personal para

luego realizar o no los respectivos ajustes.
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7.10 Gestion de Calidad

La gestion de calidad tendra dos ejes fundamentales. De cara al cliente (externa) y de cara
a la organizacion (interna). Para garantizar que ambos ejes impacten de manera positiva a los
stake holders serd necesario implementar normas de calidad para estandarizar procesos, con lo

cual se lograra que exista calidad en todas las &reas y procesos de la compafiia.

En el manejo de datos que Beauty App tendra sera clave la implementacién de la norma
técnica colombiana NTC-1SO 9001. Norma que permitira gestionar la calidad internamente y de
cara al cliente también. En el siguiente diagrama se puede apreciar el impacto e influencia de

esta norma en las decisiones estratégicas de la organizacion:

NORMA TECNICA COLOMBIANA NTC-ISO 9001 (Tercera actualizacién)

Mejora continua del sistema de
gestidn de la calidad
F

Respor

de la direccion

Clientes

7 RN

Gestion de los Medicién anélisis]
recursos ¥ mejora J

- Enfradas [Realizacion Salidas
Requisitos ldel pmducmzﬂ_[ Producto ]—l—

Leyenda

——= Actividades que aportan valor

Clientes

----- - Flujo de informacion

Figura 1. Modelo de un sistema de gestion de la calidad basado en procesos

Figura 21 NTC-1SO 9001
Source: https://bit.ly/20WS400


https://bit.ly/2OWS4OO
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8 ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

La estrategia administrativa busca enfocarse en el talento humano del personal contratado
directa e indirectamente. Procesos de seleccion, capacitacion y formacién seran fundamentales

dentro de las dos areas iniciales de la compafiia: mercadeo y operaciones.

8.1 Estructura organizacional

Gerente Genral
]
[ |
Director de Director de
Mercadeo Operaciones
Il Personal de
belleza
Il Personal tecnico
de tecnolgia
Figura 22. Estructura Organizacional.

Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

8.1.1 Areas Funcionales

Las cinco areas funcionales fundamentales de Beauty App (talento humano, servicio al
cliente, finanzas, logistica, publicidad y ventas) seran delegadas a cada una de las tres areas
principales de la compafiia. Conforme a que la empresa vaya creciendo se evaluara la posibilidad

de crear nuevas areas y redistribuir las areas funcionales fundamentales.
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Sin embargo, en principio la direccion general se encargard de la parte financiera y
contable. La direccion de mercadeo tendré a cargo la publicidad, ventas y talento humano. Y la
direccion de operaciones se encargara del servicio al cliente y la logistica de la compafiia.

8.1.2 Criterios de Organizacion

Dentro de los criterios a tener en cuenta por Beauty App en la estructura administrativa,
esta la de no sacrificar calidad o alcance de los servicios por reducir costos. Esto no solo aplica

para la operacion interna sino con la externa.

En la interna, la empresa se ocuparda en mantener buenas practicas y motivados a los
empleados directos e indirectos. Un buen salario monetario y emocional serd fundamental. En
cuento a la externa, los proveedores se contrataran buscando precio justo tanto para Beauty App

Ccomo para nuestros pl’OVGGdOI’ES.



8.1.3 Disefio del Organigrama y Analisis de Cargos

Gerente Genral: Dentro de sus funciones
esta la de direccionar la compafiia teniendo
en cuenta los lineamientos de la junta
directiva y las propuestas que elabore junto
con los demas directores de las demas dreas.

Director de Mercadeo: Debe proponer
estrategias para posesionar la marca y
apoyar al area de ventas. Sera fundamental
investigar el mercado y administratr el
presupuesto asigando para activaciones de
marca y lanzamientos.

Figura 23.0rganigrama.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Director de Operaciones: La logistica de
cada servicio y la calidad de este estaran a
cargo de este director. Los tiempos,
movimientos y capacidad instalada de la
empresa serdn estimados desde esta area.
Para luego evaluarlos y mejorarlos en caso
de ser necesario.

Personal de belleza: Sera el equipo de
trabajo. Ellos seran la cara de la empresa
hacia el cliente.

