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Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

“SALON - SPA MASCULINO GENTLEMEN"

1. RESUMEN DE LA IDEA DE NEGOCIO
GENTLEMEN (Caballeros) es un Salon — Spa Masculino que se enfoca en el cuidado
y belleza masculina, un centro estético exclusivamente de atencion para hombres
integrando la peluqueria tradicional y los cuidados faciales y corporales para
hombres, el hombre de la actualidad busca potenciar su imagen personal ya sea

como un estilo de vida o para alguna ocasion en particular.

La propuesta del presente proyecto parte de la observacion de la infinidad de centros
estéticos y Spas que las mujeres tienen a su alcance y los hombres no. Porque
sucede esto, si los varones también cuidan su imagen personal. Gentlemen pretende
satisfacer la demanda existente en la ciudad de La Paz (macro distrito sur) que si
bien cubren parte de la demanda, no cuentan con los servicios de cuidados faciales

y corporales principales.

Mediante el estudio de mercado realizado se pretende ingresar a un mercado con
una poblacion de 27.435 hombres entre 20 a 44 afos de edad que habitan en los
macro distritos 18,19 y 21 hasta el afio 2019, se considera este sector por que se
encuentra econémicamente estable y/o con las necesidades basicas satisfechas de

manera que puedan adquirir el servicio.

Las operaciones iniciaran inmediatamente estén listas las instalaciones del centro
estético, sin embargo, la publicidad iniciard conjuntamente con los preparativos del

Salon —Spa Masculino para generar expectativa e ir nutriendo su presencia digital.

Por otro lado, se considera una inversion inicial de Bs.- 111.015,04, con el 65% de
capital propio y 35% de inversion de terceros, respecto a los indicadores financieros

VAN y TIR resultan favorables para la ejecucién del proyecto.
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2. DEFINICION DEL NEGOCIO

Tabla 1 Naturaleza de la empresa

GENTLEMEN SRL
Nombre (caballeros)
Tamano PYME
Actividad Servicio
Rubro Estética
Tipo de sociedad Sociedad de Responsabilidad Limitada

Fuente: elaboracién propia

La empresa denominada “GENTLEMEN” brinda servicios de cuidado facial y

corporal masculino.

Se enfoca a todos aquellos varones que quieren verse y sentirse bien, mismos que
llevan un estilo de vida en constante cambio y modernidad. Con esta propuesta se
rompen los tables respecto a que solamente las mujeres se preocupan por su

cuidado personal, son cada vez mas los hombres que cuidan su imagen personal.

GENTLEMEN es un SALON-SPA MASCULINO, ofrece servicios de cuidado facial y

corporal exclusivamente para hombres. Ademés de peluqueria y barberia.

Actualmente los varones quieren verse bien y cuidar su imagen personal, otros
requieren estar “guapos” para ciertas ocasiones en particular como fiestas,
acontecimientos académicos o laborales, bodas, etc. Existen cientos y cientos de
salones y Spas para damas. Pero... ¢ Por qué no existe un lugar exclusivamente

para el cuidado masculino?, un lugar que ofrezca mas que un corte de cabello y
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afeitado de barba, un centro estético que ofrezca cuidados faciales y corporales que

varios varones buscan o necesitan.

Servicio de asesoramiento de imagen en base a peluqueria, cuidado facial y

corporal masculino.

Varones que cuidan su rostro y cuerpo 0 buscan potenciar su imagen

personal.

1. Atencion exclusivamente a varones.

2. Servicios de peluqueria y barberia moderna.

3. Spa (cuidados faciales y corporales) para hombres.
4. Privacidad al momento de obtener el servicio.

5. Asesoramiento de imagen personalizada.

6. Comodidad y seguridad en el servicio.

Porque ofrecemos un centro estético especializado en la belleza masculina,
ofrecemos una variedad de servicios de cuidado facial y corporal para varones

Unicamente.

‘Somos una empresa dedicada al cuidado personal masculino, que
atiende todas las exigencias del cuidado facial y corporal que el

hombre requiere.”
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“Constituirnos como la empresa lider en el cuidado personal masculino

a nivel nacional.”

e Compromiso. Poner al maximo las capacidades para realizar las tareas y

obligaciones con nuestros usuarios.
e Respeto. Reconocer, aceptar y apreciar a todos nuestros clientes.

e Amabilidad. Acto y/o comportamiento con respeto y educacion hacia todos

nuestros visitantes.

e Responsabilidad. Cuidado al tomar decisiones o realizar algunas

actividades, aceptar las consecuencias de las mismas.

Brindar un servicio conocido y demandado en el mundo y en departamentos como
Santa Cruz, estableciendo GENTLEMEN en la urbe paceiia de forma exclusiva al

cliente masculino.

Crear experiencias unicas y actuales en cuanto el cuidado personal de los varones,
no solo en peluqueria y barberia, sino también, ofrecer toda una variedad de

servicios dirigidos al cuidado y mantenimiento de la belleza masculina.

Un centro estético “solo para ellos”, donde estén libres de escuchar los chismes de
las damas, alejados de los miramientos de la gente, poder disfrutar de un ambiente

tranquilo y varonil.
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Consiste en que el servicio tenga un valor agregado para diferenciarse de la

competencia, en este caso se aplica una diferenciacion suave.
Diferenciacion Suave

La caracteristica principal de este tipo de diferenciacion reside en la implementacion
de un “plus” 0 “algo mas” en el bien y/o servicio de lo que ofrecen los demas oferentes
del sector, esto con el fin de que los consumidores elijan a la empresa por delante

de la competencia. Las estrategias a aplicarse son:

a) Bebida de bienvenida

Este servicio se brindara tnicamente en el ingreso del usuario, la bebida sera
a eleccion del mismo, entre las bebidas estan: agua, jugo, gaseosa, café o

mate.
b) Ordeny limpieza

La imagen de la empresa es uno de los principales factores que a simple vista
deben diferenciarla de la competencia que tiene, por dicha razén se aplicara

un control riguroso del orden y limpieza del establecimiento:

- Asientos, muebles, espejos, equipos e instrumentos limpios y en buen

estado.

- Basureros en cada habitaciéon de la infraestructura.

a) acondicionador (adaptacién del ambiente)

El clima en la ciudad es muy variado que podrian fatigar a los usuarios y al

personal al realizar sus funciones. Este elemento evitara el calor extremo y
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malos olores que podrian existir, ademas de las temperaturas bajas en
invierno. Ademas del uso de ambientadores con un aroma agradable y fresco
para los usuarios y el personal, esto para conservar la comodidad y prestigio

del negocio.
b) Wi-Fi

Otro factor muy indispensable en un negocio, este elemento pretende
“‘mantener entretenidos” a los usuarios con el servicio de internet gratuito y el

momento de espera sea mucho mas ameno.
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3. PRODUCTO MERCADOTECNICO
El servicio esta disefiado para atender necesidades y problemas mas comunes en la
apariencia de los varones, mediante peluqueria, cuidado personal facial y corporal
masculino. Dirigido a varones que cuidan su imagen personal, potenciar su imagen

0 sea parte de su estilo de vida.

valor esencial
para el cliente

producto

real
producto

aumentado

Fuente: elaboracién propia
1. Valor esencial para el cliente: el beneficio basico del bien o servicio.

El producto basico esta conformado por servicios de cuidado personal facial y

corporal en varones. Integrando una barberia y un spa Unicamente para hombres.

2. Producto real: Elementos comunes minimos que debe tener el bien o servicio

como disefo, caracteristicas, calidad, la presentacion, etc.

GENTLEMEN proporciona un espacio comodo y moderno, productos de calidad,

Ademas de limpieza y orden en las instalaciones.

3. Producto aumentado: Es el intento de diferenciar los productos respecto a la

competencia. Ofrecer beneficios y servicios adicionales al consumidor.

El sal6n-spa masculino es un centro estético Unicamente de atencion al puablico
masculino, con servicios faciales y corporales. Ademas de asesoramiento de

imagen, bebida de cortesia y Wi-fi.

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing 11° Edicién, 2013)
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El servicio esta dividido en tres partes: peluqueria, cuidado facial y cuidado corporal,
que mejoren y resalten la belleza del varon. “Es un servicio de cuidado personal

masculino rapido, moderno y completo que busca satisfacer las necesidades de

b

cuidado del hombre del siglo XXI”.

Tabla 2 Descripcion del servicio

PELUQUERIA FACIAL CORPORAL
Corte y peinados Aclaracion facial Manicure
Barberia Limpieza de cutis Pedicura
tintes Depilacion Depilacion corporal
Tratamientos capilares Perfilado de cejas Aclaracion de piel

Fuente: elaboracién propia

De acuerdo a la piramide de necesidades de reconocimiento de Maslow, el
consumidor busca encontrar en un bien o servicio el prestigio, la admiracion, el
estatus social, la autoestima, el respeto, la autoconfianza, el éxito, entre otros.

GENTLEMEN pretende cubrir las siguientes necesidades:
1. Atencion exclusivamente a varones.
2. Servicios de peluqueria y barberia moderna.
3. Spa (cuidados faciales y corporales) para hombres.
4. Privacidad al momento de obtener el servicio

5. Asesoramiento de imagen personalizada




Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

3.2.

Tabla 3 Pelugueria

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

SERVICIO DETALLE PRECIO
: Acortamiento o modificacion del tipo de peinado 50
Cortes y peinados
del cabello.
Barberia Afeitado, corte o cuidado de la barba. 25
: Cambia el color del cabello, con el fin de cubrir 80
tintes , :
canas o cambiar de estilo.
Tratamientos Tratamiento quimico temporal o permanente la 100
capilares estructura del cabello.
Fuente: elaboracion propia
Tabla 4 Cuidado facial
SERVICIO DETALLE PRECIO
Limpieza facial Consiste en remover espinillas, impurezas, 70
células muertas e hidratacion.
Depilacion facial Eliminacién de vello de mejillas, frente, menton, 50
orejas y cuello.
Perfilado de cejas Consflste.?n cortar, definir la forma de las cejas 30
y aplicacion de gena
Aclaracion facial Aclaracion o emparejamiento del tono de piel 60
del rostro.
Fuente: elaboracién propia
Tabla 5 Cuidado corporal
SERVICIO DETALLE PRECIO
Cuidado de manos y uias (retirado de piel
Manicure muerta, exfoliacion, limado de ufias e 30
hidratacion) y masaje de manos.
Cuidado de pies y ufias (retirado de piel muerta,
Pedicure exfoliacién, limado de planta e hidratacién) y 60
masaje
Aclaracién de piel Aclaracion o emparejamiento del .tono de piel. 40
Por lo general manos, brazos y axilas
Depilacién corporal Eliminacién de vello de pecho, brazos, axilas, 200

espalda, manos, piernas, pies e intima.
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4. MERCADO
Servicio de cuidado personal masculino, servicio integrado de peluqueria, cuidado
facial y corporal (exclusivamente para varones). Dirigido a hombres de 20 a 44 afos
de edad que desee o requiera verse bien para una ocasion en particular, potenciar

su imagen personal o sea parte de su estilo de vida.

