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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia vivimos en una sociedad muy superficial, donde la estética y la belleza van
de la mano del glamor y el estatus de los individuos, incluso la belleza se ha convertido
en un elemento muy influyente en la autoestima de las personas, y es que todo el mundo
quiere verse bien, o al menos sentir que se ven asi. La moda cambia constantemente y
con ella surgen todos los dias nuevas tendencias, que, en un mundo totalmente
globalizado como el nuestro, resuena hasta el rincén mas recéndito de nuestro planeta,
lo cual convierte a la industria de la estética y la belleza como uno de los mercados mas

versatiles e impredecibles a nivel global.

Como habia mencionado las nuevas tendencias se esparcen rdpidamente a nivel global,
y por ello no es de extraiar que en Sudamérica se pueda poner de moda cortes asiaticos
o maquillajes europeos. Por otro lado, es innegable que las personas no escatiman
gastos cuando de belleza se trata, sobre todo el publico femenino, el cual esta
comprobado que gasta mucho mas que los hombres en accesorios de estética y belleza,
y ello se ve reflejado también en la gran diversidad de articulos de belleza que existen

solo para ellas.

En nuestro pais las mujeres gastan entre un 10% y un 15% de sus ingresos en un salon
de belleza, lo cual las convierte en nuestro publico objetivo, sobre todo aquellas mujeres
con un ingreso por encima del promedio, si queremos especificar nos referimos a
aquellas pertenecientes a un NSE A-B, y es por ello que nosotros iniciamos nuestras
operaciones en nuestro local de San Borja, un distrito demograficamente hablando

perteneciente a ese NSE.
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Con un mercado de 23000 mujeres, nuestro negocio tiene el reto de competir contra
marcas ya reconocidas en el mercado como Marco Aldany; presentes en el distrito, sin
embargo, nosotros estamos convencidos que nuestra estrategia enfocada al servicio y

la diferenciacién nos permitira posicionarnos en este mercado tan competitivo.

Nuestra misidn y visidn estdn enfocadas en ofrecerle a nuestras clientes mds que un
salon de belleza, una experiencia reconfortante a través de un calido y comodo lugar en
el que pueden invertir su tiempo, acompafiando su amena conversacion o espera con

un céctel de cortesia con opcidn a disfrutar de todos nuestros exquisitos tragos en stock.
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ABSTRACT

Today we live in a very superficial society, where esthetics and beauty go hand in hand
with the glamor and status of individuals, even beauty has become a very influential
element in the self-esteem of people, and that’s because everyone wants to look good,
or at least feel like they look like this. Fashion is constantly changing and with it, new
trends are emerging every day, which in a totally globalized world like ours, resounds to
the most remote corner of our planet, which makes the esthetics and beauty industry

one of the more versatile and unpredictable markets globally.

As | mentioned, new trends are spreading rapidly around the world, and that's why it's
not surprising that in South America Asian cuts or European make-up can be made
fashionable. On the other hand, it is undeniable that people do not skimp on expenses
when it comes to beauty, especially the female audience, which is proven to spend much
more money than men in esthetic and beauty accessories, and this is also reflected in

the great diversity of beauty articles that exist only for them.

In our country women spend between 10% and 15% of their income in a beauty salon,
which makes them our target audience, especially those women with an above-average
income, if we want to specify, we refer to those belonging to an NSE AB, and that is why
we started our operations in our premises in San Borja, a demographically speaking

district belonging to that NSE.

With a market of 23,000 women, our business has the challenge of competing against

brands already recognized in the market such as Marco Aldany; present in the district;
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however, we are convinced that our strategy focused on service and differentiation will

allow us to position ourselves in this competitive market.

Our mission and vision are focused on offering our clients more than a beauty salon, a
comforting experience through a warm and comfortable place where they can invest
their time, accompanying their pleasant conversation or wait with a complimentary

cocktail with option to enjoy all our exquisite drinks in stock.
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INTRODUCCION

En una industria tan incomprendida e impredecible como el de la belleza y el cuidado
personal, es toda una apuesta incursionar en algin proyecto nuevo y que este a su vez,
alcance el éxito, cuando se trata de algo tan delicado como la apariencia de alguien no
solo basta con dar un servicio de calidad, debemos considerar que al ser muy dificil la
satisfaccidn de los consumidores de este tipo de productos, el reto estd en que el cliente

alcance la felicidad absoluta ante su necesidad de autorrealizacion (Maslow).

A continuacidn, les presentaremos el siguiente plan de negocio, que parte con la idea
de no solo ofrecer al cliente un producto de calidad sino también un servicio novedoso
gue le permita vivir una experiencia mas que reconfortante y Unica, el cual permitira
gue la recomendacidn personal se convierta en una de las mejores vias publicitarias para

el negocio, asegurando asi un crecimiento de popularidad sostenible.

Se realizo un milimétrico estudio de mercado para elegir a nuestro publico objetivo
ideal, y de la misma manera hemos establecido una estrategia de ventas de 4 enfoques
gue consideramos nos asegure lograr los objetivos trazados. También se realizd un
presupuesto acorde a la necesidad del negocio que nos permita operar sin ningun
contratiempo, finalmente a través del organigrama podran observar lo estructurado que
esta nuestro negocio, de tal forma que la parte operativa y administrativa trabajen en
conjunto teniendo como eje principal la gestién de personas (RRHH) para el alcance de

nuestros objetivos.
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CAPITULO I. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION

1.1 Analisis de la Industria
El sector de la belleza se conoce que mueve millones de ddlares su poder es tremendo:
sin importar las crisis econdmicas que pueda enfrentar un pais, el mercado en la

actualidad de los cosméticos ha tenido un gran crecimiento en las ultimas décadas.

Es interesante observar que los patrones de consumo basicamente permanecen iguales
a lo largo del tiempo. Ya sea por motivos sociales y culturales, el consumidor hoy en dia

tiende a preocuparse de su apariencia con mas atencién y consideracién

En cuanto al sector de cosmética, higiene personal y belleza se pudo observar un
incremento tanto en soles como en ddlares (4% y 8% respectivamente), teniendo como
factor principal la caida del tipo de cambio, es importante ademas afiadir como dato

resaltante que fue el sector maquillaje quien mas crecio (12%)

Para el presidente de Copecoh la industria cosmética estd trazando nuevos horizontes
haciendo énfasis en aspectos revolucionarios y nuevos, en “El estudio de inteligencia

IH

comercial de cosméticos e higiene personal”, nos hablar por ejemplo de la preocupacién
por la utilizacién de ingredientes mas naturales, la prolongaciéon de la vida, la
neurociencia y la evolucion del consumidor. Copecoh determind que los factores
determinantes son la calidad y origen del producto, lo cual repercutira indudablemente
en el precio, algo no menor en este tipo de rubros.

Si hablamos del poder adquisitivo en la region, nuestro pais ocupa el cuarto puesto

(5525 per cdpita). Esta lista es encabezada por Brasil (5937) y Chile (5634)
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Las fuerzas de Porter

Clientes: El salon "Faraona Toma Tu Belleza" esta dirigido al publico femenino de 20 a
45 afios, mujeres emprendedoras, ejecutivas; de NSE A - B, que gusta de estar a la moda
y cuida mucho su imagen en el saléon de belleza. Donde el costo de transferencia del
servicio es apreciado y pagado por el cliente, puesto que entiende el costo esta en

relacién directa con el servicio brindado (poder de negociaciéon del cliente es reducido).

Rivalidad entre las empresas (competencia en el mercado): dentro del mercado
peruano, sobre todo en el limefio se tiene 3 salones con el estilo de servicio que ofrece
el saldn de belleza "Faraona", es importante el estudio detenido de esta competencia
para iniciar el proceso de inversion, asi como de las deficiencias en el transcurso de
operaciones. La clientela debe tener un pico alto de diferenciacién con el servicio, si bien
es cierto aun no se inicia las operaciones para describir la rivalidad, se puede anticipar a

ello con el estudio de mercado de salones de belleza en general.

Amenaza de los nuevos entrantes: es necesario identificar las barreras de entrada que
podemos tener por la incursién dentro del rubro de salones con servicio diferenciado
(bar), tales pueden ser: las ofertas en precio de los centros ya operativos, alianzas con
marcas reconocidas de accesorios y complementos del cuidado de cabello, alianzas con
programas de television del rubro, identificacién de bloggers con los salones
competencia, la respuesta de la competencia aledana (rubro de salones de belleza en

general).
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Poder de negociacion de los proveedores: dentro de la implementacion del Salén de
belleza "La Faraona" es importante contar con socios estratégicos tales como son los
proveedores, los cuales serdn un contacto importante para el desarrollo de operaciones
y la prestacidn de servicios; asi como el conocimiento del mercado. Es importante cerrar
contratos para la continua provisién de productos, negociacién win to win para los pagos
de facturas, negociacion financiera con los bancos, quienes daran el empuje econédmico

en la implementacién.

Amenaza de productos sustitutos: en este punto es importante resaltar que el servicio
no sélo engloba la atencion de belleza en la mujer, sino que crea un ambiente de mayor
confort para la reunion de estas en el momento de recibir los servicios de belleza; es
decir creamos un servicio que dispone tiempo de las clientas pero que pueden
compartirlo con amigas mientras departen conversaciones y brindis con cocteles dentro
del establecimiento. Los productos sustitutos que impactarian, seria la apertura de un
café/bar aledafio a nuestro saldn de belleza; que mezcla 2 servicios que nuestro publico

objetivo suele requerir con regularidad.

1.2 Analisis de Mercado

Podemos mencionar que hoy el publico femenino llega a destinar el 10% y hasta un 15%
de sus ingresos en su cuidado personal con algun corte de cabello, peinado o maquillaje,
y lo que es mas resaltante, van mas de una vez al mes, esto nos demuestra que los
clientes potenciales significativamente, son mujeres, y si queremos ser mas especificos,
adultas tal vez de clase media-alta, jovenes que por lo general desean estar mas

presentables en centros de labores, reuniones, eventos especiales, entre otros.
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1.2.1 Analisis de Mercado local

Hemos estimado para nuestro plan de negocio que en el Perd hay 30.000 salones de
belleza o negocios similares, y que la mitad de ellos estan en la capital, y de este total
9.500 aproximadamente son informales, asi lo detallo el director de la Expo Beauty
2013, Paul Cabrera Plasencia, quien incluso se animé a indicar el numero redondo de
43%. Tener en cuenta que el crecimiento también esta en provincia ya que vemos en la
actualidad que hay varias cadenas como Montalvo y Marco Aldany que vieron la
oportunidad de expandirse y llegar a todo el interior del pais obteniendo buenos
resultados y rentabilidad, todo ello debido al posicionamiento actual que manejan con

SuU marca.

