7/

2 é}h =
L@Q\é\k

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN

CENTRO DE ESTETICAY BELLEZA EN LA CIUDAD DUITAMA

Autora

JULIE PAULINE ANGARITA OSUNA

UNIVERSIDAD PEDAGOGICA'Y TECNOLOGICA DE COLOMBIA
SECCIONAL- SOGAMOSO
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

2014



UNIVERSIDAD PEDAGOGICA'Y TECNOLOGICA DE COLOMBIA
SECCIONAL- SOGAMOSO

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tema:
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN

CENTRO DE ESTETICAY BELLEZA EN LA CIUDAD DUITAMA

PROYECTO PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE

ADMINISTRADOR DE EMPRESAS

Autora:

JULIE PAULINE ANGARITA OSUNA

Director:

GERMAN BAEZ MANCERA

Sogamoso-Colombia

2014



Aceptacion

Por la presente hago saber que he analizado el proyecto de grado presentado por Julie Pauline
Angarita Osuna, para optar por el titulo de administrador de empresas y que acepto tutorial
durante la etapa de desarrollo del trabajo hasta su presentacién, evaluacion y sustentacion.

Sogamoso, a los 28 dias del mes de septiembre de 2014

Ing. German Baez Mancera



Dedicatoria

Deseo dedicar este presente trabajo primero a Dios, porque gracias a su voluntad he podido
llevar a cavo el desarrollo de este trabajo, sin él, no habria podido escribir cada una de las
palabras plasmadas en este documento.

A mi mama porque sin la ayuda de ella no habria podido empezar este camino académico que
hoy en dia me hace mejor persona, Y a mi esposo, que fue la persona que estuvo con migo
durante cada paso de mi vida académica, dandome animo exigiéndome disciplina y
determinacion, gracias a su apoyo hoy he podido culminar una etapa importante de mi vida, mi

carrera profesional.

Y por ultimo y no menos importante a mis distinguidos maestros que me han impartido sus
ensefianzas, mediante sus conocimientos académicos y anécdotas vividas. A la universidad por
darnos la ayuda necesaria para adquirir nuevos conocimientos y demostrarnos que Somos

capaces de superar grandes obstaculos.



Agradecimientos

Agradezco a la vida por haberme permitido tomar este camino y encontrar a tantas personas que
hoy en dia son especiales para mi, mi esposo, mis profesores, mis amigos y todas las personas

que de una y otra forma compartieron con migo algunas vivencias.

Al ingeniero German Baez mancera por asesorarme a lo largo de la tesis, por compartir sus

conocimientos y acompafiarme en este camino que hoy culmina y empieza a la vez.

A mi mama y mi esposo por estar incondicionalmente, gracias por que sin su apoyo y

perseverancia no estaria aqui, ni seria quien soy ahora.

A todas las personas que de una y otra forma trabajaron con migo durante mi academia y con las

que compartimos momentos de alegria y tristeza.



Introduccién

Hoy en dia la imagen corporal juega un papel importante en la sociedad, sentirse y verse bien
crea seguridad y aumenta y reafirma la autoestima de cada persona, la insistencia de los medios
de comunicacién incide en la mente de las personas creando estandares de belleza cada vez mas

exigentes.

Esa es una de las razones mas elocuentes al incremento en el consumo que implican los
estereotipos; ropa de marca, cirugias estéticas, gimnasios, tratamientos de belleza, productos y
complementos dietéticos, pastillas para adelgazar, inserciones que aumentan el volumen de los

masculos, cremas anti arrugas, anti estrias, anti celulitis, anti edad, anti cualquier cosa.

(MOREL, 2006) Bueno, tal vez no todas las personas pueden ser tan bella y perfectas como los
prototipos que venden los medios de comunicacion, pero siempre recuerden dos cosas: cada
persona Ya es bella, y cada persona puede ser aunmas bella. Solamente es cuestion de apreciarse
a si misma, resaltar su belleza natural para proyectar su propia autoimagen, dejar traslucir su

belleza, y entonces vera lo que pasa a continuacion, Cada persona define su propia belleza.

En este documento encontraran una propuesta innovadora que abrird las puertas al
aprovechamiento de beneficios y oportunidades que brinda este nicho de mercado, a demas de la
metodologia utilizada para el estudio de mercado, los requerimientos legales que constituyen la
estética y la belleza, el estudio administrativo y técnico, el estudio financiero, y el estudio
ambiental. En cada uno se desglosara la informacion obtenida durante el desarrollo de este

trabajo de investigacion.

La idea principal de este proyecto es establecer si es 0 no viable la creacién de un centro de
estética y belleza en la ciudad de Duitama, para lo cual fue necesario la identificacion de
informacion real y veridica, se establecieron también objetivos que sirvieronpara orientar el
desarrollo de este estudio de investigacion con el fin de llevar a cabo un monografia ordenada y
coherente e identificar los requerimientos fisicos y estructurales de BELLE FOLIE vy asi

establecer la inversion requerida para la puesta en marcha de esta empresa.
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1. Problema de investigacion

1.1. Planteamiento del problema

Segun la revista dinero en su edicion N° 240, la agencia de publicidad John Walter Thompson
(JWT) realiz6 un estudio sobre las nuevas tendencias y habitos del consumidor, el cual hace una
introduccién y analisis generalizado de como la gente busca mejorar su calidad de vida, y eso

incluye mejorar su aspecto fisico y mental.

Tras los argumentos de la salud se ocultan otras razones — el suefio de la eterna juventud, la
ilusion de inmortalidad, el ideal ético, el ideal estético, la busqueda de la “normalidad”
propuesta. Se trata entonces de corresponder a los patrones corporales culturales garantizando
asi la aceptabilidad.(G.Rubiela, 1997)

Hoy en dia la belleza es considerada un factor crucial para encajar en la sociedad, lograr tener
tiempo y paz para dedicar a los maltiples requerimientos de belleza, es casi un reto, ya que
generalmente estas personas tienen una intensidad horaria laboral larga, sumando el tiempo que
usan en otras actividades cotidianas, lo cual limita el tiempo para invertir en salud y belleza,
especialmente si no se encuentra en las grandes ciudades, donde estos centros de belleza y

estética ofrecen a sus clientes alternativas atractivas.

A pesar de que la estética y/o cosmética facial y corporal, y estética y/o cosmetica
ornamental/capilar (peluqueria), estan asociadas, es poco usual encontrarlas unidas como
servicio integral, generalmente se encuentra centros de estética y spa por un lado y salones de
belleza por otro, hay salones de belleza que incluyen servicios de estética y/o cosmética facial y
corporal, pero estos son servicios basicos y no especializados (meso terapia simple y limpiezas

faciales exfoliantes realizados con productos naturales y caseros).

En Duitama aun no hay un centro que ofrezca los servicios de (estética y/o cosmética facial y
corporal), y (estética y/o cosmética ornamental/capilar (pelugueria)), en el mismo lugar, con la
mejor calidad y variedad tecnoldgica, procesos sistematicos unicos, implementacion de nuevos
y novedosos tratamientos estéticos, amplio portafolio de servicios y atencion inigualable. Por

esta razon, y con el fin de generar nuevos empleos y contribuir a la economia de la ciudad, se
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pretende llevar a la realidad este centro estética y belleza, y permitir a los ciudadanos adquirir
nuevas alternativas y mejorar su bienestar y calidad de vida.

1.1.1. Formulacion del problema

¢Sera factible y viable la creacion de un centro de estética y belleza en la ciudad de Duitama?

1.1.2. Delimitacién Del objeto de investigacion

Basados en las necesidades de millones de personas que luchan dia a dia por mejorar su calidad
de vida, éste concepto innovador de empresa buscara cuidar y mejorar la salud y belleza tanto
corporal y mental de los individuos, otorgando la mejor alternativa de calidad, precio y servicio
por lo tanto este proyecto se localizara en:

Pais: Colombia

Region: Andina

Provincia: Tundama

Ciudad: Duitama

Sector Empresarial: Comercial

Determinacion del tema: Creacion de un Centro de estética y belleza en la ciudad de Duitama.

1.1.3. Sistematizacion del problema.

» ¢Como identificar el mercado potencial y meta para el centro de estética y belleza?

> ¢Que directrices se deben tener en cuenta para establecer una estructura organizacional
eficaz para la empresa?

> ¢Cudl es la logistica adecuada que se debe llevar a cabo para la implementacion de todos
los requerimientos legales concernientes a la normalizacion y apertura del centro?

» ¢Cual es la mejor estrategia de comercializacion y negociacion para la adquisicion de
herramientas tecnoldgicas, adecuacién y adaptacion de los requerimientos fisicos y el

desarrollo de procesos en la creacion de este centro?
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> ¢CoOmo establecer con seguridad que el centro de estética y belleza es un proyecto viable?
> ¢Qué gestion integral se debe implementar en la recoleccion de residuos contaminantes

para este tipo de empresas?

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General de la Investigacion

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un centro de estética y belleza en la
ciudad de Duitama.

1.2.2. Objetivos especificos de investigacion

> Elaborar un estudio de mercado donde se procese y analice la informacion del precio, la
plaza, la promocion y el producto.

> Disefiar un estudio administrativo enfocado en la estructura organizacional que permita el
buen desarrollo del centro proporcionando solidez con bases y directrices para
administrar.

» Describir los requerimientos legales de los procedimientos necesarios para la puesta en
marcha del centro, con la Informacién de licencias, inscripciones e impuestos que la ley
exija.

> Establecer por medio de un estudio técnico, los requerimientos fisicos y tecnolégicos
necesarios para la adecuacion y adaptacion del centro en el desarrollo de procesos
estéticos y de belleza.

> Realizar un estudio econdmico y financiero que permita determinar la viabilidad del
proyecto

> ldentificar las variables ambientales determinantes que se deben tener en cuenta para la

recoleccion y manejo de residuos contaminantes para los centros de estética y belleza.

1.3. Justificacion

Se presenta la propuesta del Proyecto denominado “Estudio de Factibilidad para la Creacion

de un Centro de estética y Belleza en la ciudad de Duitama”, con la finalidad de mejorar la
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calidad de vida de los clientes creando un espacio que asista con un servicio integral, donde
puedan encontrar todo lo que necesitan para mejorar su aspecto fisico y estético.

Sabiendo que Duitama es una ciudad que en los ultimos afios ha tenido un desarrollo
considerable, se ha optado por desarrollar el proyecto en esta ciudad, que por su ubicacion
estratégica se vuelve un lugar atractivo para la creacién de este centro. En la actualidad los
Centros de Estética y Belleza han tenido un gran surgimiento e impacto, puesto que, se ha
demostrado que los beneficios que brindan han sobrepasado las expectativas generadas; el interés
por investigar parte de la necesidad de la poblacion de la ciudad de Duitama consiste en a
acceder a servicios alternativos con los que cuentan las grandes ciudades como Bogota,
Medellin, Cali, etc.

Por esta razon, realizar y ejecutar el presente estudio, traera consigo una utilidad préactica, la
misma que se vera reflejada en el cambio de perspectiva de la poblacion al adquirir un servicio
integral de belleza lo que permitira eliminar diferentes limitantes que le impiden el normal
desenvolvimiento en las actividades diarias. Por lo antes mencionado podemos citar que los
beneficiarios de la propuesta del Centro de Estética y Belleza, son los hombre y mujeres jovenes
y adultos de la ciudad de Duitama, al recibir un servicio que le permita mejorar su estilo de vida
mediante la aplicacion de diferentes alternativas de belleza; asi como los inversionistas, puesto
que este tipo de negocios en la actualidad estd generado un impacto de gran importancia en la
economia del sector, al obtener rentabilidad financiera y social asi como en la generacion de
fuentes de empleo, lo que contribuye al desarrollo de la provincia mejorando la situacién actual

en la gue se encuentra.

En la actualidad la mayoria de los salones de belleza o centros estéticos solo estan enfocados
a un determinado sector del mercado, nuestra propuesta de valor propone la prestacion de los
dos en el mismo lugar y bajo la misma administracion. Ademas, la mayoria de centros estéticos
que estan establecidos en la ciudad de Duitama cuentan con poca tecnologia, este centro
ofrecera no solo diversidad tecnoldgica sino garantia y autenticidad en los procesos que se

desarrollaran y ejecutaran en cada servicio, lo que lo hara Unicos en el mercado.
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2. Marco teorico

2.1. Antecedentes

2.1.1. Historia De La Belleza

El Concepto de la Belleza en los Albores de la Humanidad: La Prehistoria.

Los origenes de la estética se remontan a la prehistoria. A través del arte y de los instrumentos
de uso cotidiano que han llegado hasta nuestros dias, podemos ver cOmo ya entonces existia una
preocupacion por la belleza.

Egipto: Una Belleza Sofisticada.

La mitica belleza de las reinas del antiguo Egipto y como los egipcios embalsamaban a sus
faraones. Impulsaron un gran culto a la belleza y a la cosmética, principalmente en las cortes

faradnicas. El refinamiento de los cuidados estéticos era enorme.
Grecia: El Culto a la Belleza.

Hasta tal extremo llevaron este gusto por la belleza que, en uno de sus libros, Apolonio de
Herofila explica que “en Atenas no habia mujeres viejas ni feas”. De hecho, fueron los griegos
que difundieron por Europa gran cantidad de productos de belleza, de formulas de cosmética, asi

como el culto al cuerpo y los bafios
Roma: Seguidores de las Tradiciones Estéticas Griegas.

En el imperio romano hombres y mujeres atesoraban formulas de cosméticos, se peinaban y

maquillaban, depilaban por igual. (NUfez, 2005)
2.1.2. Historia De Belleza Il
Edad Media: El Decaimiento de la Estética.

La mujer de la Edad Media soportd las consecuencias de una época caracterizada por la

austeridad, las frecuentes guerras y las grandes epidemias.Estas guerras originaron contacto e
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intercambios con otras culturas y consecuentemente se introdujeron nuevas técnicas sobre afeites

y cosmética que suplieron las ya existentes en Europa.
El Renacimiento: Nuevo Resurgir de la Estética.

El ideal de belleza de mujeres nobles italianas consistia en tener un cuerpo de formas muy
curvadas, la frente alta y despejada, sin apenas cejas y la piel blanquecina. Tener el pelo rubio

era sindbnimo de buen gusto y para conseguirlo mezclaban los extractos mas inverosimiles.
El Siglo XX a lo Actual: La Estética Integral.

De la palidez que las damas querian conseguir a toda costa al bronceado permanente, que con

igual obsesion se desea hoy en dia, han pasado poco mas de cuarenta afos.

Las mujeres de hoy en dia tienen ante ellas un mundo que nunca antes se hubiera podido
sospechar por el alto grado de conocimientos cientificos han ayudado, y ayudaran enormemente,
a mejorar el trabajo de la esteticista. Ademas, los conocimientos técnicos son, hoy por hoy,
imprescindibles en los Institutos de Belleza, puesto que resultan fundamentales para la aplicacion

de todo tipo de tratamientos.

Al realizar este andlisis, se busca establecer con base en la informacion disponible la situacion
y dindmica del sector al que se pretende incursionar, para identificar las oportunidades,
fortalezas, debilidades, amenazas y cualquier otro factor que evidencie los posibles riesgos
asociados a la inversion, todo lo cual permita ingresar en el mismo de manera planeada y
adecuada.(Nufiez, 2005)

2.2. Descripcion y elementos de estética y belleza
2.2.1. Cabello

Un buen corte

Es imprescindible cortar el cabello a menudo para sanear las puntas. La frecuencia del corte
dependera del tipo de cabello, aunque no es aconsejable dejar pasar mas de dos meses para

renovar nuestro corte.
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El Color

Las coloraciones hoy en dia estdn muy avanzadas, y no estropean el cabello, aportando brillo y
suavidad. Hoy en dia la libertad de eleccion es casi total; se lleva todo. El unico requisito: jllevar
el pelo muy cuidado y brillante! Lo que debemos es elegir el tono en funcién del color de piel y
de los ojos, jdéjate aconsejar por tu estilistal

2.2.2. Las ufas

UAas naturales

Es una lamina cornea que cubre la Gltima falange de los dedos de los mamiferos. Sirve a la vez

de proteccion a los dedos y de medio de defensa, siendo su sustancia principal la queratina
Ufas postizas

Se encuentran en gel, acrilico, acrilico con ufigloss, diamante, francesas, krystal, decoradas

2.2.3. Pedicura

Es el tratamiento de belleza o el arte de cuidar los pies y ufias de los pies. Es recomendable para
mejorar la apariencia y comodidad de los pies. Un tratamiento completo de pedicura incluye
cuidado de los pies, pierna y ufias de los pies. EI masaje de los pies se extiende un poco mas
arriba del tobillo. Los masajes en la pedicura estimulan la circulacion de la sangre, rebajan las
piernas mas gruesas y descansan los pies. Deben darse en forma rotativa. Las enfermedades de
los pies y condiciones anormales de estos como durezas, ufias encarnadas y callos no son

tratados por la manicurista o pedicurista.

2.2.4. Manicure

Es un tratamiento de belleza o el arte del cuidado de las manos y ufias. Una buena manicura
mejora la apariencia de las manos y ufias. Ademas puede ser el togue final para complementar un
estilo de peinado. La palabra manicura se deriva del latin manus que significa mano y cura

cuidado.
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2.2.5. Masajefacial

Es uno de los tratamientos de belleza que se usa como medio de embellecer el cutis con el uso de
cosméticos y cremas faciales. El masaje: es la manipulacion externa de la cara o cualquier parte
del cuerpo. Y se realizan con aparatos eléctricos y mecénicos, con vaporizador de alta frecuencia,
rayos ultravioleta, etc., o con las manos. Para dominar la técnica demasaje se requieren

conocimientos de anatomia y fisiologia, ademas de un entrenamiento préctico adecuado.