4.1. POTENCIAL DEL MERCADO
El mercado potencial son todos aquellos hombres que utilizan servicios peluqueria,

cuidado facial y corporal, que vivan en el macro distrito Sur del municipio de La Paz.

Peluqueria 45 (97,8 %)

Barberia 6 (13 %)

Manicura y/o

pedicura ZR kR

Depilacion 3 (6,5 %)

Limpieza facial 12 (26,1 %)

0 50 100

Fuente: Resultados de sondeo (anexo 1)

N de hombres que utilizan servicios de cuidados faciales y corporales

Nro. de hombres de 20 a 44 arios

Nro. de hombres que utilizan servicios
cuidados faciales y corporales (31.72%)

MERCADO POTENCIAL

27.435

8.702

8.702

Nota: 70.053 hombres conforman el macrodistrito sur, donde 27.435 de ellos son

hombres de entre 20 a 44 afos de edad.
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4.2. DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA
Son todas las empresas que operan en un mismo mercado y sector, ofreciendo un
mismo producto o servicio y que rivalizan entre ellos para ser la opcion preferente de
compra del consumidor final a través de estrategias empresariales diferenciadas.

ESTRUCTURA DE MERCADO

BIO BELLA SPA
4%

LA BARBERIA LA
PAZ

21%

OTROS
30%

LAVIEJA
MARCELO RUIZ ESCUELA

8% 20%
Fuente: Elaboracion propia
4.2.1. Competencia directa
Es toda empresa que esta en el mismo sector, donde sus productos o servicios son

similares al que se va a ofrecer y con el mismo target?.

En el sector que se desea ingresar se encontr6 como principal competidor a
RENOVATION MEN'S SALON por tener caracteristicas de un salén-spa masculino.
Dicha empresa se encuentra un afio de operacion, cuenta con un solo empleado (el
mismo propietario) quien es barbero profesional, inicié con un enfoque de innovacién
e integracion de servicios que todo vardn requiere o necesita al momento de su
arreglo personal. A la fecha ha tenido buena aceptacién por el publico masculino del

sector.

1 Target: publico objetivo. (en el drea de marketing) (economiasimple.net, 2017)
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Tabla 6 COMPETENCIA DIRECTA

INFORMACION

UBICACION

&

RENONVAT ICOMN

NN ECBSl S HES AL I Gy BN

Calle 18 de Calacoto, Julio Patifio N°
1226, La Paz(San Miguel)

DIMENSION DE LA EMPRESA

Una sucursal

ACTIVIDAD

Servicios de estética/spa

DESCRIPCION DEL SERVICIO

SERVICIOS

Centro de cuidados faciales y corporales

e Pelugueria

e Barberia
e Manicura
e Pedicura

e Depilacion
e Limpieza facial

e Aclaracion de piel

TIPO DE USUARIO

Varones de entre 15 a 50 arios

PRECIO

60bs.-

Fuente: elaboracion propia

Toda empresa que opera en el mismo sector, con el mismo target pero el producto o

servicio que ofrece es diferente.

Operan bastantes oferentes en el mercado, donde estos por una o varias

caracteristicas difieren en algo en sus servicios respecto a los del GENTLEMEN vy la

competencia principal. Estos oferentes se clasifican en:
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Se encontré dos oferentes principales en el sector, ambos difieren en cuanto a

disefio y tematica de sus negocios, procurando un ambiente comodo, varonil y

clasico.

Tabla 7 Competencia indirecta salones/barberias masculinas

INFORMACION
Calle Jaime Mendoza N° Avenida Montenegro,
UBICACION 910 esq. José Maria casi esquina Jaime
Zalles Mendoza N° 910
(San Miguel) (San Miguel)
ACTIVIDAD

Servicios de estética

Servicios de estética

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Centro de cuidados

Centro de cuidados

faciales faciales
. e Peluqueria
e Peluqueria .
SERVICIOS e Barberia e Barberia
L e Afeitado de cabeza
e Depilacion .

Depilado

TIPO DE USUARIO

Varones de entre 25 a
50 afios

Varones entre 25 a 60
anos

PRECIO

70bs.-

80bs.-
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Un oferente destaca mas en cuanto a salén unisex, el conocido Marcelo Ruiz no

solo ofrece servicios al publico femenino sino también al publico masculino,

aungue esta mas enfocado en la atencion a mujeres por el peso de la marca

algunos varones frecuentan este centro estético.

Tabla 8 Competencia indirecta salones unisex

INFORMACION

UBICACION

ACTIVIDAD

DESCRIPCION DEL SERVICIO

SERVICIOS

TIPO DE USUARIO

PRECIO

MARCELO

RUIZ

Av. Ballivian, calle 13

(Calacoto)

Servicios de estética/spa

Centro de cuidados faciales y corporales

Peluqueria
Manicura
Depilacion
Limpieza facial
Aclaracién de piel

Varones de entre 20 a 40 afios

80Dbs.-
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Los spas no solo se dedican al cuidado femenino si no también han implementado
servicios de cuidado facial y corporal de los varones, sin embargo, no toman
mayor importancia al publico masculino mas que promocionar ocasionalmente

dichos servicios.

INFORMACION Q D

( DpASlE 22 ( / Dc

e Zona Sur Irpavi calle 10 #66

e calle Genaro Sanjinés Hotel
Gloria planta baja

UBICACION . - Los pinos calle 2, a lado del
e C/Mercado Edif. Ballivian Dance Academy
e Calacoto C-13y (zona sur)
Bustamante Edif Calacoto
busines center
ACTIVIDAD Servicios de estética/spa Servicios de estética/spa
DESCRIPCION Centro de cuidados faciales y Centro de cuidados faciales y
DEL SERVICIO corporales corporales
e Peluqueria
e Manicura e Limpieza facial
e Pedicura e Depilacion
SERVICIOS e Depilacion e Microbrainding
e Limpieza facial e Masajes
e Aclaracion de piel
e Masajes
TIPO DE ~ ~
USUARIO Varones de entre 25 a 45 afios Varones entre 25 a 45 afios
PRECIO 85bs.- 90 bs.
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Son los que satisfacen la misma necesidad principal pero tienen otro target y sector.

En cuanto a este tipo de oferentes, se identificé los siguientes:

Una opcién muy comun para algunos nifios y hombres casados que por distancia
cercana o preferencia de una figura femenina en su hogar frecuentan de forma

habitual o eventual este tipo de lugares.

Por siglos los varones han recurrido a peluguerias y barberias tradicionales, ya
sea por atencién de personal masculino, simpleza, ubicacion, bajo costo o porque

simplemente ahi lo llevaba su padre.

Este tipo de sustituto puede presentarse por distintos factores como el tiempo,
dinero, entre otros. También se da la posibilidad de que el consumidor tenga la

capacidad de hacerlo el mismo o contar con alguien cercano que lo haga.

Son condiciones que impiden o desalientan la entrada a un mercado, a pesar de que
las empresas participantes en él obtengan beneficios econdémicos positivos. En

cuanto al ingreso en el sector si existen algunas barreras de entradas:

o Economias de escala

o Alta inversion inicial

o Falta de experiencia en la industria
o Barreras legales.

o Acceso a proveedores.

o Barreras culturales.
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4.3.2. Barreras de salida
Las barreras de salida son factores econdmicos estratégicos y emocionales que las
empresas sigan en un determinado sector. En ocasiones abandonar un mercado es
tanto o mas dificil que entrar en él. Se identificaron algunas barreras de salida si la

empresa ingresara al mercado deseado:
o Barreras econémicas.
o Barreras personales o emocionales.

4.4. PARTICIPACION DE LA EMPRESA EN EL MERCADO
de acuerdo a la encuesta (anexo 2) la gran mayoria realiza su arreglo personal en
peluquerias tradicionales. La participacion de salones o spas masculinos es del 5%
del mercado, eso significa que este tipo de lugares ha tenido muy buena aceptacién

por los consumidores del sector.

¢DONDE SE REALIZA SU AREGLO Y CUIDADO
PERSONAL?

90%

1%

|5%
|3%

peluquerias y

salones o spas = salones o spas

casa barberias . )
masculinos unisex
comunes
u Series| 1% 90% 5% 3%

Fuente: elaboracién propia

El 5% de los hombres entre 20 a 44 afos utilizan servicios de cuidado personal
acuden a salones o spas masculinos. Y un 3% de los varones entre 20 a 44 afios

utilizan servicios de cuidado personal acuden a salones o spas unisex.
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Tabla 10 Participaciéon de la empresa en el mercado

, NUEVA
PARTICIPACIO DESPLAZAMIE |
MACRO PARTICIPACIO
EMPRESA PRECIO (BS.) N EN EL NTO DEL
DISTRITO N EN EL
MERCADO MERCADO
MERCADO
RENOVATIO
N MEN'S Sur 60 10% 0,50% 9,50%
SALON
MARCELO
sur 80 8% 0,40% 7,60%
RUIZ
LA
BARBERIA Sur 70 21% 1,05% 19,95%
LA PAZ
LA VIEJA
Sur 80 20% 1,00% 19,00%
ESCUELA
CRISTINA
Sur 85 7% 0,35% 6,65%
SPA
BIO BELLA
sur 90 4% 0,20% 3,80%
SPA
GENTLEMEN Sur 50 - 0,00% 5,65%
OTROS sur 70 30% 1,48% 28,03%
TOTAL 100% 100%

Fuente: elaboracion propia

La participacion de la empresa “GENTLEMEN” seria del 5,65% lo que representa
4992 servicios al afio, se tiene como ventas proyectadas de 249.600 bs anualmente.