Tabla 1. “El perfil de la consumidora peruana de hoy”.

El 72% de trabajadoras del estado, tienen estudios superiores terminados, segun

Servir.

Al cierre del 2014, alrededor del 70% de mujeres tenian empleos informales.

Un 34% de empresas formales, logran el retorno con mujeres en puestos gerenciales,

segun Intel.

Fuente diario. “el Comercio”
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[lustracion 1. Los diferentes consumos de la ama de casa

Fuente diario. El Comercio
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[lustracion 2. Cantidad de salones de belleza a nivel nacional.

Costa
Cantidad de Salones de
Belleza

Tumbes 94

Piura 177
Lambayeque 274
La Libertad 293
Ancash 158

l Lima 12,585 l
ica 179
Arequipa 1528
Moquegua 108
Tacna 181
15577

Fuente: Copecoh, 2016-2017
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Inicialmente el publico objetivo que pensabamos atender es de mujeres cuya edad oscile
entre 20 y 45 anos, que vivan en el distrito de San Borja, el cual se ha caracterizado en
los ultimos desde hace 17 afios por tener una poblacién mayoritariamente femenina, en
la ilustracion 3 podemos ver claramente como se ha venido desarrollando esta

tendencia:

llustracién 3. Proyecciones de demanda

= . ind de
Ano Total Hombres % Mujeres %2
Masc. %
2,000 109,543 50,696 46 58,847 54 86
2,001 109,886 50,756 46 59,130 54 86
2,002 110,179 50,816 46 59,363 54 86
2,003 110,418 50,876 46 59,542 54 85
2,004 110,602 50,936 46 59,666 54 85
2,005 110,728 50,996 46 59,732 54 85
2,006 110,848 51,056 46 59,792 54 85
2,007 110,968 51,116 46 59,852 54 85
2,008 111,088 51,176 46 59,912 54 85
2,009 111,208 51,236 46 59,972 54 85
2,010 111,328 51,296 46 60,032 54 85
2,011 111,448 51,356 46 60,092 54 85
2,012 111,568 51,416 46 60,152 54 85
2,013 111,688 51,476 46 60,212 54 85
2,014 111,808 51,536 46 60,272 54 86
2,015 111,928 51,596 46 60,332 54 86
2016* | 112,317 51,775 | 46 60,542 54 86
2017* 112,712 51,951 46 60,761 54 86

*Para el aflo 2016 y 2017 son proyecciones al 30 de junio de cada afio

Fuente. Compendio estadistico 2017- San Borja.
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Si hablamos de numeros redondos, nuestra demanda estd por encima de las 23203
mujeres en el rango de edad que habiamos indicado, en la llustracién 4 podemos ver
con mas exactitud cdmo esta distribuido demograficamente el sexo femenino por

edades en el distrito de San Borija.

llustracidn 4. Distribucidon demografica del sexo femenino del distrito de San Borja

Grupos de . Grandes
Edad Total Hombre Mujer Grupos de
Edad
5,717 2,693 3,024
5,900 2,792 3,108 17,218
5,601 2,584 3,017
2.285 3,657 4,128
8,959 4,198 4,761 25,178
8,434 3,925 = 4,508
8,707 4,086 4,620
8,848 4,154 4,694
7,698 - 3,585 n
7,729 3,590 4,139 53,661
7,755 3,589 4,166
6,686 3,060 3,625
6,240 2,844 3,397
5,426 2,390 3,036
4,442 1,924 2,518 16,655
75-79 3,366 1,451 1,915
80amas 3,421 1,428 1,993

Total 112,712 51,951 60,761 112,712

Fuente. Compendio estadistico 2017- San Borja.
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1.3 Andlisis de la organizacion

Nuestra oportunidad de negocio se basa en el hecho de que actualmente las personas
de sexo femenino buscan lucir y verse mejor casi sin escatimar el precio, debido a que
el mundo esta globalizado y tenemos bastante informacién a diario de las nuevas
tendencias en cuanto a maquillajes, peinados, mascarillas, cortes de cabello, entre

otros.

Teniendo en cuenta el gran crecimiento de la poblacién de nuestro pais en el Ultimo
censo realizado en el 2017 segun INEI, donde las cifras indican que somos 31 millones

488 mil 625 peruanos, y que el 49.9% mujeres

Nuestro salén bar no serd el tipico salén de belleza, nosotros nos distinguiremos por
ofrecer una amplia gama de servicios para poder mejorar la imagen de nuestras clientas
de una manera integral para lo cual valoramos mucho la calidad de nuestros servicios y
la atencién A1, ademads, serd un lugar muy agradable con una decoracion interior que
permita no solo disfrutar de nuestro excelente servicio sino de una experiencia
agradable y Unico, el ambiente te invitara a relajarte y a pasar un buen momento entre
mujeres, los muebles y las flores con la que realizaremos la decoracion atraeran el placer
visual donde recibirdn una bebida de cortesia durante su estancia, para luego pedir mas

si se les apetece con nuestra variedad de exquisitos tragos entre otros aperitivos.

1.3.1 Analisis FODA

Fortalezas

e Contamos con el personal profesional y calificado para desarrollar el

servicio
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e Buen ambiente de nuestro local
e Promociones para clientes recurrentes

e Cortesia para nuestras clientas cada vez que visiten nuestro Salén Bar.

Oportunidades

Mercado con alto potencial de crecimiento

Convenios con empresas del mismo rubro

Precios de introduccion al mercado accesible al cliente

Manejo de redes sociales

Debilidades

e Ser una empresa nueva en el mercado
e Falta de informacidn sobre futuros clientes.

¢ No contar con historial crediticio como organizacidn.

Amenazas

e Competencia externa
e Negocio facil de imitar
e Incertidumbre politica y econdmica.

e Inseguridad ciudadana.
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1.4 Plan Estratégico

1.4.1 \Vision

Ser el mejor salén de belleza a Nivel Nacional, con una atencién y calidez plena que haga
completamente felices a nuestras clientas, durante toda su estancia con nosotros y

brindarles la mejor experiencia aprovechando cada momento gandndonos su confianza.

1.4.2 Misién

Brindar un servicio de asesoria constante en el cuidado de la belleza e imagen de la
mujer peruana y a su vez acompafnados del mejor equipo de profesionales brindarle la
mejor experiencia en cuanto a calidad y atencién aprovechando cada momento que

nuestro cliente nos brinde.

1.4.3 Objetivos estratégicos

Establecer fuertes alianzas estratégicas con proveedores en Lima como
centros comerciales, universidades, empresas, etc.
e Daraconocer los servicios de la estética en los establecimientos mas visitados
por distintas personas.
e Brindartodas las herramientas necesarias para que nuestro personal se pueda
desempeiiar eficientemente.
e (Capacitacidon constante a nuestros profesionales enfocados en las ultimas
tendencias
e Lograr certificaciones y reconocimiento de calidad de nuestro servicio.
1.4.4 Estrategias del negocio

a) Estrategia de Ventas
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Nuestra estrategia de ventas tendra 4 enfoques con los que esperamos poder obtener
un posicionamiento solvente que nos permita crecer. Nuestro primer enfoque sera
Lanzar un nuevo producto al mercado, ofreceremos un saldn de belleza en una zona
donde la competencia ya se encuentra posicionada, sin embargo, estamos seguro de
gue podemos aprovechar la gran expectativa que genera el lanzamiento de algo nuevo
como nuestro saldn bar. Nuestro segundo enfoque serda la de brindar servicios
adicionales, nuestro saldn de belleza contard con una carta compuesta por selectos
cOcteles y tragos con los cuales nuestros clientes pueden acompaiar su estancia en
nuestro establecimiento, ofreceremos en primera instancia uno de cortesia para
amenizar la sesion, pero tenemos mucho mas por si nuestro publico objetivo quiere
seguir disfrutando de su experiencia con nosotros. Nuestro tercer enfoque es aumentar
la variedad del producto, ofrecemos una gran variedad de servicios, tratamos de cubrir
todos las necesidades ademas de agregar nuestros propios y originales paquetes de
cambios de look (combinaciones de varios servicios), ademas de los ya cldsicos,
incluyendo incluso un area de ventas de productos, por ultimo nuestro enfoque mas
importante y el que es constituido y reforzado por los anteriores ofrecer una
diferenciacién, nuestros enfoques anteriores le van dando fuerza a este ultimo, a través
de la gran cantidad de servicios personalizados, acompafiados de la decoracion tematica
y el ambiente Unico creado a partir de la atencion profesional por parte de nuestro

equipo.

El medio por el cual impulsaremos y promocionaremos nuestro negocio son las redes
sociales, el Facebook. Con la creacién de nuestro fanpage, entablaremos un enlace
inicial con el cual captaremos la atencidn de nuestro publico objetivo, estimamos lograr

en 1 afio 100000 likes y seguidores, y mediremos la intencidon de compra a través de la
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duracién de reproduccidon de nuestros videos promocionales, lo cual explicare de la

siguiente manera:

Nosotros estamos previendo que en un futuro dentro de nuestras estrategias de
comercializacion y marketing enviar a las personas mds importantes de nuestros
potenciales clientes, nuestro brochure y material POP personalizado con nuestro
portafolio de diferentes servicios; ademas, entablaremos una relaciéon estrecha con
ellos, inicialmente por mails, y por supuesto que también por via telefonica, nuestra

finalidad es expresarles nuestro deseo de poder brindarles nuestros servicios.