2.2.6. Maquillaje

Es el arte de mejorar la apariencia de una persona y atracciones fisicas, destacando rasgos y
disimulando defectos, esto se logra con la aplicacion de cosméticos faciales. Es un arte que
requiere mucho estudio y experiencia practica extensa y debe tomar en cuenta que estilos
de cabello y maquillaje son compaferos naturales, porque el objetivo principal de los dos, es
crear una ilusion de belleza mejorada. Cuando vaya aplicar astringente o locion refrescante debe
hacerlo de acuerdo a la condicidn de la piel. Aplique astringente a la piel grasosa. Concéntrese en
las areas grasosas alrededor de la nariz y la frente. Use locion refrescante (tonico). En la piel seca

0 normal. Seque con toques leves.

2.2.7. Masajes Reductores

El objetivo de lucir una figura bien formada y sin rollos su vuelve un eterno problema. Horas de
gimnasio, dietas mal prescripto con el afan de eliminar la grasa corporal. Entonces, pensamos la
mayoria que el Unico camino es la liposuccidn. Segun algunos expertos confirman que hay otra
salida, reducir la grasa localizada con terapia reductora que permite romper, remover y disolver

el tejido adiposo o grasa.

2.3. Estado del arte
Demanda del sector
La estética es una tendencia de hoy que se extendera durante los proximos afios, las personas cada

vez se preocuparan mas por mantener su figura. Esto debido aque las nuevas generaciones estan

creciendo en un entorno que exige patronesde belleza cada vez mas altos.


http://www.mailxmail.com/terminos/belleza
http://www.mailxmail.com/terminos/arte
http://www.mailxmail.com/terminos/cabello
http://www.mailxmail.com/terminos/maquillaje
http://www.mailxmail.com/terminos/belleza
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Segun el Centro de Investigacion del Consumidor, CICO, hoy el 72% de losadolescentes no esta
conforme con su cuerpo y el 61% estaria dispuesto ahacerse una cirugia estética. Los nifios
también muestran un comportamientosimilar. “Segin el estudio Monitor Kids, elaborado por
Yanhaas entre nifios entre 6y 16 afios, el 6% de las nifias afirma que hace dieta siempre y el 32%
dice quealgunas veces. El 11% de los nifios y el 21% de las nifias estarian dispuestos ahacerse
una cirugia. Asi, pues, en el futuro podria esperarse que el culto al cuerposiga creciendo en
importancia. Los productos bajos en azlcar y en grasa, lasbebidas isotonicas, los gimnasios, los
metabolizan tés, las cremas y otrosproductos por el estilo seguiran en auge.”(Estudio Monitor
kids, 2013)

Oferta del sector

Entre los cinco procedimientos de cirugia cosmética mas frecuentes en el 2005 seencuentran la
cirugia de nariz, liposuccion, cirugia de parpados, aumento desenos y lifting facial. En los
altimos diez afios el ndmero de pacientes sometidos acirugias plasticas reparadoras ha

aumentado un 34%. Los procedimientos deliposuccion se cuadruplicaron entre 1992 y 2005.

“Colombia se ha posicionado como uno de los destinos mas atractivos para losextranjeros que
desean realizarse este tipo de cirugias. Se estima que cerca de300.000 personas de todas partes
del mundo llegan al pais anualmente parapracticarse cirugias. Los turistas de la salud vienen a la
Costa Caribe, Cali,Medellin, Bogotd y el Eje Cafetero porque conocen las ventajas
competitivas(Conocimiento, calidad y constante innovacion) de los profesionales vy
lasinstituciones médicas nacionales frente a otros paises de América Latina, ademasde poder

disfrutar las vacaciones en los diferentes destinos turisticoscolombianos.”(Moreno, Estudio TG,

2013)
Empresas del sector

Los centros de estética, de medicina estética y spa’s de relajacion, estdn en plenoauge,
alcanzando niveles insospechados. Tanto asi que condujeron a la creaciénde normas por parte de
las autoridades de salud publica para controlar suproliferacion. EI fendmeno se ve mas marcado

en ciudades grandes como Bogota,Medellin o Cali.
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“Para los expertos, esta ligado a las nuevasformas de experimentar felicidad, bienestar y hasta
por alcanzar un mejor estatussocial. Este fendmeno esta muy ligado a la salud y al bienestar de la
gente. Antes la gente conseguia articulos suntuosos para entrar dentro de clubes o grupos, ahora
también lo puede hacer a través de su asistencia a estos centros que a la postre son como circulos
sociales. Los tratamientos que ofrecen tienen valores que van desde los $400.000 pesos hasta los
$5 millones de pesos, en el precio entran a jugar las marcas y el prestigio del médico estético. El
alto costo es precisamente una de las razones para que hayan entrado mas competidores al
negocio. Inicialmente, el nicho del mercado esta en personas de clases media - alta y alta, dentro
del cual un 80% estd compuesto por mujeres ejecutivas. La clientela estd compuesta
especialmente por gente joven, cuyas edades oscilan entre los 25 y los 45 afios. Este tipo de
consumidores exige tratamientos de belleza sin cirugia como la mesoterapia, vacumterapia y

crioterapia, entre otros que se complementan entre si”’(Estudio TGI , 2006)
Investigacion de mercado

KOTLER, Philip y Armstrong Gary (2008) manifiestan: “La investigacion de mercado
comprende un proceso sistematico de disefio, obtencion, analisis, y presentacion de los
datos pertinente una situacion de marketing especifica que enfrenta una organizacion.
Ayuda a evaluar la satisfaccion y el comportamiento de la compra de los clientes;
estimar el potencial de mercado y la participacion de mercado; o medir la eficacia de la
fijacion de precios, de los productos, de la distribucion, y de las actividades de
promocion.” Pag. 102
La definicidn expuesta por los autores, se refiere que para determinar la factibilidad de un
negocio a emprender es fundamental realizar investigacion de mercado para asi determinar la
acogida o rechazo del proyecto a implantar en determinado entorno, a través de este proceso se
analiza la informacion, respecto a los temas relacionados, como: clientes, competidores y el
mercado, con el fin de crear un plan estratégico para la empresa, es decir, representa una técnica
que ayuda tanto al comerciante como empresario en la adecuada toma de decisiones y con el fin

de lograr la satisfaccion total en los clientes.
El mercado

DIAZ, Flor y MedellinVictor (2009) afirman: “Es el drea en la cual convergen las
fuerzas de la oferta y la demanda para establecer un precio Unico y, por lo tanto, la
cantidad de las transacciones que se vayan a realizar.” Pag. 47
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Analizando la definicion de los autores un mercado es el lugar donde los ofertantes exponen
productos y servicios para que el cliente pueda adquirirlos a cambio de un valor econémico.

KOTLER, Philip y Armstrong Gary (2008) expresan: “Un mercado es el conjunto de
todos los compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores
comparten una necesidad o deseo determinados que se pueden satisfacer mediante
relaciones de intercambio.” Pag. 8
Kotler y Armstrong expresan que el mercado estd conformado por oferentes (productores)
demandantes (consumidores) quienes tienen exigencias, necesidades y estatus econdémico
diferentes, a su vez acuden a lugares determinados (mercados) con el fin de adquirir bienes o
servicios que suplan cada una de sus necesidades.
Analizando estas dos definiciones el mercado es un sitio donde se exponen variedad de

productos o servicios y a cambio de un valor.

Seleccion del mercado meta

KOTLER, Philip y Armstrong Gary (2008) dicen: “Conjunto de compradores que tienen
necesidades o caracteristicas comunes, y a los cuales la compariiia decide servir.” Pag.
178
La definicién que aportan Kloter y Armstrong es muy clara, el mercado meta es un grupo de
clientes con caracteristicas comunes al que se captard, servird y se dirigird los esfuerzos de
mercadeo, para ello se debe identificar edad, sexo, estado civil e ingresos, entre otros; representa
un segmento de mercado particular en donde se encuentran compradores con caracteristicas

similares y que estan dispuestos a adquirir dichos bienes o servicios.

Planificacion estratégica

HINDLE, Tim (2008) manifiesta: “La planificacion estratégica es la articulacion de
objetivos a largo plazo y la adjudicacion de los recursos necesarios para lograr tales
objetivos.” Pag. 207

Hindle manifiesta que planificar consiste en fijar objetivos a largo plazo alcanzables y con la

participacion de todos lograr dicho plan.

AMARU, Antonio C. (2009) afirma: “Es el proceso de estructurar y esclarecer los
caminos que debe tomar la organizacion y los objetivos a alcanzar.” Pag. 183
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Amaru expresa que planificar es fijar un camino meta el cual va a estar fortalecido con objetivos

los mismos que se deben cumplir en cierto periodo.

De las aportaciones de los autores se establece la planificacion estratégica como una herramienta
indispensable del administrador que permite en cierta forma eliminar la improvisacion a través
del establecimiento de objetivos a largo plazo con la utilizacién de politicas, planes, estrategias y
ventajas competitivas para la toma de decisiones oportunas y en tiempo real con la finalidad de
alcanzar los objetivos propuestos.

Estrategias de Marketing

Precio
BACA, Gabriel (2010) expresa: “Precio es la cantidad monetaria a la cual los
productores estan dispuestos a vender y los consumidores a comprar un bien o servicio,

cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio.” Pag. 44

El autor Baca destaca que el precio es un valor econdémico que se designa a cada bien o servicio
considerando sus caracteristicas y atributos, a su vez que sean accesibles para el consumidor.
Promocion
AMARU, Antonio (2009) sefiala: “Es uno de los recursos basicos de la estrategia del
marketing que comprende publicidad pagada, publicidad no pagada que ejerce
influencia en las ventas y en muchas areas técnicas cuyo fin es informar al cliente o
publico objetivo sobre el producto y servicios, dar a conocer la empresa o convencer a

las personas de consumir el producto, independiente de cudl sea su disposicion.” Pag.

215

La aportacion expuesta por Amaru recalca que promocién es un medio a través del cual la
empresa da a conocer su producto o servicio resaltando sus cualidades y atributos, para asi captar

la atencién de los consumidores.

Plaza (distribucion)
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AMARU, Antonio (2009) expresa: “La plaza es un conjunto de personas y
organizaciones que desean o necesitan determinados productos y servicios, que estan

dispuestas a adquirirlos y tienen el poder adquisitivo para ello.” Pag. 214

Amaru manifiesta que la plaza se refiere a la distribucion del bien o servicio sea puerta a puerta o

en un punto especifico otorgando las mejores alternativas de adquisicion para los clientes.

Publicidad

KOLTER, Philip Y ARMSTRONG Gary (2008) expresa: “Cualquier forma pagada de

presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador
identificado.” Pag. 363

Es un medio fundamental para difundir el nuevo bien o servicio y asi llegar a toda la gente que

puede convertirse en los futuros clientes, destacando los servicios y promociones vigentes.

Estrategia Competitiva

FRANCES, Antonio (2006) sefiala: “Las estrategias competitivas se refieren a los cursos
de accion que emprende una empresa o unidad de negocios para lograr sus objetivos en
situaciones coyunturales del mercado, como pueden ser la aparicion de competidores o
nuevos entrantes, la decision de incursionar en un nuevo mercado o la de enfrentar la

aparicion de productos sustituto.” Pag. 109

Analizando la definicion de Francés la estrategia competitiva es fundamental para la

implantacion de un proyecto, porque le permite determinar sus limites, su flexibilidad y las areas
especificas que trata de cubrir.
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3. Marco legal

3.1. Fundamentacion legal

Los servicios de estética se encuadran dentro del uso otros servicios terciarios y sus regulacion
especifica se establece en la Ordenanza Reguladora de las Condiciones Higiénico Sanitarias y

Técnicas de Peluquerias, Institutos de Belleza y otros Servicios de Estética.

La ordenanza se aplica a todos los establecimientos en los que se ejerzan las actividades de
peluquerias, instituto de belleza, centro de estética, centro capilar, centro de bronceado, de
tatuaje y anillado y cualquier otro en el que se desarrollen actividades similares a las
relacionadas. Todas estas actividades podran ejercerse conjunta o individualmente y podran
complementarse con las de gimnasio, piscina o sauna, siempre que se cumplan las condiciones
sanitarias y técnicas especificas establecidas para cada actividad. En aquellos establecimientos en
los que exista la consulta o asesoramiento de un médico o donde se realicen masajes con
finalidad terapéutica serd necesaria la autorizacion como establecimiento sanitario.
(Deslialicencias, 2014)

» Juridica—legislacion

De acuerdo con los documentos de legalizacion necesarios para la puesta en marcha del centro
de estética y belleza se ha identificado las entidades encargadas de aprobar y expedir dichos
documentos, a demas de los requerimientos necesarios para su funcionamiento. (Ver ANEXO —
C)

3.1.1. Requisitos especificos generales

Ademas de las cuestiones generales que deben de cumplir esto establecimientos, hay que

tener las dotaciones, zonas de almacenamiento independientes para lenceria, productos
cosméticos y productos y utensilios destinados a limpieza, armario botiquin de primeros auxilios,
taquillas o vestuarios para el personal, zona independiente destinada exclusivamente al servicio
de lavanderia, si esta actividad se realiza en el establecimiento, paredes y suelos de materiales

lisos e impermeables, de facil limpieza y desinfeccion, el mobiliario (mesas, sillones, carros,


http://www.madrid.es/portales/munimadrid/es/Inicio/Ayuntamiento/Normativa/Listado-de-Normativa/ANM-2000-2-Ordenanza-Reguladora-de-las-Condiciones-Higienico-Sanitarias-y-Tecnicas-de-Peluquerias--Institutos-de-Belleza-y-otros-Servicios-de-Estetica?vgnextfmt=default&vgnextoid=c2e49d2e3fd4f010VgnVCM1000009b25680aRCRD&vgnextchannel=00dfb351fd18d010VgnVCM1000009b25680aRCRD

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Marco legal

27
camillas etc.) serd de material lavable.(Normatividad para Establecimientos Comerciales de
Belleza.)

Requisitos propios de esta actividad

> Peluqueria

Establecimiento donde se desarrollan todas aquellas practicas relativas al cabello, utilizando
exclusivamente productos cosméticos. Podran ejercer opcionalmente las actividades de
manicura, pedicura, escultura de ufias, depilacién a la cera y/o con productos cosméticos,

barberia y maquillaje.

» Centro de estética

Establecimiento en el que se realizan distintas técnicas con la finalidad de embellecer el cuerpo
humano Yy utilizando exclusivamente productos cosméticos. En €l se pueden desarrollar técnicas
de masaje manual estético, depilacion mecanica y eléctrica, bronceado de la piel, técnicas de
adelgazamiento, micro implantacion de pigmentos, maquillaje y cosmetologia, higiene facial y

corporal, estética personal decorativa y todas aquellas que cuenten con autorizacion sanitaria.

3.1.2. Normatividad

Para peluqueria (estética)

Resolucion 2117 de 2010, por la cual se establecen los requisitos para la apertura y

funcionamiento de los establecimientos que ofrecen servicio de estética ornamental tales como,
barberias, peluquerias, escuelas de formacion de estilistas y manicuristas, salas de belleza y

afines y se dictan otras disposiciones.(Apertura y Funcionamiento Peluquerias.)

Para estética facial y corporal

Ley 711 de 2001: por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion de la cosmetologia y se

dictan otras disposiciones en materia de salud estética.(Normatividad para Establecimientos

Comerciales de Belleza.)


http://www.madrid.org/cs/Satellite?c=CM_InfPractica_FA&cid=1132042324393&idConsejeria=1109266187266&idListConsj=1109265444710&idOrganismo=1142439298021&language=es&pagename=ComunidadMadrid%2FEstructura&pv=1132044370903&sm=1109266100977
http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Galera%20de%20descargas/Normatividad/Resoluciones/Resoluci%C3%B3n%202117%20de%202010%20-%20Requisitos%20Apertura%20y%20Funcionamiento%20Peluquerias.pdf
http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Galera%20de%20descargas/Normatividad/Leyes/Ley%20711%20de%202001-%20Reglamenta%20ejercicio%20de%20la%20cosmetologia%20.pdf
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4. Metodologia

4.1. Tipo de estudio

4.1.1.

Modalidad de la investigacion

La modalidad de la investigacion que se aplico es de tipo descriptivo porque permite

identificar las caracteristicas de las variables y correlacionar los hechos o fendmenos a

investigar.
4.1.2. Fuentes de informacion

» Primarias: la informacion recopilada se obtuvo a partir de un estudio de mercado en el
que se tomo una muestra de 383 personas donde estdn clientes tanto reales como
potenciales.

» Secundarias: Ademas de las anteriores fuentes, se reunio informacion en libros, trabajos
de grado, paginas de Internet y en general toda la documentacion necesaria para el
desarrollo del proyecto.

4.1.3. Método de investigacion

> QObservacion: se aplicara este método para examinar los diferentes acontecimientos que
ayudaran en el anlisis del objeto de estudio.

> Inductivo: se aplicara este método con el fin de analizar los acontecimientos particulares
y llegar a conclusiones y premisas.

> Deductivo: este método se utilizara para el analisis de los sucesos generales para asi
llegar a realidades particulares.

> Sintesis: este método se utilizara para analizar las diferentes causas y efectos de la
problematica.

» Comparativo: este método se empleara para relacionar las diferentes variables.