Potencial de ventas 8.702 hombres
Participacion del mercado 5,65%

4992 unidades demandadas por afio
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4.5. SEGMENTACION DEL MERCADO
La segmentaciéon del mercado es la division del mercado (Stanton, Etzel, & Walker,
2007), donde se identifica los deseos, necesidades y expectativas de los clientes en
un submercado, Para determinar el mercado potencial se hacen la siguiente

segmentacion:

4.5.1. Segmentacidén geografica
La empresa decide enfocarse en el territorio pacefio, para ser mas precisos en todos
los hombres que viven en la ciudad de La Paz, especificamente en el macrodistrito
Sur (147.480habitantes), donde el 47,5% esta conformado por 70.053 hombres.

llustracion 5 Cuadro poblacional macro distrito sur

Macrodistrito Sur: Superficie, poblacion y densidad segun distrito, 2016
(En nimero de personas y kilometros cuadrados)

AREA GEOGRAFICA S?EF:E:E]'E (ET:uﬁEE:g
personas)
Municipio de La Paz 3.020,2 925.365 306,4
Macrodistrito Sur 47,8 147.480 3.084,0
Distrito 18 23,0 60.964 2.646,1
Distrito 19 11,7 31.323 2.683,9
Distrito 21 13,1 55.193 4.200,8

Fuente: Encuesta Municipal a Hogares- 2016.

llustracion 6 Poblacion masculina macro distrito sur de La Paz

Distrito 18 10.945
Distrito 19 5.695
Distrito 21 10.795

TOTAL 27.435

Fuente: Anuario estadistico del municipio de La Paz - 2016
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4.5.2. Segmentacion demogréfica
Los clientes potenciales son personas de sexo masculino que se encuentran entre
las edades de 20-44 afios de edad, que viven en la ciudad de La Paz que utilicen o
servicios de cuidado personal facial y corporal y que cuenten con capacidad de pago

para adquirir dichos servicios.

llustracion 7 Segmentacion demogrdfica

CAPACIDAD DE PAGO

m empleado publico o privado W trabajador independierte estudiante
-
(=2

=
il
oa

&
=
™

174

3,6%

w

. - - .
.|

De bs. 100 de bs. 151 oe t:hznn
abs150 abs200 sdelante
m empleado publico o privado T1% 24% 5%
W trabajador independiente B3% 17%
estudiante 94,5% 3,6%

Fuente: elaboracién propia

Cerca al 83% de los varones de 20 a 44 afios que utilizan servicios de cuidado

personal.

Cantidad de hombres con capacidad de pago
Numero de hombres de 20 a 44 afios 27.435
Nro. de hombres que utilizan servicios de cuidado 8.702

personal (31.72%)

Nro. de hombres con capacidad de pago igual o mayor a 100 bs. (82,83%)
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4.5.3. Segmentacién psicografica

La segmentacion psicogréfica clasifica al consumidor de forma més subjetiva. Es
decir, se describen caracteristicas de los individuos, donde los compradores pueden
dividirse de acuerdo a su estilo de vida y personalidad, asi también influyen factores

como valores, actitudes, deseos y opiniones. (Klainer)

En la siguiente ilustracion se reflejan algunas variables que se tomaron en el la

encuesta para determinar el perfil psicogréafico del cliente objetivo.

¢POR QUE RAZON(ES) UTILIZA
ESTE TIPO DE SERVICIOS?

B
n
[ce]

B
E\‘; ®© 5
meeeeeess N
BUENA MODA PRESION SOCIAL PRESTIGIO
PRESENCIA

Fuente: elaboracién propia

En los resultados el 85% de los varones afirman que su cuidado y arreglo personal
se debe a tener una buena presencia. Esto por su nivel social, tipo de empleo y
estilo de vida. Es claro que cada vez mas son los hombres que procuran mostrar un

perfil impecable, varonil y moderno.
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¢QUIENES INFLUYEN EN SU DECISION DE USO DEL

SERVICIO?
AMIGOS COMPAREROS DE FAMILIA PAREJA
TRABAJO

BUENAPRESENCIA

Fuente: elaboracién propia

De acuerdo a los resultados obtenidos el 36% de los encuestados considera que su
familia tiene una fuerte participacion al momento de su cuidado personal, el 30% es
influenciado por sus amigos, el 29% dijo que su pareja influye por asi decirlo en su

cuidado y arreglo personal el restante 5% por compafieros del trabajo.

llustracién 10 frecuencia de consumo
5CON QUE FRECUENCIA UTILIZA SERVICIOS DE
PELUQUERIA O CUIDADO PERSONAL®?

m empleado publico o privado frabagjador independiente

67%

& 5 = B
1 VEZ AL MES 2 VECES AL MES 3 O MAS VECES AL EN OCASIONES
MES IMPORTANTES

Fuente: elaboracién propia

En cuanto a la cantidad de veces que un usuario utiliza dichos servicios prevalece el
de 1 vez al mes en el 52% de los empleados publicos o privados y el 67% de los
trabajadores independientes, asi también con fuerte importancia esta el de 2 veces
al mesen el 34% de empleados publicos o privados y 22% en trabajadores
independientes, dichos datos son la frecuencia de uso de empleados publicos o
privados y de trabajadores independientes, identificados como potenciales usuarios

con capacidad de pago por los servicios que se pretende ofrecer.
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4.5.3. Segmentacion conductual
Todos los hombres que vivan en el municipio de La Paz, de 20 a 44 afos de edad
gue utilicen servicios de cuidado personal facial y corporal, con capacidad de pago
igual o mayor a los 100 bs. Que les guste tener buena presencia y tengan interés o
disposicion (si/probablemente) de visitar y utilizar los servicios integrales de cuidado
personal y estén dispuestos a visitar nuestro salén-spa masculino.

llustracion 11 Disposicidon o deseo de consumo

S| ESTARIA DISPUESTO A VISITAR EL
SALON-SPA MASCULINO

De bs. 100 a bs.150 de bs. 151 a s.200 de bs. 200 en adelante
Wi 40% A A

40%

Fuente: elaboracion propia

Cantidad de hombres con disposicion de compra
Nro. De hombres que utilizan servicios de cuidado personal (31.72%)  8.702
Nro. De hombres con capacidad de pago igual o mayor a 100 bs.(83%) 7.208

Nro. De hombres que estarian dispuestos a visitar el centro estético (51%)
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4.6. POTENCIAL DE VENTAS
El potencial de ventas del mercado, es decir, la demanda que pueden satisfacer las
empresas ya existentes en el mercado de servicios de cuidado personal facial y

corporal masculino llega a ser 88.224 servicios demandados por afio.

La frecuencia de uso de servicios de cuidado personal en varones es en promedio

de 2 veces al mes, es decir, servicios demandados 2 veces/mes = 2*12=24.

*El ndmero de usuarios atendidos al afio se determind por la multiplicacion de

namero de hombres determinados en el segmento de mercado.
Potencial de ventas
Numero de hombres (perfil determinado) * servicios demandados 2 veces/mes

= 8.702*24

4.7. PRONOSTICO DE VENTAS
Para la obtencion del prondstico se tomaron varios factores, entre ellos esta la
demanda y aceptacion que puede tener la empresa para ello se considera el 5,65%
de la demanda total lo que significa 4.992 servicios al afio y multiplicamos por el
precio (bs. 50) por unidad de servicio como ventas proyectadas se tiene Bs. 249.600
Para los préximos tres afios se estima en base a datos de las encuestas y entrevistas

realizadas

La demanda de los servicios del negocio se establece por la capacidad de servuccion,

espacio de trabajo, tiempo de atencion, dias de atencion, personal, etc.
o Atencion de lunes a sadbado.
o Horario continuo de atencion, de 10:00 — 20:00

o Espacio y capacidad de atencién de 3 clientes a la vez
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a) Demanda semanal.

Haciendo un estimado de los dias de atencion el horario de atencién

estimada y cantidad de usuarios atendidos es la siguiente:

Tabla 11 Demanda semanal

DEMANDA SEMANAL
DIAS DE ATENCION N° USUARIOS ATENDIDOS AL DIA

Lunes 6

Martes 4

Miércoles 5

Jueves 7

viernes 10

Sabado 7

TOTAL CLIENTES SEMANA 39

Fuente: elaboracion propia
b) Demanda mensual.

Tomando la cantidad de 39 hombres atendidos por semana y considerando

gue dichos hombres frecuentan estos servicios 2 veces al mes, se obtiene:

Tabla 12 Demanda mensual

DEMANDA MENSUAL
SEMANAS DE ATENCION N° CLIENTES ATENDIDOS POR MES

4 39
TOTAL CLIENTES AL MES 208

Fuente: elaboracion propia
Por lo tanto:
208 clientes/mes * 2 veces/mes (frecuencia de compra del servicio)

TOTAL CLIENTES AL MES =416 CLIENTES ATENDIDOS AL MES
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c) Demanda anual.
Con 416 varones atendidos mensualmente los 12 meses del afio, se tiene:

Tabla 13 Demanda anual

DEMANDA ANUAL
MESES DE ATENCION N° CLIENTES ATENDIDOS POR ANO
12 416
TOTAL CLIENTES AL ANO 4.992

Fuente: elaboracion propia

En base a los datos estimados y esperados, ademas de ofrecer un precio menor al
de competencia del sector de bs.- 50, se procede a realizar la operacion:

Nro. De clientes por afio (4.992) * precio del servicio (bs.- 50)

El prondstico de ventas fue proyectado para los proximos 3 afios (2021,2022 y 2023)
previamente, se detalla brevemente los factores influyentes para el crecimiento

esperado en cada gestion de GENTLEMEN.

Tabla 14 Proyeccién de ventas

PARTICIPACION CRECIMIENTO

EN EL EN EL DEMANDA
MERCADO MERCADO
2021 5,66% 4992
2022 6,96% 1,30% 6139
2023 9,46% 2,50% 8344

Fuente: elaboracion propia
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PROYECCION DE VENTAS DE
GENTLEMAN

9000 8344
8000

7000 6139

6000 4992
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1000

U. DEMANDADAS

2021 2022 2023
ANOS

Fuente: Elaboracion Propia

El 2021 al ser el afio de introduccién de la empresa en el mercado determinado, se
enfocaran los esfuerzos en dar a conocer la innovacion del servicio y su precio tan
competitivo en el sector con la participacion desea del 5.65% del mercado. Para ello

se maneja una fuerte publicidad basada marketing digital.

El 2022 la empresa buscara un incremento del 1,3% en sus ventas respecto a la
gestion anterior se enfocaran los esfuerzos en disefio del negocio vy los servicios de

GENTLEMEN que atraigan nuevos clientes y abarquen mas mercado en el sector.

Para el 2023 ya en una etapa de crecimiento para alcanzar un crecimiento de
mercado de 2,5% se enfoca en estrategias de fidelizacion de los clientes de
GENTLEMEN, la intencién es conservar a los clientes potenciales por la confianza y

preferencia que tuvieron al inicio de la empresa.

El Salén-Spa Masculino Gentlemen tiene como clientes finales a hombres que
proyecten buena imagen en su vida diaria, 0 en situaciones particulares, tal sea el
caso, GENTLEMEN brindara
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sus servicios a todo hombre que busque potenciar su imagen y resaltar la belleza

masculina.

POTENCIAL DE VENTAS
3.676 hombres

PARTICIPACION EN EL
MERCADO

492 hombres

PRONQOSTICO DE VENTAS

4992 unidades al ano

Fuente: elaboracion propia
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5. EL CONSUMIDOR

El comportamiento del consumidor estudia como los individuos eligen, compran

bienes o servicios y a su vez este se ve influido por factores internos como externos.
o ¢QUIENES COMPRAN EL SERVICIO?