Es indudable que con el pasar de los afios Facebook, Twitter, Instagram y otras redes se
hayan convertido en importantes vias de comercializacién y difusién de productos y
servicios como los nuestros, de hecho casi un tercio de la poblaciéon en el mundo entero
estd conectado a una de estas redes. Una de nuestras estrategias publicitarias se enfoca
justamente en potenciar nuestra actividad digital marketera, teniendo al menos 1
pagina en las 3 redes mas importantes, para asi también captar la atencidn de nuestras
clientes mas jovenes, pero eso no sera lo Unico digital que implementaremos, esta en
carpeta crear nuestra pagina web que nos permita tener un mayor acercamiento a
nuestro publico, puesto que podran interactuar con nosotros y adquirir y reservar
nuestros productos y servicios de manera sencilla, esto a su vez nos permitird un mayo

seguimiento postventa.
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Tabla 2. Medicién de intencién de compra mediante video promocional

VIDEO PROMOCIONAL

TIEMPO REPRODUCCION PROBABILIDAD %

DEOalMIN BAJA 65%
DE1A3 MIN MEDIANA 25%
DE3 A5 MIN ALTA 10%

Fuente. Elaboracién propia
Estimamos que, de nuestras 100000 seguidoras, el 10% tengan una alta intencién de

compra, y que un 25% nos tenga como una de sus opciones principales.

b) Estrategia de desarrollo de producto

Para el desarrollo de nuestro servicio nos hemos enfocado en aquella frase que
menciona que “la necesidad es la madre del invento”, por ello hemos analizado las
diferentes necesidades recurrentes en el mercado en el cual estamos, por ello hemos
desarrollado una amplia gama de productos y servicios con los cuales nuestros clientes
podran manejar diferentes opciones y sobre todo tendrdan muchas razones para

comprarnos. Estos son los servicios que ofrecemos:
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Tabla 3. Esquema del servicio

CORTES Y PEINADOS

LACEADO Y PERMANENTE

REACONDICIONAMIENTOS

Corte Damas

Tratamiento Alisante brasilero
con queratina

Tratamientos 5.05 Redken
Tratamiento SHOT

Color entero
Aplicacioén de Tinte
[luminacidn
Highlights

Shade EQ de redken

Maquillaje natural

Maquillaje TEEN / Quinceafieras

Magquillaje Airbrush
Magquillaje VIP
Magquillaje de Novias
Maquillaje de ojos
Maquillaje con Ampolla

Corte Nifios Control de Volumen

Peinados Laceado japonés y americano EXTESIONES

Moios Ondulacién Extensiones con cabello natural
Planchado Express

Cepillado

COLOR MAQUILLAJE PESTANAS

Pestanas en tiras
Pestafas 1x1 completa
Pestafias 1x1 parcial
Pestafias 1x1 colitas
Rizado de Pestafias
Tefido pestaiias

MANICURE

Manicure

Manicure Spa
Manicure parafina
Manicure y disefio de
ufas

Ufas con tips

Ufas gel

Disefio de ufas con
Airbrush

Sistema dual

PEDICURE

Pedicura
Pedicura Spa
Pedicura y disefio de ufias

Pedicura parafina
URas con tips
Ufia gel

DEPILACION
Depilacion pierna completa con
cera

Depilacidn cejas

Depilacion con cera de bikini

Depilacion con cera de axila
Bozo
Depilacion patillas

Depilacion con cera brasilera
Depilacion ombligo
Depilacion de brazos
Depilacion rostro -cejas bozo
patillas

Depilacion MEDIA pierna
Depilacion frente

PAQUETES DE CAMBIO DE LOOK

PAQUETE QUINCEANERA
PAQUETE SAN VALENTIN

PAQUETE NOVIA DE BODAS
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PAQUETE ELEGANTE
PAQUETE REVOLUCION
Fuente. Elaboracién propia

c) Estrategia de diferenciacién

Nuestra ventaja diferencial con respecto a nuestros competidores no estara basada en
precios, puesto que eso nos convertiria solo en un comoditty, es decir, en un recurso
genérico facilmente sustituible por su bajo nivel de diferenciaciéon o especializacion.
Nuestra ventaja diferencial estarda en la personalizacién de nuestro servicio,
convirtiéndolo en mas que una simple visita a un salén de belleza, entre nuestras

ventajas podriamos mencionar:

° Nuestra atencidn a la cliente personalizada. - nuestro equipo profesional
estd totalmente capacitado en servicio al cliente, desde el momento que nuestras
clientas ingresen a nuestros establecimientos seran tratadas con amabilidad y respeto,
buscando siempre su satisfaccion.

° Nuestra atencidn a la cliente personalizada. - nuestro equipo profesional
estd totalmente capacitado en servicio al cliente, desde el momento que nuestras
clientes ingresen a nuestros establecimientos seran tratadas con amabilidad y respeto,
buscando siempre su satisfaccion.

° Implementaremos un software de base de datos que nos permita guardar la
informacién de nuestras clientes, para identificar habitos de consumo, que nos permita

facilitarle la atencion ademas de reforzar el vinculo entre ambos.
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. Ofrecemos; si asi lo desean, un coctel de cortesia para que pueda disfrutar
la sesion de belleza, y si desea un poco mds, tenemos barra libre para que disfrute el
resto de su estadia.

° Nuestra decoracion interna pasara de la habitual en todos los negocios de
este rubro, buscamos deleitar a nuestro publico con una decoracién tematica que
cambiara de manera periddica, con el afan de acabar con la monotonia.

° Los packs por fechas de cambio de look son combinaciones innovaciones de
varios servicios que facilita a nuestros clientes estar listas para esa fecha importante.

° Nuestra campafiia publicitaria a través de Facebook se realiza con modelos
elegidas entre nuestros clientes, a las cuales no se les cobra por ayudarnos a promover
la imagen de la marca, de esta manera nos acercamos mas a nuestros clientes.

° Nuestra cede estard ubicada estratégicamente en la Av. Aviacién, puesto
gue es una zona de alto potencial comercial.

° Premiamos la idealizacion de nuestros clientes (10 visitas), ofreciéndoles un
cambio de estilo gratuito para su cumpleaios.

° Nuestra red de comunicacién a través de WhatsApp nos ayudara a atender

consultas de forma rapida.

1.4.5 Fuentes generadoras de Ventajas competitivas

Donde estamos parados con respecto a la competencia, nos da mucha mas luz acerca
de cudl sera nuestra ventaja competitiva que buscaremos sea atractiva para los clientes.

Debemos identificar nuestro punto fuerte e impulsarlo, en nuestra empresa La Faraona,
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se eligio la ventaja de diferenciacion para el ingreso en el mercado limefio/peruano,

donde el servicio prestado serd el componente con mayor valor e innovador.

Nuestra ventaja de diferenciacién basada en el servicio que se brindara a nuestras
clientas dentro de las opciones del Salén de belleza, con un valor mayor, Unico y
exclusivo sobre las opciones del mercado. El éxito se marca de acuerdo al valor ofrecido
a diferencia de la competencia del rubro, ademas de cubrir la mayor expectativa de
servicio dentro del salén a nuestros clientes. El esfuerzo realizado de la empresa para
promocionar la propuesta innovadora que cuenta los servicios del salén, la marca dentro
del mercado de salones de belleza y la imagen que presenta para afrontar el ingreso y

permanencia en el rubro.

1.4.6 Alianzas estratégicas

Con el objetivo de captar nuevos clientes y aprovechar nuevos nichos de mercado, es
importante establecer alianzas estratégicas con otras organizaciones que nos permitan

ofrecer un servicio mixto o mas completo que pueda satisfacer la oferta.

En efecto a lo descrito nuestro salén de belleza La Faraona, implementa contactos
estratégicos con los principales distribuidores de productos Top de belleza para el uso
dentro de los servicios que implementard el salon; de esta manera se realiza la alianza
estratégica para la constante provision de productos, asi como las mejores opciones de
precio, crédito, capacitacion y promocion de los mismos a nivel de nuestras

colaboradoras.

El enfoque del servicio dentro del saldn, implementa la satisfaccidn de recibir la atencién

en el concepto de belleza asi como la prestacion de un espacio de reunion y
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confraternidad para poder maximizar el tiempo de nuestras clientes, por lo cual se
introduce la carta de cocteles y bebidas no alcohdlicas para el deleite de nuestras
clientes; en este punto es importante resaltar la alianza con un renombrado instituto de
formacién en bar tender, con lo cual se incluye dentro del staff de colaboradores jévenes
talentos dentro del rubro de preparacién de cocteles y creaciones innovadoras en la

carta para el publico exclusivo del salon de belleza La Faraona.

Dentro de los proveedores se adhiere uno también importante quien se encargard de la

constante reposiciéon de los licores, insumos, etc. Para la preparacién de los cocteles.

El saldn de belleza la Faraona, no obstante cubrir con cuidado y dedicacién los servicios
a ofrecer a las clientas, también contara con la creacién de mix musicales acordes a
nuestra tendencia de atencidn personalizada, del publico en edades de 25 a 45 aios,
con lo cual aseguramos la verdadera calidad de atencién y complementariedad del local
con la propuesta de un punto de reunién y no un simple saldn de belleza; en este punto
se realizard cambios mensuales de mix musicales a cargo de los DJ mas conocidos del
medio, es nuestro interés velar por la calidez del lugar como de la constante innovacién,
calidez y renovacién de los puntos estratégicos importantes para nuestros clientes como
es mantener un ambiente grato para su atencidn como para compartir, vivir momentos
relajantes mientras logran cambios de look, coloracién, manicure, etc. Enfatizando que
el tiempo tomado para sus sesiones de belleza no son momentos perdidos, sino que
pueden lograr compartir los mismos con amistades que no ven constantemente,
familiares, socias o simplemente tomar una pausa completa al training de los dias

laborales.
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1.5 Plan de Marketing

1.5.1 Objetivos

Teniendo una demanda inicial de mas de 23 mil mujeres solo en el distrito de San Borja,
a través de nuestra estrategia de Marketing buscamos lograr una cobertura del 55 al

95% en nuestros primeros dos afos.

1.5.2 Marketing Mix

a) Producto
Una experiencia acogedora y gratificante a través de nuestra amplia gama de
productos para cambiar su imagen acompafiado de un servicio Unico e
innovador.

b) Precio
Acorde a la calidad de servicio brindado, y al promedio estandar del mercado,
se han establecido una serie de precios acorde al tipo de servicio accesible y
atractiva para nuestras clientes.

c) Plaza
Nuestro saléon esta ubicado estratégicamente en una de las calles mas
concurridas de San Borja, el que a su vez es uno de los distritos con mayor

crecimiento de esta industria en particular.

d) Promocidn
Para el producto que ofrecemos las promociones son un punto crucial para
nuestro desarrollo y crecimiento, la belleza y cuidado personal estd muy

adherida y supeditada a la ocasidén (eventos, compromisos, citas, etc.), por
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ello hemos organizado una serie de pack atractivos para satisfacer las

expectativas de nuestras clientes.

1.5.3 Descripcion del producto o servicio
Ofrecemos toda una gran variedad de servicios estéticos como corte y
confeccidon, manicura y pedicura, pero mas que eso, ofrecemos una experiencia
Unica y reconfortante a nuestras clientes, con un ambiente acogedor,
asesoramiento en todo momento y una selecta carta de cocteles mientras

esperan su turno de ser deleitadas por nuestros profesionales.

1.5.4 Estrategias de precios

Asignar el precio adecuado siempre es una parte crucial en toda organizacién, es
aqui donde decides cuanto valor darle a tu producto o servicio, por ello debemos
realizar un exhaustivo estudio de todo aquello que involucra directamente la
calidad y rentabilidad del resultado final, cada detalle cuenta, como por ejemplo
el coste de los utensilios la ubicacion, el posicionamiento percibido y deseado,
etc., y es fundamental que la politica de precios tenga coherencia con respecto

a la estrategia principal.