Personal tecnico de tecnolgia: Debido a que
el canal principal de comunicacién es una
aplicacidn, esta persona se encargara del

mantenimiento constante y preventiivo de la

plataforma.
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8.2 Estructura de personal

8.2.1 Politica de contratacién

La politica de contratacion de Beauty App se divide en dos tipos. El personal de
contratacion fija o contrato laboral, que son los trabajadores de direccion y confianza. Estos son
el gerente general, el director de mercadeo y servicio al cliente y director de operaciones. La
razén por la cual se usa este tipo de contratacion es porque no son cargos temporales como si lo
es el otro tipo. Adicional a esto, la nébmina de la compafiia estara enfocada al cumplimiento de

funciones u objetivos especificos.

El segundo tipo en la politica de contratacion es el personal que se ocupara de realizar los
servicios. A este personal se le contratard con el tipo de contrato de prestacion de servicios.
Dentro de las razones para el uso de este tipo estd el manejo autbnomo del tiempo y la

disposicién de materiales destinados a los servicios de la compafiia.

8.2.2 Politica salarial

Para el personal de contratacion fija se tendréa la siguiente ndmina mensual:

Tabla 4
Politica Salarial
Descripcion No. Personas Sueldo mensual
Gerente General 1 $1.500.000
Director Mercadeo 1 $1.200.000
Director de Operaciones 1 $1.200.000
Total $3.900.000

Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracidn Propia)
En el paso del personal se pagara segun los servicios que haya prestado. Se hara un pago

mensual teniendo en cuenta la siguiente tabla de tarifas:



Pago a personal
Servicio | $
Peluqueria
| Hombre |
Corte $16.740
Barba $11.700
L Muer |
Corte $27.300
Peinado 516200
Manicure y Pedicure
Manicure $11.900
Pedicure $11.900
Magquillaje
Cargado (Formal) 537.200
Suave (Casual) 525200

Figura 24. Pago a personal.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)
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9 PLAN ECONOMICO

Para iniciar el proyecto se tendrdn en cuenta dos alternativas: con financiamiento
(alternativa A) y sin financiamiento (alternativa B). En la alternativa A se buscara financiar el
60% del total de los activos necesarios y en la alternativa B se llevara a cabo el proyecto sin

financiamiento.

Durante este capitulo se explicara paso la estructura econémica y financiera del proyecto.

9.1 Plan de inversiones

En el primer afio (corto plazo) de operaciones se tiene como objetivos tener activos por
valor de $37.634.000, divididos en maquinaria server para plataforma en linea, equipos de
oficina y equipo tecnoldgico. Conforme halla un crecimiento de la compafiia se ajustara el plan

de inversién para adquirir una locacion fija de las oficinas de Beauty App.

En las siguientes tablas se plasma el detalle de los conceptos anteriormente mencionados.
Es importante aclarar que en principio el equipo de oficina se usard en el domicilio del
representante legal, para luego del crecimiento esperado ubicarlo en las instalaciones fisicas de la

compafiia en un mediano plazo.

ACTIVOS
Terreno $0
Construccion $0
Maquinaria Server para plataforma en linea $33.690.000
Equipo de oficina $1.200.000
Equipo tecnologico $2.744.000
TOTAL ACTIVOS $37.634.000




EQUIPO DE OFICINA

PRODUCTO PRECIO UNIDAD UNIDADES COSTO TOTAL

Telefono $140.000 1 $140.000
Sillas $120.000 g $960.000
Pizarra informativa $100.000 1 $100.000
TOTAL $1.200.000

EQUIPO TECNOLOGICO

PRODUCTO PRECIO UNIDAD LUNIDADES COSTO TOTAL

Computadora $1.000.000 2 $2.000.000
Telefonos celulares $372.000 2 $744.000
TOTAL $2.744.000

Figura 25.Activos, equipo de oficina y equipo tecnolégico.

Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

9.1.1 Presupuesto de Inversion Fija

El presupuesto de inversion fija es igual al plan de inversién al corto plazo. Para la

alternativa A esta dado de la siguiente manera:

Inversion Inicial

537.634.000

Prestamo 60%

5225580400

Capital Socios 40%

515.053.600

Figura 26. Presupuesto de Inversion Fija.

Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracidn Propia)

Para la alternativa B, sin financiamiento, esta presupuestada de la siguiente manera:

Inversion Inicial

$37.634.000

Capital Socios 100%

$37.634.000

Figura 27.Inversion y Capital Inicial.