Varones que viven en la ciudad de La Paz que utilicen servicios de cuidado
personal (facial y corporal) y que ademas estén dispuestas a utilizar los

servicios de un Salén-Spa Masculino.
o ¢QUIENES LO USAN?

Varones que quieren verse bien habitualmente o para una ocasion en

particular como: presentaciones de trabajo, defensas, prestes, bodas, etc.
o ¢PORQUE COMPRAN?

Por la necesidad de una imagen buena y varonil. Un lugar donde puedan

“‘embellecerse” y relajarse sin los prejuicios del entorno social.
o ¢PARA QUE COMPRAN?

Para cuidar y potenciar su imagen personal, para mantener una buena

presencia y aumentar su seguridad.
o ¢CUANDO COMPRAN?

En promedio compra por lo general entre una a dos veces al mes, en

ocasiones importantes o cuando lo requiera el cliente.
o ¢DONDE COMPRAN?

En distintos centros estéticos masculinos o unisex que ofrezcan este tipo de

servicios integrales, en lo posible, cercanos a su hogar o lugar de trabajo.
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o ¢CUANTO PAGAN?

Usualmente un corte de cabello masculino oscila entre los bs.60 a los bs. 100
es decir, que tiene la capacidad de pago de igual o mayor de bs. 100 por al

mMenos un servicio en los centros estéticos a los que acude.
o ¢COMO SE INFORMAN?

En su mayoria mediante las redes sociales como Facebook e Instagram, por
aplicaciones como Google Maps y recomendacién de personas cercanas a su

entorno personal.
o ¢QUE QUIEREN?

Quieren verse guapos y con una imagen varonil, quieren que resalte su
belleza masculina y proyectar una buena imagen tanto en lo personal como

en lo social.
o ¢QUE NO QUIEREN?

Que los servicios sean de atencion compartida con el publico femenino,
miramiento de la sociedad por asistir a estos centros estéticos dudando de su

masculinidad.

En comportamiento de compra del consumidor se presentan distintas variables
culturales, econdmicas, legales, sociales y otras que influyen positiva o

negativamente en la decision de compra del consumidor.

La cultura, la subcultura y la clase social a la que pertenece un individuo son
influencias importantes para el comportamiento de compra de cliente. La cultura

es un determinante fundamental de de seos y comportamiento de las personas.
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En nuestro entorno aun existen estereotipos de que arreglarse y cuidarse es cosa
de mujeres, situacion que ha cambiado en el mundo de los hombres, sin embargo,

en la Bolivia aln existe este rechazo a la estética masculina.

En los factores sociales se presentan grupos de referencia, son todos aquellos
grupos que tienen influencia directa o indirecta sobre las actitudes vy
comportamientos de un consumidor respecto a un determinado producto o

servicio.
a) Grupos primarios

En funcidn a los resultados recabados en las encuestas realizadas se
identificaron como principales influyentes los siguientes quienes juegan un
rol importante para que un hombre se realice cuidados y arreglos

personales:
llustraciéon 14 Grupo primario de influencia de uso del servicio en varones

Familia

* Es considerado un factor de maxima relevancia en el
comportamiento del consumidor , los habitos y costumbres
adquiridos en el hogar influyen en los comportaminetos futuros de
consumo del individuo.

Pareja

* La pareja de un individuo puede influir tanto positiva como
negativamente en la apraciencia de su pareja. En la investigacon
se reflejo que la pareja influye para que un varon utilice servicios
de cuidado facial y corporal , incluso las mismas los llevan a
centros estéticos.

Amigos

* Las amistades de un indivuduo pueden influenciar en la
adquisicion de un producto o uso de un servicio, ya que los
mismos pueden ser consumidores de uno en partocular vy
comparten su experiencia y/o preferencia respecto a un servicio o
producto.

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 15 Influencias externas de uso del servicio

*es comun que el tipo de actividad laboral exija una buena
presencia e imagen en sus empleados "El aspecto fisico vende".
la importancia de la higene y pulcritud para algunas profesiones es
indispensables como: modelos, presentadores entre otros.

e Moda/tendencias

* Las continuas tendencias que aparecen dia a dia influyen
significativamente en la conducta de consumo, son innumerables
los cortes, peinados y tratamientos para mejorar la imagen
personal masculina.

== Evento Social, academico u otros

* En ocasiones un hombre requiere estar mas guapo por algun
evento social (bodas, prestes), academico (defensa,graduacion) u
otros como competencia fisicoculturistas (men fisic) pr lo que
utiliza servicios de cuidado facial y corporal, estos eventos son por
temporadas o fechas indistintas.

— B ES ES

* La clase social de los individuos juega un papel fundamental, si el
consumidor tiene las posibilidades econdmicas de pagar por
servicios de cuidado y arreglo personal, si busca tener una buena
presencia, si mantiene determinado prestigio en el circulo en que
el que se encuentra.

Fuente: Elaboracion propia

ESTRATEGIAS DE INFLUENCIA DE USO DEL SERVICIO

e Marketing de contenidos
Informar sobre los beneficios de los cuidados faciales y corporales en
varones, las tendencias a cerca del rubro, asi también, por qué y para que

se utilizan estos servicios.
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e Presencia en redes sociales
Gestion de redes oficiales de Gentlemen como Facebook, Instagram, tik
tok, medios por los cuales se publicardn los trabajaos realizados, las
transformaciones, el personal y ambientes de la empresa. El contenido
publicado seran en formatos de fotografia, videos y gifs.

e Servicios de regalo
Para fomentar el uso de servicios de cuidados faciales y corporales en
varones, se obsequiara algun tratamiento que el cliente necesite o desee
adicional al servicio solicitado por el cliente, el fin de esta estrategia es
brindar una experiencia nueva y beneficiosa para los clientes y perder el
temor a cierto tipo de servicios que se cree gue solo es para mujeres.

e Influencers
Con la finalidad de ganar visibilidad se pretende invitar y utilizar los
servicios de cuidados faciales y corporales masculinos a referentes
masculinos de la ciudad que cuenten con una comunidad.

e Storytelling
Esta comprobado que las personas reaccionan ante el estimulo y esa
respuesta los lleva a tomar decisiones. Por lo cual el Storytelling (contar
una historia usando el lenguaje sensorial) ayudara a conectar con los
clientes. Ej: la preparacion de un novio para su boda, la competencia de

fisicoculturismo, amor propio y otros.

Las caracteristicas personales que influyen de manera directa en la decision del

comprador son:

Los patrones de consumo dependen de factores de género, edad y la etapa
de vida. En tal caso el consumidor es de género masculino, entre 20 a 44

afos de edad, solteros y casados.
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La ocupacion también influye en los patrones de consumo, el consumidor es
empleado publico/privado o trabajador independiente. Con ingresos medios

altos y capacidad de pago de al menos 1 vez al mes en promedio.

Cada individuo tiene caracteristicas de personalidad que influyen en su
decision de compra. La personalidad (confianza en uno mismo, control,
autonomia, respeto, sociabilidad, actitud defensiva y adaptabilidad) es una
variable fundamental ya que el 85% de los varones encuestados realiza su
arreglo y cuidado personal por buena presencia, ligado con la seguridad en
uno mismo. Ademas estos tienen un habito mensual de hacerse un

“mantenimiento”.

Aun perteneciendo a un mismo grupo cada persona puede llevar un estilo de
vida particular. El estilo de vida es un patron de vida de un individuo y se
expresa a través de sus actividades, intereses y opiniones. En otras palabras
refleja a la persona entera interactuando con su entorno. En este caso el
consumidor se constituye por varones que proyectan buena imagen, que les

gusta verse guapos y para ello acuden o se realizan cuidados estéticos.
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MATRIZ DE DECISION DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

Los consumidores entran en un proceso de decision. Una forma de examinar ese
proceso es verlo como la resolucién de problemas y pasa por una serie de etapas
I6gicas para llegar a una decision.

llustracién 16 Proceso de decision de compra del consumidor

PROCESO DE DECISION
DE COMPRA

Reconocimiento
de la necesidad

Identificacion
de altemativas

Evaluacion
de altermnativas

Decizsiones de compra
y ofras afines

Comportamiento
POSCOMpra

Fuente: Philip Kotler y Kevin Lane Keller, Marketing Management, 14th ed.

1. Reconocimiento de la necesidad. ElI consumidor es impulsado a la accién por

una necesidad o deseo.

2. ldentificacion de alternativas. ElI consumidor identifica productos y marcas

alternativos y reune informacioén sobre ellos.

3. Evaluacién de alternativas. El consumidor pondera los pros y contras de las

alternativas identificadas.

4. Decisiones. El consumidor decide comprar o no comprar y toma otras

decisiones relacionadas con la compra.

5. Comportamiento pos compra. ElI consumidor busca asegurarse de que la

eleccién que hizo fue correcta.
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6. ESTRATEGIA DE MARKETING

Desarrollar y potenciar la imagen de todos los varones que utilicen los servicios de

cuidado masculino que ofrece GENTLEMEN en la ciudad de La Paz.

o Consolidar laimagen de GENTLEMEN entre los varones de la ciudad de La

Paz.

o Identificar e implementar estrategias que justifique el prondstico de ventas

del negocio.
o Aplicar estrategias de marketing tradicionales en base a las 4ps.

o Desarrollar estrategias de marketing digital en base a las tendencias del

consumidor.

El disefio de una estrategia inicial de marketing para un nuevo producto con base
en el concepto del mismo. Se manejara el desarrollo de nuevos productos centrado
en el cliente, es decir, desarrollo de productos centrado en encontrar nuevas formas
de resolver los problemas de los clientes y de crear una experiencia diferente e

innovadora.

El mercado meta son varones, con un nivel de instruccién alto, ingresos medios altos
gue buscan y utilizan servicios de cuidado personal que proyecte su buena imagen.
Para ello se propone una serie de estrategias que logren que GENTLEMEN llegue
a ser conocido por su calidad, diferencia e innovacion entre los varones de la ciudad

de La Paz.
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Las estrategias para el ciclo de vida del producto es una de las pautas principales

para iniciar con las estrategias de marketing de un producto o servicio nuevo, este

consta de cinco etapas, sin embargo hacemos énfasis en las tres primeras:

a)

b)

Ventas y
utilidades (%)

/\ Ventas

Utilidades

vl

Tiempo

Desarrollo
del producto| Introduccién Crecimiento Madurez Declinacidn

Pérdidas/
Inversion (8)

Fuente: (Kotler & Lane Keller, Fundamentos de Marketing 11° edicién, 2013)

Desarrollo del producto

La empresa encuentra y desarrolla una idea para un nuevo producto. Durante
esta etapa, las ventas son cero y los costos de inversion de la empresa

aumentan.
Etapa de Introduccién

Crecimiento lento de ventas, el producto se lanza al mercado. No existen

utilidades en esta etapa por las fuertes inversiones.
Etapa de Crecimiento

Es un periodo de rapida aceptacion en el mercado y utilidades crecientes.
Inicia la etapa de crecimiento de ventas y de reconocimiento de la marca o

producto.
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Tabla 15 Estrategias de ciclo de vida del producto

ESTRATEGIAS INTRODUCCION CRECIMIENTO

o Lanzamiento de los servicios o Una vez conocido
del Sal6n-Spa  masculino GENTLEMEN por sus
GENTLEMEN. servicios, este amplia su gama

o Ingresamos al mercado con un de servicios de acuerdo a las

PRODUCTO o _ _
servicio innovador, necesidades y deseos de los
conformado por una serie clientes, asegurando el
servicios integrales de cuidado crecimiento de la empresa en
facial y corporal para varones. el mercado.

o Inmovilidad de precios de

o Fuerte competitividad en el o .