> Estadistico: este método se utilizara para obtener datos validos, mediante instrumentos

confiables como cuadros y graficos estadisticos, diagramas de flujos, etc.
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4.1.4. Instrumentos para la recoleccion de la informacion

Las técnicas de investigacién que se uso en este proyecto fue la técnica de la encuesta, la
cual fue elaborada y aplicada satisfactoriamente. Esta encueta conto con un cuestionario
completo, el cual permiti6 identificar variables determinantes y concretas del producto,precio,
plazay promocion tanto de las salas de belleza como de los centros de estética. (VerANEXO —
D Plantilla De Encuesta)

4.2. Tratamiento de la informacion

4.2.1. Recoleccion de datos.

La encuesta se aplico en forma individual, llegando a las personas de forma respetuosa y

amigable y logrando al méximo honestidad y veracidad en cada respuesta.

4.2.2. Procesamiento y andlisis de datos.

Una vez recolectada la informacion, se ordenaron y analizaron las respuestas a través del

método de porcentajes al cual se le genero su respectivo analisis estadistico.

4.2.3. Presentacion de la informacion.

Se presenta por escrito, en forma tabular, la interpretacion de los resultados; producto de la

informacion obtenida por la aplicacion de esta encuesta.

4.3. Poblacion y muestra de la investigacion

4.3.1. Disefio De La Muestra

Descripcion del objeto de estudio: Para el estudio de factibilidad de la creacién de un centro de
estética y belleza en la ciudad de Duitama, la poblacion objeto de estudio son los habitantes de
la ciudad de Duitama, dentro de los estratos 2, 3y 4 los cuales pudieran ser o no ser clientes del

servicio de estética y belleza.

Elemento de analisis: El objeto de analisis fueron Hombres y mujeres habitantes de la ciudad de

Duitama.
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Alcance: El alcance de la investigacion se realizo en la ciudad de Duitama a los habitantes,
mujeres y hombres adultos jovenes (15-35 afios) y adultos (35 y mas afios). (DANE, censo de
1993 y 2005).

4.3.2. Marco muestral.

Se estudié un nimero de habitantes de la ciudad de Duitama; se encontré una poblacion de
111.367 hab. (Estimado DANE 2012) Los cuales 52,040 son hombres y 59,327 son mujeres
(Censo DANE 2005 — Proyecciones poblacionales)

4.3.3. Método de muestreo a utilizar.

Debido a las caracteristicas de la investigacion se decidid utilizar el método de muestreo
probabilistico aleatorio simple. Se utilizo la técnica de encuesta; para lo cual se disefid un
instrumento fundamentado sobre veinte (20) preguntas que abarcan aspectos relacionados con la
oferta, la demanda, el producto, el precio, la plaza, la promocion y algunas necesidades del

cliente, que puedan servir como mecanismo en el disefio de estrategias de marketing.

4.3.4. Tamaio de la muestra.

El tamafio de la muestra se obtuvo con base en cantidad de personas que residen por unidad de
superficie terrestre, la ciudad de Duitama llega a 111.367 habitantes. Estadisticamente podemos
ver gque se considerd una poblacion finita a la cual se aplico un nivel de confianza del 95% y un
margen de error del 5%, con lo que se pudo estimar que los resultados de la encuesta se

encuentran dentro de este margen de exactitud.

Cuadro 1. Determinacion del tamafio de la muestra

Detalle: Datos:

Pablacion N: 111.367 habitantes
Encuestas esperadas n: Numero de encuestas
Probabilidad de que el evento ocurra p: 0.5

Probabilidad de que el evento no ocurra g: 0.5

Error de estimacion e: 5%=0.05

Valor nivel de confianza Z: 95% = 1.96 (cuadro)
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N__ Z°xPxQxN o (1.96)% x 0.5x 0.5x 111367
e(N-D+Z*xPxQ "~ (0.05)2(111367-1) + (1.96)2 x 0.5x 0.5
n— 2:9604x111367 1069568668  _ 3828433Apr0x. N = 383Hab
278.415+0.9604 279.375

4.3.5. Ficha técnica de la encuesta
Cuadrol. Ficha técnica de la encuesta

Nivel de confianza: 95%

Margen de error: 5%

Lugar de aplicacion: Duitama — Boyaca

Tamafio de la muestra: 383 personas

Sitio de aplicacion: Calle, establecimientos comerciales.

Dias de aplicacion: Lunes a viernes

Horarios de aplicacion: De 9:00 ama 11:30am yde 2:30 pma 4:30pm
Tiempo desarrollo de la encuesta 7 minutos

Duracion del estudio: 60 dias

aplicadores del estudio: 2 personas

Modelo del estudio: Ver ANEXO -D plantilla de la encuesta
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4.4. Andlisis e interpretacion de datos

4.4.1. Tabulacion y analisis del estudio de mercados aplicado en la ciudad de Duitama

Figural. Genero

1. Genero

= femenino

®m masculino

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

Se observa que un 26% de la poblacion Estudio de mercados es de género masculino, lo que
evidencia que este segmento presta mayor atencion a este tipo de servicios que en afos

anteriores.

Figura2. ¢En qué rango de edad se encuentra?

Rango de edad

m 15-20 afios
m 21-30 afios
= 31-40 afios
m 41-50 afios
m 51-MAS afios

Fuente: Estudio de Mercado junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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La poblacién objeto de estudio, en su mayoria se encuentran en la edad productiva con el 67%,

ya que estadn en el rango de los 21 a 40 afios.

Figura3. ;Qué actividad desempefia actualmente?

actividades desempeinadas
actualmente

5%

Empleado

|

m Estudiante
= Ama de casa
|

Otro

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

El 67% de las personas objeto de estudio se encuentran econémicamente activas, lo que

incrementa la posibilidad de que se conviertan en clientes potenciales para la empresa.

Figurad. ¢Ha asistido o Asiste usted a una sala de belleza?

Asistencia a salas de belleza

2%

u S|
ENO

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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El 98% asisten a salas de belleza, lo que indica que la mayoria de las personas en algin
momento de la vida ha necesitado de los servicios de belleza.

Figurab. ¢Cudles de los siguientes servicios ha utilizado usted en la sala de belleza?

5. ¢ Cudles de los siguientes servicios ha utilizado usted
en la sala de belleza?

personas

NI
88883
]
]
]
_
]
|

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

El corte de cabello es uno de los servicios de belleza mas solicitados por la poblacion de
Duitama ya que 374 personas objeto de estudio han utilizado este servicio, seguido de los

servicios de embellecimiento de las ufias con 334 personas.

Figura6. ¢A qué precio a accedido usted por los siguientes servicios de belleza?

Precio por servicio

$100.000
$ 80.000
3 $60.000
S $40.000

$20.000 I

$Q L — | || [ | .
’QQ) \\0 bo &‘b‘ bo \‘Z) {b’ ‘b?"
%&& c:o@ Q\\\‘) 6&0\\, < ¥ 0\?\\ ¥ Q@@ @Q&
O CA R
&

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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La mayoria de los servicios se encuentran entre los $6.000 y $20.000 pesos, loque nos indica que
es la clase media quienes mas frecuentan este tipo de establecimientos.

Figura7. ¢Con qué frecuencia acude usted a salas de belleza?

frecuencia de asistencia

1% 0%

® Diariamente

® unavez ala semana
m dos veces a la semana
®m una vez al mes

m dos veces al mes

m cada seis meses

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

El 84% de las personas que adquieren los servicios de belleza asisten por lo menos 2 veces al

mes.

Figura8. ¢Cual es la sala de belleza a la que asiste usualmente?

8.¢,Cual es la sala de belleza a la
gue asiste usualmente?

m Sala de Belleza Nueva Imagen
8% 12%

m Isabella's Hair Pelugueria

m Sala de Belleza y Peluqueria
Jackys )

m Sala de Belleza Yady Stilos

= Sala de belleza Dorelys

m Sala de belleza D'claudio

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Se puede observar que en la ciudad de Duitama aun no hay un centro de belleza especifico que
lidere el mercado, sala de belleza Nueva Imagen es el competidor mas relevante con el 20%
seguido de Isabella'sHair peluqueria con el 13%.

Figura9. ¢Por qué asiste a esta sala de belleza?

Razon de su asistencia

1%

® Precio

m Ubicacion

= Servicio

® Promociones
m Otra: cual?

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

La poblacién objeto de estudio asegura que la razén por la cual asiste a la sala de belleza es por

su servicio con un 36%, ubicacion con un 30% Y precio con un 25%.

Figural0. ¢Cdémo conoci6 usted este salon de belleza?

Como lo conocieron

4%

v

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

m Referencia
m Ubicacion
= Publicidad
m Otra: cual?
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La poblacidn objeto de estudio afirman haber conocido el establecimiento por referencia con un
45% y ubicacion con un 37%. Lo cual evidencia que la voz a voz y ubicacion son dos aspectos
estratégicos para considerar a la hora de dar a conocer la empresa.

Figurall. ;Ha asistido o Asiste usted actualmente a un centro de estética?

Asistencia al centro de estetica

S|
mNO

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

EL 53% de la poblacion objeto de estudio asisten a un centro de estética, lo cual nos indica que

este mercado tiene gran futuro ya que presenta un ascenso con relacion a afos anteriores.

Figural2. ¢ Cuales de los siguientes servicios utiliza usted en el centro de estética?

Servicios
120 98
100 -
o R —
40 - 29
20 - 9
0 = T T T T T __|
& > & D & >
o « & & & &
.0@ & ~ ' 645:» @boy R
5 H & &
@ 4@?"0 > %

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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El masaje reductor es uno de los servicios preferidos, ya que de 203 personas objeto de estudio
98 usan este servicio, seguido de yeso terapia facial y corporal con 67 personas, lo que indica
que esta poblacidn opta por los procedimientos estéticos corporales que le permitan disminuir
talla y moldear la figura.

Figural3. ;A qué precio a accedido usted por los siguientes servicios de estética?

Precio por servicio
$ 70.000
$60.000
$ 50.000
$ 40.000
$ 30.000
$ 20.000
s000 I
$- ; . ; : .
N o N .
R
S Q\‘b‘ WV 4@5’"

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

Los servicios mas solicitados como masaje reductor son adquiridos por un valor de $20.000 y
layeso terapia facial y corporal por un valor de $50.000, lo que nos indica que es la clase media

quienes mas frecuentan este tipo de establecimientos.

Figurald. ¢Con qué frecuencia acude usted acentros de estética?

frecuencia de asistencia

B Diariamente

6% ™ unavezala semana
= dos veces a la semana
B unavez al mes

1% m dos veces al mes
® cada seis meses

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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El 82% de las personas que adquieren los servicios de estética asisten por lo menos 1 vez al
mes.

Figurals. ¢Cual es el centro de estética al que asiste usualmente?

15. ¢ Cuél es el centro de estética al que

asiste usualmente?
= Mediestetik

11%

m Centro de Estética Facial y

Corporal Frewa .
m Centro de Belleza y Estética

Sebastian"s
m Diana Schibli

m Altermed Estética y Spa

m Centro de Estética Eternamente
2% Joven

6%

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: JuliePauline Angarita Osuna

Se puede observar que en la ciudad de Duitama el mercado de la estética esta liderado por

Mediestetik con un 28% seguido del centro de estética Eternamente Joven con el 21%.

Figural6. ¢Por qué asiste a este centro de estética?

Razon de su asistencia
3% 0%

® Precio

m Ubicacion

= Servicio

® Tecnologia
= Productos

= Promociones
= Otra: cual?

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: JuliePauline Angarita Osuna
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La poblacion objeto de estudio asegura que la razén por la cual asiste ese centro de estética es
por su servicio con un 33%, tecnologia conun 18%.

Figural?7. ¢Cdémo conoci6 usted este salon de belleza?

Como lo conocieron

4%

v

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: JuliePauline Angarita Osuna

m Referencia
m Ubicacién
= Publicidad

m Oftra: cual?

Por referencia es la principal forma que la poblacion objeto de estudio conocio el centro de

estética al que asiste con un 45% vy la otra forma es por ubicacion con el 73%.

Figural8. ¢Cual de los siguientes aspectos considera usted mas importante?

Aspectos a tener en cuenta = Buen servicio
370 366
360 356 m Calidad
350 341
340 338 m Variedad de
330 326 servicios
320 m Infraestructura
310
300 = Higiene

1 2 3 4 5

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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La higiene y el buen servicio son los aspectos mas importantes por los cuales la poblacion
objeto de estudio escoge o asiste a un establecimiento de estética o belleza, 366 personas se
inclinaron por la higiene y 356 por un buen servicio, convirtiendo este factor una oportunidad

futura para esta empresa.

Figural9. ;Como considera usted la oportunidad de encontrar un salén de belleza y un centro de estética en un mismo
lugar?

0% sala de belleza y un centro de estética en un
090 mismo lugar

m Excelente

® Bueno
Regular

® Malo

m Pésimo

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: JuliePauline Angarita Osuna

EL 81% de la poblacion objeto de estudio aprueban la creacion de un centro de estética y

belleza en la ciudad de Duitama evidenciando una necesidad de este nicho de mercado.

Figura20. ; Apoyaria usted la creacion de un centro de estética y belleza en este municipio?

Apoyo
0 | POY

S|
mNO

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: JuliePauline Angarita Osuna

El 100% apoyan la creacion de un centro de estética y belleza, lo cual los convierte en clientes

potenciales para esta empresa.
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En esta cuadro se encuentra un listado de empresas que desarrollan las actividades de estética y/o cosmética ornamental/capilar

(pelugueria), las cuales representan la competencia directa y actual de BELLE FOLIE, estas empresas fueron seleccionadas, producto

del estudio de mercado, en la que las personas objeto de estudio respondieron la pregunta # 8 ;cudl es la sala de belleza a la que
asiste usualmente? (Ver ANEXO - D).

Cuadro2.Perfil competitivo salas de belleza

NOMBRE DIERCCION TEL E-MAIL NOMBRE CORPORATIVO

Pedro Antonio Bohdrquez | Pativilca Ap.204 7613567 pedroantoniob@hotmail.com Sala de Belleza Nueva Imagen
Maria Isabel medina ramos [ CL 16 N° 13- 19| 3132076317 isabellasé @hotmail.com Isabella'shair Peluqueria
Jacqueline Amaya CL4 N°-56 | 3112545962 Sala de Belleza y Peluqueria Jackys
Luz marina paredes CR 11 N°3% 14 | 3115520043 Sala de Belleza Yady Stilos
Dorely Cristancho Patifio | CR 23% N°21- 26 7622590 Sala de Belleza Dorely
Claudio Bernal barrera CR 16 N°17- 39 7610327 claubernal61@yahoo.com Sala de Belleza D'claudio
Nubia esperanza duarte CR 26 N°20-56| 3106956680 nubiaduarte. @hotmail.com Isabell's Color's Peluqueria
Diana Jazmin Amezquita CR 12 N°11- 28 | 3132747527 dianaluna0l@hotmail.com Ego Peluqueria

Ely Johanna Noy Marin DG 16 N° 21- 28 | 3134678968 Sala de Belleza Brency

Fuente: Estudio de mercados junio 2014

Autor: Julie Pauline Angarita Osuna



mailto:pedroantoniob@hotmail.com
mailto:isabellas6@hotmail.com
mailto:claubernal61@yahoo.com
mailto:nubiaduarte.@hotmail.com
mailto:dianaluna01@hotmail.com

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Metodologia

Cuadro3. Matriz de perfil competitivo (MPC) salas de belleza

BELLE EOLIE SALA DE BELLEZA| ISABELLA'S I-!AlR
NUEVA IMAGEN PELUQUERIA

CL RP CL RP CL RP
Variedad de servicios 01 3 03 3 03 3 0,3
Calidad de los productos y servicios 0.2 4 08 3 0,6 3 0,6
Bajos costos de comercializacion y ventas 01 3 03 2 0,2 2 0,2
Precios asequibles 015 3 0,45 3 0,45 3 0,45
Instalaciones y equipos 01 2 0,2 3 0,3 3 0,3
Participacion en el mercado 01 2 0,2 3 0,3 2 0,2
Tendencia de moda e innovacion 02 3 0,6 2 0,4 2 0,4
Promociones y descuentos 0,05 3 0,15 3 0,15 2 0,1
TOTAL 1 3 2,7 2,55

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Anélisis de la Matriz de perfil competitivo (MPC) salas de belleza

Elcuadro anterior contiene una muestra de una matriz del perfil competitivo. En el cual la
“CALIDAD DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS” y “TENDENCIA DE MODA E
INNOVACION” son los factores criticos de mayor importancia para el éxito, con un peso de
0,2, y con relacion al CENTRO ESTETICO BELLE FOLIE (empresa muestra) es superior,
como lo destaca la calificacion de 4 y 3; las empresas SALA DE BELLEZA NUEVA IMAGEN
e ISABELLA'S HAIR PELUQUERIA muestran un equilibrio en casi todos los factores claves
de éxito, sin embargo estas dos empresas estan en desventaja con relacion al CENTRO
ESTETICO BELLE FOLIE debido que por ser una empresa nueva incorpora tecnologia y
tendencia de moda e innovacion mas actualizada, a demas a esta empresa se le facilita
establecer precios similares a los de la competencia convirtiendo este factor en una oportunidad

eminente.

Sin embargo SALA DE BELLEZA NUEVA IMAGEN presenta una participacion mayor en el
mercado, lo cual indica que el CENTRO ESTETICO BELLE FOLIE deberd implementar
estrategias para su incorporacion a este nicho de mercado, con el fin de garantizar estabilidad y

crecimiento.
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En esta cuadro se encuentra un listado de empresas que desarrollan las actividades de estética y/o cosmética facial y corporal, las

cuales representan la competencia directa y actual de BELLE FOLIE, estas empresas fueron seleccionadas, producto del estudio de

mercado, en la que las personas objeto de estudio respondieron

usualmente? (Ver ANEXO - D).