Informacién obtenida en trabajo de campo. (Elaboracion Propia)
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La justificacion y detalles de la inversion inicial se encuentran en el anterior item de este

capitulo.
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9.1.2 Presupuesto de Capital de Trabajo

Debido a que el costo de materiales y maquinaria necesaria para poner en marcha los
servicios son costeados por el personal de Beauty App, no se contempla un rubro adicional al de
la inversion inicial. Por ello, la necesidad de capital de trabajo en el afio 0 es igual a

$37°634.000, los demas afios estan proyectados en la siguiente tabla a 5 afos:

Necesidad Capital de Trabajo $55.200.000| 559.064.000| 5$63.195.480 $67.622.374 §72.355.940
Inversion Capital de Trabajo 5$37.634.000 $3.864.000 $4.134.480| $4.423.884 $4.733.566 0
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afic 3 Afio 4 Afio 5

Figura 28. Presupuesto de Capital de Trabajo.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

9.2 Estructura de costos

La estructura de costos de Beauty App puede dividirse en dos categorias: costos directos
y costos indirectos. Respecto a la categoria de costos directos se tiene en cuenta Unicamente el
pago a los proveedores de los servicios ofrecidos. Los costos de materiales y herramientas
necesarios para llevar a cabo los servicios son asumidos por los proveedores, por lo que no son

tenidos en cuenta en la estructura de costos de la empresa.

En cuanto a la categoria de costos indirectos, esta contempla costos de marketing y de
administracion. Adicionalmente, se contempla el pago de némina en el resumen de costos
anuales. A continuacion, se refleja en la tabla, la totalidad de costos durante el primer afio y

luego se proyectan a 5 afos. Esto para el punto de equilibrio:



Costo de servicios por unidad Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
Corte masculino $16.740 $17.912 $19.166 $20.507 $21.943
Barba masculino £11.700 $12.519 $13.395 $14.333 $15.336
Corte femenino $27.300 20211 $31.256 $33.444 $35.785
Peinado / cepillado femenino $16.200 $17.334 $18.547 $19.846 $21.235
Manicure $11.900 $12.733 $13.624 $14.578 $15.598
Pedicure $11.900 $12.733 $13.624 $14.578 $15.598
IMaquillaje cargado (formal) $37.200 $39.504 $42.590 $45.572 $48.762
Maquillaje suave (casual) $25.200 $26.964 $28.851 $30.871 $33.032

Costos Indirectos
IMarketing mensual 3$300.000 $535.000 $572.450 3612.522 3655.395
Administrativos $200.000 $214.000 5228980 5245.009 5262159

Resumen Costos Anuales

Prestacion de servicios

$114.511.354

$131.104.049

$150.101.025

$171.850.664

$196.751.825

Marketing $6.000.000 56.420.000 $6.869.400 57.350.258 57.864.776
Administrativos 52.400.000 52.568.000 52.747.760 52.940.103 53.145.910
Nomina 346.800.000) $50.076.000{ 353.281.320| 557.332.012] 361.345.253

Costos Totales

$169.711.354

$190.168.049

$213.299.505

$239.473.038

$269.107.765

Figura 29. Estructura de Costos.

Informacién obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

9.2.1 Estructura de los costos empresariales

59

Los costos que seran asumidos directamente por la compafiia seran los que se reflejan en

de marketing. La categoria administrativos contempla imprevistos.

Costos Empresariales / Mensual Afio 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ano 5
IMarketing $500.000 £535.000 §572.450 §612.522 $655.398
Administrativos 3200.000 3214.000 5228.980 5245.009 3262.159
Nomina $3.900.000 54.173.000 54.465.110 34777 668 35.112.104

Total Mensual $4.600.000 $4.922.000 $5.266.540 $5.635.198 $6.029.662

Costos Empresariales / Anual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afioc 4 Ano 5
IMarketing $6.000.000 $6.420.000 $6.869.400 §7.350.258 57.864.776
Administrativos 52.400.000 52.568.000 32.747.760 352.940.103 53.145.910
MNomina $45.800.000) 5$50.076.000| 553.581.320| 557.332.012| 361345253
Total Anual $55.200.000| $59.064.000| 563.198.480| $67.622.374| $72.355.940

Figura 30. Estructura de los costos empresariales.
Informacion obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

las siguientes tablas. Dentro del marketing se contemplan los rubros mencionados en el apartado
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9.2.2 Presupuesto de costos operacionales

Los costos operacionales son fijos por unidad. Estos dependeran del nimero de servicios
demandados por los clientes. Estos costos incluyen, el transporte, materiales y herramientas que
necesiten el personal contratado para brindar los diferentes servicios. A continuacion se refleja el

costo fijo por servicio.