_ servicios poco requeridos
mercado por su precio menor _ _ _
PRECIO . Nivelacién de precios respecto
al de los oferentes directos e ]
o a la competencia en cuanto a
indirectos.
productos muy demandados.
o Manejo de herramientas de o _
_ o Ampliacion de herramientas de
marketing digital de forma _ o
_ marketing digital para dar a
activa y frecuente. o

PUBLICIDAD L ) o conocer el servicio.

o Comunicacion escrita y fisica S

Comunicacion boca a boca por
(volantes) en zonas cercanas _
) los clientes de GENTLEMEN.
al negocio.

o Informacién de los beneficios y
ventajas de la linea de Elaboracion de videos de
servicios de GENTLEMEN cambios trascendentales en la

PROMOCION o Disefio de ‘paquetes”, imagen de los clientes.

DE VENTAS integracion de  servicios Implementacion de productos
acorde a las fechas vy promocionales como
acontecimientos posibles de shampoo, cremas, peines, etc.
varones.
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El objetivo primordial es alcanzar la participacion de 5,65% en el mercado de
servicios de peluqueria, cuidado facial y corporal masculino, a través del
desplazamiento de los consumidores de la competencia, esto por medio de
estrategias de introduccion y posterior a ello de crecimiento y GENTLEMEN logre la
aceptacion y demanda deseada del mercado. En esta etapa el nuevo producto
(servicio) se distribuye y esta disponible para su compra por primera vez. Para lograr

el objetivo deseado se plantea las siguientes estrategias:

Gentlemen debe contar con un logo y un slogan para posicionarse en el mercado,
ademas de los colores que lo representen y todo aquello que la representa a la
marca como: hojas membretadas, tarjetas de presentacion, logo, etc. A
continuacion se muestra un modelo de la idea de logo de Gentlemen. Para ello se

contratara los servicios de un disefiador grafico.

GENTLEMEN

TU PROPIO ESTILO

Fuente: elaboracion

Manejo de herramientas de marketing digital con el fin de comunicar e informar

sobre los servicios que GENTLEMEN ofrece al publico masculino.
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a) Paginaweb

Pagina web de GENTLEMEN seréa (ej) www.SalonSpaGENTLEMEN.com

donde el usuario podra informarse sobre los servicios, precios respectivos, la
ubicacion, teléfonos y horarios de atencion. Asi también informacion

transparente sobre la historia, mision, vision y valores de la empresa.

Ademas, el usuario podra reservar una cita para ser atendido sin esperas ni

demoras, de forma que optimice su tiempo y tenga mayor comodidad.

*“ 1 3 RESERVARCITA

- 2y
\’ - W ConTACTAR
-
= —

GENFLEMEN .

. TU PROPIO ESTILO
P

SERVICIOS

=
Fuente: elaboracion propia

b) Facebook

Una de las aplicaciones sociales mas conocidas y utilizadas, por lo que se
creara una pagina oficial GENTLEMEN Sal6n-Spa Masculino.

Donde los clientes tendran acceso a informacion como ubicacion, teléfonos,
horario, servicios y precios. De igual forma el usuario podr4 hacer su reserva
en la aplicacion, esto para que pueda evitar esperas o0 demoras para ser

atendido.



http://www.salónspagentlemen.com/
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llustracién 20 Pdagina de facebook

GENFLEMEN

PROPIO ESTILO

GENTLEMAN

CENTLEMEN Salud/belleza

(e > ---
Me gusta Compartir Mz
Inicio Servicios Opiniones Fotos Ubicac

Fuente: elaboracion propia

c) Instagram

Una red social, de contenido en fotos y videos sin duda una herramienta
fundamental para dar a conocer a la empresa y convertirse en un referente del
cuidado masculino. Una forma eficaz de comunicar y mostrar los servicios que
realiza GENTLEMEN, mediante esta aplicacién la empresa subira fotografias
y videos de los trabajos mas resaltantes que realice para atraer mayor

clientela.

(lVlbhlg’laM Iniciar sesion | Registrarte

Publicaciones Destacadas 107,795 Publicaciones

Fuente: elaboracion propia
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El Salébn Spa Masculino GENTLEMEN tendrd un estilo propio, un disefio
innovador y diferente. Esto para diferenciarse de la competencia y brindar una

experiencia unica sus clientes.
a) Disefio de interiores

La imagen tanto externa como interna de GENTLEMEN se destacara a simple
vista por su disefio elegante y moderno, en donde la comodidad para sus
clientes sea primordial. Para ello se contaran con muebles cémodos, amplios
y en correcta ubicacion que faciliten realizar los servicios que ofrece la

empresa. Asi también con el resto de elementos visibles.
b) Colores

Es muy importante los colores que representen e identifiquen a GENTLEMEN,
y que estos proyecten una imagen masculina, moderna y elegante, se eligio

una combinacion de cuatro colores principales:
transmite confianza, renovacion y firmeza, asi mismo muestra frescura.
Negro: se le reconoce por transmitir elegancia y poder.
@ris: representa formalidad, respeto, estabilidad y tranquilidad entre otros.
transmite paz, limpieza y relajacion.
c) Ambiente

El ambiente juega un papel crucial, la primera “impresion es la que cuenta”, el
primer contacto con el usuario determinara si este se regresa o no. Por ello se
hace fuerte enfoque en mantener un espacio limpio, ordenado, con musica
agradable y libre de olores fuertes o desagradables. Para ello se contara con
personal de limpieza continua, playlist de rock, alternativo, electronico y otros
géneros varoniles, como la existencia de ventiladores y ambientadores

agradables.
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La fidelidad de los clientes lo es todo para el crecimiento de una empresa, para
lograrlo se requiere una excelente atencion al cliente y optima capacidad de

respuesta.
a) Atencién al cliente

El personal es la representacién humana de la empresa lo que significa que
con el trato que ellos brinden a los clientes se juzgara a la empresa, por ello
se requiere una minuciosa seleccion y capacitacion adecuada al personal que
trabaje en GENTLEMEN.

Tanto el personal que realiza el servicio (pelugueros, barberos, manicuristas,
etc.), personal de limpieza y personal de contacto virtual (recepcionistas)

adoptaran los siguientes valores:

o Amabilidad. Trato tranquilo y alegre al dirigirse a los clientes, sea

presencial o virtual.
o Educacion. Saludo al ingreso y salida de los clientes al centro estético.

o Paciencia. Entender las opiniones y exigencias de los clientes sin

perder el control por mas dificil que sea el cliente.
b) Capacidad de respuesta

La capacidad de respuesta sera activa e inmediata. Se atenderan dudas o

consultas respecto a cuales y en qué consisten los servicios de GENTLEMEN.

Asi también se resolveran problemas o quejas que se presenten en la
empresa, de manera rapida y efectiva sin dafar la imagen del negocio ni
provocar dafios en el usuario involucrado. Y de ser necesario una

compensacion en caso de perjuicios a nuestros clientes.
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Una de las estrategias mas antiguas, pero muy efectiva, consiste en que los
clientes comunican la calidad y contenido de los servicios de una empresa positiva

0 negativamente.

Para usar esta estrategia a favor de GENTLEMEN se plantea tres incentivos o
recompensas para aquellos clientes que recomienden o trajeran a uno o mas

clientes al negocio:

o Descuentos del 10% al usuario por traer o recomendar un cliente nuevo al

Salén-Spa.

o Eleccion de un servicio con 50% de descuento por traer o recomendar 2 0

mas clientes nuevos al negocio.

o Regalo de un producto (shampoo) al usuario por traer o recomendar 2 0

mas clientes nuevos al negocio.

El precio es la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para

obtener los beneficios de adquirir un determinado producto o servicio.

Inicialmente se aplicara la fijacion del precio en base a la competencia y

posteriormente un precio de valor agregado.
a) Precio basado en la competencia

Esta estrategia se aplica por ser un servicio nuevo en el mercado, y para poder

competir con los demas oferentes del sector que ya establecieron un precio.

Para ello GENTLEMEN maneja un precio menor en todos sus servicios a
comparacion de los competidores del sector esto para atraer nuevos clientes

y darse a conocer en el mercado al que ingresa.
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b) Precio de valor agregado

Esta se implementa una vez que GENTLEMEN posea buena aceptacion del
publico masculino y demanda de sus servicios en el sector. Esto por las
caracteristicas y servicios de valor agregados que la empresa ofrece, como

ser bebida de cortesia, ambiente y calidad del Salén-Spa Masculino.

Al ser un servicio dirigido al publico masculino un medio para comunicar su
ubicacion, los servicios y beneficios de los mismos es la television,

especificamente los canales deportivos.

o Creacion de videos publicitarios de los servicios del centro estético. Videos
de transformaciones y beneficios de los servicios.
o Manejo de publicidad pagada en programas deportivos nacionales e

internacionales.

La posicién de producto es la forma en que este esta definido por los consumidores
en atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa en la mente de los
consumidores respecto a los productos de la competencia. Para el posicionamiento
de GENTLEMEN en el mercado pacefio se toman las siguientes estrategias de

posicionamiento?:

La estrategia de diferenciacién se caracteriza por un valor afiadido o cambio en la
estructura del servicio base de la empresa. GENTLEMEN se apoya en esta estrategia
para que los consumidores lo elijan por encima de la competencia, para ello

desarrolla una estrategia de diferenciacién detallada anteriormente. (pag. 12)

2 https://www.obs-edu.com/int/blog-investigacion/marketing-y-comunicacion/cinco-
estrateqgias-para-el-posicionamiento-de-una-marca



https://www.obs-edu.com/int/blog-investigacion/marketing-y-comunicacion/cinco-estrategias-para-el-posicionamiento-de-una-marca
https://www.obs-edu.com/int/blog-investigacion/marketing-y-comunicacion/cinco-estrategias-para-el-posicionamiento-de-una-marca
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Este tipo de estrategias se posicionan interpretando acertadamente los cambios en
los habitos sociales y culturales. Es lo que GENTLEMEN tomara como principal
elemento de posicionamiento, son tiempos actuales, donde los hombres procuran
verse bien y proyectar una excelente imagen para cualquier ambito de su vida en

misma o mayor proporcion que las mujeres.