Descremar: Debido a los altos costos de produccidn, los precios iniciales pueden
ser un poco elevados para sopesarlo, pero a medida que se vaya incrementando

la produccién en masa, se ajusta el precio a algo mas econdmico.
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Penetrar: Por el contrario de la anterior, aqui la estrategia es ingresar al mercado
con precios muy bajos, con la intencion de captar rapidamente una gran cantidad
de clientes, para luego subirlos paulatinamente sin que el impacto signifique una

reduccion considerable de ingresos.

Estabilizar precios: Aunque es muy dificil, puesto que para ello hay que tener un
gran posicionamiento de la marca, algunas organizaciones logran mantener un
precio casi idéntico en todos sus centros de distribucidn y/o comercializacion, a

través de diferentes tacticas en su estrategia de precios.

Beneficio a largo plazo: una estrategia muy conveniente para aquellas empresas
gue venden productos complementarios, pues esto asegura directa o
indirectamente una continuidad en la compra, esto lo vemos muy recurrente en

aquellos negocios que venden electrodomésticos.

Luego de describir las diferentes politicas de precios, es necesario identificar que
para la implementacion e inicio de operaciones del salén de belleza La Faraona,
se elige la politica de beneficio a largo plazo, puesto que el servicio y
complemento brindado dentro del local sera de enganche y prestacion de forma

continua.

1.5.5 Estrategias de distribucion de plaza
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Estaremos ubicados estratégicamente en el distrito de San Borja, no solo como
habiamos mencionado lineas arriba, porque es uno de los distritos con mayor
consumo de esta industria, sino porque es un distrito interconectado con otros
distritos con un consumo similar o en vias de crecimiento de esta industria como
San Isidro por ejemplo. La gran variedad de vias de acceso es otra de las ventajas

de nuestra eleccion.

[lustracion 15. Localizacion en el distrito de San Borja.
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Fuente. Google maps

1.5.6 Estrategia de promocidn
Los diferentes packs promocionales que tenemos, donde incluiremos diferentes
servicios para un cambio de look completo, acorde al gusto del consumidor,
seran uno de nuestros puntos fuertes, y es que cada pack esta relacionado con
una ocasion especial, como por ejemplo el pack quinceafiero o el pack novia de

bodas.

1.5.7 Estrategias de postventa
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Uno de nuestros principales canales de difusién y publicidad es la recomendacién
personal de nuestros clientes, por ello el servicio postventa es un punto
fundamental para nuestro crecimiento y el fortalecimiento de nuestro prestigio,
por ello al registrar a nuestras clientes, obtenemos su nimero personal por el
cual estaremos realizando consultas sin compromiso acerca de nuestro nivel de
atencion.
1.6 Plan Operacional
1.6.1 Objetivos
El plan de operaciones se basard en todo el servicio tanto técnicos vy
organizacionales del producto y servicio que brindaremos a nuestras futuras
clientas.
Servicios. Nuestro objetivo principal con nuestras clientas es brindar un
servicio de calidad el cual pueda ser diferenciado de los demads salones de
belleza. Para lo cual nuestra empresa utilizara productos de calidad para los
diversos servicios que brindaremos, ademds seleccionaremos a buenos y
mejores profesionales en el rubro de la belleza. Para nuestra empresa
utilizaremos sistema de gestién. 1ISO 9001. Sistema de gestion de calidad
para poder cumplir y tener los estandares dptimos para brindar un buen
servicio y con ello nuestras clientas tendran la confianza de adquirir nuestros

servicios.

1.6.2 Preparativos para el inicio de la produccién
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a) Constitucion de la empresa

Nuestra empresa Faraona toma tu belleza estara constituida como SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA, amparada por la Ley General de Sociedades Comerciales
N2.26887, una de las ventajas es que la propiedad solo puede venderse entre los
socios. Estos solo responden por su aporte de capital si hay riesgo de quiebra o

pérdidas, y los socios no pueden ser mas de 20 personas.

El ente principal de la sociedad es la junta general de accionistas y esta

integrado por el total de socios que conforma la empresa.

e El negocio operara bajo el régimen de la MYPE Ley N° 30056, la misma que
presenta los siguientes beneficios para los micros y pequefios negocios:

e Las ventas anuales de una microempresa estan permitidas hasta 150 UIT
(592.500 nuevos soles).

e Estd estipulado que si la microempresa llega a sobrepasar las ventas
estipuladas en el anterior punto, tiene como plazo maximo de 360 dias para
pasar al régimen laboral de la pequefia empresa.

e Los pequeiios negocios deben inscribirse en los registros Remype la cual
estard baja la administracidon de la SUNAT.

e No estan sujetos a beneficios como gratificaciones, CTS. Solo tendran
vacaciones de 15 dias.

e El Estado tiene una obligacion de compra con las Mypes de al menos 40 %
de lo que requiere o necesita.

e La empresa pertenece al Codigo N°39 por ser una SOCIEDAD ANONIMA

CERRADA, en régimen tributario de la microempresa.
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Por otro lado, para la constitucion de la empresa se realizara un aporte de capital
social la cual va a estar dividido de manera equitativa, seremos una sociedad

anodnima cerrada la cual estara constituida por las siguientes personas.

Tabla 4. Fuentes de financiamiento.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Descripcion Acciones de Socios Porcentaje
Diana Ore Portal. S/ 22.500 36%
Jhonny Christopher S/ 22.500 36%

Vasquez Gamarra

Préstamo Bancario S/.18.005 28%

Fuente. Elaboracién propia

e Capital social: S/. 45,000

¢ Financiamiento: S/. 18,005

® Razdn social: Toma tu belleza SAC

e Nombre comercial: Faraona toma tu belleza.

o Tipo de contribuyente: Persona Juridica.

Para iniciar nuestro servicio debemos tener en cuenta que alquilaremos un local
la cual serd en el distrito de San Borja ya que nosotros nos dirigiremos a NSE Ay

B, NOS Ubicaremos en zonas ejecutivas lugar donde haya oficinas corporativas
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Debemos tener en cuenta que tengan todas conexiones necesarias para los

lavados y los demds equipos.

b) Equipo e inmuebles

Para el inicio de nuestras operaciones necesitaremos los siguientes equipos:

|

Fuente. Programa de autoaprendizaje transformacional

llustracion 6. Set basico de Peinado.

eTijeras

Es la herramienta mas importante de un salén de belleza, en canto a las tijeras
tendremos de un buen material el cual puede ser de cobalto o titanio. Para
ello también tenemos distintos modelos de tijeras disefadas especialmente

para varias funciones.

v" Tijera de corte micro dentado
v’ Tijeras de esculpir
v’ Tijeras de entresacar

v’ Tijeras para desfilar
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¢ Peines y Cepillos.

Son herramientas muy utiles hara conseguir un efecto deseado en el cabello

de nuestras clientas. Para lo cual tendremos de diferentes tipos y tamafos.

llustracién 7. Diversos tipos de peines.

Fuente. Programa de autoaprendizaje transformacional

e Pinzas.

Se tendrdn pinzas de calidad y que puedan coger mayor cantidad de cabello

posible y con maxima fijacion.

llustracién 8. Tipos de pinzas.

Fuente. Programa de autoaprendizaje transformacional
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e Secador y plancha del cabello

Nuestras secadoras y plancha serdn de la marca GAMMA ya que son de

buena calidad y durabilidad.

llustracién 9. Secador y Plancha

Programa de autoaprendizaje transformacional

e Champus, acondicionadores y mascarilla

Nuestros insumos seran de la marca Revlon

llustracién 10, Champus y Acondicionadores.

RENION

Programa de autoaprendizaje transformacional
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e Espacio relajante.

Ofreceremos una buena iluminacion para poder ver mejor en cuanto a los
procedimientos ya que el objetivo es que nuestras clientas queden

satisfechas.

llustracién 11. Equipo de Lava cabezas.

Fuente. Google imdagenes salones de belleza

e Muebles.

Los muebles serdan cdmodos y de buena calidad ya que nuestras clientas

pasaran un tiempo determinado en nuestra salita de espera.

e Temperatura del ambiente

Tendremos una temperatura de acuerdo con la estacion en que nos

encontremos para poder mantener una buena circulacion del ambiente

e Musica y Television.

Consideraremos la posibilidad de un televisor y mulsica como

entretenimiento.
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e Revistas

Nuestras clientas tendran acceso a nuestras revistas con las ultimas

tendencias en cuanto a moda, peinados, cortes, tintes entre otros.

e Mini Barra.

Donde las clientas degustaran de varios aperitivos, la cual tendremos un

profesional que pueda brindar el servicio a lo que soliciten nuestras clientas.

llustracién 12. Prototipo de nuestro Salén bar

Fuente. Google imagenes salones de belleza

1.6.3 Proceso de produccion del bien o servicio

[lustracion 13. Proceso de atencion
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UTILZACION

] pe EQUIPO Pamcupm.u‘“y

AUXILIAR

ESTILO

a) Proceso
1. Recepcion: El primer paso es recibir a nuestros clientes y atender su solicitud

del servicio que van a requerir, en este escenario tenemos 2 posibilidades:

. Que exista espacio.

o Que no exista espacio.
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Una vez confirmada la disponibilidad de espacio, iniciamos la atencion del

servicio requerido.

De no contar con disponibilidad, inviaremos a nuestros clientes a pasar a nuestra

sala de espera.

2. Lavado: es mas facil realizar un corte en un cabello lavado y limpio, por ello

iniciamos el servicio con un lavado utilizando un shampoo especial.

3. Corte: Una vez lavado, nuestro personal realizara el corte solicitado cuidando
la estética y el buen ambiente para que el cliente se sienta en confianza, de ser

necesario se usara pinzas para cabellos voluminosos.

4. Secado: Es importante secar adecuadamente el cabello para que el cliente
pueda apreciar el resultado del corte, y si hay que afinar algun detalle se realiza

con el consentimiento de este.

5. Peinado: Para terminar de dar el acabo final al trabajo, se peina al cliente

apoyandonos con algun fijador como gel de ser necesario.

6. Parte final: retiramos los ultimos vestigios de cabello que quedan en el rostro

y ropa de nuestro cliente, utilizando el siempre clasico talco estético.

7. Pago de servicio: teniendo la certeza de que nuestro cliente quedo satisfecho
por el servicio, cobramos el servicio requerido, y si a nuestro cliente le nace

otorgar una propina, se le otorgara en su totalidad al estilista.
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b) El dia a dia operativo

e Acorde ala complejidad y dificultad del corte requerido por el cliente,
apelando a la profesionalidad de nuestro personal y siempre anteponiendo
la satisfaccion de nuestros clientes, el tiempo de demora puede tomar entre

25 y 40 minutos.

e Antes de empezar a recibir nuestras operaciones, empezamos con la
limpieza del local, lo cual es clave dentro de nuestra cultura porque fomenta
la disciplina, y todos participan, cabe recordar que nuestra jornada laboral es

desde las 9 horas hasta las 20 horas.