Costos fijos

Servicio | $

Peluqueria

Hombre
Corte $16.740
Barba $11.700
Mujer
Corte $27.300
Peinado $16.200
Manicure y Pedicure

Manicure $11.900
Pedicure $11.900

Maquillaje
Cargado (Formal) $37.200
Suave (Casual) $25.200

Figura 31. Costos Fijos.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

9.2.3 Estructura de costos variables unitarios

Los costos variables se deben a bonos e incentivos que se liquidaran cuando las metas
establecidas por la compafiia sean alcanzadas. A continuacion se refleja la cantidad monetaria
que se destina por servicio a quienes logren las metas. Vale la pena mencionar que en el plan

comercial se especifican las condiciones que deben cumplirse para acceder a estos bonos.



Bonos e incentivos

Hombre
Corte $142 68D
Barba £55.200
Mujer
Corte $151.200
Peinado §463.320
Manicure y Pedicure
Manicure $67.320
Pedicure $67.320
Magquillaje
Cargado (Formal) $186.000
Suave (Casual) $75.600
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Figura 32. Bonos e Incentivos.
Informacién obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

9.2.4 Determinacion del Margen de Contribucion

El margen de contribucién fue determinado teniendo en cuenta los costos en que incurre

el personal y la tarifa al pablico esperada por el nicho de mercado.

Margen de contribucion
Servicio %
Peluqueria
Hombre
Corte 38%
Barba 35%
Mujer
Corte 35%
Peinado 40%
Manicure y Pedicure
Manicure 30%
Pedicure 30%
Maquillaje
Cargado (Formal) 40%
Suave (Casual) 40%

Figura 33. Margen de Contribucién.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)
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9.3 Determinacion del Punto de equilibrio

El punto de equilibrio para que la compafiia funcione de manera rentable para sus
funcionarios y también para sus socios contempla el siguiente nivel de ventas por servicio. Es

importante mencionar, que puede que un servicio compense el nivel de ventas de otro y
viceversa.

A continuacion se refleja el nmero de servicios para alcanzar el punto de equilibrio. La
primera es servicios por afio y la segunda por mes.

Numero de servicios punto de equilibrio
Servicios anuales N
Peluqueria
Hombre
Corte 988
Barba 423
Mujer
Corte 941
Peinado 1.411
Manicure y Pedicure
lManicure 941
Pedicure 235
Maquillaje
Cargado (Formal) o264
Suave (Casual) 376

Figura 34.Servicios Anuales Punto de Equilibrio.

Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)



Numero de servicios punto de equilibrio
Servicios mensuales N®
Peluqueria
Hombre
Corte g2
Barba 35
Mujer
Corte 78
Peinado 118
Manicure y Pedicure
anicure 78
Pedicure 20
Maquillaje
Cargado (Formal) 47
Suave (Casual) 31

Figura 35. Servicios Mensuales Punto de Equilibrio.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)



10 PLAN FINANCIERO
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El plan financiero sera un plan austero en el primer afio de funcionamiento. Sin embargo,

dentro de los lineamientos de la compafiia no esta sacrificar austeridad por calidad o alcance. Se

buscara siempre una buena relacion precio vs. Justo.

10.1 Los Estados Financieros

Los estados financieros que se plasma a continuacion, tendran dos periodos de tiempo.

Los primeros para el primer afio de funcionamiento y los segundos proyectados a 3 y 5 afios.