Ahora los papeles cambiaron la mujer llega a descuidar su aspecto mientras que los
hombres buscan mas y mas alternativas que potencien su imagen y los haga sentir

Seguros.

Una forma muy efectiva de dar a conocer e identificar a la empresa con el
consumidor, consiste en generar contenido de los beneficios del servicio, ademas
mostrar cOmo se usa, cuando, donde y para que se usa, ademas, esto establece

una relacion directa con los consumidores, para ello el contenido sera:

o Videos de proximamente para crear curiosidad y expectativa en los

consumidores.

o Videos de cambios de look, asemejando al consumidor en que él podria

ser el hombre del video.

o Videos de cambios trascendentales (del antes y después) por utilizar

tratamientos faciales y corporales en GENTLEMEN.

o Videos con beneficios del servicio con contenido propio y de internet.

GENTLEMEN trabajara con alta calidad de insumos, materiales e instrumentos

que utilice en sus servicios para el cuidado de sus clientes.
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Especialidad y experiencia del personal que realiza cualquiera de los servicios
gue estén en contacto directo con los clientes, para lograrlo la empresa se basa

en lo siguiente:
o Productos que no irriten la piel.
o Productos no agresivos contra el medio ambiente.
o Productos para todo tipo de piel.
o Herramientas y equipos originales.
o Personal calificado.

o Materiales limpios y en buen estado.
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7. OPERACIONES

7.1. DISENO Y DESARROLLO DEL SERVICIO

7.1.1. Descripcion técnicay funcional del servicio

Tabla 16 Ficha técnica y funcional del servicio

FICHA TECNICA Y FUNCIONAL DEL SERVICIO

Denominacion S ] _ _

. Servicio integral de peluqueria, cuidado facial y corporal en
del bien

- hombres.

servicio

EQUIPOS 9

2 mag. Para cortar pelo

PERSONAL 6

2 peluquero-barbero
. L . 2 secadoras
Unidad 1 estilista-depiladora ) )
_ o o 2 Alisador y rizador de cabello
medida 1 manicurista-pedicurista .
o 1 Silla lavacabezas
1 recepcionista
1 calentador de cera
1 gerente general _
1 vaporizador

Descripcion Prestacion del servicio de arreglo y cuidado personal, realizaciéon

general de tratamientos faciales y corporales en hombres.

e Reservacibn mediante facebook, whatsapp, pagina web,
llamada telefénica o presencial.

e Atencidn de uno, dos hasta tres trabajadores conjuntamente
por cliente en funcidén al tiempo del mismo u optimizar la

atencion de otros clientes.

Especificaciones

e Tiempo de atencion por servicio con minimo de 30 minutos a
un maximo de 3 horas (paquetes) de acuerdo a los
requerimientos del cliente.

e Tipo de pago en efectivo, tarjeta o transferencia, con la

emision de la factura correspondiente.

Fuente: elaboracion propia
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RECEPCIONISTA
* DIRECCION * OPERARARIOS Y

GENERAL e RECEPCION Y MANTENIMIENTO

ADMINISTRACION
PROPIETARIO PERSONAL

Fuente: elaboracion propia

El proceso funcional del Salon-Spa Masculino GENTLEMEN trabaja de la siguiente
forma:

a) Direccion general
Encargada de la supervision, coordinacion y control de las actividades de la
empresa, velando la estabilidad econémica, social y empresarial de la misma.
Por

b) Recepcién y administracion
Su objetivo es supervisar, dirigir y controlar las actividades que se relaciones
con la parte financiera-econémica para el mayor aprovechamiento de los
recursos de forma eficaz. En cuanto a recepcion gestionar los tramites requeridos
con los clientes de forma informativa y colaborativa. Al igual que la atencion de los
clientes tanto dentro de las instalaciones como por las diferentes plataformas en las
que GENTLEMEN esté presente.

c) Operarios y mantenimiento
Basa su funcion en realizar los servicios demandados por los clientes con
profesionalidad y calidad para la correcta atencién de los beneficiarios.
Conjuntamente del mantenimiento y limpieza de su area de trabajo como de

la empresa en general.
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La calidad del servicio se mide por la satisfaccion del cliente con el proceso y
resultado del servicio prestado, por lo mismo GENTLEMEN debe enfocarse en

satisfacer y superar las expectativas del cliente.

El resultado de la calidad del servicio que ofrece la empresa se refleja a través del
trabajo y comportamiento de sus colaboradores, el proceso de servuccion y los
productos o elementos que se utilicen en cada respectivo cliente. Para lograrlo se

aplican las siguientes especificaciones:

e Se deberd revisar y notificar la caducidad de shampoos, acondicionadores,
cremas topicas, ceras, lociones, tintes, fijadores o geles, removedores de
cuticula, aceites y todo producto de contacto con el cliente.

e Se debe verificar y notificar la caducidad de productos antisépticos y
desinfectantes como alcohol, yodo, agua oxigenada, jabones, limpia pisos,
limpia vidrios, aromatizadores, lavandinas y detergentes.

e Se deberd mantener limpios todos los ambientes de trabajo desde los pisos,
espejos, asientos, sillones, vitrinas, vidrios, muebles, televisores, equipos de
sonido, computadora, bafios, casilleros o armarios.

e Se debe lavar y/o desinfectar con hipoclorito de sodico (cloro) todo instrumento
en contacto directo con el cliente como tijeras, kit de manicure, kit de pedicure,
recipientes, brochas, peines, navajas, cepillos, toallas, mandiles y kit de
limpieza facial.

e Se debera recibir y despedir con una sonrisa y saludo cordial a cada cliente o
persona que ingrese al centro estético GENTLEMEN.

e Se deberd ofrecer una bebida (té, café, mate, jugo, gaseosa o0 agua) de
bienvenida a cada cliente.

e No debe ignorarse ninguna sugerencia, queja u opinion de los clientes dentro
del Salén-Spa, pagina web, whatsapp, Facebook, Instagram o llamada

telefonica. Anotarlas y notificarlas al gerente general el mismo dia.
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o PERSONAL QUE REALIZA EL SERVICIO

Si bien se manejas equipos y elementos para los diferentes servicios de la empresa
la mano de obra es el principal componente para realizar el servicio. El personal que
realiza el servicio y todo aquel que tenga contacto con el cliente, debe cumplir los
siguientes parametros para cumplir con la calidad del servicio que ofrece
GENTLEMEN.

Tabla 17 Personal que realiza el servicio

PARAMETROS HOMBRES MUJERES

_ e Cabellos recogidos
e Cabellos peinados
_ e Aseo bucal y facial
e Aseo bucal y facial o
Imagen o e Manos y ufias limpias (uias
e Manos y uias limpias
personal _ cortas o moderadas)
e Aseo corporal (sin mal ]
) ) e Aseo corporal (sin mal olor en
olor en axilas, pies u otros) _ _
axilas, pies u otros)

_ e Uniforme completo (mandil y polera)
Indumentaria
e Uniforme limpio y sin olores.

e Barbijos en caso de pedicure, contacto con el rostro del cliente
Equipo de y en caso de resfrio.
proteccion e Guantes en caso de pedicure y contacto con el rostro del

cliente.

e Aseo y desinfeccibn de manos antes y después de realizar

cualquier servicio.

Aseo personal

e Aseo y desinfeccion de manos y aseo bucal en caso de

consumo de alimentos dentro del area.

Fuente: elaboracion propia
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Conformada por las instalaciones donde opera GENTLEMEN al igual que todos los

elementos con los que trabaja o se representa.

Limpieza diaria de cada ambiente del Salon-Spa.
Distribucion de los ambientes de trabajo.
Sonido/aromas/musica/iluminacion

Sefializacién dentro y fuera de las instalaciones.
Disposicion de sanitarios.

Presencia online

Vestimenta de los empleados.

Se realiza con el fin de verificar si se ha ejecutado correctamente la realizacion del

servicio. Para ello se aplica el modelo SERVQUAL de calidad de servicio, mide lo que

el cliente espera de la organizacion y es un instrumento de mejora. (Véase encuesta

de satisfaccion, anexo 4)

llustracion 23 Modelo SERVQUAL

Tangibilidad

» Apariencia de las instalaciones fisicas, equipos, personal y
material de comunicacion

» Capacidad de realizar el servicio de modo cuidadoso y fiable.

Capacidad de respuesta

* Disposicion y voluntad para ayudar a los usuarios y
proporcionar un servicio rapido.

Sequridad

« Conocimientos y atencion por parte de | personal , transmitiendo
credibilidad y confianza.

Empatia
 Atencién personalizada a los clientes.

Fuente: elaboracién propia
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GENTLEMEN (caballeros) es un Salon-Spa de servicios integrales de peluqueria,

cuidado facial y corporal en varones, ubicado en la zona sur (San Miguel).

GENTLEMEN (caballeros) ofrece al publico masculino servicios de peluqueria y
barberia, cuidados faciales (limpieza facial, depilacion y aclaracion de piel) y cuidados

corporales (manicure, pedicure, depilacion y aclaracion de piel).

o Salon-Spa exclusivamente para varones, sin atencion unisex.

o Asesoria de imagen personal masculino, mantener o resaltar la belleza
masculina.

o Cuidados faciales y corporales de varones, tratamientos de cuidados de la
piel y otros.

o Servicios de pelugueria y barberia moderna.

Al ser un Salén-Spa Masculino el proceso de produccién del servicio consta de
distintos servicios de cuidado personal para hombres detallados en tres partes
peluqueria, cuidados faciales y cuidados corporales. Mismos servicios que contienen

otros servicios dentro de cada uno.

Conformado por servicios estéticos centrados en el cabello. Es uno de los principales
servicios que ofrece GENTLEMEN e indispensable para la atencién del puablico

masculino, los servicios que la conforman son:

a) Corte de cabello
Describe el acortamiento parcial o total de cabello, también es la modificacién

del tipo de peinado del cabello.




b)

c)

d)

Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

Barberia

Es el afeitado, cortado o cuidado de la barba.

Tintes

Consiste en la preparacién quimica para cambiar el color del cabello, con el
fin de cubrir canas o cambiar de estilo.

Tratamientos capilares

Es un tratamiento quimico temporal o permanente la estructura del cabello

para modificar o mejorar la apariencia del cabello.

Es el conjunto de tratamientos que se emplean para mejorar el cuidado de la piel del

rostro. El cuidado facial en la piel de un hombre es primordial, al ser el rostro lo

primero que se ve. Los tratamientos para un cuidado facial son amplios, sin embargo,

los servicios que utiliza la empresa son:

a)

b)

d)

Limpieza facial

Es el tratamiento cosmético en la piel del rostro para mejorarla o cuidarla que
consiste en eliminar espinillas, impurezas y células muertas de la cara. Asi
también en la hidratacion y masajes en el rostro.