A la llegada de nuestros clientes, siempre la recepcion es amable y acogedora.

Duracién de Servicios (en minutos)

Servicio ‘ Min. Max.

Corte 20 35
Ondulamiento 60 90
Manicura 25 35
Pedicura 30 40
Peinado 15 35
Make up 15 40
Pintado de cabello 90 120
Depilacion de ceja 7 15
Depilacion de pierna 25 60

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Es importante especificar que, para el caso de la depilacién, el tiempo variara
acorde a la técnica empleada, mientras que la cera es mas rapida y efectiva,

la pinza toma mucho mas tiempo, todo depende de lo que solicite el cliente

e A penas tenemos confirmado el servicio, nuestro personal pone en marcha

lo que mejor saben hacer para complacer al cliente.

e A medida que entran y salen los clientes, empleamos el circuito ya explicado
con anterioridad, y es importante que recalqguemos que nuestro personal no
solo es eficiente sino también rapido, por lo cual, si bien es cierto que
invitamos a nuestros clientes a la sala de espera hasta su turno, no pasara

mucho tiempo hasta ser atendidos, he ahi la clave de tenerlos satisfechos.

e Un punto esencial en este rubro es la limpieza y el resto de los protocolos de
seguridad, por ello la limpieza y desinfeccidn de cada puesto de trabajo

luego de cada trabajo es inmediato.

e Cuando toca el almuerzo, cuidamos dos cosas: primero que nuestros clientes
no se vean afectados, es decir que no se queden sin ser atendidos, y lo
segundo y mas importante, es que nuestro personal pueda tener el tiempo
adecuado para ingerir sus respectivos almuerzos sin ser molestados, como
habia mencionado el clima laboral es esencial para nosotros, por ello el

personal va a almorzar por turnos.
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c) Instalaciones

Para un establecimiento que brinda servicios tan refinados como el nuestro, la
delimitacion de cada drea termina siendo un punto crucial dentro de nuestras
operaciones, por ello en nuestra planificacién, no solo nos hemos enfocado en
la ubicacidn y disefio de la planta, sino también hemos analizado a fondo en que
area debe estar cada equipo y puesto de trabajo de tal forma que optimice la

movilidad, no dificulte la ergonomia y nos ayude a ganar tiempo y espacio.

e Sala de espera: donde nuestras clientes pueden esperar su turno de ser
atendidas, pueden leer algunas revistas que les brindamos, o ver la televisién

para entretenerse.

e Puesto de cortes:aqui principalmente realizamos las operaciones mas

concurridas del establecimiento como corte, peinado, maquillaje, entre otras.

e Puesto de lavado: Unicamente realizamos el lavado a nuestros clientes antes del

corte.

e Puesto de "Manicure" y "Pedicure": aqui el mueble mds caracteristico es
nuestra colorida mesa donde el cliente coloca las manos sobre la mesa para que

nuestro personal complazca sus deseos les dé un toque artistico a sus ufias, y
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para la pedicura son sillones para que cliente se sienta comodo, con una batea

sobre un mueble y nuestro personal empiece el servicio.

e puesto administrativa: constituye el inicio y el fin del ciclo de atencidn, pues aqui

recibimos a los clientes y también pagan por el servicio al final.

e Servicios higiénicos: utilizado por nuestro personal y en algunos casos por

nuestros clientes.

llustracién 14 Layout interno.

EHTRADA
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1.7 Diseio de estructura y plan de recursos humanos

1.7.1 Estrategia de reclutamiento

El personal que brindara el servicio a nuestras clientas seran profesionales en la carrera
de Cosmetologia Dermatoldgica, Cosmiatras y Bar tender, todos con titulo a nombre de
la nacion ya sean de institutos privados o publicos. Nuestro personal sera capacitado

contantemente en cuanto a las nuevas tendencias que el mercado exige.

llustracién 5. Servicio personalizado

Fuente. Programa de autoaprendizaje transformacional

1.7.2 Estrategia de induccidn, capacitacion y evaluacion

Todo el personal ingresante a nuestro saldn llevara una induccién de una semana donde

se tocardn los siguientes puntos cruciales:

e Nuestro personal para brindar el servicio tiene que estar debidamente
capacitados.
e Tener la proteccion de Bioseguridad de acuerdo con la actividad o servicio a

realizar
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e Tener una adecuada presentacién ante nuestras clientas.

e Atender con amabilidad y respeto a nuestros clientes externos e internos

e Trabajar en equipo en post de mantener la proactividad y el buen clima.

e Leer detenidamente el manual de funciones que se le entrega a cada
trabajador

e Cumplimiento de horarios (puntualidad y cero faltas)

e Cumplir las citas pactadas con nuestras clientas.

e Todo nuevo esta a periodo de prueba por un mes.

1.7.3 Estrategia de Motivacion

En nuestra empresa el factor humano es nuestra principal carta de presentacion, por
ello tenemos el compromiso de fomentar un buen clima laboral, velando por el
bienestar de cada miembro de nuestra familia. Asi mismo, entendemos que no todo es
trabajo, por ello una vez al mes organizaremos alguna salida o actividad dindmica que

permita que se fortalezcan los lazos entre los colaboradores.

1.7.4 Politica de remuneracion

Nuestros estilistas ganaran un sueldo basico acorde a la ley, mas una bonificacidon en

base a su desempefio (930+250).
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1.8 Plan Financiero

1.8.1 Historia financiera de la empresa

Dentro de nuestro plan econdmico, hemos establecido una inversién inicial de S/
63,005.00 nuevos soles para la creacidon de la empresa, de los cuales, los socios
aportaremos S/ 45,000.00 y esta previsto el financiamiento bancario por los 18,005.00,
la inversidn inicial se utilizard basicamente para el costo del alquiler y todos los
preparativos logisticos relacionados con el establecimiento (herramientas, equipos,

etc.)

En la siguiente tabla podrdn observar todas las condiciones que se han tomado en

cuenta para realizar las proyecciones.
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Tabla 22. Condiciones a tomar en cuenta

Detalle % Fuente
Supuestos a considerar
Indice de Precios al consumidor 1.65% Sunat (2018)
Tasa de crecimiento de la produccién
25-31% Confief

industrial

Banco BCP (El
Tasas de Descuento 2.95%

comercio, 2018)

Banco BCP (Peru21
Ratio de Inflacién 2.51%

2018)

Principio de
Tiempo de depreciacién de los equipos 60 meses lineal

contabilidad
Tiempo de depreciacién de mobiliarios y Principio de

60 meses lineal
enseres contabilidad
Produccién y Operaciones

Dias habiles de trabajo durante el mes 26 | Constitucion peruana

Fuente. Elaboracién propia

1.8.2 Datos, supuestos y politicas econdmicas y financieras

Para poder determinar y analizar sobre la inversién que se estd realizando para la

constitucién de esta empresa, se necesitan analizar muchos factores, en los cuales
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utilizaremos datos proyectados a futuro representados en numeros reales con el fin de

poder concretar si el negocio es viable o no.

A través del VAN podemos determinar si el proyecto es deseable o no, asi lo indico

Rocabert (2007), quien nos detallaba que si el proyecto era rentable lo podremos

comprobar el aumento de la suma del capital. Otros autores como Glen at al. (2005),

nos detallan al VAN como un indicador importante que analiza la rentabilidad de un plan

de gasto de capital, analizando en su calculo el valor presente de los flujos de efectivo

contra el costo inicial.

Ejemplo 1: (VAN)

VAN=-CI+C1 (1+t) 1+ C2 (1+t) 2 + --- + Cn (1+t) (1)

Dénde:

Cl = Inversion inicial

C1...Cn = Flujos netos de caja

t = tasa de descuento

n = tiempo (afios)

Si empleamos los resultados obtenidos del flujo de caja, tendremos lo siguiente:

Tabla 24. Calculando Proyeccidn de Flujo de Caja

Aio 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afho 5
Resultado de Flujo -3594.07 -843.55| 20051.97 |30095.49 54355.01
Interés logrado (1+i) 1.032 1.065 1.091 1.129 1.167
Proyeccion de flujo -3489.39 -795.80 | 18396.30|26870.97 | 46857.76

Fuente. Elaboracién propia
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VAN=Flujo de caja esperado - Inv. Inicial 87839.84  -45,000 =42839.84

Un resultado positivo, nos indica que si hay garantia de recuperar el capital invertido en

el lapso de afos proyectados.

1.8.3 Plan de ventas de la empresa

En las siguientes tablas podemos ver nuestra proyeccién de ventas para los préoximos 5
afios, calculando el numero de servicios anuales multiplicado por el precio promedio de
cada uno (tabla 18), en el podemos ver como prevemos un incremento de 10% anual
respecto al nimero de unidades.

Tabla 17. Proyeccion de ventas

PRIMER ANO SEGUNDO ARO TERCERANO CUARTOANO QUINTO ANO
Tipode Servicio | N2 de N2 de N2 de N2 de N2 de
Unidades |Precio|Total S/.  |Unidades|Precio(Total S/.  |Unidades|Precio[Total S/.  |Unidades |Precio(Total S/.  |Unidades [Precio (Total S/.
Peinados 1800(  60[S/ 108,000.00 1980]  60[ S/ 118,800.00 260[ 60| S/ 129,600.00 340] 60| S/ 140,400.00 25200 60[S/ 151,200.00
Cortes 4600]  35(S/ 161,000.00 5060[ 35/ S/ 177,100.00 55200 35|/ 193,200.00 5980]  35/S/ 209,300.00 6440|  35(S/ 225,400.00
Maquillaje 460]  50[S/ 23,000.00 506 50|/ 25,300.00 552( 50|15/ 27,600.00 598 50|S/ 29,900.00 o4 50|/ 32,200.00
Manicure y pedicure 560[ 355/ 19,600.00 6l6|  35|S/ 21,560.00 672l 35S/ 23,520.00 78 35S/ 25,480.00 784 35|15/ 27,440.00
Productos 1441 40|15/ 576000 158 40[S/ 6336.00 1783 40|15 6912.00 187]  4o[S/ 7488.00 20| 40|15/ 8,064.00
Bebidas 720 25|/ 18,000.00 79| 255/ 19,800.00 864 255/ 21,600.00 936| 255/ 23,400.00 1008{  25|S/ 25,200.00
TOTAL §/ 335,360.00 S/ 368,896.00 S/ 402,432.00 S/ 435,968.00 S/ 469,504.00

Fuente. Elaboracién propia

7.2.2 Costo de ventas proyectados

En la tabla 19 podemos ver el costo de ventas de cada uno de los diferentes servicios
aplicado de la misma forma que la proyeccion de ventas, es decir por unidad de servicio

anual.
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Tabla 18. Costo de ventas

PRIMERANO SEGUNDOANO TERCERARO CUARTOARO QUNTOANO
Tipode Senvicio | N2 de N de N de Ne de Ne de
Unidades(C/U [Total S/, [Unidades C/U [Total S/ |Unidades|C/U [Total S, [Unidades|C/U [Total §. |Unidades|C/U [Total §/.