Cuadro4. Perfil competitivo.

la pregunta # 15 ;cudl es el centro de estética al que asiste

NOMBRE DIERCCION TEL E-MAIL NOMBRE CORPORATIVO
PROPIETARIO
AngelaDamarix rosero CL16 N°15- 47 Mediestetikspa@gmail.com Mediestetik
Martha Rodriguez Cr21IN° 17- 40 | 3208537370 Lucyfreyja@hotmail.com Centro de estética facial y corporal
Martha nidia arias Cr13N°16- 10 | 3125486442 |  Tuchis205@hotmail.com Centro de belleza y estética
CL14 N°14- 58 | 3142975453 | Dianaschibliestetica@hotmail.co Diana schibli
Cr32 N°9-35 7631905 Altermed estética y spa
Cl 15N°16-36 7610010 Centro de estética eternamente joven
Km2 via Paipa | 3204927071 Biosalud@biosalud.com.co Bio spa Duitama
Cl9 N°33-21 7614037 Mandar spa

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Cuadro5. Matriz de perfil competitivo (MPC) centros de estética

ETERNAMENTE
BELLE FOLIE MEDIESTETIK
JOVEN
CL RP CL RP CL RP
0,1 3 0,3 4 0,4 3 0,3
VARIEDAD DE SERVICIOS
0,2 4 0,8 4 0,8 3 0,6
CALIDAD DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2
BAJOS COSTOS DE COMERCIALIZ. Y VENTAS
0,15 3 0,45 2 0,3 2 0,3
PRECIOS ASEQUIBLES
0,1 2 0,2 4 0,4 3 0,3
INSTALACIONES Y EQUIPOS
01 2 0,2 3 0,3 3 0,3
PARTICIPACION EN EL MERCADO
0,2 3 0,6 3 0,6 3 0,6
TENDENCIA DE MODA E INNOVACION
0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15
PROMOCIONES Y DESCUENTQOS
1 S 3,15 2,75
TOTAL

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Anélisis dela Matriz de perfil competitivo (MPC) centros de estética

En esta cuadro se evidencia un leve cambio en las calificaciones, porque la estética es un poco
mas compleja ya que desarrolla procedimientos que requieren mayor exigencia, calidad y
profesionalismo, los ponderados son los mismos que en la MPC de salas de belleza, ya que se
trata de identificar los factores que afectan al CENTRO ESTETICO BELLE FOLIE, sin
embargo las estéticas pueden ser mas competitivas por su grado de preparacion y costo de
funcionamiento. Los factores criticos de mayor importancia para el éxito siguen siendo los
mismos “CALIDAD DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS” y “TENDENCIA DE MODA E
INNOVACION” con un peso de 0,2. En este caso MEDIESTETIK es superior, como lo

destaca la calificacion total de 3,15.

CENTRO ESTETICO BELLE FOLIE debera implementar estrategias que fortalezca sus
debilidades y amenazas, con el fin de nivelar o superar a su mayor rival, para esto debera
enfocarse en VARIEDAD DE SERVICIOS (ofrecer diversidad de servicios, modernos,
novedosos y exclusivos, que cautiven el interés de los clientes), INSTALACIONES Y EQUIPOS
(los cuales se consideran fundamental para brindar un servicio de calidad, buen precio, servicios
mas seguros y con ambiente agradable), PARTICIPACION EN EL MERCADO ( captacion de

clientes ).
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OPORTUNIDADES

DEMANDA EN TEMPORADAS ALTAS 0,2 4 0,8
INCREMENTO EN EL SALARIO 0,05 3 0,15
INCREMENTO DE LA DEMANDA 0,1 3 0,3
CRECIMIENTO POBLACIONAL 0,05 3 0,15
LOCALIZACION ADECUADA 0,2 4 0,8
AMENAZAS

LA COMPETENCIA 0,1 2 0,2
PRESENCIA DE NUEVOS NICHOS DE MERCADO 0,025 1 0,025
INCREMENTO DE LA OFERTA 0.075 2 0,15
DISMINUCION DEL PODER ADQUISITIVO 0,1 2 0,2
GUSTOS Y PREFERENCIAS DE MODA 0,1 2 0,2
TOTAL 1 2,975

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Anélisis de la Matriz de evaluacion del factor externo (MEFE)

La organizacion debe establecer estrategias que le permitan mantener y mejorar las
oportunidades que le brinda el mercado, para temporadas altas se sugiere una planificacion
oportuna de nuevas alternativas para los clientes en servicios, precios Yy promociones ya que
estas fechas son cruciales para que la organizacion acapare mercado e incremente las ventas.
Como se ha observado, hoy en dia las tendencias y modas de belleza han incrementado
significativamente ya que la cultura e influencia de los medios cambia rapidamente , es por eso
que los gustos y preferencias son cada vez mas exigentes Yy dificiles de manejar, por eso este
factor es considerado como una amenaza importante para la organizacién, sin embargo se podria
considerar como una alternativa, la creacion de varias estrategias que permita la capacitacion y
actualizacion de las nuevas y novedosas tendencias a todo el personal operativo de la
organizacion. Y asi ofrecer variedad y distincién de servicios en un solo paquete y lograr

fidelidad en los clientes.

En general la cuadro nos indica que la empresa se encuentra en un nivel amigable con los
factores externos pero a su vez debe preparase para enfrentar amenazas que pueden significar

mucho en el desarrollo y crecimiento de misma.
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4.5.4. Matriz de evaluacion del factor interno (MEFE)

Cuadro7. Matriz de evaluacion del factor interno (MEFI)

FORTALEZAS

AMPLIO PORTAFOLIO DE PRODUCTOS 0,09 3 0,27
EXPERENCIA COMERCIAL 0,09 3 0,27
POLITICA DE PRECIOS 0,1 4 0,4
GENERACION DE EMPLEO 0,08 3 0,24
MARGEN DE UTILIDAD 0,1 4 0,4
ALIANZAS ESTRATEGICAS CON PROVEEDORES 0,08 3 0,24
DEBILIDADES 0
PERSONAL CAPACITADO 0,1 2 0,2
FALTA DE EVENTOS PROMOCIONALES 0,08 2 0,16
DEFICIENTE TECNOLOGIA 0,08 2 0,16
BIOSEGURIDAD 0,1 2 0,2
SISTEMA DE GESTION AMBIENTAL 0,1 2 0,2
TOTAL 1 2,74

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Anélisis de la Matriz de evaluacion del factor interno (MEFI)

La empresa se encuentra estable respecto a su estructura interna; presenta debilidades que se
puedes contrarrestar y estabilizar facilmente, la organizacion debe desarrollar un despliegue
estratégico para cada uno de los factores determinantes, en el caso de personal capacitado se
deben desarrollar estrategias que simultdneamente generen un conocimiento colectivo, ya que
todas las operaciones seran desarrolladas por todos y cada uno de los empleados del area
operativa, a demas es conveniente que en estas capacitaciones se estimule al empleado con el fin
de generar alto estado de pertenencia hacia su area de trabajo y con la empresa. En cuanto a los
aspectos ambientales y de bioseguridad es conveniente emplear la norma que rige a cada uno de
estos factores, con el fin de estar preparados para la visita que periodicamente el estado
implementa para el control de la proliferacion de procedimientos inadecuados que se puedan

generar durante el desarrollo de las actividades para lo que ha sido creada la empresa.
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4.5.5. Matriz DOFA

Cuadro8. Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES
1 |AMPLIO PORTAFOLIO DE PRODUCTOS 1 [PERSONAL CAPACITADO
2 |EXPERENCIA COMERCIAL 2 |FALTA DE EVENTOS PROMOCIONALES
3 |POLITICA DE PRECIOS 3 [DEFICIENTE TECNOLOGIA
4 |GENERACION DE EMPLEO 4 |BIOSEGURIDAD
5 |MARGEN DE UTILIDAD 5 [SISTEMA DE GESTION AMBIENTAL
6 [ALIANZAS ESTRATEGICAS CON PROVEEDORES

FO DO

DEMANDA EN TEMPORADAS ALTAS

INCREMENTO EN EL SALARIO

INCREMENTO DE LA DEMANDA

CRECIMIENTO POBLACIONAL

gl I -

LOCALIZACION ADECUADA

LA COMPETENCIA

PRESENCIA DE NUEVOS NICHOS DE MERCADO

INCREMENTO DE LA OFERTA

DISMINUCION DEL PODER ADQUISITIVO

gl -

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE MODA

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Anélisis Matriz DOFA
Fortaleza- Oportunidad

F1-O1 Para aprovechar las temporadas altas del afio se debe contar con una amplia variedad de
servicios de calidad e innovacién; la cual permita cumplir con las necesidades y requerimientos
de los clientes, abarcando al méximo la demanda, ademés serd una gran oportunidad para

afianzar la fidelidad de los clientes.

F2-O3 El incremento de salario, no solo se ve representado en el incremento que el gobierno
establece para cada afio, sino en las primas y bonos que los clientes reciben durante las
temporadas de mitad y fin de afio las cuales coinciden con los periodos que para esta empresa
son temporadas alta, esta es una oportunidad clave para incrementar las ventas, por esta razon el

precio de los servicios debe ser atractivo y asequible.

F5-O3 Las empresas de servicios y en especial las de belleza y estética son atractivas en el
mercado gracias a que su margen de utilidad es significativo, esto permite que se pueda jugar un
poco con los precios de venta, y ofrecer paquetes que incluyan varios servicios que se
complementen uno con el otro dependiendo las necesidades especificas de cada cliente y asi

poder manejar y aprovechar el incremento de la demandad.

F6-O1 En temporada alta es cuando las empresas sin importar su actividad econdémica adquieren
mercancia y materia prima en mayor cantidad que en el resto del afio, lo mismo pasa con las
empresas de belleza y estética, debe manejar una reserva en materia prima para poder llevar a
cavo el desarrollo de sus actividades, es por eso que se debe establecer alianzas que favorezcan
la disminucion en los costos de la materia prima aprovechando las promociones que los
proveedores manejan para estas temporadas y teniendo en cuenta que al inicio de cada afio los
precios de los productos y servicios incrementan, se puede adquirir una reserva que aliviane los

costos para los primeros meses del afio.
Debilidad-Oportunidad

D1-O1La empresa debe prepararse con tiempo para la llegada de la temporada alta ya que estas

fechas son cruciales para incrementar los ingresos, y uno de los aspectos con mayor relevancia
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son el personal que trabaja especificamente durante estos periodos, debe estar preparados y
capacitados a nivel social, laboral y humano para lograr un desempefio satisfactorio en las
actividades, este personal debe conocer, manejar e interpretar todas las operaciones requeridas
para su cargo.

D2-O4El incremento en el nimero de habitantes en la ciudad, permite mayor captacion de
clientes; para llegar a ellos se debe contar con estrategias de publicidad y marketing relacional

como: eventos promocionales, camparias publicitarias, rifas, descuentos.

D4-O3La Bioseguridad es un factor clave que le da exclusividad, calidad y distincion a una
empresa, su buen uso permite la adquisicion de certificados que posiciona a la empresa en

calidad, esto permite que la demanda tenga mayores razones para elegir la mejor alternativa.
Fortaleza-Amenaza

F1-Al Un amplio portafolio de servicios les ofrece a los clientes diversas alternativas,
permitiendo que los clientes encuentren todo en un solo lugar, asi ellos no perderan tiempo en
desplazarse y la empresa no correrd el riesgo de perder un cliente. Es mas facil permanecer en el
mercado cuando se ofrecen diversas alternativas y es mas facil competir en este nicho de
mercado cuando se abarca todo lo mas que se pueda con relacion al objeto para lo que fue

creada la empresa.

F2-Al Conocer los requerimientos, gustos y preferencia de los clientes activos y potenciales es
una ventaja, ya que si se tiene un conocimiento previo de como se desenvuelve este tipo de
mercado, la empresa puede adelantarse a los acontecimientos e impulsar estrategias concretas y
efectivas para llegar a los clientes con estrategias de publicidad y marketing relacional como:

eventos promocionales, campafias publicitarias, rifas, descuentos.

F3-A3 Este nicho de mercados esta creciendo significativamente es por eso que se debe
establecer precios que siempre sean asequibles y atractivos para los clientes, pero que a la vez no

perjudique los estados financieros de la empresas y no incurra en competencia desleal.

F6-A5 Las alianzas estratégicas con proveedores, es un factor determinante a la hora de adquirir

nuevos Y atractivos productos, este nicho de mercado se caracteriza por ofrecer productos con
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especificaciones diferenciadoras de temporada, es necesario establecer una segmentacion de
proveedores para estar a la vanguardia de nuevas tendencias de moda y de esta forma poder
satisfacer los gustos y preferencias de los clientes.

Debilidad-Amenaza

D1-A5La empresa debe contar con personal capacitado que facilite el buen manejo de las
actividades con el fin de cumplir con los requerimientos y exigencias de los clientes, ya que
como es bien sabido la moda es periodica y se debe estar preparado constantemente para asumir

los retos que se presentan en este nicho de mercado.

D3-A3 La tecnologia es un factor importante para posesionar una empresa ante la competencia,
si se fortalece este aspecto la empresa podra manejar y liderar el mercado con mas ventaja, ya
que podra ofrecer con mas certeza productos y servicios de mejor calidad, exclusividad,
tendencias de moda, logistica, infraestructura fisica, perfeccion en operaciones y servicio al

cliente.

D2-A4 La pérdida de poder adquisitivo es un factor relevante que afecta la industria, por eso es
necesario que la empresa establezca estrategias en las que los servicios sea asequibles para el

cliente, y para eso debe ofrecer paquetes promocionales que sean atractivos en precio y calidad.

D5-A1El medio ambiente es un factor determinante en el mundo entero y mas ahora que se ha
convertido en tema de responsabilidad social, la empresa debe aportar su granito de arena a esta
causa y para ello puede empezar por implementar correctamente la recoleccién de la basura,
colocando puntos limpios donde sea necesario y en lo posible usar materia primas amigable con
el ambiente. Esto marcara un punto a su favor frente a la competencia y un sentido de admiracién

por los clientes.

4.6. Estrategias de mercado

4.6.1. Estrategia de precio

La empresa BELLE FOLIE establecid los precios de la siguiente forma: inicialmente

determinamos los costos de cada servicio y le incrementamos un porcentaje 0 margen de
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utilidad, este valor lo comparamos con el precio de la competencia; en caso de ser demasiado
alto revisamos los costos y repetimos la operacion, en caso de ser demasiado bajos
incrementamos el margen de utilidad y repetimos la operacion y en caso de estar con el promedio
del mercado, estaremos revisando continuamente nuestros costos y repetimos la operacion.
Como estrategia de precio se ha definido no realizar una guerra de precio frente a la

competencia, por lo cual nuestra principal estrategia sera el servicio y no el precio.

4.6.2. Estrategia de servicio

Esta serd la estrategia en la que BELLE FOLIE pondra sus mayores esfuerzos, ya que de
acuerdoal estudio de mercados este es uno de los factores mas relevante e importante para el

cliente a la hora de adquirir un servicio o de elegir un centro de estética y belleza.

1. Capacitacion: la empresa implementara capacitacion continua a los empleados del area
operativa con el fin de mejorar y actualizar los procesos (entrada del cliente, prestacion
del servicio, salida del cliente).

2. generar ambientes de descanso: ambientara los espacios fisicos con recepcion,
coémodas salas de espera que incluyan television, entretenimiento, revistas de actualidad,
tanto para hombres como para mujeres, zona WIFI, zona de hidratacion, y lo que sea
necesario para que los clientes se sientan acogido, tranquilos y coémodos desde el primer
momento en que ingresan dentro del establecimiento.

3. Minimizar tiempo de espera: la empresa respetara los turones asignados, cumpliendo a
cabalidad con el tiempo determinado para cada servicio.

4. creacion de un listado maestro de clientes (post —venta)

5. Implementacion de un sistema de recepcion de P, Q, R, S.: esta estrategia es con el fin
de conocer las inquietudes que el cliente tiene y poder responder positivamente a sus
necesidades.

6. Revisién peridédica de la competencia: estar atentos a los movimientos de la
competencia, permitira una rapida recepcién de lo que puede ser una amenaza para la

empresa Yy asi convertirla en una oportunidad.
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4.6.3. Estrategia de comunicacion

De acuerdo al estudio de mercados en la pregunta #10 como conocieron el centro de estética y
belleza, abstraemos lo mas importante para desarrollar las siguientes estrategias.

1. comunicacion inter grupal (eventos, reuniones, conferencias)

2. descuento a servicios prestados por traer referidos

3. exteriores (rétulos, vallas perifoneo)

4. medios impresos (Pendon en panaflex, Volantes en papel periddico, Tarjetas de
presentacion, Brochure).

o

comunicacion directa (teléfono, visitas, mensaje de voz)

6. digitales (pagina web, redes sociales, blog, YouTube), ,

4.6.4. Estrategias de promocion

La empresa establecera promociones de servicios y descuentos, estos servicios seran
seleccionados de acuerdo a su margen de ganancia, se seleccionara uno que tenga margen de
ganancia alto y otro bajo, con el fin de compensar la entrada sin que este afecte las finanzas de
la empresa. También se establecera un descuento del 5% al cliente que traiga un referido, del
10% al que traiga dos referido, del 15% al que traiga tres referidos, del 20% al que traiga cuatro

referidos, y servicio gratis al que traiga5 referidos.