Depilacion de rostro

Es la eliminacion del vello por debajo de la piel en zonas no deseadas del
rostro. En varones las zonas mas comunes son mejillas, nariz, cuello, patillas
y frente.

Perfilado de cejas

Una depilacion que consiste en darle forma correcta a las cejas, respetando la
forma natural de la misma con el fin de que favorezcan la mirada y el rostro.
Aclaracion facial

Procedimiento cosmético con el objetivo de aclarar zonas oscuras o lograr un

tono mas uniforme e incluso lograr mayor claridad de la piel.
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Consta de procedimientos que se utilizan para el embellecimiento del cuerpo con el

fin de limpiarlo, perfumarlo, modificar su aspecto o mantenerlo en buen estado con la

utilizacion de productos cosméticos. El cuidado corporal que realiza GENTLEMEN

para varones son:

a)

b)

d)

Manicure

Las manos dicen mucho de una persona. Consiste en realizar una limpieza,
exfoliacién (retiro de células muertas), empuje o eliminacion de cuticula,
limado de ufias y por ultimo un masaje de manos.

Pedicure

Es una forma de mejorar la apariencia de los pies y sus ufias. Se refiere a la
eliminacion de células muertas en la planta de los pies con una piedra pémez
(piedra aspera), asi también en la desinfeccion, exfoliacion, tratamiento de
cuticula, ufas y un masaje.

Depilacion corporal

Proceso que lleva cabo para eliminar vellos de la piel. Habitualmente se
desarrolla en ciertas regiones corporales como axilas, muslos, piernas y zona
intima, que por motivos estéticos, sociales o higiénicos se pretenden mantener
sin vello.

Aclaracion de piel

Procedimiento cosmeético con el objetivo de aclarar zonas oscuras o lograr un
tono més uniforme e incluso lograr mayor claridad de la piel. Por lo general se

realiza en manos, brazos y axilas o en todo el cuerpo.

El servicio requiere necesariamente de la presencia del cliente, es decir, el proceso

de servuccion se realiza con el cliente y el personal simultaneamente.

La adquisicion e informacion de cualquiera de los servicios del Salon-Spa es por

medio de diferentes canales que el cliente utilice o considere mejor. Dentro de los

canales estan la pagina web, Facebook, Instagram, Whatsapp y llamada telefénica.
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Todos los servicios de la empresa se realizan de forma personalizada, asignando un
personal por cliente y el proceso de servuccion se efectian dentro de las

instalaciones del Sal6n-Spa.

7.2.2. Descripcion del proceso

El diagrama para seguir la l6gica de las actividades en los procedimientos de los

servicios de GENTLEMEN es la siguiente:

Tabla 18 Simbologia diagrama de flujo

Simbologia Descripcién

Inicio/fin

Inicio o final del proceso.
Actividad.

Desarrollo de la actividad llevada a cabo en el proceso.

Inspeccion.

Aplicado a acciones que requieren de supervision.

Demora.

Lapso de tiempo dentro del proceso.

Documento.

Datos del cliente como agendar cita, historial o

facturacion.

Decision/alternativa
Indica posibles varios caminos alternativos del

proceso.

Linea de flujo.

| & 000

Indica el sentido del flujo del proceso.

Fuente: Elaboracion propia
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El proceso de servuccion da inicio de dos maneras, programando una cita por alguna

plataforma virtual o linea telefonica de la empresa; asistiendo de manera personal al

establecimiento para adquirir algun servicio. De cualquiera de las dos formas el

cliente o interesado recibira la informacién necesaria y deseada.

Tabla 19 Flujograma Proceso de Reserva

RESPONSABLE
N° ACTIVIDAD
ADMINISTRACION OPERARIO CLIENTE
1 |inicio
5 Contacto con la
empresa.
3 Saludo y
bienvenida.
4 | Agendar una cita.
5 | Registro
5 Recordatorio de
cita ( \
\// no
Cambio 0
7 | cancelacion de /
reserva. \ _
Si
8 Reprogramacion
de cita
9 Fin de la reserva

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 20 Proceso de Reserva
PROCESO DE RESERVA DE SERVICIOS

N° RESPONSABLE ACTIVIDAD DESCRIPCION

El cliente puede comunicarse con la
) Contacto con la o
1 Cliente empresa pagina web, Facebook,
empresa. .
Whatsapp o llamada telefonica.

En caso de contacto por whatsapp o

o Saludo y llamada telefénica.
2 Recepcionista ) _ )
bienvenida. En las demas plataformas esta
actividad estéa programada.
) Agendar una  El cliente elige una fecha y hora de
3 Cliente _ y .
cita. atencion que se adecuen a su tiempo.
Se registra los datos del cliente como
o _ teléfono celular, nombre completo y
4 Recepcionista Registro . o . _
tipo de servicio y se informa el tiempo
aproximado de realizacion del servicio.
Se realiza un recordatorio al cliente 24
o Recordatorio de hrs. Antes de su cita mediante un
5 Recepcionista _ _
cita mensaje de whatsapp o0 Illamada
telefénica.
. El cliente puede notificar la
Cambio o y ) _
_ y cancelacion o cambio de horario por
6 Cliente cancelacion de o _
llamada telefénica o por el mismo
reserva. _ o S
medio que utilizé en un principio.
. En caso de cambios en la cita se
_ Reprogramacion N )
7 Cliente modifica el dia de reserva o

de cita y
cancelacion.

Fuente: elaboracion propio
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Los servicios de GENTLEMEN se clasifican en peluqueria (corte de cabello, barberia,
tintes y rizado/alisado de cabello); cuidados faciles (limpieza, perfilado de cejas,
depilacion, aclaracion de piel) y cuidados corporales (manicure, pedicure, depilacion
y aclaracion de piel). Los cuidados faciales y corporales comparten similar proceso

por ello se agrupan algunos de los servicios.

Tabla 21 Flujograma Proceso de servicio de peluqueria

RESPONSABLE
ADMINISTRACION | OPERARIO CLIENTE

N° ACTIVIDAD

1 |inicio

2 | Ingreso al Sal6n-Spa

3 | Saludo y bienvenida

, | Bebida de |
bienvenida

. Preparacion del area O
de trabajo N
Operacion del

S .
servicio )

Despejar éarea de

trabajo

Orden vy limpieza de

7 | instrumentos

utilizados

g | Cobro y facturacion

Fin del servicio |

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 22 Proceso de Servicio de Pelugueria/Barberia

NO

1

N

w

8

PROCESO DE SERVICIO DE PELUQUERIA/BARBERIA

RESPONSABLE

Cliente

Recepcionista

Recepcionista

Operario

Operario

Operario

Operario

Recepcionista

ACTIVIDAD
Ingreso al Salon-
Spa
Saludo y

bienvenida.

Bebida de

bienvenida

Preparacion del
area de trabajo

Operacion  del
servicio
Despejar area
de trabajo

Orden y
Limpieza de
instrumentos
utilizados

Cobro y

facturacion

DESCRIPCION

Ingreso del cliente al establecimiento

Saludo cordial e invitacién a tomar

asiento.

Se ofrece una bebida (mate, té, cafe,

gaseosa, jugo o agua) al cliente.

Preparacion de instrumentos,
equipos e insumos para el servicio

deseado.

De acuerdo a los requerimientos del
cliente se procede al corte de cabello

y/o barba, tinte o tratamiento capilar.

Una vez culminado el servicio, se
retiran los instrumentos y elementos
de trabajo para atencién de un

préximo cliente.

Limpieza del &rea de trabajo utilizado,
lavado y desinfeccion de
instrumentos en contacto directo con

el cliente.

Se realiza el cobro (efectivo, tarjeta o
transferencia) al cliente y se procede

a su respectiva facturacion.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 23 Flujograma Proceso de Limpieza facial/Perfilado de cejas

RESPONSABLE
N° ACTIVIDAD
ADMINISTRACION | OPERARIO CLIENTE

1 |inicio
5 Ingreso al Salon-

Spa
3 Saludo y

bienvenida.
4 Bebida de

bienvenida

Preparacion del
area de trabajo

5 Desinfeccion de
instrumentos
]
@

Limpieza facial/

Perfilado de cejas

Despejar area de

trabajo

Orden y Limpieza

9 | de instrumentos

utilizados

g | Cobro y facturacion

10 Fin del servicio

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 24 Proceso de Limpieza facial/Perfilado de cejas

NO

1

N

w

RESPONSABLE

Cliente

Recepcionista

Recepcionista

Operario

Operario

Operario

Operario

Operario

Recepcionista

ACTIVIDAD
Ingreso al Salon-
Spa
Saludo y
bienvenida.
Bebida de
bienvenida
Preparacion del
area de trabajo
Desinfeccion de

instrumentos

Limpieza facial

Perfilado de

cejas

Despejar area
de trabajo

Orden y
Limpieza de
instrumentos
utilizados

Cobro y

facturacion

DESCRIPCION
Ingreso del cliente al establecimiento

Saludo cordial e invitacion a tomar
asiento.
Se ofrece una bebida (mate, té, café,

gaseosa, jugo o agua) al cliente.

Preparacion de instrumentos,
insumos y camilla.
Esterilizacion de instrumentos

metalicos.

Limpieza de cutis, vaporizacion,
exfoliacion, extraccion de puntos
negros Yy espinillas, aplicacion de

ténico, mascarilla y masaje.

Limpieza de cejas, delineado,

depilacion con cera fria y pinzas.

Una vez culminado el servicio, se
retiran los instrumentos y elementos

de trabajo utilizados.

Limpieza del area utilizado, lavado y
desinfeccion de instrumentos en

contacto directo con el cliente.

Se realiza el cobro (efectivo, tarjeta o
transferencia) al cliente y se procede

a su respectiva facturacion.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 25 Flujograma Proceso de Manicure/Pedicure

RESPONSABLE
N° ACTIVIDAD
ADMINISTRACION OPERARIO CLIENTE

1 |inicio
5 Ingreso al Saldn-

Spa
3 Saludo y

bienvenida.
4 Bebida de

bienvenida

Preparacion  del

area de trabajo

5 Desinfeccion de
instrumentos

7 | Manicure/Pedicure

Despejar area de

trabajo

Orden y Limpieza

9 ' de instrumentos -
utilizados

9 Cobro y
facturacion J—
. . . |

10 Fin del servicio

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 26 Proceso de Manicure/Pedicure

N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
_ Ingreso al Salén-
1 Cliente
Spa
o Saludo y
2 Recepcionista _ _
bienvenida.
o Bebida de
3 Recepcionista _ )
bienvenida
_ Preparacion del
4 Operario . _
area de trabajo
_ Desinfeccion de
5 Operario )
instrumentos
Manicure
6 Operario
Pedicure
_ Despejar area
7 Operario _
de trabajo
Orden y
_ Limpieza de
8 Operario )
instrumentos
utilizados
o Cobro y
9 Recepcionista

facturacion

DESCRIPCION
Ingreso del cliente al establecimiento

Saludo cordial e invitacion a tomar
asiento.