Peinados 1800 185/ 24000 260 185 B00| 260 185/ BWN| BA| 1B 21000] B0 B85 5300
Cortes W00 ofS/ 4000 B0 oS/ 45000[ SR0p oS/ 496000[  oM0l 9/ ST9000| 60| 99/ 579000
Maquillgje 0 19[S/ 82000[ 06 185/ 910800] 552 1815/ 9%600| oMl 18 1159000] 64 1815/ 1159200
Manicureypedicure| 560|815/ 448000{  ole[ 8|S/ 4980 67| 8|S/ SIM0| M &S/ 822000 T §S 62200
Productos W B 3600000 184 WS 3%000| 18 WS A0 016 B|S 50000 2016 B[S/ 5000
Bebidas 0 5S 8280000 T wS[S 9I0800[ 4 1155/ 99%600| 1008 125(S/ 1260000 1008 1255 1260000
TOTAL 5/ 9844000 S 11152400 5/ 118 12800 § 135,584.00 S/ 13882400

Fuente. Elaboracion propia.

1.8.4 Analisis de costos

En la siguiente tabla (n°10), estamos mostrando un detallado del costo por estilista en

nuestra proyeccién de 5 afios.

Ya que contaremos con (3) es decir multiplicariamos el sueldo mensual por la cantidad

de trabajadores.

Sueldo mensual total=1263.70*3 =S/. 3,791.10

Costo anual=17402.40*3=S/. 52,207.20
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Tabla 10. Estilistas (G.V)

Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto [Septiembrel Octubre |Noviembre| Diciembre [  Afiol Afio2 A3 | Aiod | Afi
Sueldofijo 93000| 93000{  93000{ 93000{ 93000{ 93000| 93000{ 93000| 93000{ 9000{ 93000 93000]  1116000) 1116000| 1116000| 11,16000{ 11,160.00
Bono 2000  25000{  25000{ 25000{ 25000{ 25000 25000{ 25000| 25000{ 2000{ 25000 25000 3000001 300000 300000] 300000 300000
Gratificacion 600.00 60000 120000] 120000 1,200.00' 120000] 120000
Bonificacion 5400 500 10800 108.00 [ 10800{ 10800 10800
Cts 250 23250 4500) 46500 465000 46500f 46500
Total 118000 118000( 118000 118000 118000 1,18000| 183400{ 118000 118000 118000 118000 183400] 1533300 1593300 1593300 1593300 1593300
Essalud 8310 8310 g0 80| &0 &O| 0| 80| 80 B0 8O 8310 1004401 100440)  100440] 100440 100440
Vacaciones - - - - - - - - - - 46500 [ 46500) 46500 465000 46500f 46500
Total 126370 126370( 126370 126370| 126370 126370 L917.70| 126370 126370 126370| 126370| 238270 1740240 1740240| 1740240| 1740240] 1140240

Fuente. Elaboracion propia.

Tablall.Honorarios(G.V)

onoremios | &v&r0 | rsneno | wwao | agRL | mevo | ouwo | uto [acosto femevendocrumejoviewrlocente|  mit | w2 | mis | a | s
Manicurista 1) 0 %0 &0 %0 8o &00) &0 &0, B0| SO0 %00 | %00 | S0 | G0 | 960
Op. de limpieza m 70 oW %0 g 700 %op w0 M0 70 M0 700 S0 | G400 [ K0 | S0 | 840
Barman 0 60 o0 600 600 60 600 60) 60 600, 600|000 00 | 700 [ 70 | M0 | 70
Total 260000]  260000(  260000{ 260000( 260000] 260000[ 260000| 260000 260000 26000 260000) 26000 25.20000( 25.20000{ 2520000) 2520000 2520000

Tabla 12 Publicidad y Marketing (G.V)

Publicidad y marketing Mensual Anual

Merchandising 250 3000
Volantes 70 840
Redes sociales 200 2400
Tarjetas de presentacion 70 840
Catalogos 80 960
TOTAL 420 8040

Fuente. Elaboracién propia.
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Tabla 13. G. General (G.A)

Enero | Febrero | Marzo | Abil | Meyo | Junio | Julio | Agosto [Septiembrel Octubre [Noviembre| Diciembre | Afol | Afo2 | Af3 | Aiod | Afe
Steldofijo 130000 13000] 13000 130000f 130000 130000 130000 1000 13000 1000 130000f 130000 1560000] 156000) 1560000] 1560000 1560000
Gratificacion 65000 6000)  130000] 130000 1,300‘00' 13000] 130000
Bonificacion 5850 5850 o 1w f e wof 1w
Cls 350 350 6000 63000 [ 6000  6000[ 6000
Tota 13000{ 130000] 130000] 130000] 130000| 130000( 200850| 13000| 130000] 130000] L30000| 200850 1000|1000 70L700) 1701700( 1700700
Bssalud 0| o 1] W W0 W0 0| W] Wep ] W0 10 14040 14040)  L4M00[ LAM00[ 140400
Vacaciones - - - - - - - - - - - wn|  mom|  mm| s w0 ©0
Total 0| 1400 1400 LT[ LT0| 1470| 21550 1470 LT[ LAT0| L4UQ0| 27580| 1907100 1907100 1907.00| 1907000 1807LO0

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 14. Administrador ( G.A)

Ya que contaremos con (2) administradores es decir multiplicariamos el sueldo mensual

por la cantidad de trabajadores.

Sueldo mensual total =1308*2 =S/. 2,616.00

Costo anual=17604*2=S/. 35208

Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto [Septiembrel Octubre |Noviembre| Diciembre |  Afiol Afio? Afio3 Afiod Ao
Sueldofijo 120000{ 120000]  120000] 120000 120000] 120000 120000 120000{ 120000 120000 120000{  120000[  1440000] 1440000| 1440000 1440000 1440000
Gratificacion 600,00 60000[ 120000 1,200.00' 1,200.00' 120000f 120000
Bonificacion 5400 5400 0800[  10800[  10800[ 10800 10800
Cts 30000 30000 60000[  60000[ 60000  60000) 60000
Total 120000( 120000( 120000 120000( 120000| 120000 185400] 120000| 120000| 120000{ 120000{ 18400{ 1570800 1570800 1570800 1570800| 1570800
Essalud 10800 10800( 10800/ 20800| 20800 10800 10800 10800| 10800 10800 10800|  10800)  129600] 129600{ 129600 129600[ 129600
Vacaciongs - - - - - - - - - - - 600.00 60000[  60000[ 60000  60000) 60000
Total 130800( 130800]  130800] 130800] 130800 130800| 196200 130800 130800 130800 130800 256200] 1760400 1760400 1760400 1760400] 1760400

Fuente. Elaboracién propia.

Tabla 15. Honorarios (G.A)

=
=
=

HONORAROS | ENEAD-{ FERERD | NAREO | AL | NAO | MO { A 05T RETENBRYOCTBREENBRTIORUBR

1 N N N 1 )1 O

=
=
=
=

Fuente. Elaboracién propia.
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Tabla 16. Gastos servicios y oficina (G.A)

Gastos servicios y oficina Mensual Anual

Alquiler local 6500 78000
Imprenta, utiles de oficina 120 1440
Servicios basico(luz, agua, cable-9 1000 12000
TOTAL 1000 91440

Fuente. Elaboracion propia.

1.8.5 Punto de equilibrio de la empresa

El equilibrio o aequilibrium en latin, se logra cuando dos potencias se cruzan en sus
respectivos caminos y se causan el mismo impacto por igual de tal forma que se arruinan
reciprocamente (Perez & Merino, 2009). Para una organizacién, este concepto es
primordial, puesto que el equilibrio entre las ventas y los costos determinara el punto
de partida a tomar en cuenta para generar beneficios, y asi mismo evitar pérdidas. En el

siguiente ejemplo se podra notar mejor el ejercicio:

Ejemplo 2: Punto de Equilibrio

E = CF/ (PV - CV)

Teniendo en cuenta que:

E= Punto de Equilibrio

CF= Costos Fijos

PV= Precio de Venta Unitario

CV= Costo de Venta Unitario
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Los resultados nos indican que debemos realizar como minimo producir 9.96 (en nuestro
caso servicios) para cubrir los costos que genera nuestro negocio, sin incurrir a la
perdidas, no obstante, tampoco se generarian ganancias durante los primeros afios,

recién a partir del tercer afio pueda mejorar de manera favorable.

1.8.6 Adquisicion de materiales e insumos para la produccion

Tabla 7. Mobiliario y equipo de oficina

e ) - ANO1 ANO2 AN03 ANO4 ANOS
Mobiliario y equipo de oficina — — — — —
Cant Precio Unit ~ [Total Cant  |Precio Unit |Total Cant |PrecioUnit |Total Cant  |Precio Unit |Total Cant  [Precio Unit [Total
(Gerencia general y administracion
Escritorio 3| 5/.200,00] S/.600,00] 3| §/.20000(  5/.600,00 0 §/.20000  S/.0,00 0 §/.20000( S/.0,00 3| 5/.200,00{ S/.600,00
Sillas 4 5. 250,00] S/.1.000,00 4 5/.250,00[ /. 1.000,00 0 525000  S/.0,00 41 5/.250,00( S/. 1.000,00) 41 5/.250,00( /. 1.000,00
Laptop 4 s.1o000 5680000 35170000 55200000 o .10 sLo00f  o[S.i7o000 S.000f  3[/.1700,00( S/.5.100,00
Impresora A s52300[ /. 104600 1| siss00] sLss00] 2 5523000 S 1os00 2| /530005 1o4600] 2| /523,000 /. 1046,00
Celulares 4 S/.650,00] S/.2.600,00 0 5/.650,00 §.000] 0 S/.65000] /.000 4] 5/.650,00( /. 2.600,00) 1) 5/.65000] S/.650,00
Telefono para la central 1| S/.1.068,00] S/.1.068,00, 0] /. 1.068,00 §.000] 0 S/.106800] /.00 0] 5/.1.068,000  5/.0,00] 1] 5/. 1.068,00] S/. 1.068,00
Total de gastos §/.13.114,00 §/.7.23,0 §/. 1.046,00 S/.4.646,00 §/.9.464,00

Fuente. Elaboracién propia.

A continuacion (tabla 8), mostramos el detallado del mobiliario y equipo empleado en

nuestro Saléon Bar.