10.1.1 El Balance

Balance General

Sin Financiamiento

Activos Pasivos
Maquinaria server para plataforma en linea| $33.690.000N/A | $0
Equipo de oficina $1.200.000 Capital
Equipo tecnolégico %2.744.000|Aporte socios $37.634.000

Total Activos

$37.634.000

Total Pasivo y Capital

$37.634.000

Balance General

Con Financiamiento

Activos Pasivos
Maquinaria server para plataforma en linea| $33.690.000|Prestamos | $22 580.400
Equipo de oficina $1.200.000 Capital
Equipo tecnolégico %2.744.000|Aporte socios %$15.053.600

Total Activos

$37.634.000

Total Pasivo y Capital

$37.634.000

Figura 36. Balance general con y sin financiamiento.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)



10.1.2 Estado de Resultados

Estado de Resultados sin Financiamiento

Final del Ario 1/ Punto Equilibrio

Yentas Brutas

5185.525.760

Costo de ventas

5114.511.354

Utilidad bruta operativa $71.014 406
Gastos de operacion $55.200.000
Utilidad operativa $15.814 406
Gastos Financieros 30
Utilidad antes de impuastos £15.814.406
Impuestos $4.744 322
Utilidad Neta $11.070.084

Estado de Resultados con Financiamiento

Final del Ario 1 / Punte Equilibrio

Ventas Brutas

5185.525.760

Costo de ventas

5114.511.354

Utilidad bruta operativa $71.014 406
Gastos de operacion $55.200.000
Utilidad operativa $15.814.406
Gastos Financieros $5.030.913
Utilidad antes de impuestos $10.783.493
Impuestos $3.235.048
Utilidad Neta $7.548.445

Figura 37. Estados de Resultados con y sin financiamiento.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

65



10.1.3 Flujo Operacional

Flujo Operacional con Financiamiento
Afo 0 ARo 1
(+) Ingresos operacionales $185.525.760
(- Costo total operacional y funcionamiento $169.711.354
(-) Depreciacion £4.283 667
(-) Costos financieros $5.030.913
(=) Utilidad gravable $6.499 827
(- Impuestos £1.949.948
=) Utilidad Neta $4.549.879
(+) Depreciacion 54 283 667
(- Abono Capital $4.516.080
=) Flujo Operacional 54.317.465
Flujo de Inversidn
(+) Inversion Fija $37.634.000 $0
(+) Inversion Capital de trabajo 55.200.000 $3.864.000
(-) Prestamos $22.580.400 $0
=) Flujo de Inversidn Neta $£70.253.600 £3.864.000
Inventario Final
(+) Recuperacion del Activo
(+) Recuperacion Capital de trabajo
(- Deuda
(+) Valor de Continuidad
(=) Valor Residual
Flujo Neto Efectivo
Totales -$70.253.600 $453.465

Figura 38 . Flujo Operacional con financiamiento.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)



Flujo Operacional sin financiamiento

Afo 0

Afo 1

Ingresos operacionales

$185.525.760

Costo total operacional y funcionamiento

$169.711.354

Depreciacion

54.283.667

Costos financieros

$0

Utilidad gravable

311.530.740

(-
(
(-) Impuestos £3.450 222
(=) Utilidad Neta 58.071.918
(+) Depreciacion 54.283.667
{-) Abono Capital %0
(=) Flujo Operacional $12.355.184
Flujo de Inversion
(+) Inversion Fija $37.634.000 30
(+) Inversion Capital de trabajo $55.200.000 53.864.000
(-) Prestamos 50 $0
(=) Flujo de Inversion Neta $92.834.000 53.864.000
Inventario Final
(+) Recuperacion del Activo
(+) Recuperacion Capital de trabajo
(-} Deuda
(+) Valor de Continuidad
(=) Valor Residual
Flujo Neto Efectivo
Totales - $92.834.000 $8.491.184

Figura 39 . Flujo Operacional sin financiamiento.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)
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10.2 Andlisis de la rentabilidad econ6mica de la inversion

10.2.1 Valor presente neto (VPN)

Valor Presente

Beneficios $210.849.228

Valor Presente

Inversion $70.253.600
Valor Presente Neto ""VPN"' $140.595.628

10.2.2 Tasa interna de retorno (TIR)

TIR 66,2% EA
4,3% MV

10.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Periodo de Recuperacion de la Inversion "PRI" 4,04

Con financiamiento 0,4

4 afios y 14 dias 13,3

Per  Inversion Beneficios Flujo Total Periodo Recuperacion
0 - $70.253.600 $0 - $70.253.600

1 $0  $20.688.165 $20.688.165 - $50.782.386

2 $0  $28.552.212 $28.552.212 - $35.429.653

3 $0  $37.676.551 $37.676.551 - $23.298.838

4 $0  $48.491.810 $48.491.810 - $9.077.601

5 $0 $417.702.151  $417.702.151 $235.869.225
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Periodo de Recuperacion de la Inversion "PRI™ 4,0