4.6.5. Estrategia de distribucion

La distribucion que emplea esta empresa es la directa ya que es BELLE FOLIE quien presta el
servicio y lo vende al consumidor final. Es decir, el | servicio se aplica al demandante en el

momento de producirse.

4.6.6. Estrategia de aprovisionamiento

En este caso la empresa debe tener a la mano todos los productos necesarios para llevar a cavo el
desarrollo de los servicios, cada servicio requiere de materia prima diferente, para identificar los
productos que estén debajo del nivel de aprovisionamiento la empresa debe hacer revision de
inventarid una semana antes de hacer las compras, las cuales se realizaran cada quince dias

teniendo en cuenta la rotacion y el stock del producto a comprar.
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5. Planeacion estratégica

5.1. Laempresa

BELLE FOLIE sera una empresa dedicada a brindar servicios especializados y personalizados
de estética y belleza, con alta calidad tecnoldgica y procesos inigualables en su desarrollo
productivo y operativo, proyectada a satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciendo los
mejores y mas modernos tratamientos de estética y belleza, con precios al alcance de su mano y

servicio Unico en el mercado.

5.1.1. Mision

Ofrecer las mejores alternativas de belleza con calidad y buen servicio utilizando tecnologia con
respaldo profesional ,enfocando sus esfuerzos en suplir las necesidades estéticas y de belleza de
los clientes, ofreciendo servicios novedosos y modernos, con el fin de contribuir al bienestar

mental y fisico de las personas, mejorando su calidad de vida.

5.1.2. Vision

En el 2019 BELLE FOLIE sera reconocido como una de las empresas lideres en el mercado de
la estética y la belleza a nivel nacional, por sus calidad en los procesos operativos y buen

servicio, tecnologia de punta e infraestructura, con tratamientos especializados.

5.1.3. Valores corporativos

» ACTITUD. EnBELLE FOLIE la actitud con la que se trabaja debe ser la mejor, ya que
esta es la forma de comprometerse con un cliente; cuando tenemos una actitud positiva
hacia los demdas podemos desempefiarnos mucho mejor y mostrar las destrezas y
habilidades con la que laboramos.

» COMPORTAMIENTO. Debe ser el mejor dentro de nuestras posibilidades
acomodandonos al entorno y a las circunstancias, el buen comportamiento nos abre las
puertas a donde quiera que vamos, es una carta de presentacion para nuestra

organizacion.
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» HONESTIDAD. Para BELLE FOLIE la honestidad es un valor con el que debe contar
el personal de esta compafiia, ya que esto garantiza confianza, seguridad y respeto en los
demads, es uno de los valores mas preciados en las empresas.

> LEALTAD. Se la debemos a aquellas personas para las cuales trabajamos, lealtad es
sindbnimo de compromiso y entrega a nuestro trabajo. Este valor nos permite cuidar el
presente y futuro de nuestro centro de estética BELLE FOLIE.

> ETICA. Etica tanto personal como profesional, en BELLE FOLIE el personal debe
actuar en todo momento con bases éticas a la hora de relacionarse con un compafiero de
trabajo, proveedor o cliente. Esto garantizara confiabilidad y respeto en todos los

aspectos.

5.1.4. Objetivo

Objetivo general

Establecernos como una empresa lider en el mercado, captar el mayor niamero posibles de

clientes, ofreciendo servicios de calidad, novedosos, actualizados y especializados.
Objetivos especificos

alcanzar el punto de equilibrio en un espacio no mayor a seis meses
satisfacer las necesidades y deseos de nuestros clientes

ofrecer las mejores alternativas de belleza

YV V V V

conseguir el mejor ambiente laboral con el fin de lograr un excelente trabajo en
equipo.
» ser reconocidos a nivel local, departamental y nacional como uno de los mejor

centros de estética y belleza.
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5.1.5. Imagen Corporativa

Figura2l. Imagen corporativa

Fuente: Estudio de mercados junio 2014
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

La empresa quiso capturar en la imagen corporativa con un toque de sutileza, belleza y glamor,
ya gque nuestro objetivo es resaltar la belleza que hay en cada persona. BELLE FOLIE destaca la

elegancia de su nombre e imagen corporativa.
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6. Estudio técnico

6.1. Andlisis y determinacién de la localizacion 6ptima del proyecto

6.1.1. Localizacion

La empresa seré instalada en el centro de la ciudad de Duitama, lugar comercialmente activo.
Ubicacion

Figura22.Mapa de la ciudad de Duitama

Palefmo

FUENTE:(Portal De Boyaca, 2012)

Cuadro9. Datos generales de la cuidad

Cddigo DANE: 15238

Gentilicio: Duitamense

Cognomentos: “la perla de Boyaca” y “capital civica de Boyaca”
Provincia: Tandama

Area: 229 km?

Limites:

Por el norte: departamento de Santander

Por el sur: municipio de Paipa y Tibasosa (BY)

Por el oriente: municipio de Santa Rosa de Viterbo y floresta (BY)
Por el occidente: municipio de Paipa (BY)

Poblacién: 111.367 habitantes
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Habitantes por km?: 460
Fundacion hispénica: lunes 27 de septiembre de 1819
Fundador: Simon Bolivar (por decreto)
Elevacion: 2.530m
Temperatura media: 15° Celsius
Precipitacion media anual: 913 milimetros

Origen del nombre:derivado del cacique tindame y del caserio indigena Tundama

Distancia para Tunja:57 km

Distancia a Bogota:193 km
Latitud norte:5°49°36”’

Longitud oeste:72°02°32"’

FUENTE:(Portal De Boyaca, 2012)

6.1.2. Servicio publicos

La empresa EMPODUITAMA es la encargada de presta servicios publicos domiciliarios de
acueducto y alcantarillado, la empresa de Energia de Boyaca S.A. E.S.P, es la encargada del
servicio publico domiciliario de energia eléctrica con base en el desarrollo de las actividades de
generacion, trasmision, distribucion y comercializacion de energia eléctrica y los servicios
conexos Yy relacionados con estas actividades, SERVIASEO S.A, la empresa responsable del
manejo de los residuos solidos en Duitama.GAS NATURAL FENOSA es una de las compafiias
multinacionales lideres en el sector del gas y la electricidad. Y es la encargada suministrar el
servicio de gas natural en Duitama.

Telecomunicaciones

Las empresas TELEFONICA MOVISTAR y CLARO son las principales empresas que

distribuyen las redes de telefonia y comunicaciones para el municipio y sus alrededores.
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6.2. Aspecto operativo

6.2.1. Descripcion de los servicio

BELLE FOLIE tiene como base 28 servicios ,12 de (estética y/o cosmética ornamental/capilar
(pelugueria)) y 14 de (estética y/o cosmética facial y corporal).

Cuadrol0. Servicios

Servicios (estética y/o cosmética ornamental/capilar (peluqueria))

Servicio 1 Corte de cabello para hombre
Servicio 2 Corte de cabello para dama
Servicio 3 Manicure

Servicio 4 Pedicura

Servicio 5 Cepillado con Shampoo
Servicio 6 Cepillado sin Shampoo
Servicio 7 Alisado con Shampoo
Servicio 8 Alisado sin Shampoo
Servicio 9 Tintura general
Servicio 10 Mechas con gorro
Servicio 11 Mechas con papel
Servicio 12 Peinados

Servicios (estética y/o cosmética facial y corporal)

Servicio 1 Yeso terapia
Servicio 2 Yeso escultura
Servicio 3 Yeso terapia facial
Servicio 4 Yeso lipolitico
Servicio 5 Masaje reductor
Servicio 6 Masaje anti estrés
Servicio 7 Depilacion de boso
Servicio 8 Depilacion de cejas
Servicio 9 Depilacion de cara
Servicio 10 Depilacion de axilas
Servicio 11 Depilacion de bikini
Servicio 12 Depilacion de pierna completa
Servicio 13 Depilacion de pantorrilla
Servicio 14 Depilacion de brazos

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Para el estudio financiero se seleccionaron 12 de los 28 servicios que ofrece la empresa, para su

eleccién se tuvo en cuenta los datos que arrojo el estudio de mercado, teniendo como base su

frecuencia de uso (los mas utilizados por la poblacion objeto del estudio). En el cuadro 11. Se

puede observar el método que se utilizo para fijar el consumo por unidad de servicio, con el fin

de determinar el costo de la materia prima, mano de obra y otros costos requeridos para el

desarrollo de la prestacién de cada servicio.

Cuadroll.Consumo por unidad de servicio

COSTO POR UNIDAD DE SERVICIO

Precio de venta

PRODUCTO Y/O SERVICIO 1.

corte de cabello

$ 6.000

Materia Prima

Presentacion

Precio de Materia Prima

Cantidad* Unidad de
producto y o servicio

Costo* Unidad de
producto y o servicio

shampoo galén de 3000 ml 13000 0,0035 $ 45,50
balsamo galén de 3000 ml 13000 0,0035 $ 45,50
gel galon de 2000 ml 15000 0,006 $90,00
crema para peinar frasco 500 ml 7000 0,013 $91,00
toalla desechable Rollo x 50 unds. 18000 0,02 $ 360,00
MANO DE OBRA

ESTETISISTA servicio $6.000 0,45 $2.700,00
OTROS COSTOS

luz kwh 200000 0,0005 100
agua m? 70000 0,00072 50,4
arriendo MES 1200000 0,00025 300
total $3.782,40

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

6.2.3. Maquinaria, herramientas y equipos

La maquinaria y los equipos industriales en BELLE FOLIE

son elementales, ya que permiten y

facilitan el proceso de produccidn; en este caso las maquinas, herramientas y equipos deben ser

tecnologia de punta, debido a que presenta contacto directo con el cliente.
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Cuadrol2. Maquinaria, herramientas y equipos
DETALLE # DETALLE # DETALLE # DETALLE #
Secadores 3 Masaje ador arafia 2 Peinilla grande 8 Disco re afirmante senos 4
Planchas 3 Carro anti celulitico 3 Tasas manicure 6 Atomizador 3
Maquina de corte 3 Copa sueca para seno 3 Cortaufias 4 Toallas secado 30
Patillera 3 Rodillo corporal 2 Corta cuticula 6 Tasas de tinte 6
rizador 3 Cuadro 2 Corre cuticula 6 Gorro de tinte 7
Spa para pies 2 Automasajeador 2 Esmeril 6 Aguja 4
Spa para manos 3 Disco re afirmante gllteos 2 Tijeras 3 Degrafilador 3
Corrientes galvanicas portatil | 1 Abuja de ratén 4 Brochas 6 Puntero 3
Equipo de

microdermoabrasion 1 Brocha para pelo 10 Capas 6 Exfolia. Espatula ultrasénica | 1
Cepillos gran, medi y peq 3 Mascara fria 3 Ganchos pelo 12 Manta térmica 1
Peineta de corte 3 Antifaz frio con nariz 2 Ganchos invisibles | 10 Mascara térmica 1
Electrodo alta frecuencia 1 Brassier frio/ caliente 2 Caucheras 3 Faja térmica 1
Cepillo para facial 2 Aroma terapia 1 Cauchos 3 Mascara para ojos 1
Espatula acrilica 3 Computadores 1 Reverbero 3 Esterilizador 1

Copa sueca gran, medi y
peq 3 Teléfono fijo (fax) 3 Bloque 3 Eliptica 1
Kit demografo 1 Tv 3 Cuadro lija pies 4 Caminadora 1
Equipo facial digital 1 Impresora 4 Cepillo ufias 10 Cafetera 1
Lupa profesional 1 Dvd 3 Depilador 3 Estufa 1

Ultrasonido profesional

digital 1 Mini componente 4 Pinceles 9 Lavadora/ secadora 1
Vapor ozon6 portatil 2 Pala 2 Ponchera 2 Faja fria/caliente 1

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

6.2.4. Proveedores

Para prestar servicios de tal importancia como son los tratamientos estéticos y de belleza es
necesario adquirir productos de alta calidad y equipos que garanticen efectividad y seguridad al
cliente, por lo tanto BELLE FOLIE debe asegurarse de que sus proveedores sean confiables y

y el
INVIMA entidades encargadas de regular y velar por la seguridad tanto de los operarios como

cumplan con los requerimientos que exige el Ministerio de proteccion social

de los clientes.

Las empresas que actualmente cumplen con los requerimientos necesarios para proveer

maquinaria, equipos e insumos de estética y belleza son:
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Cuadrol3.Proveedores

PROVEEDOR DIRECCION CIUDAD TEL

Proveestetica Cra 6# 38-33 Tunja 7401635
Cra. 22 #.31-10 sur | Bogota

Estética Produequipos ) ] ) 2395490
Barrio Quiroga Colombia

Laboratorios de belleza Calle 12 # 12-21 Sogamoso 7716831

Surti- belleza r2y m Cra 28 #9-16 Sogamoso 3125618442

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

6.2.5. Planos planta fisica

Los planos arquitectonicos comprenden dos plantas, la primera planta estara habilitada para las
actividades de (estética y/o cosmética ornamental/capilar (peluqueria)), en el cual se encontrara
(recepcion, sala de espera, zona capilar, zona de manicure y pedicura, zona de servicios
generales, bafios) tal y como se puede observar en la Figura 24.Y la segunda planta que estara
habilitada para las actividades de (estética y/o cosmética facial y corporal), en la cual se
encontrara (recepcion, sala de espera, zona de depilacion, zona facial, zona corporal, sauna,
duchas, cuarto de luna, zona de servicios generales, zona de ejercicios) tal y como se puede

observar en la Figura23.
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Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Figura24. Planta 2
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Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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6.2.6. Diagrama de flujo

Los diagramas de flujo de la empresa se constituyen como parte esencial de las operaciones
internas del servicio, se disefiaron diagrama de flujo para cada uno de los procedimientos
esteticos que BELLE FOLIE ofrecerd a sus clientes. En la Cuadro 14.Se puede observar el
diagrama de flujo para el servicio de corte para caballero, plantilla que fue usada para todos los

servicios, se realizo un resumen que incluye los aspectos mas relevantes de cada diagrama de
flujo.(Ver ANEXO -A).

Cuadrol4.Diagrama de procesos

‘- T - DIAGRAMA DE PROCESO

Nombre del Producto/Servicio Corte de cabello para hombre

R i Ficha tecnica corte de cabello
Responsable del Proceso Estilistas

Area de trabajo zona de corte

El Proceso inicia con: EL CLIENTE INICIA EL SERVICIO
El Proceso finaliza con: MOSTRADO DEL CORTE
TIEMPO TOTAL DEL PROCESO: 25.2 Tiempo minutos

)

PROCEDIMIENTOS I::>

Tiempo
minutos

Escriba en orden cada paso que realiza. Inicie con verbo en

2

Olel®C @ eeq e i

]

S Y S N = =

EL CLIENTE INICIA EL SERVICIQ 0,15

1
ACEPTADQ EL SERVICIO 0,15

2|COLOCADO DE CAPA

3|IDENTIFICADO DEL CORTE 025

4|PREPARADO DE EQUIPOS DEL SERVICIO 0,15

5|CORTADO DE CABELLO

6|PERFILADO DE CONTORNOQS

7|DIRIGIDO AL LAVACABEZAS 0,15

8|LAVADO Y SECADO DE CABELLO

10|DIRIGIDO AL TOCADOR 0,15

11]APLICADO DE GEL O CREMA PARA PEINAL

12|RETIRADO DE CAPA

14|]MOSTRADO DEL CORTE

3w ) 3 ] S

| 2 o oo o Do 2L
D000 0 0 00| ee|U|UIU

TOTAL 252

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.

Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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6.2.7. Funcionamiento operativo y administrativo

Organigrama

Para el funcionamiento administrativo se contara con personal capacitado en su area (gerencia,
administracion, caja, contador) y para el funcionamiento operativo se contara con personal
especializado en el area de (estética y/o cosmeética ornamental/capilar (peluqueria)) y (estética
y/o cosmética facial y corporal), y servicios generales. Se ha establecido un organigrama con
linea de mando de arriba hacia abajo como se observa en la Figura 25.

Figura25. Organigrama

GERENTE
CONTADOR L
¥
ADMINISTRADOR
ESTETICISTA ESTILISTA SERVICIOS GEMNERALES
ELABORD REVISADD

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna



ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Estudio financiero

71
6.2.8. Manual de funciones

El personal que se necesita debe cumplir con las especificaciones y requerimientos necesarios de
su cargo, por lo tanto debe vincularse a la organizacion Unicamente las personas que cumplan
con lo establecido en el manual de funciones que ha sido elaborado por la administracion y
aprobado por gerencia. En la Cuadro 15. Se puede apreciar cuatro variables del perfil que debe
cumplir el gerente de esta compafiia, las cuales se tendran en cuenta para todos los cargos, tanto
operativos como administrativos. (Ver ANEXO -E).

Cuadrol5.Manual de funciones: GERENTE GENERAL

I.IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Gerente general

Nivel funcional: Directivo Dependencia: Gerencia
Il. RESUMEN DEL CARGO

Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades administrativas,
comerciales, operativas y financieras de la Empresa, asi como resolver los asuntos que
requieran su intervencion de acuerdo con las facultades delegadas por los accionistas.