Tabla 8. Mobiliario de Salén Bar.

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Precio Unit  |Total Cant |Precio Unit |Total Cant |Precio Unit  [Total Cant  |Precio Unit [Total Cant  |Precio Unit |Total
S/.840,00[  S/.840,00 S/, 840,00 $/.0,00 $/. 840,00 $/.0,00 S/. 840,00 $/.0,00 S/.840,00(  S/.840,00
$/.500,00{ S/.1.000,00 §/.500,00] $/.0,00 §/.500,00] /. 1.000,00 §/.500,000 /. 1.000,00 §/.500,00( S/.1.000,00
S/.774,00] S/.1.548,00 §/.774,00] S/.1.548,00 S/.774,00| S/.1.548,00 S 774,000 5/.1.548,00 S/.774,00(  S/.1.548,00

Mobiliario de Salon ( operaciones) 5

&
=)

Mostrador de recepcion
Sillones de espera
Camilla de depilacion

1 0 0 0 1

2 0 2 2 2

2 2 2 2 2
Lava cabezas 3] S/.8000] /2400000 5| S/.80000] S/.4000000 3] S/.800,00] S/.2.400,00 3] 5/.800,00] S/.2.400,00, 3] §/.800,00] S/.2.40000
Secadoras 3 5250000 S/.750000 3| S/.250000 §/.750000 3 S/.250000 S/.750,00 3 5. 250,000 §/.750,00] 3] §/.250,000  S/.75000
Estanterias 3 §.7000] S.210000 3| S.70000 S.210000 3 §/.7000 S/.210,00, 3] SL70000 §/.210,00] 3] S/70000 S/.210,00
Exhibidores 3] 552000 §/.1560,000 3] §/.52000[ S/.156000Q 3] S/.52000] S/.1560,00 3] §/.520,00] S/.1.560,00] 3| §/.520,00] /. 1.560,00
Planchas 3] §/.50000] /1500000 3| §/.50000] S/.1500000 3] S/.500,00] S/.1.500,00 3] 5/.500,00] /. 1.500,00] 3 $/.500,00] S/.1.500,00
Espejos 5 S/.50000] S/.2500000 5| S/.50000] S/.2500000 5 S/.500,00] S/.2.500,00 5 5/.500,00] S/.2.500,00 51 $/.500,00] S/.2.500,00
Television 1| S/.1.800,00] §/.1800,00 1) S/.1800,00 S/.1800,00 1| S/.1.800,00] S/.1.800,00] 1] 5/.1.800,00(  §/.1.800,00 1] §/.1.800,00] /. 1.800,00]
Equipo de sonido 1) §/.2.099,00] S/.2.09,000 0] §/.2.099,00 /0000 0 S/.2.00900  $/.000 0] §/. 2.099,00, §/.0,00 1) §/.2.099,000 /. 2.099,00,
Parlantes medi 1) 5120000 /.1.20000 1/ $/.1200000 $/.1.200000 1| S/.1200,00] S/.1.200,00] 1) §/.1.200000  §/.1.200,00 1) §/.1.200000 /. 1.200,00,
Barra 1 5900000 S/.900,00] 0] S/.90000 S.0,00] 1 §/.900,00[ S/.900,00 1) §/.900000  5/.900,00 0] 5/.900,00 §/.0,00
Copas 20 55000 $/.100000 20[ 55000  §/.100,00] 20 §/.5,000 S/.100,00 200 /5000 S.100000 200 /5000 S/.100,00]
Vasos 20| S/.4000  S/.80,000 20[  S/.4,00 5/.80,000 20 S/.4000  S/.80,00 0] S/.400 S/.8000 20 §/.400 5/.80,00]
Peines set 3 §/.1500  S/.45000 3| §/.1500) S.45000 3] §/.15000 S/.4500 3] §/.15,00 §/.45,00 3] §/.150 §/.45,00
Cepillos set 5 §/.1800]  5/.90000 5 S/.1800] §.9000Q 5 §/.18000 S/.90,00 5 §/.18,00 $/.90,00 5 5/.1800) $/.90,00
Tijeras set 5 §/.39000 S/.19500 5| S/.3%000  S/.195000 5|  §/.39,00 S/.19500 5| S/-39000  $/.19500 5 5/.39000  S/.19500
Set de maquillaje profesional 3 S/.200000 /600000 1 S/.250000 §/.250000 1| S/.250000 S/.250,00 1] S/.250000  S/.250,00 1) S.250000 /. 250,00
Toallas 10  S.15000 S/.150000 10] S/.1500 /150000 10]  S/.1500[ S/.150,00 100 S.15000  S.150000 10] /15000 /. 150,001
Total de gastos §/.19.567,00 §/.15.978,00 §/.16.278,00 §/.16.278,00 §/.18317,00
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1.8.7 Inversiones Inicial

Acorde a nuestro andlisis, estimamos que nuestra puesta en marcha, necesitara de S/
63,005.10 nuevos soles en un plazo no mayor a dos meses, donde se agilizara la
constituciéon formal de la organizacién y la respectiva inscripcion en Sunarp. Se
gestionara el alquiler del local como a la vez la compra de muebles y equipos, se
efectuard también el pago de los impuestos que correspondan en el segundo mes y se
contratara al personal para el inicio de las actividades.

Estimamos que se iniciara una remodelacién de los mobiliarios en el afio, tal como figura

enlatabla 6

Tabla 6. Gastos pre-operaciones (Puesta en marcha)

Actividades al detalle Mes 1 Mes 2 Totales

Conformacién de la sociedad S/. 1,000 S/. 1,000
Patente municipal S/. 1,400 S/. 1,400
Alquiler de local S/. 6,500 S/.6,500| S/.13,000
Compras de equipo de oficina. S/. 13,114 S/. 13,114
Compras de articulos de belleza S/.19,567| S/.19,567
Servicio publico (agua, luz, cable) S/. 1,000 S/. 1,000
Materiales de aseo S/. 500 S/. 500
Gastos de personal S/.10,424| S/.10,424
Merchandisding S/. 3,000 S/. 3,000
TOTAL S/. 21,614 S/. 41,391 S/. 63,005

Fuente elaboracion propia.
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1.8.8 Capital de trabajo

La cantidad de dinero que estimamos como capital provendra de recursos propios

aportados por los socios el monto de 45,000.00, el saldo restante sera financiado.

1.8.9 Fuentes de financiamiento

Cronograma de Préstamo Bancario

A continuacién, se detalla las condiciones del préstamo: *PRESTAMO BANCARIO:
Entidad Bancaria: Mi Banco Monto del Préstamo: S/ 18,005 Tasa Efectiva Anual; 15.47%
Plazo de Repago: 02 Anos Periodo de Pago (Mensual): 24 cuotas Tasa Efectiva Mensual:

1.2894 %

Tabla 16. Cronograma de Pagos.

| CRONOGRAMA DE PAGOS |
(REFERENCIAL VALORE S APROXIMADO S}
CUOTA VENCREENTO SALDO AMORT PAGO DE COMISION CUOTA
DEUDOR CAPITAL INTERE SES MANTTO. CREDITO
1 05 Ene 19 18,005 04 518.10 253 56 B71 66
2 05Feb 13 17,386 94 54 95 216.70 87166
3 05-Mar-13 16,731 98 683 42 183,24 871 66
4 05-Abr-19 16,048 56 67164 200.02 871 66
5 05-May-19 15,476 @2 58623 : 87166
B 05-Jun-19 14 690 69 683 57 87166
7 05-Jui 19 14.002 12 702 81 871 66
3 05-Ago-13 13,299 31 705 93 87166
B 05-Sat-19 1259340 714.70 87166
10 05-Oct-13 1187870 728 42 87166
11 05-Now-19 11,150.28 732 69 871 66
12 05-Dic-19 10417 59 74604 87166
13 05-Ene-20 967156 751 12 871 66
" 05-Feb-20 8.920 44 760 48 87166
15 05-Mar-20 815995 77656 871 66
% 05-Abe-20 7.38340 774 64 87166
17 05 May-20 6,603 75 792 03 71 66
18 05-Jun-20 581173 793 23 871 66
19 05-Jut-20 501250 811.2 87166
20 05-Ago-20 420129 813.30 871 66
21 05-Set-20 338199 829 51 87166
2 05-Oct-20 285243 840 88 87166
3 05Now20 171160 85033 B71 66
24 05-Dic-20 86127 86127 871 56
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1.8.10 Proyeccidn de Flujo

En la siguiente tabla (n°20), se podra observar detenidamente que la empresa al inicio
tendrd que contar con un financiamiento para que pueda cubrir sus operaciones durante
los dos primeros afios proyectados, sin embargo, para el tercer afio se puede observar

que la inversion es recuperada y de ahi en adelante pueda ir mejorando de manera

favorable.

Tabla 20. Flujo de caja — proyecciéon a 5 afios

PROYECCION ANOO |ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Inversion Inicial 45000
Ingresos 335360 368896 402432 435968 469504
Inicial
Total ingresos 335360 368896 402432 435968 469504
Costo de ventas -98440 -111524 -118128 -135584 -138824
Gastos
Pago a proveedores
Al contado 6000 6000 6000 6000 6000
Gastos Iniciales 32681
Gastos de venta 98040 98040 98040 98040 98040
Publicidad y Marketing 8040 98040 98040 98040 98040
Alquileres 78000 78000 78000 78000 78000
Servicios Basicos 12000 12000 12000 12000 12000
Pago de personal 148,793 154,176 160,212 166,249 172,285

Tributos por pagar

Relacionados con la planilla 52,503 51,903.00 51,903.00 51,903.00 51,903.00
ESSALUD 4,725 4,671.27 4,671.27 4,671.27 4,671.27
Honorarios 31,200 31,200.00  31,200.00 31,200.00 31,200.00
Relacionados con el IGV 60,365 66401.28 72437.76 78474.24 84510.72
Total egresos 285,514.07 | 258,215.55 | 264,252.03 270,288.51 276,324.99
Flujo de caja operativo -48,594.07 -843.55 20,051.97 30,095.49 54,355.01
Flujo de caja neto Acumulado 45000 -3,594.07 -4,437.62 15,614.35 45,709.84 100,064.85

Fuente: Elaboracion propia.
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1.8.11 Analisis de generacion de utilidades

Si hablamos de utilidades, definitivamente hablamos de rentabilidad ,la cual tiene
infinidad de conceptos, por ejemplo Gitman (1997), nos la describe como una
correspondencia entre las ventas y los costos creados a partir del uso de activos en una
accion lucrativa, con ello podriamos entender que la rentabilidad la podemos medir
como el grado de beneficio, ya sea en ventas, acciones o capital a partir de la actividad
que realiza nuestra organizacion, por supuesto mientras mayor el beneficio, mayor la

rentabilidad.