Sin financiamiento 0,0

4 afos y 1 dia 0,2

Per  Inversion Beneficios Flujo Total Periodo Recuperacion

0 - $92.834.000 $0 -$92.834.000

1 $0  $28.725.884 $28.725.884 - $65.797.874

2 $0  $35.885.603 $35.885.603 - $24.306.107

3 $0  $44.305.614 $44.305.614 - $13.189.524

4 $0 $54.184.133 $54.184.133 - $131.264

5 $0 $442.642.123  $442.642.123 $256.384.665
10.3  Proyeccidn de los estados financieros a tres afos

10.3.1 Estado de resultados proyectado
Afo 1 Afio 2 Afo 3

Ventas Brutas

Costo de ventas

Utilidad bruta operativa
Gastos de operacion
Utilidad operativa

Gastos Financieros
Utilidad antes de impuestos
Impuestos

Utilidad Neta

$185.525.760 $218.363.820 $257.014.216
$114.511.354 $131.104.049 $150.101.025
$71.014.406 $87.259.771 $106.913.190

$55.200.000
$15.814.406
$0
$15.814.406
$4.744.322
$11.070.084

$59.209.200
$28.050.571
$0
$28.050.571
$8.415.171
$19.635.400

$63.515.113
$43.398.078
$0
$43.398.078
$13.019.423
$30.378.654




10.3.2 Flujo de operacional proyectado

Flujo Operacional con Financiamiento
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
(+) Ingresos operacionales $185.525.760 | $212.408.443 | $243.186.426 | $278.424.139| $318.767.797
(-) Costo total operacional y funcionamiento $169.711.354| $190.168.049| $213.299.505| $239.473.038| $269.107.765
(-) Depreciacion $4.283 667 §4.283.667 $4.283.667 $4.283.667 5$4.283.667
(=) Costos financieros $5.030.913 54.024.730 $3.018.548 $2.012.365 $1.006.183
(=) Utilidad gravable $6.499.827| $13.931.997 $22.584.706| $32.655.070| %$44.370.183
(-) Impuestos $1.949.948 $4.179.599 $6.775.412 $9.796.521| $13.311.055
=) Utilidad Neta $4.549.879 $9.752.395 $15.809.294| $22.855.549| $31.059.128
(+) Depreciacion $4.283 667 54.283.667 $4.283.667 $4.283.667 54.283.667
(-) Abono Capital $4.516.080 54.516.080 $4.516.080 $4.283.667 $4.283.667
(=) Flujo Operacional $4.317.465 $9.519.984 $15.576.881| $22.855.549| $31.059.128
Flujo de Inversion
(+) Inversion Fija $37.634.000 $0 50 30 50 50
(+) Inversion Capital de trabajo £55.200.000 $3.864.000 $4.134.480 $4.423.894 $4.733.566 50
[-) Prestamos $22.580.400 $0 %0 30 $0 50
(=) Flujo de Inversion Neta $70.253.600 $3.664.000 54.134.480 $4.423.894 $4.733.566 50
Inventario Final
(+) Recuperacion del Activo $16.215.667
(+) Recuperacion Capital de trabajo $72.355.940
(=) Deuda 50
(+) Valor de Continuidad 3124.236.511
(=) Valor Residual $212.808.118
Flujo Neto Efectivo
Totales | - $70.253.500] $453.465]  $5.385.504] $11.152.987] $18.124.983] $243.867.246

Figura 40. Flujo Operacional Proyectado con financiamiento.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)