I1l. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Ejercer la direccion administrativa, operativa y financiera de la Empresa de acuerdo con lo

acordado por los accionistas, las leyes, las practicas y procedimientos que regulan el negocio.
b) Representar judicial y legalmente a la Empresa ejerciendo las facultades generales y
especificas que le confiere la Ley.

c¢) Informar a los accionistas las operaciones tomadas asi como elevar a su consideracion el
plan operativo y presupuesto anual de ingresos y egresos, informando los resultados de las
evaluaciones periodicas.

d) Supervisar las operaciones, los libros de contabilidad, cuidar que dicha contabilidad esté al
dia.

e) Planificar, organizar y mantener una positiva imagen de BELLE FOLIE ante la colectividad
y los trabajadores, propiciando los canales de comunicacién necesarios que garanticen la
receptividad y vigencia de la misma ante la opinién publica.

f) Delegar cualquiera de sus atribuciones en funcionarios de menor jerarquia con conocimiento
gerencial, debiendo en este caso observar las restricciones que la normatividad establece.

g) Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.
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h) Girar aceptar y endosar letras, abrir cuentas corrientes, girar cheques y endosar los mismos,
firmar vales y pagarés, retirar depdsitos, contratar sobregiros y avances en cuenta corriente y
firmar contratos en representacion de BELLE FOLIE.

i) Nombrar, promover, amonestar, suspender y despedir de acuerdo a las disposiciones vigentes

a los empleados, asi como conceder licencia al personal de acuerdo a la normatividad interna.

IV. PEERFIL REQUERIDO

Educacion (Estudio aprobados) Experiencia laboral

Poseer titulo universitario Minimo un afio

Formacion: Conocimientos gerenciales

Competencias

o ) Control directivo, toma de decisiones, liderazgo de personas, planeacion y
Administrativas L L ] ] o
organizacion, comunicacion efectiva oral y escrita y responsabilidad.

Conocimiento del cargo, calidad, tolerancia al estrés, trabajo en equipo,
Laborales ) ] )
desarrollo del cargo y puntualidad y asistencia.

Creatividad, relaciones humanas, manejo de conflictos, compromiso y
Humanas

sentido de pertenencia, presentacién personal, tolerancia a la frustracion.

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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7. Estudio financiero
Para determinar la produccion, las ventas y costo unitario mensual y anual de cada producto, se
tuvo en cuenta el consumo y precio de venta por unidad de servicio. En el cuadro se observa

el método o plantilla usada para los 12 servicios que se seleccionaron para el estudio financiero.

Cuadro 16. Plantilla

COSTO TOTAL UNITARIO $3.782
PRECIO DE VENTA $6.000
PRODUCCION
MES ANO 1
250 3000
VENTAS
MES ANO 1
$1.500.000 $18.000.000
COSTO
MES ANO 1
$945.600 $11.347.200

Para determinar el costo total de produccion y la venta mensual y anual requerida para el primer
afio fue necesario sumar uno a uno los valores arrojados en la consolidacion de datos de la
plantilla anterior, el cual determino que la empresa debe prestar 1310 servicios mensuales para
obtener una venta de $ 27.800.000 y 15720 servicios para obtener una venta para el primer afio
de $333.600.000.

Cuadro 17. Total costos de produccion

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION
DESCRIPCION MES ANO1
MP $7.740.817 $92.889.804
Mano de obra 9033178 $108.398.136
Otros costos $590.024 $7.080.288
TOTAL [ $17364019]  $208.368.233
VENTAS MENSUAL VENTAS ANUAL
$27.800.000 $333.600.000
CANT. MENSUAL CANT. ANUAL
1310 15720
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7.1. Balance general

Cuadrol6. Balance general

BALANCE GENERAL
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Efectivo 27.357.798 85.514.280 122.732.320 171.610.272 227.731.930 291.968.180
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provisién Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 3.870.409 4.267.125 4.704.506 5.186.718 5.718.356
Inventarios de Producto en Proceso 0 614.874 676.070 743.538 817.922 899.931
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 13.858.669 10.394.002 6.929.334 3.464.667 0 0
Total Activo Corriente: 41.216.467 100.393.564 134.604.850 180.522.984 233.736.570 298.586.467
Construcciones y Edificios 20.000.000 19.000.000 18.000.000 17.000.000 16.000.000 15.000.000
Magquinaria y Equipo de Operacién 19.206.900 17.286.210 15.365.520 13.444.830 11.524.140 9.603.450
Muebles y Enseres 17.510.000 14.008.000 10.506.000 7.004.000 3.502.000 0
Total Activos Fijos: 56.716.900 50.294.210 43.871.520 37.448.830 31.026.140 24.603.450
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 97.933.367 150.687.774 178.476.370 217.971.814 264.762.710 323.189.917
| Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 17.408.954 14.915.192 17.955.510 21.366.314 26.331.862
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
PASIVO 0 17.408.954 14.915.192 17.955.510 21.366.314 26.331.862
Capital Social 97.933.367 97.933.367 97.933.367 97.933.367 97.933.367 97.933.367
Reserva Legal Acumulada 0 0 3.534.545 6.562.781 10.208.294 14.546.303
Utilidades Retenidas 0 0 31.810.907 59.065.030 91.874.643 130.916.726
Utilidades del Ejercicio 0 35.345.453 30.282.359 36.455.126 43.380.092 53.461.659
Revalorizacién patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 97.933.367 133.278.820 163.561.178 200.016.304 243.396.396 296.858.055
PASIVO + PATRIMONIO 97.933.367 150.687.774 178.476.370 217.971.814 264.762.710 323.189.917

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna

Se observa que el capital social equivale a $97°933.367, el proyecto es rentable desde el primer
$357345.453 para el primer afio.

afio, generando una utilidad de
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7.2. Estado de resultados

Cuadrol7. Estado De Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Estudio financiero

Ventas 333.600.000 367.794.000 405.492.885 |447.055.906 492.879.136
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0

Materia Prima, Mano de Obra 214.931.940 236.962.464 261.251.116 |288.029.356 317.552.365
Depreciacion 6.422.690 6.422.690 6.422.690 6.422.690 6.422.690
Agotamiento 0 0 0 0 0

Otros Costos 7.080.288 7.806.018 8.606.134 9.488.263 10.460.810
Utilidad Bruta 105.165.082 116.602.829 129.212.944 | 143.115.597 158.443.271
Gasto de Ventas 8.022.000 10.886.400 11.430.720 12.002.256 12.602.369
Gastos de Administracion 40.924.008 57.054.211 59.906.922 62.902.268 66.047.381
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 3.464.667 3.464.667 3.464.667 3.464.667 0

Utilidad Operativa 52.754.407 45.197.550 54.410.635 64.746.406 79.793.521
Otros ingresos

Intereses 0 0 0 0 0

Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0

Utilidad antes de impuestos 52.754.407 45.197.550 54.410.635 64.746.406 79.793.521
Impuestos (35%) 17.408.954 14.915.192 17.955.510 21.366.314 26.331.862
Utilidad Neta Final 35.345.453 30.282.359 36.455.126 43.380.092 53.461.659

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Como esté planteado el proyecto no se realizara ventas a crédito, no se realizaran rebajas sobre los servicios prestados, el proyecto es
rentable desde el primer afio, se obtiene una utilidad bruta de $105°165.082. Una utilidad operativa de $52°754.407 y una utilidad neta

de $357345.453.
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7.3. Flujo de caja.

Cuadrol8. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

76

Utilidad Operacional 52.754.407 45.197.550 54.410.635 64.746.406 79.793.521
Depreciaciones 6.422.690 6.422.690 6.422.690 6.422.690 6.422.690
Amortizacién Gastos 3.464.667 3.464.667 3.464.667 3.464.667 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -17.408.954 -14.915.192 -17.955.510 -21.366.314
Neto Flujo de Caja Operativo 62.641.764 37.675.953 49.382.801 56.678.253 64.849.897
Variaciéon Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variacion Inv. M P e insumos -3.870.409 -396.717 -437.380 -482.212 -531.639
Variacion Inv. Prod. En Proceso -614.874 -61.196 -67.468 -74.384 -82.008
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos y Otros C X C 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacién Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 -4.485.282 -457.913 -504.849 -556.596 -613.647
Inversién en Construcciones -20.000.000 0 0 0 0 0
Inversion en Maguinaria y Equipo -19.206.900 0 0 0 0 0
Inversién en Muebles -17.510.000 0 0 0 0 0
Inversién Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -56.716.900 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -56.716.900 -4.485.282 -457.913 -504.849 -556.596 -613.647
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 97.933.367 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 97.933.367 0 0 0 0 0
Neto Periodo 41.216.467 58.156.482 37.218.040 48.877.952 56.121.657 64.236.250
Saldo anterior 27.357.798 85.514.280 122.732.320 171.610.272 227.731.930
Saldo siguiente 41.216.467 85.514.280 122.732.320 171.610.272 227.731.930 291.968.180

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Como se observa en el flujo de caja se tendra liquidez dentro de los cinco primeros afios que se plantean para este proyecto, el
proyecto plantea una inversion de $97°933.367, de donde se desglosa una inversion de $20°000.000 para adecuaciones locativas,
$197206.900 para inversion en maquinaria y equipo, $17°510.000 para inversién en muebles, enseres y equipos de oficina.

7.4. Indicadores econdmicos

Cuadrol9. Indicadores economicos

Supuestos Macroeconémicos

Variacion Anual IPC 3,30% 3,20% 3,20% 3,20% 3,25%
Devaluacién 8,00% 2,28% 4,55% -2,74% 0,87%
Variacién PIB 4,70% 5,20% 5,20% 5,20% 5,20%
DTF ATA 8,63% 7,94% 7,08% 6,33% 5,59%
Variacion precios N.A. -25,6% 5,0% 5,0% 5,0%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 48,2% 5,0% 5,0% 5,0%
Variacion costos de produccién N.A. 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
Variacion Gastos Administrativos N.A. 39,4% 5,0% 5,0% 5,0%
Rotacion Cartera (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) 7 7 7 7 7
Liguidez - Razén Corriente 5,77 9,02 10,05 10,94 11,34
Prueba Acida 6 9 10 11 11
Rotacién cartera (dias), 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rotacion Inventarios (dias) 4.8 4.8 4,8 4,8 4,8
Rotacién Proveedores (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Nivel de Endeudamiento Total 11,6% 8,4% 8,2% 8,1% 8,1%
Concentracion Corto Plazo 0 1 1 1 1
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
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negocio ( Indique el mes)

Fuente: Estudio de mercados junio 2014.
Autor: Julie Pauline Angarita Osuna
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Rentabilidad Operacional 15,8% 12,3% 13,4% 14,5% 16,2%
Rentabilidad Neta 10,6% 8,2% 9,0% 9,7% 10,8%
Rentabilidad Patrimonio 26,5% 18,5% 18,2% 17,8% 18,0%
Rentabilidad del Activo 23,5% 17,0% 16,7% 16,4% 16,5%
Flujo de Operacion 62.641.764 | 37.675.953 | 49.382.801 | 56.678.253 | 64.849.897
Flujo de Inversién -97.933.367 | -4.485.282 -457.913 -504.849 -556.596 -613.647
Flujo de Financiacion 97.933.367 0 0 0 0 0
Flujo de caja para evaluacion -97.933.367 | 58.156.482 | 37.218.040 | 48.877.952 | 56.121.657 | 64.236.250
Flujo de caja descontado -97.933.367 | 49.285.154 | 26.729.417 | 29.748.631 | 28.946.927 | 28.078.257
Criterios de Decision
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el 18%
0
emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 44,12%
VAN (Valor actual neto) 64.855.018
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,85
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de 1 mes
implementacién).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 0.00%
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) '
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del 0
. ; mes
negocio ( Indique el mes)
Periodo en el cual se plantea la segunda expansién del 0 mes

Para la formulacion de este proyecto se tuvo en cuenta una variacion anual del IPC de 3,30%, una devaluacion del 8%, una variacion

del PIB del 4,7%. Si tenemos en cuenta el valor del proyecto $97°933.367, el nimero de servicios a prestar son doce, los margenes

que ofrece cada servicio luego de cubrir sus costos obtenemos una TIR DE 44,12%, un periodo de recuperacion de la inversion de

1,85, una rentabilidad operacional de 15,8 % una rentabilidad neta de 10,6%, una rentabilidad sobre el patrimonio de 26,5% y una

rentabilidad del activo de 23,5%. De lo anteriormente mencionado se puede concluir que el proyecto es rentable, viable y sostenible

desde el primer afio.
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8. Marco ambiental

8.1. Recoleccién y manejo de residuos contaminantes

La recoleccion y manejo de residuos en BELLE FOLIE se hard bajo las condiciones
establecidas en el CAPITULO VII, Gestion integral de residuos provenientes de centros de
estética, peluquerias y actividades similares de la RESOLUCION 002827 DE 2006 por la cual
se adopta el Manual de bioseguridad para establecimientos que desarrollen actividades

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

8.2. Gestion integral de residuos

Los establecimientos de estética facial, corporal y ornamental; salas de masajes; escuelas de
capacitacion y/o formacion en estética facial, corporal y ornamental y establecimientos afines se
clasifican como generadores de residuos infecciosos o residuos biologicos, de los clasificados

legalmente como biosanitarios y corto punzantes.(Bogota, 2006)

Estos establecimientos deberan realizar las siguientes actividades respecto a sus residuos:

8.2.1. Segregacion

Movimiento Interno

Todos los residuos sélidos generados en estos establecimientos deben ser previamente separados

y clasificados dentro del manejo integral de residuos solidos.

BELLE FOLIE implementara la separacion y clasificacion de los residuos de la siguiente

manera.

1. Se identificaran tres tipos de residuos, los ordinarios no reciclables, que seran
reconocidos con una bolsa color verde, los bioldgicos, que sera reconocidos con una
bolsa color rojo y los reciclables, que seran reconocidos con una bolsa gris. La
resistencia de las bolsas debe soportar la tension ejercida por los residuos contenidos y

por su manipulacién por tanto la resistencia de cada una de las bolsas no debe ser inferior



ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Marco ambiental

80

a 20 kg, deben ser de alta densidad y calibre minimo de 1.4 para bolsas pequefias y de 1.6
milésimas de pulgada para bolsas grandes.

2. Se implementaran puntos limpios. para el almacenamiento de los residuos, los cuales
contendrén recipientes verdes, rojos y grises. Estos seran ubicados en lugares estratégicos
de cada zona, con el fin de evitar el transporte inadecuado de los residuos.

3. Se estableceran horarios y rutas para el transporte de los residuos de cada zona o unidad

a lazona o unidad central de almacenamiento.

4. Se establecera un punto limpio el cual almacenara los residuos separados y clasificados
de cada zona, este debe estar ubicado en un lugar estratégico que permita la extraccion a

la zona exterior del establecimiento.

8.2.2. Desactivacion

Movimientos externos

Para la desactivacion , BELLE FOLIE debera identificar las entidades naturales o juridicas
encargadas de la prestacion del Servicio Publico Especial de Aseo para residuos provenientes de
peluquerias y actividades similares, el cual incluye entre otras, las actividades de recoleccion,
transporte, aprovechamiento, tratamiento y disposicion final de los mismos, mediante la
utilizacion de la tecnologia apropiada, a la frecuencia requerida y con observancia de los
procedimientos establecidos por los Ministerios del Medio Ambiente y de la Proteccion Social,

de acuerdo a sus competencias.
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9. Conclusiones

» Con el estudio de factibilidad para la creacion de un centro de estética y belleza en la
ciudad de Duitama, se logro establecer que este nicho de mercado ofrece diversas
oportunidades, debido a las necesidades de los clientes potenciales, que con el afan de
estar a la vanguardia de las nuevas tendencias de belleza establecidas por las grandes
ciudades, demandan servicios y productos iguales o similares, generando la iniciativa
para la creacion de empresas que oferten estos servicios generando una ganancia para el

cliente y otra para los empresarios.

» Para laformalizacion del centro de estética y belleza BELLE FOLIE se ha determinado el
tipo de sociedad S.A.S, (Sociedad por Acciones Simplificada) gracias a las ventajas y

beneficios que ofrece este modelo, en la ejecucidn y puesta en marcha de esta empresa.

» Con la implementacion y puesta en marcha de este proyecto se obtiene una TIR de
44.12%, para los primeros cinco afios de ejecucion. Lo que indica que los rendimientos
futuros esperados son positivos, convirtiendo a esta empresa en una oportunidad como

proyecto de inversion.

> En la puesta y marcha de este proyecto se obtiene una rentabilidad neta de 10,6% para el
primer afio de ejecucion, porcentaje de rentabilidad que puede dejarse para mantener o

incrementar la inversion, o puede ser retirada para invertirla en otro campo.

» Con la creacion de el centro de estética y belleza BELLE FOLIE se pueden generar 10

empleos formales, lo cual indica un aporte en la tasa de empleo de la ciudad.

» De acuerdo al resultado del estudio financiero se establece viabilidad en la puesta en

marcha de la empresa BELLE FOLIE, garantizando estabilidad en los préximos 5 afos.
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10. Recomendaciones

» De acuerdo a la informacion obtenida como resultado del estudio de factibilidad para la
creacion de un centro de estética y belleza en la ciudad de Duitama, se puede asegurar
que es un proyecto viable, por lo cual se recomienda dar inicio al desarrollo de las
actividades de la puesta y marcha de BELLE FOLIE

» Es recomendable seguir paso a paso las actividades para la implementacion de los
requerimientos fisicos y de infraestructura en la puesta y marcha de la empresa, y asi

garantizar la distribucion correcta de las areas de trabajo.

> Las estrategias de mercado planteadas en este estudio son necesarias para lograr entrar en
el mercado exitosamente, por lo tanto cada una de ellas se debe llevar a cavo bajo los

estandares establecidos.

> Es necesario establecer relaciones respetuosas con la competencia, por consiguiente se
recomienda no incurrir en competencia desleal, manteniendo los precios del mercado e

impulsar estrategias de competencia basadas en el servicio y la calidad.