Tomando lo antes expuesto como argumento, podemos aplicar las siguientes formulas
en las ecuaciones 3 y 4, donde en el primer caso vemos que el indice de retorno sobre
el patrimonio medira la rentabilidad del negocio determinando si las utilidades
obtenidas podran devolver el patrimonio de la organizacién invertido. En el siguiente
caso la rentabilidad sobre las ventas mide la rentabilidad de una empresa midiendo las

utilidades obtenidas con respecto a las ventas generadas.

Ecuacion n°2:

El indice de retorno sobre patrimonio= (Utilidades/Patrimonio) x 100

Ecuacion n°3:

Rentabilidad sobre Ventas= (Utilidades / Ventas) x 100

Teniendo en cuenta el estado de resultados proyectado, podemos concluir que el primer
ano nuestra rentabilidad de ventas seria de un 3.25% de las utilidades, Asi mismo, se

determind que el retorno sobre el patrimonio estaria en un 19.49%, Con ambos
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indicadores podriamos determinar con certeza que el proyecto es rentable y viable para

los inversionistas.

En el primer afio tendremos los siguientes calculos:

IR=10895.94 /55895* 100= 19.49%

RV=10895.94/335360*100= 3.25 %

1.8.12 Estado de Resultados proyectado

En nuestro estado de ganancias y pérdidas o estado de resultados (Tabla 19), podemos
observar que desde el primer afio la empresa generaria ganancias de S/. 10,895.94 soles,
ademas, podemos apreciar que los margenes de ganancia del afio 2 y 3 muestran una
tendencia positiva con el incremento de las ventas, los cuales van en crecimiento vy,

proyectan un resultado positivo de S/ 65,439.54 Soles para el afio 5.
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Tabla 19. Estado de resultados - Proyeccién 5 afios.

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

ESTADO GANANCIAS Y PERDIDAS

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

S/. S/. S/. S/. S/.
Ventas Netas 335,360.00 368,896.00 402,432.00 435,968.00 469,504.00
Costo de Ventas (98,440.00) (111,524.00) (118,128.00) (135,584.00) (138,824.00)
Utilidad Bruta 236,920.00 257,372.00 284,304.00 300,384.00 330,680.00
Gastos de Ventas (85,447.20) (85,447.20) (85,447.20) (85,447.20) (85,447.20)

Gastos de Administracion

(152,919.00)

(152,919.00)

(152,919.00)

(152,919.00)

(152,919.00)

Depreciacion acumulada (1,425.55) (1,425.55) (1,425.55) (1,425.55) (1,425.55)
Resultado de Operacion (2,871.75) 17,580.25 44,512.25 60,592.25 90,888.25
Ingresos financieros 18,005.00

Gastos financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Ingresos diversos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Resultado antes de I.R. 15,133.25 17,580.25 44,512.25 60,592.25 90,888.25
Impuesto a la Renta

(28%) 4,237.31 4,922.47  12,463.43  16,965.83  25,448.71
Resultado del Ejercicio 10,895.94 12,657.78 32,048.82 43,626.42 65,439.54

Fuente. Elaboracién propia
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1.8.13 Estado de situacion financiera proyectado de la empresa

En la siguiente tabla (n° 22) presentamos nuestro balance general correspondiente al
primer afo, donde tal vez lo mas resaltante es que entre los aportes de los socios, hay
un porcentaje considerable destinado a la compra de inmuebles, equipos,

arrendamiento y otros elementos para la puesta en marcha del negocio.

Tabla 21. Estado de situacion financiera o Balance

Fuente. Elaboracion propia.

FARAONA
BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre del 2,019

(Expresado en Nuevos Soles)

I.- ACTIVO Nota II.- PASIVO
S/. S/.
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja y Bancos f 1 36,794.39 Cuentas por Pagar Comerci 0.00
Cuentas por cobrar’ 2 0.00 Cuentas por pagar diversas 1
Existencias 32,681.00
Gastos pagados p01' 4 3,000.00
Total Activo Corriente 72,475.39 TOTAL PASIVO CTE 0.00

ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CTE
Inmuebles Maquinarias y Equipo Obligaciones financieras 18,005
Neto de Depreciacil' 5 1,425.55
Intangibles f 6 0.00

Total Activo No Corriente 1,425.55 Total Pasivo No Corriente

Total Pasivo 18,005.00
II1.- PATRIMONIO

Capital Social 45,000.00

Resultado Acumulados 0.00

Utilidad del Ejercicio 10,895.94

55,895.94

TOTAL ACTIVO 73,900.94 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 73,900.94
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1.8.14 Analisis de riesgo y sensibilidad
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es importante saber hasta cuanto puedes endeudarte cuando quieres financiar tu
negocio, y asi como el VAN determina la viabilidad, el TIR es una tasa de rebaja que lo
lleva al limite hasta dejarlo en cero (Yirepa, 2018), y de ahi parte nuestro analisis de
endeudamiento, Cuando en la formula el VAN llega a cero (VAN=0), la variable K es la
gue tenemos que despejar para obtener nuestro pardmetro que nos indicara el grado

de riesgo ante un financiamiento.

Ecuacidon 5. Formula TIR

Q1 Q2 Qn

O=—At+asm tasrz Tt a0

Si aplicamos la formula lineas arriba con los datos de nuestras proyecciones obtenemos
un 34,34%, lo cual puede indicar que si es viable realizar un financiamiento exterior
puesto que el TIR es mayor al indicador de inflacién y a la tasa de descuento, los cuales

son los parametros principales al momento de tomar una decision.

1.9 Descripcion del equipo gerencial de la empresa

1.9.1 Diseno de la estructura
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Tenemos planificado que nuestras operaciones comiencen con un total de seis
integrantes, de tal forma estariamos conformando el equipo administrativo y el

operativo.

En la tabla 5 se puede apreciar mejor la estructura del equipo.

Tabla 5. Estructura de la empresa.

AREA PUESTO N2 PERSONAS
Direccion y Gerente General 1
administracién Administradores. 1
Salén de belleza Estilistas 4
Total de personal 6

Fuente. Elaboracién propia

Organigrama

llustracién 15. Organigrama funcional

GERENTE
GENERAL CONTADOR
ADMINISTRADO
SALON DE
BELLEZA
OPERARIO DE
ESTILISTAS LIMPIEZA

MANTENIMIENTO

Fuente. Elaboracién propia
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a) Direccion y administracion

Constituido por 2 personas, siendo los cargos mas altos dentro de la empresa, son
quienes establecen los objetivos y metas, ademas de hacerle seguimiento a que

se cumplan.

e Gerente General. - Representante legal de la empresa, establece los objetivos y
las estrategias para alcanzarlos.

e Administrador. - Encargado de supervisar que todas las operaciones de la
organizacién funcionen correctamente.

e Contador. - Encargado de toda la parte financiera de la organizacion serd

tercerizado.

b) Salén Bar de belleza

Es el area operativa principal, en ella se brindan todos los servicios de belleza de Ia

organizacion.

e Estilistas. - Encargados de servicios de lavado, corte, peinado, maquillaje,

manicure y pedicura.

c) Barra

Constituye el servicio adicional de la empresa, una barra con una gran variedad de

cocteles y tragos a disposicién de nuestros clientes.

e Barman. - Encargado de preparar y servir los diferentes tragos que ofrecemos.
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d) Area de producto y marca

Area encargada de brindar informacién a los clientes acerca de nuestros productos
y de promocionarlos a través de la venta directa o a través de redes sociales,

ademas se encargan de registrar y programar sesiones con ellos.

e Recepcionista. -
Encargada de recibir a nuestras clientas y derivarlas al salén, registra la

informacién, ademds cumple funciones de cajera y de servicio postventa.

e) Mantenimiento

Mantiene el aseo diario del local.

e Operario de limpieza. - se encarga del aseo del local de la empresa.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

a) Conclusiones

e Laindustria de la estética y la belleza es sumamente cambiante, todos los dias
se surge una nueva tendencia.

e El publico femenino gasta mucho mas que el masculino en su cuidado personal,
en nuestro pais pueden gastar entre el 10% y el 15% de sus ingresos.

e Brindar un servicio innovador y personalizado se ha convertido en el objetivo de
muchas empresas en mercados tan competitivos como el nuestro.

e La idea de ofrecer dos servicios en uno se esta convirtiendo en una tendencia
marcada en muchos mercados, y esto como estrategia de diferenciacion
orientada al servicio.

e Para todo plan de negocio es muy importante definir los gastos e ingresos,
puesto que son la columna vertebral de todo el andlisis financiero, si esa
informacién no es calculada correctamente no se puede tener un andlisis
veridico de la rentabilidad del negocio.

e Es importante elegir adecuadamente el lugar donde se establecerd la empresa,

se debe realizar el estudio de mercado cuidadosamente.
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e Es importante segmentar minuciosamente el publico objetivo (datos
demograficos) para tener una estimacién de la demanda real y que permita
construir una adecuada estrategia de marketing.

e Un salén de belleza sigue siendo a pesar de la competencia, un negocio muy
rentable, por la gran demanda existente.

e En el primer afio las ganancias son escasas, es a partir del tercer afo donde

usualmente se empiezan a sentir verdaderamente los frutos de la inversion.

b) Recomendaciones

e Enindustrias tan impredecibles como la moda y la belleza debe buscarse
la innovacién constante, cursos de actualizacién y capacitacién son la
clave para ello.

e Cuando se trata de ubicar un nicho de mercado debe buscarse patrones
de consumo llamativos, como en este caso el de las mujeres con los
productos de belleza.

e Envista que todos buscan ofrecer un servicio innovador y personalizado,
lo ideal es elaborar ideas a través de procesos estructurados como focus
group o lluvia de ideas para lograr encontrar una que nos lleve al éxito.

e Estudiar bien la compatibilidad de mezclar dos o mas servicios en un
mismo establecimiento, algunas veces puede tener éxito, pero otras no.

e La parte financiera debe ser elaborada por un especialista, pues esta

parte es la mas crucial del plan de negocios.
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e Paraelegir el lugar de implementacion debe tomarse en cuenta aspectos
como el alquiler, el transito de clientes, y el NSE al cual esta dirigido el
negocio.

e Segmentar al publico a través de parametros demograficos, como el
lugar, el NSE, la edad, habitos de consumo, ingresos, personalidad, de tal
forma que pueda reducirse con mds exactitud el nimero de clientes
potenciales.

e Cuando un mercado es rentable hay que arriesgarse a exprimirlo a fondo,
elaborando una estructurada estrategia.

e Elaborar los estados financieros contemplando que los tres primeros
afos son los mas duros, hay que ser consciente de ello, tener bastante

paciencia y proyeccion a futuro.
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