Flujo Operacional sin financiamiento
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
(+) Ingresos operacionales $185.525.760 | $212.408.443 | $243.186.426 | 5278.424.139| $318.767.797
(-) Costo total operacional y funcionamiento $169.711.354| $190.168.049| $213.299.505| $239.473.038| $269.107.765
(-) Depreciacion $4.283.667 $4.283.667 $4.283.667 $4.283.667 $4.283.667
(-) Costos financieros 30 30 30 $0 50
=) Utilidad gravable $11.530.740 $17.956.727 §25603.254| $34 667435 $45376365
() Impuestos $3.459.222 $5.387.018 $7.680.976| $10.400.230| $13.612.910
(=) Utilidad Neta 58.071.518| $12.569.709 $17.922.278| $24.267.204| $31.763.456
(+) Depreciacion %4283 667 54 283.667 $4 283 667 54 283 667 54283 667
[-) Abono Capital $0 $0 30 £0 50
(=) Flujo Operacional $12.355.184| $16.853.376 $22.205.944| $28.550.871| $36.047.122
Flujo de Inversion
(+) Inversion Fija $37.634.000 $0 30 30 $0 50
(+) Inversion Capital de trabajo $55.200.000 53.664.000 54.134.480 $4.423.894 $4.733.566 50
(-) Prestamos 50 30 30 30 £0 50
(=) Flujo de Inversidn Neta $92.834.000 53.664.000 54.134.480 $4.423.894 $4.733.566 50
Inventario Final
(+) Recuperacion del Activo $16.215.667
(+) Recuperacion Capital de trabajo $72.355.940
(-) Deuda 50
(+) Valor de Continuidad $144.188.489
=) Valor Residual $232.760.096
Flujo Neto Efectivo
Totales | - $92.334.000| SB.491.134| $12.718.896 51?.T82.051| $23.817.305| $268.807.218

Figura 41 Flujo Operacional Proyectado con financiamiento.
Informacidn obtenida en trabajo de campo. (Elaboracién Propia)
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Balance proyectado

A continuacion, se muestra el balance con financiacion proyecto a tres afios de

funcionamiento de la empresa.

Activos Afo 1 Afio 2 Afo 3
Magquinaria / Server en linea $33.690.000 $30.321.000 $26.952.000
Equipo de oficina $1.200.000  $960.000 $720.000
Equipo tecnoldgico $2.744.000 $2.195.200 $1.646.400
Total Activos $37.634.000 $33.476.200 $29.318.400
Pasivos

Crédito de bancos $22.580.400 $18.064.320 $13.548.240
Obligaciones financieras $9.546.993 $8.540.810 $7.534.628
Pago de interese bancarios $5.030.913 $4.024.730 $3.018.548
Abono capital deuda $4.516.080 $4.516.080 $4.516.080
Total Pasivos $18.064.320 $13.548.240 $9.032.160
Patrimonio

Aporte socios $15.053.600 $15.053.600 $15.053.600
Resultados del ejercicio $4.516.080 $4.874.360 $5.232.640
Total Patrimonio $19.569.680 $19.927.960 $20.286.240
Total Patrimonio y Pasivos ~ $37.634.000 $33.476.200 $29.318.400

10.4 Distribucioén de las Utilidades

Durante el primer afio de operacion las utilidades seran depositadas en la cuenta de

ahorros de Beauty App y seran reinvertidas en procesos de mejoramiento continuo de la
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empresa. En caso de que alguno de los socios que trabaja en Beauty App decida retirarse de las
actividades laborales de la compafiia, podré seguir siendo socio y recibir utilidades de acuerdo

con el criterio unanime que la junta directiva de la compafiia decida.

Gracias a que los socios fundadores son tambien miembros de la nGmina de la empresa,
tendran un salario mensual por sus labores desempefiadas durante la operacion. Lo que facilita
que no haya una preocupacion importante por recibir utilidades en el corto plazo. En la
elaboracion de los estatutos de la compafiia se tendré en cuenta que la distribucién de utilidades

se hara cada afio o cada que la junta directiva se ponga de acuerdo y tomé la decision de hacerlo.
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11 ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION.

La empresa Beauty App se constituira como una S.A.S (Sociedades por Acciones

Simplificadas) por lo que se realizaran los siguientes tramites de legalizacion:

Notaria: No necesita de escritura publica por tener menos de 500 salarios minimos legales

vigentes como activos y menos de 10 personas que estén vinculadas laboralmente.
Legales: Elaboracion de los estatutos.
Camara de Comercio de Bogota:

1. Pago del valor del registro y matricula.

2. Formulario de registro y matricula.

3. Consultar si el nombre de la empresa puede usarse.
Entidad Bancaria

4. Apertura de una cuenta corriente.
DIAN (Direccién de impuestos y aduanas nacionales):

1. Inscripcion del registro Unico tributario (RUT)

2. Solicitud del numero de identificacion tributaria (NIT)
Secretaria de Hacienda Alcaldia de Bogota

1. Registro de industria y comercio.
Sistema de seguridad social:

1. Registro de la empresa para iniciar contratacion de empleados (3 en principio,

descritos en la nOmina)
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