» Contarcon mano de obra calificada, que cumpla con los requerimientos establecidos en el
manual de funciones de cada cargo, con el fin ofrecer un servicio especializado y de

calidad.
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Servicio Referencia Responsable Area de trabajo Tiempo total del proceso

Corte de cabello para hombre Ficha técnica Estilistas zona de corte 25,2 minutos

Corte de cabello para dama Ficha técnica Estilistas zona de corte 20,3 minutos

Cepillado Ficha técnica Estilistas zona de cabello 32,55 minutos
Alisado Ficha técnica Estilistas zona de cabello 25,15 minutos
Cepillado con shampoo Ficha técnica Estilistas zona de cabello 41,9 minutos

Alisado con shampoo Ficha técnica Estilistas zona de cabello 50,9 minutos

Tintura general Ficha técnica Estilistas zona de cabello 123,21 minutos
Mechas con gorro Ficha técnica Estilistas zona de cabello 169,11 minutos
mechas con papel Ficha técnica Estilistas zona de cabello 193,55 minutos
Diadema para nifia Ficha técnica Estilistas zona de cabello 23,33 minutos
Manicura Ficha técnica Estilistas zona de manicura 45,42 minutos
Pedicura Ficha técnica Estilistas zona de pedicura 60,32 minutos
Depilacion de cejas Ficha técnica Esteticista zona de Depilacion 16,33 minutos
Depilacion de boso Ficha técnica Esteticista zona de Depilacion 8,33 minutos

Depilacion de cara Ficha técnica Esteticista zona de Depilacion 19,33 minutos
Depilacion de axilas Ficha técnica Esteticista zona de Depilacion 18,33 minutos
Depilacion pierna completa Ficha técnica Esteticista zona de Depilacion 32,33 minutos
Depilacion pantorrilla Ficha técnica Esteticista zona de Depilacion 17,33 minutos
Depilacion de brazo Ficha técnica Esteticista zona de Depilacion 14,33 minutos
Masaje anti estrés Ficha técnica Esteticista zona corporal 45,11 minutos
Masaje reductor Ficha técnica Esteticista zona corporal 60,00 minutos
Yeso terapia Ficha técnica Esteticista zona corporal 81,00 minutos
Yeso terapia facial Ficha técnica Esteticista zona facial 71,00 minutos
Yeso escultura Ficha técnica Esteticista zona corporal 50,00 minutos
Yeso lipolitico Ficha técnica Esteticista zona corporal 75,00 minutos
Limpieza facial Ficha técnica Esteticista zona facial 40,57 minutos
Plasma Ficha técnica Esteticista zona facial 50,67 minutos
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B -1 Ficha técnica- corte de cabello para hombre

DETALLE
e Clasico
e Estilo spiky
e Eltupe

e Look rocker

ELABORO

FICHA TECNICA

CORTE DE CABALLERO

Descripcion: El suceso o la modificacion del tipo de peinado
del cabello

Herramientas: Tijeras, maquina de corte, Patillera, degrafilador.
Insumos: Gel, laca, crema para peinar, agua.

Usos: Forma de ilustrar unestatus socialo como forma de

individualizarse.

REVISADO
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B -2. Ficha técnica- corte de cabello para dama

(3' EE ] FICHA TECNICA
3 ' Vo4 E- CORTE DE CABELLO PARA DAMA

DETALLE Descripcion: EIl suceso o la modificacion del tipo de peinado
del cabello
Herramientas:Tijeras, plancha, secador, Patillera,
* Clasico degrafilador.
o Capas Insumos: Silicona.
e recto Usos: Forma de ilustrar un estatus social o como forma de
e Corteen v individualizarse.

ELABORO REVISADO
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B -3. Ficha técnica- tintura general

DETALLE

Rojo
Negro
Rubio
Castafios

Dorados

ELABORO

FICHA TECNICA

TINTURA GENERAL

Descripcion: El suceso o la modificacion del tipo de peinado
del cabello

Herramientas: Brocha, envase, capa, ganchos, peine.

Insumos: Tintura, decolorante, oxigenta, papel aluminio,

Usos: Forma de ilustrar un estatus social o como forma de

individualizarse.

REVISADO

88



ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Anexos

B -4. Ficha técnica- mechas

89

FICHA TECNICA MECHAS

DETALLE

Mechas gorro
Mechas papel
Cintas

Californianas

Descripcion: El suceso o la modificacion del tipo de peinado
del cabello

Herramientas: Brocha, envase, capa.

Insumos: Tintura, decolorante, oxigenta, papel aluminio, gorro
desechable

Usos: Forma de ilustrar un estatus social o como forma de

individualizarse.

ELABORO

REVISADO
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B -5. Ficha técnica-cepillado y planchado

FICHA TECNICA

: -~
N, f;a&c CEPILLADO Y PLANCHADO

DETALLE

Descripcion: El suceso o la modificacion del tipo de peinado

del cabello
e Convolumen

Herramientas: Secador, plancha, rizador
e Conondas

. Insumos: Gel, laca, crema para peinar, agua.
e Puntas hacia afuera

. Usos: Forma de ilustrar un estatus social o como forma de
e Puntas hacia adentro

individualizarse.

ELABORO REVISADO
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B -6. Ficha técnica- peinados

FICHA TECNICA

PEINADOS

DETALLE Descripcion: El suceso o la modificacion del tipo de peinado
e De novia del cabello
. Herramientas: Plancha, secador, rizador.
e De fiesta
. Insumos: Silicona, laca, gel, fijador, adhesivos, cintas, ligas.
e De nifa
o Usos: Forma de ilustrar un estatus social o como forma de
e De diario

individualizarse.

ELABORO REVISADO
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B -7. Ficha técnica- manicure y pedicura

DETALLE

e Caviar

e Francés

e Animales
e Flores

e Tonos

FICHA TECNICA MANICURE
Y PEDICURE

Descripcion: El suceso o la modificacion de la apariencia estética de
manos Yy pies

Herramientas: Corre cuticula, corta cuticula, esmeril, lima, cortadfas,
reverbero, tasa.

Insumos: Esmalte, agua, ablanda cuticula, ablanda cayos, crema,
exfoliante, toalla desechable, guantes.

Usos: Forma de ilustrar unestatus socialo como forma de

individualizarse.

ELABORO

REVISADO
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B -8. Ficha técnica- depilacion con cera

FICHA TECNICA

DE DEPILACION CON CERA

DETALLE____ Descripcion: El suceso o la modificacion de la piel
e Bikini Herramientas: Ceradora,
. Insumos: Cera, palos aplicadores, pafios, aceite, talcos.
e Piernas
Cara Usos: Forma de ilustrar un estatus social o como forma de
[ ]
. individualizarse.
e Axilas
e Brazos

ELABORO REVISADO
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FICHA TECNICA

MASAJE ANTI ESTRES

DETALLE

e Anti estrés

e Reductor

e Circulatorio

Descripcion: El suceso o la modificacion del cuerpo

Herramientas: Copa, vacuna, radiofrecuencia,

Insumos: Aceites, gel caliente, gel frio, cremas, velas, toallas

desechables.
Usos: Forma de

individualizarse.

ELABORO

ilustrar un estatus socialo como forma de

REVISADO



ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

B -10. Ficha técnica- yeso terapia

Anexos

95

FICHA TECNICA

YESOTERAPIA.

DETALLE

e Yeso terapia
e Yeso lipolitico
e Yeso facial

e Yeso escultura

Descripcion: El suceso o la modificacion del cuerpo

Herramientas: Copa, vacuna, radiofrecuencia,

Insumos: Aceites,

gel caliente, gel frio, cremas, velas, toallas

desechables, venda yeso, venda algodon.

Usos: Forma de

individualizarse.

ELABORO

ilustrar

un estatus socialo como forma de

REVISADO
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ANEXO — C. TRAMITES PARA LA PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA

C -1. Constitucion

BELLE FOLIE se constituirda como una S.A.S. Ante la caAmara de comercio de la hermosa

ciudad de Duitama, dadas las ventajas que se contemplan en su constitucion, funcionamiento y

manejo administrativo. Algunas de estas ventajas son:

1.

10.
11.

Se constituye por documento privado inscrito en la Camara de Comercio del domicilio,
teniendo claridad que si se aportan bienes inmuebles en la constitucién debe hacerse por
escritura publica.

Permite la pluralidad y no exige un nUmero maximo o minimo de accionistas.

El término de duracién podra ser indefinido, es opcional.

Su objeto social puede ser indeterminado siempre y cuando realice cualquier actividad licita,
es decir, es opcional.

La responsabilidad se limita exclusivamente al monto de los aportes de los accionistas, salvo
fraude a la ley o abuso en perjuicio de terceros.

A diferencia de los demas permite el pago de los aportes difiriéndolo hasta por un plazo
maximo de dos afios.

Posibilidad de restringir la cesion o venta de acciones hasta por 10 afios o de sujetarla a
autorizacion de la asamblea.

Es mucho mas flexible, pues existe libertar para disefiar la estructura de administracion.
Imposibilidad de negociar valores en el mercado publico. Las acciones y los demas valores
que emita la SAS. No podran inscribirse en el registro nacional de valores y emisores ni
negociarse en bolsa.

En esta sociedad se pueden crear diversas clases y series de acciones.

Es voluntaria la creacion de la junta directiva y de la revisoria fiscal Simplemente deja a
criterio del empresario o de la sociedad crear el cargo, cuando la sociedad no tiene activos
brutos a diciembre 31 del afio anterior por encima de los 5 mil salarios minimos o cuyos

ingresos brutos durante el afio anterior excedan los 3 mil salarios minimos.
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C -2. Tramites de constitucion

Estos tramites se diligencian en las camaras de comercio que tengan cobertura de acuerdo a los

municipios de jurisdiccion, teniendo en cuenta la distribucion por provincias.

1. LA CONSULTA DE HOMONIMIA, que radica en conocer si existen 0 no otras empresas

con el mismo nombre que el empresario desea registrar, convirtiéndose en el registro de nombres

de sociedades y establecimientos de comercio para ser controlado no sélo en la jurisdiccion en la

cual se realiza la inscripcion del mismo, sino también a nivel nacional.

Se realizd la respectiva consulta en el Registro Unico Empresarial y Social de las Camaras de
Comercio y a la fecha NO existe una empresa o establecimiento de comercio registrado con el
nombre “Bella Folie Desarrollo Tecnologico”, por lo tanto, es viable que la empresa quede

registrada con este nombre.

2. ELABORACION DEL DOCUMENTO DE CONSTITUCION: Se redacta el contrato o

acto unilateral constitutivo de la S.A.S. El documento debe contener la informacion de la

sociedad y las reglas que van a regir el funcionamiento de la misma, lo alli consignado debe

ajustarse a los preceptos y normatividad mercantil aplicable.

3. PRESENTACION PERSONAL O AUTENTICACION DE FIRMAS: Las personas que

suscriben el documento de constitucion deben autenticar sus firmas antes que el documento de

constitucion sea inscrito en el registro mercantil. Esta autenticacion podra hacerse directamente o
a traves de apoderado, ante notaria o en la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad

establezca su domicilio principal.

4. INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERCANTIL DE LA CAMARA DE COMERCIO: El

documento privado de constitucidén debe ser inscrito en el Registro Mercantil de la Camara de

Comercio. EI tramite se realizara en la Camara de Comercio de Duitama, teniendo en cuenta que
la empresa establecera su domicilio principal en la capital boyacense. Adicionalmente en la
Camara de comercio se diligencian los formularios del Registro Unico Empresarial y Social
(raes), el formulario de inscripcién en el RUT y se lleva a cabo el pago de lo correspondiente a la
matricula mercantil y los derechos de inscripcion. El impuesto de registro y anotacion debera

cancelarse en el Banco Agrario y presentar ante la Camara de Comercio el respectivo
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desprendible de pago. En el documento anexo encontraran el valor de los gastos de legalizacion.
Es de anotar, que la sociedad puede acceder a los beneficios contemplados en la ley de
formalizacion y primer empleo (Ley 1429 de 2010) por cuanto el nimero de empleados y su total
de activos permiten clasificar a la sociedad como MICRO-EMPRESA. En consecuencia, los
costos de legalizacidn disminuirian y obtendria igualmente beneficios tributarios.

5. INSCRIPCION LIBROS DE COMERCIO: Posterior a la constitucion de la sociedad, se
deben registrar los libros de comercio. Estos libros son: Libro de registro de accionistas y el libro

de Actas de asamblea. Libros obligatorios de acuerdo a la normatividad mercantil.

6. APERTURA CUENTA BANCARIA: Una vez quede registrada la sociedad en el registro
Mercantil se debe proceder a la apertura de una cuenta en una entidad bancaria a nombre de la

sociedad, se debe tener en cuenta que los requisitos y montos de apertura son variables de

acuerdo a la entidad bancaria y el tiempo en que se solicite.

7. INSCRIPCION EN INDUSTRIA Y COMERCIO: Se debe registrar la sociedad y su

establecimiento de comercio en la alcaldia municipal de Duitama, este tramite debera surtirse

una vez sea expedido el respectivo certificado de existencia y representacion legal en la Camara
de Comercio y de igual forma el RUT. En la tesoreria municipal se efectuara el registro y de ser

necesario se formalizara lo concerniente a la publicacion de avisos y tableros.
C -3. Aspectos Tributarios

Es importante gestionar este tipo de tramites, ya que evita al empresario cometer errores en las
obligaciones con el estado, de lo contrario estaria exponiendo la situacion de la empresa y
ademas son necesarios para desarrollar una apropiada actividad empresarial; esto permite que el
empresario maneje los aspectos contables con mayor claridad para tomar las decisiones mas

adecuadas respecto de las proyecciones del negocio.
C -4. Tramites tributarios.

1. Solicitar el registro Unico tributario RUT, que permite actualizar informacién basica de los
contribuyentes de renta ante la DIAN, responsables de ventas y agentes de retencion, con el fin

de poder identificarlos, ubicarlos y clasificarlos. Se debe hacer esta inscripcion al inicio de la
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actividad economica, antes de inscribirse en la cAmara de comercio. Se hace diligenciando el
formulario oficial que se encuentra en la pagina web de la DIAN, www.dian.gov.co. Para
persona natural debe presentarse documento de identificacion; para persona juridica documento
que acredite la existencia y representacion legal con informacion vigente a la fecha.

2. Igualmente se solicita el Numero de Identificacion Tributaria NIT, y los requisitos para las
personas juridicas son; presentar copia de la escritura publica de constitucion y copia del
certificado de existencia y representacion legal; mientras que para las personas naturales se debe
presentar la cédula de ciudania.

3. Inscribir la empresa en el RUT, como responsable del impuesto al valor agregado IVA.
Requisito diligenciar formulario en la DIAN; Opciones Régimen comdn y simplificado; los
primeros son responsables del recaudo a través de la facturacion, y el régimen simplificado
aplica para personas naturales con operaciones financieras que relacionan con una cifra

estipulada para cada afio.

4. Del mismo se debe adelantar todo lo relacionado con los demas impuestos de orden nacional y

municipal.
C -5. Aspectos de funcionamiento

Este tipo de tramites se realizan en varias entidades, segun el caso y objeto comercial; y es
obligatorio reunirlos para que el funcionamiento de cualquier empresa preste sus servicios al

publico, sin ninguna dificultad; de acuerdo al requerimiento del tipo de empresa.
C -6. Tramites de funcionamiento

1. Oficina de Planeacion del municipio correspondiente: Solicitar certificado de uso del suelo.
Llevar solicitud escrita dirigida a la oficina de planeacién especificando nombre, actividad,
domicilio y cedula del solicitante. Fotocopia de pago del impuesto predial. Paz y salvo de la
persona que ejerce la actividad. Cancelar valor certificado con recibo oficial entregado en la

secretaria de planeacion.
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2. Secretaria de proteccion Social: Solicitar concepto sanitario. Presentarse en la secretaria
respectiva, solicitando que se efectle la visita. Cumplir con normas de seguridad, extintor y
botiquin y condiciones de aseo. Este trdmite no tiene costo.

3. Certificado de seguridad: es expedido por el respectivo departamento de bomberos, y busca
que el establecimiento de comercio cumpla con las normas de seguridad en lo concerniente a
extintores, salidas de emergencia, botiquin de primeros auxilios, y demas mecanismos y
herramientas de seguridad que permitan en un momento dado atender una emergencia que se

presente dentro del establecimiento.

4. Certificado de Sayco&Acinpro: Si en el establecimiento de comercio se va a realizar uso
de musica o difusion de cualquier obra protegida por derechos de autor, debe pagar los
respectivos derechos. Si el establecimiento de comercio no hace utilizacion de este tipo de obras,
debe de todas formas adquirir el certificado de no usuario de musica y demas obras sometidas a

derechos de autor.
C -7. Aspectos laborales:

Estos aspectos, son muy importantes para garantizar una adecuada atencion al empleado y a su
familia en todos los aspectos relacionados con la salud, recreacién, capacitaciones y subsidios.
Todo esto de acuerdo a la ley 100/93 donde se especifica que el empleador debe remunerar a sus

empleados de acuerdo al cargo y trabajo desempefiado.
Exoneracion de pago de parafiscales destinados a SENA e ICBF de acuerdo a la ley1607/2012

Con la Reforma Tributaria impulsada por el gobierno, la intencién del ejecutivo fue buscar los
mecanismos que permitieran a las empresas bajar sus costos nominales para asi poder abrir la

puerta a nuevas contrataciones y por ende contribuir a mejorar el indice de empleo en el pais.
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ANEXO -D Plantilla de encuesta

UNIVERSIDAD PEDAGOGICA 'Y TECNOLOGICA DE COLOMBIA
SECCIONAL-SOGAMOSO
PROGRAMA DE ADMINSTRACION DE EMPRESAS

Objetivo: Realizar un estudio de mercado con el fin de identificar el perfil del cliente potencial para crear un centro de
estética y belleza en la ciudad de Duitama.

NOMBRE TEL.

Marque con una x la respuesta que usted considera acertada.
1. Género: Femenino Masculino

2. ¢E n que rango de edad se encuentra?

EDAD

15-20 afios
21-30 afos
31-40 afos
41-50 afios
51-MAS afios

3. ¢, Qué actividad desempefia actualmente?

Empleado
Estudiante
Ama de casa
Otro

¢ Cudl?

4, ¢, Ha asistido o Asiste usted a una sala de belleza?
Si No

Si su respuesta es NO pase a la pregunta # 11.

5. ¢Cuales de los siguientes servicios ha utilizado usted en la sala de belleza?

Manicure
Pedicura
Cepillado

Corte de cabello
Peinado

Tintura

Mechas
Magquillaje

6. ¢A qué precio a accedido usted usualmente por los siguientes servicios de belleza?
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Manicure 6.0000 7.0000 10.000 Mas
Pedicura 12.000 15.000 17.000 Mas
Cepillado 8.000 10.000 12.000 Mas
Corte de cabello 5.000 7.000 10.000 Mas
Peinado 10.000 15.000 20.000 Mas
Tintura 40.000 50.000 60.000 Mas
Mechas 60.000 80.000 100.000 Mas
Magquillaje 10.000 20.000 30.000 Mas
7. ¢con qué frecuencia acude usted asalas de belleza?
a. Diariamente
b. unavez ala semana
c. dos veces a la semana
d. una vez al mes
e. dos veces al mes
f. cada seis meses
8. ¢,Cudl es la sala de belleza a la que asiste usualmente?
9. ¢ Por qué asiste a esta sala de belleza?
Precio
Ubicacion
Servicio
Promociones
Otra: ¢cual?
10. ¢ Como conocio usted este salén de belleza?:
Referencia
Ubicacién
Publicidad
Otra: ¢cual?
11. ¢Ha asistido o Asiste usted actualmente a un centro de estética? Si su respuesta es NO pase a la
pregunta # 18.
Si___No_
12. ¢Cuales de los siguientes servicios utiliza usted en el centro de estética?

Masaje anti estrés

Masaje reductor

Limpieza facial

Yesoterapia facial y corporal
Plasma

Maguillaje permanente

13. ¢A qué precio a accedido usted usualmente por los siguientes servicios de estética?
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Masaje anti estrés 20.000 25.0000 30.000 Mas
Masaje reductor 20.000 30.000 50.000 Mas
Limpieza facial 50.000 60.000 80.000 Mas
Yesoterapia facial y corporal 30.000 50.000 60.000 Mas
plasma 60.000 80.000 100.000 Mas
Magquillaje permanente 50.000 80.000 100.000 Mas

14. ¢con qué frecuencia acude usted a centros de estética?

CENTRO DE ESTETICA

a. Diariamente

b. unavez ala semana
c. dos veces a la semana
d. una vez al mes

e. dos veces al mes

f. cada seis meses

15. ¢, Cual es el centro de estética al que asiste usualmente?

16. ¢ Por qué asiste a este centro de estética?

Precio
Ubicacién
Servicio
Promociones
Oftra: ¢cual?

17. ¢ Como conocio usted este centro de estética?

Referencia
Ubicacion
Publicidad
Otra: ¢cual?

18. Marque de 5 a 1 su nivel de importancia, siendo 5 el de mayor importancia y 1 el de menor
importancia, ¢ Cual de los siguientes aspectos considera usted mas importante?

Buen servicio

Calidad

Variedad de servicios

Infraestructura

Higiene

19. ¢Cdémo considera usted la oportunidad de encontrar un salén de belleza y un centro de estética en un
mismo lugar?

Excelente
Bueno
Regular
Malo
Pésimo

20. ¢Apoyaria usted la creacion de un centro de estética y belleza en este municipio?

Si: No:
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ANEXO -E

E -1 Manual de funciones ADMINISTRADOR

LIDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Administrador

Nivel funcional: Directivo Dependencia: Gerencia

Jefe inmediato: Gerente

Il. RESUMEN DEL CARGO

Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades administrativas, comerciales, operativas y
financieras de la Empresa, asi como resolver los asuntos que requieran su intervencion de acuerdo con las facultades

delegadas por el gerente.

11l. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Ejercer la direccion administrativa, operativa y financiera de la Empresa de acuerdo con lo acordado por la gerencia, las

leyes, las practicas y procedimientos que regulan el negaocio.

b) Representar judicial y legalmente a la Empresa ejerciendo las facultades generales y especificas que le confiere la Ley.
c) Informar al gerente las operaciones tomadas asi como elevar a su consideracion el plan operativo y presupuesto anual
de ingresos y egresos, informando los resultados de las evaluaciones periddicas.

d) Supervisar las operaciones, los libros de contabilidad, cuidar que dicha contabilidad esté al dia.

e) Planificar, organizar y mantener una positiva imagen de BELLE FOLIE ante la colectividad y los trabajadores,
propiciando los canales de comunicacién necesarios que garanticen la receptividad y vigencia de la misma ante la
opinién publica.

f) Delegar cualquiera de sus atribuciones en funcionarios de menor jerarquia con conocimiento gerencial, debiendo en
este caso observar las restricciones que la normatividad establece.

g) Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.

i) Nombrar, promover, amonestar, suspender y despedir de acuerdo a las disposiciones vigentes a los empleados, asi

como conceder licencia al personal de acuerdo a la normatividad interna establecida.

IV. PEERFIL REQUERIDO

Educacién (Estudio aprobados) Experiencia laboral

Poseer titulo universitario Minimo un afio

Formacion : Conocimientos gerenciales

Competencias

Administrativas Control directivo, toma de decisiones, liderazgo de personas, planeacion y organizacion,

comunicacion efectiva oral y escrita y responsabilidad.

Laborales Conocimiento del cargo, calidad, tolerancia al estrés, trabajo en equipo, desarrollo del cargo y
puntualidad y asistencia.

Humanas Creatividad, relaciones humanas, manejo de conflictos, compromiso y sentido de pertenencia,

presentacion personal, tolerancia a la frustracion.
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E-2 Manual de funciones: CONTADOR

LIDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: contador

Nivel funcional: Directivo Dependencia: Gerencia

Jefe inmediato: Gerente

Il. RESUMEN DEL CARGO

La persona que aspire a desempefiar el cargo debera ostentar altas calidades morales y profesionales.
111. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones del Contador estan determinadas por las normas y cddigo de ética establecidos para el ejercicio de la
profesién.

Ademas:

1. Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera de conformidad con el plan de cuentas establecido
para Fondos de Empleados.

2. Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los auxiliares necesarios, de conformidad con lo
establecido por la SIES.

3. Preparar y presentar informes sobre la situacion financiera de FECONCAL que exijan los entes de control y
mensualmente entregar al Gerente, un balance de comprobacién.

4. Preparary presentar las declaraciones tributarias del orden municipal y nacional, a los cuales el Fondo de Empleados
esté obligado.

5. Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus correspondientes notas, de conformidad con lo
establecido en las normas vigentes.

6. Asesorar a la Gerenciay a la Junta Directiva en asuntos relacionados con el cargo, asi como a toda la organizacion en
materia de control interno.

7. llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna, con el fin de atender los requerimientos o
solicitudes de informacidn tanto internas como externas.

8. Presentar los informes que requiera la Junta Directiva, el Gerente, el Comité de Control Social, el Revisor Fiscal y los
asociados, en temas de su competencia.

9. Asesorar a los asociados en materia crediticia, cuando sea requerido

10. Las demas que le asignen los Estatutos, reglamentos, normas que rigen para las organizaciones de Economia Solidaria.

IV. PEERFIL REQUERIDO

Educacion (Estudio aprobados) Experiencia laboral

Poseer titulo universitario Minimo un afio

Formacidn: Profesional Contaduria Publica.

Competencias
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Administrativas Ello obliga al Contador a involucrarse mas profundamente en aspectos de direccion y asesoria de
negocios, participando en la determinacion de estrategias innovadoras, orientadas a la

competitividad.

Laborales El analisis de alternativas y sensibilidades, mediante la utilizacion de modelos orientados a la toma
de decisiones; la evaluacion de proyectos de inversion considerando su desarrollo sustentable; la
administracion de flujos de efectivo que incluyan el manejo de fondos de inversién a corto y largo
plazo; la administracién de crédito; la efectividad en la cobranza, y el manejo de riesgos deben ser
apoyadas en analisis y razonamientos sustentados y profundos.

Humanas Creatividad, relaciones humanas, manejo de conflictos, compromiso y sentido de pertenencia,

presentacion personal, tolerancia a la frustracion.

E -3.Manual de funciones: ESTILISTA

LIDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Estilista

Nivel funcional: operativo Dependencia: Gerencia

Jefe inmediato: administrador

1. RESUMEN DEL CARGO

Las mas importantes de entre ellas son: buena presencia, limpieza, entusiasmo, atencién, puntualidad, educacién,
personalidad, afan de superacion, tacto, lealtad y habilidades artisticas.
11l. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Preparacion del cliente: Invitale a sentarse confortablemente. Prepérale Para los servicios de peluqueria, lavados,
cortes, etc. Lograr que el cliente se Sienta comodo, iniciando una conversacion amena y cortés.

Conversacion: Acontecimientos corrientes, las Gltimas noticias, television, moda, etc. son temas favorables para
iniciar una conversacion con el cliente. El tema elegido deberd estar en consonancia con su edad o su personalidad.
Rehuye cualquier tema de conversacion, como politica, religion, etc. no abordes jamas chismes ni habladurias.

El cliente dificil: Exige un trato cuidadoso. El tacto y la paciencia deben entrar en juego. No discutas jamas con un
cliente. Escucha su peticion o quejas tratando de captar el sentido de lo que pide.

Educacion: Ser agradable y de buenas manera es un requerimiento minimo exigido en la peluqueria y son cualidades
que siempre agradan al publico.

Personalidad: Significa el “YO TOTAL”, una voluntad, una satisfaccion propia, con la que el publico gusta
asociarse.

Afan de superacion: Ambicion dirigida hacia el trabajo y el éxito.

Tacto: Es el acto racional de hacer o decir “algo exacto en el momento justo “la habilidad de ser consecuente con los
sentimientos de los demas”.

Lealtad: No discutir con nadie sobre los asuntos personales del empresario o del compafiero, mucho menos con los
clientes.
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Habilidad artistica: No es esencial, pero una ventaja muy apreciada para disefiar un peinado y demostrar un estilo
personal.

Etiqueta del saldn: Se refiere a ciertas normas de comportamiento requerido para la personal del Salén, dentro de
una situacion de trabajo.

Tino: cuidar siempre donde decir las cosas, por muy malas que sean, siempre buscar un lugar alejado de la estacion
de trabajo.

Tono: Buscar el momento adecuado para que asi se relaje y pueda usar un tono sereno para decir las cosas.

Tiempo: No por hacer las cosas mas rapidos, llegaras primero, toma tiempo para decir y cuidar de ti.

Organizacion: Los implementos deben estar en orden, limpios y a la mano para realizar el trabajo en éptimas
condiciones.

Perfeccionamiento profesional: Se deben realizar en forma periddica ya que siempre se esta renovando en el rubro
de la estética.

IV. PEERFIL REQUERIDO

Educacién (Estudio aprobados) Experiencia laboral

Poseer titulo de bachiller: Minimo un afio

Formacion : Estilista integral

Competencias

Administrativas Control directivo, toma de decisiones, liderazgo de personas, planeacion y organizacion,
comunicacion efectiva oral y escrita y responsabilidad.

Laborales Conocimiento del cargo, calidad, tolerancia al estrés, trabajo en equipo, desarrollo del cargo
y puntualidad y asistencia.

Humanas Creatividad, relaciones humanas, manejo de conflictos, compromiso y sentido de
pertenencia, presentacion personal, tolerancia a la frustracion.

E -4.Manual de funciones: ESTETICISTA

LIDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Esteticista

Nivel funcional: operativo Dependencia: Gerencia

Jefe inmediato: Administrador

1. RESUMEN DEL CARGO

Deben tener formacidn académica que las acredite para el puesto, haber realizado estudios en alguna institucion o
academia de belleza reconocida en el mercado y poseer titulo de esteticista profesional. Poseer minimo 2 afios de
experiencia en el campo de la belleza y tener referencias de lugares de trabajos anteriores.

11l. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Seran responsables del &rea de atencion al cliente, esto quiere decir la realizacidn de los servicios correspondientes
al cargo.

Tener aptitud de buen trato con el cliente.

Demostrar el dominio de habilidades y destrezas en el area de trabajo.
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Puntualidad y responsabilidad.

Dispuesta a trabajar en equipo.

Debe estar actualizada en cuanto a las Ultimas técnicas de belleza.

Preparacion del cliente: Invitale a sentarse confortablemente. Preparale Para los servicios de peluqueria, lavados,
cortes, etc. Lograr que el cliente se Sienta comodo, iniciando una conversacion amena y cortés.

Conversacion: Acontecimientos corrientes, las Ultimas noticias, television, moda, etc. son temas favorables para
iniciar una conversacion con el cliente. El tema elegido debera estar en consonancia con su edad o su personalidad.
Rehtye cualquier tema de conversacion, como politica, religion, etc. no abordes jamas chismes ni habladurias.

El cliente dificil: Exige un trato cuidadoso. El tacto y la paciencia deben entrar en juego. No discutas jamas con un
cliente. Escucha su peticion o quejas tratando de captar el sentido de lo que pide.

Educacion: Ser agradable y de buenas manera es un requerimiento minimo exigido en la peluqueria y son cualidades
que siempre agradan al publico.

Personalidad: Significa el “YO TOTAL”, una voluntad, una satisfaccion propia, con la que el publico gusta
asociarse.

Afan de superacion: Ambicion dirigida hacia el trabajo y el éxito.

Tacto: Es el acto racional de hacer o decir “algo exacto en el momento justo “la habilidad de ser consecuente con los

sentimientos de los demas”.

IV. PEERFIL REQUERIDO

Educacién (Estudio aprobados) Experiencia laboral

Poseer titulo bachiller Minimo un afio

Formacién : Esteticista integral

Competencias

Administrativas Control directivo, toma de decisiones, liderazgo de personas, planeacién y organizacion,

comunicacion efectiva oral y escrita y responsabilidad.

Laborales Conocimiento del cargo, calidad, tolerancia al estrés, trabajo en equipo, desarrollo del cargo y

puntualidad y asistencia.

Humanas Creatividad, relaciones humanas, manejo de conflictos, compromiso y sentido de pertenencia,

presentacion personal, tolerancia a la frustracion.

E -5.Manual de funciones: SERVICIOS GENERALES

LIDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Aseador

Nivel funcional: operativo Dependencia: Gerencia

Jefe inmediato: Administrador

Il. RESUMEN DEL CARGO

Realizar las labores de aseo, limpieza y cafeteria, para brindar comodidad a los

funcionarios en los sitios de trabajo del area a la cual esta prestando los servicios ,
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conforme a las normas y procedimientos vigentes
11l. DESCRIPCION DE FUNCIONES

1. Asear las oficinas y areas asignadas, antes del ingreso de los funcionarios y vigilar que se mantengan aseadas.
2. Mantener los bafios y lavamanos en perfectas condiciones de aseo y limpieza y con la dotacion necesaria.
3. Clasificar la basura empacando desechos organicos, papeles y materiales sélidos en bolsas separadas.
4. Responder por los elementos a su cargo e informar sobre cualquier anormalidad o deterioro que ellos presenten y
solicitar su reposicion o reparacion si es del caso.
5. Mantener limpios los muebles, enseres, ventanas, cortinas y todo elemento accesorio de las areas de las oficinas.
6. Prestar el servicio de cafeteria a los funcionarios en sus oficinas y atender las reuniones que se lleven a cabo en las
oficinas de su area de trabajo.
7. Cumplir con las funciones contenidas en la Constitucion, la Ley, los Decretos, Ordenanzas, Acuerdos, Manual de
Funciones, Reglamentos Internos de la corporacion Municipal.
8. Realizar las gestiones necesarias para asegurar la ejecucion de los planes, programas y proyectos en los que
interviene en razén del cargo.
9. Cumplir de manera efectiva la mision y los objetivos de la dependencia a la que se encuentra adscrito y la
ejecucion de 2 los procesos en que interviene en razon del cargo.
10. Proponer, preparar e implementar los procedimientos e instrumentos requeridos para mejorar la prestacion de los
servicios a cargo de la entidad.
11. Responder por la aplicacion de los métodos y procedimientos del sistema de control interno y velar por la
calidad, eficiencia y eficacia del mismo.
12. Cumplir con las disposiciones existentes en materia disciplinaria, sobre Derechos, Deberes, Prohibiciones,
Inhabilidades, Incompatibilidades y Conflicto de Intereses.
13. Desempeniar las demés funciones inherentes al cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato.

IV. PEERFIL REQUERIDO

Educacién (Estudio aprobados) Experiencia laboral
Poseer titulo bachiller Minimo un afio
Formacion

Competencias

Comunes Orientacion a resultados

Orientacion al usuario y al ciudadano
Transparencia

Compromiso con la organizacién

Esenciales Servicio al Cliente, Técnicas de aseo y limpieza, Sistemas Office y Windows, Plan de
Desarrollo, Norma NTCGP 1000 /2004

Comporta mentales Manejo de la informacion, Adaptacion al cambio, Disciplina

Relaciones interpersonales, Colaboracion