Se ofrece una bebida (mate, té, café,
gaseosa, jugo o agua) al cliente.

de

recipientes, toallas e instrumentos

Preparacion insumos  (cremas),

Esterilizacion de instrumentos.

de

limado de ufias y por ultimo un masaje de

Exfoliacion, eliminacion cuticula,
manos.

Limado de planta de los pies (piedra
pémez), exfoliacion, tratamiento ufas,
eliminacién de cuticula y masaje en los
pies.

Una vez culminado el servicio, se retiran
los instrumentos y elementos de trabajo

utilizados.

Limpieza del area utilizado, lavado y
desinfeccion de instrumentos en contacto

directo con el cliente.

Se realiza el cobro (efectivo, tarjeta o
transferencia) al cliente y se procede a su

respectiva facturacion.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 27 Flujograma Proceso Depilacion/Aclaracion de piel

RESPONSABLE
N° ACTIVIDAD
ADMINISTRACION | OPERARIO CLIENTE
1 |inicio
2 | Ingreso al Salén-Spa
3 | Saludo y bienvenida.

4 | Bebida de bienvenida
. Preparacion del éarea
de trabajo
5 Desinfeccion de
instrumentos
Depilacion/ Aclaracion I
7 p_ )
de piel -
g Despejar é&rea de
trabajo
Orden y Limpieza de
9 | instrumentos /
utilizados
g | Cobro y facturacion
10 Fin del servicio

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 28 Proceso de Depilacion/Aclaracion de piel

NO

1

w

RESPONSABLE

Cliente

Recepcionista

Recepcionista

Operario

Operario

Operario

Operario

Operario

Recepcionista

ACTIVIDAD
Ingreso al
Salén-Spa
Saludo y
bienvenida.
Bebida

bienvenida

de

Preparacion del
area de trabajo

Desinfeccion de

instrumentos
Depilacion
Aclaracion  de
piel

Despejar area
de trabajo
Orden y
Limpieza de
instrumentos
utilizados

Cobro y

facturacion

DESCRIPCION
Ingreso del cliente al establecimiento

Saludo cordial e invitacion a tomar
asiento.

Se ofrece una bebida (mate, té, café,
gaseosa, jugo o agua) al cliente.
Preparacion de insumos (cremas, cera),

toallas y camilla.
Esterilizacion de instrumentos.

Calentar la cera, limpiar la piel,

depilacion de la zona deseada vy
limpieza.

Preparacion de mezcla blanqueadora,
aplicacion en la zona deseada, retirar y
limpiar.

Una vez culminado el servicio, se retiran
los instrumentos y elementos de trabajo

utilizados.

Limpieza del area utilizado, lavado y
de
contacto directo con el cliente.

desinfeccién instrumentos en

Se realiza el cobro (efectivo, tarjeta o
transferencia) al cliente y se procede a su

respectiva facturacion.

Fuente: elaboracién propia
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El personal operativo de GENTLEMEN esta conformado por un equipo de cinco

personas al servicio de los clientes de la empresa.

Los cinco miembros estaran en contacto directo con los clientes, por lo cual implica
educacion, buena presencia (higiene y arreglo personal) e indumentaria completa en
todo momento de su horario de trabajo. El personal operario se constituye de la

siguiente forma:

e Recepcionista (1)
e Peluquero-barbero (2)
e Estilista-depiladora (1)

e Manicurista-pedicurista (1)

Los equipos y muebles que se utilicen para la realizacion de cualquiera de los
servicios necesariamente deben ser de uso profesional, es decir, de buena calidad y

seran ubicadas en el area de trabajo correspondiente.

Tabla 29 Secadora de cabello

SECADORA DE CABELLO

Voltaje: 220-240v
Potencia: 2200w
Caracteristicas  \otor: Motor de CC
fisicas y Marca: Philips
Modelo: HP8232

Medidas:31 x 10 x 22 cm
Precio: Bs. 309,00

Caracteristicas @ Protege el cabello, potencia profesional para peinados, secado

técnicas

funcionales | rapido.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 30 Mdaqguina cortadora de cabello

CORTA PELO
Peine de Corte de 3, 6, 9, 12, 16, 18, 22, 25 (mm)

Mango (goma

oee
LA B
$ W

' &

<H

Corta el cabello con facilidad por su motor

antideslizante)
Caracteristicas fisicas y Cable 3 metros
Tension: 220V

Modelo: HC5850

Precio: Bs. 349,00

técnicas

Caracteristicas funcionales potente, cuchillas de acero inoxidable 'y

proporciona un acabado profesional.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31 Lavacabezas

SILLA LAVACABEZAS
Altura: 90cm

Longitud: 60 cm
Marca: Dompel

o Lavado
Caracteristicas =~ _
o Valvula de drenaje
fisicas y ) _
. Estructura: polimero inyectado
técnicas _ .
Asientos con cojin

Opciones de temperatura de

agua
Precio: Bs. 1500,00

o Silla de lavado de cabello, inclinada para masajear y lavar
Caracteristicas ) ) )
_ la cabeza del cliente, disefio anatdomico comodo para el
funcionales _
cliente,.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 32 Alisador de cabello

ALISADOR DE CABELLO

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Cable largo: 2,50 mts
Temperatura 220°C
Cable giratorio

Aro para colgar

Punta de silicona

contra quemaduras
Precio: Bs. 420,00

Caracteristicas

funcionales

Ideal para alisar en poco tiempo. Patines recubiertos de
Tourmaline para un mayor cuidado del cabello, se adapta a

la presion sobre el cabello para un deslizamiento mas gentil..

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33 Rizador de cabello

RIZADOR DE CABELLO

Caracteristica

S técnicas

Temperatura 220°C

Didmetro 19mm

Cable giratorio

Aro para colgar

Cool tip punta de silicona
contra quemaduras

Precio: Bs. 420,00

Caracteristica

s funcionales

Para looks con rizos estrechos, melena voluminosa e ideal para
el pelo corto. Apagado automético después de una hora de

encendido, apoyo en cualquier superficie sin causar dafio.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34 Calentador cera

CALENTADOR DE CERA

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Contenedor de aluminio con mango
Cubierta transparente anticontaminacion

Apto para todo tipo de ceras

Color: blanco N

Potencia: 100W g ‘»r-'*»-—e:

Volumen: 500ml

Marca: pro-wax100 =3
Control de temperatura ,(‘ ~\
Luz indicadora § n [
Precio: Bs. 120,00 S—

Caracteristicas

funcionales

Spa de cera caliente, elimina vellos del rostro y cuerpo, apto
para todo tipo de cera, la cera esta lista entre 20 y 30 minutos

de calentado.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 35 Vaporizador

VAPORIZADOR

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Voltaje: 110-240 V
Frecuencia: 50/60Hz
Potencia: 130 W

Material: PC PP ABS
Tamafio: 19,8*19,8*190mm
Color: Rosa, purpura
Precio: Bs. 380,00

Caracteristicas

funcionales

Abre los poros, ayuda a eliminar la suciedad, bacterias y
residuos de maquillaje. Tratamiento de spa deja la piel suave

y sedosa.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 36 Mdaquina pedicure

MAQUINA PEDICURE

Caracteristicas
fisicas

Caracteristicas

técnicas

Marca: Derma Seta
9 accesorios

Giros: 550/minuto
Precio: Bs. 390,00

Caracteristicas

funcionales

Tratamiento de callos y piel aspera de los pies. Brinda limpieza

de cutis y masajes.

Tabla 37 Camilla

Fuente: Elaboracion propia

CAMILLA

Caracteristicas
fisicas

Caracteristicas

técnicas

Estructura metalica

Largo: 177 cm /Ancho: 57cm/ Altura: 78cm
Tapizado de cuero ecoldgico

Doblado tipo maletin

Precio: Bs. 1050,00

Caracteristicas

funcionales

Camilla desplegable para depilacion y spa de rostro y cuerpo.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38 Sillones

SILLONES

Caracteristicas

fisicas

Caracteristicas

técnicas

Capacidad: 8 asientos
Color: negro
Precio: Bs. 3600,00

Caracteristicas

funcionales

Comodidad para los clientes, mientras esperan 0 para
relajarse.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 39 Silla de barbero

SILLAS DE BARBERO

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Altura:105 cm

Ancho: 60cm

Material: cuero sintético
Capacidad: 300kg
Pes0:105 kg

Reclinable giratorio 360°
Precio: Bs. 690,00

Caracteristicas

funcionales

Silla de barberia amplia, comodidad para el cliente, movilidad

y ajuste para realizar el servicio.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40 Televisor

TELEVISOR

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Smart tv 2019

Resolucién HD

Formatos AVI, ASF, MP3, JPEG
y otros

Precio: Bs. 2500

Caracteristicas

funcionales

Entretenimiento multimedia para transmision de peliculas,

series, musica o partidos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 41 Computadora de oficina

COMPUTADORA DE OFICINA

Caracteristicas

técnicas

Procesador: core 17 3.4 ghz
Memoria RAM: 8GB

Disco duro: 1 TB

CPU, mouse, parlantes y teclado
Precio: Bs. 2800,00

Caracteristicas

funcionales

Uso exclusivo para recepcion, agenda de citas, datos de

clientes, documentos de la empresa.

Tabla 42 Escritorio

Fuente: Elaboracion propia

ESCRITORIO
o Alto: 102.6 cm
Caracteristicas
o Ancho: 86cm
fisicas y ] »
. Pizarra acrilica
técnicas

Precio: Bs. 1.147,00

Caracteristicas

funcionales

Escritorio  extensible con biblioteca, espacio para

documentos, material de escritorio, equipo de computacion

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 43 Silla giratoria

SILLA GIRATORIA

Caracteristicas
técnicas y

fisicas

Alto: 89-101cm
Ancho 60cm
Largo 55 cm
Precio: Bs. 509,00

Caracteristicas

funcionales

Silla giratoria ajustable, combina funcionalidad con
practicidad, comodo, ligero, con reposabrazos y regulador de

elevacion.

Tabla 44 Estante

Fuente: Elaboracion propia

ESTANTE

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

alto: 2 mtrs
ancho:80 cm
profundidad: 40.7 cm
niveles: 5

material: madera
Precio: Bs. 400,00

Caracteristicas

funcionales

Estante para exposicion y accesibilidad de productos,
materiales, con 6 espacios para el orden de los productos y

cajones en la parte baja para otros insumos.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 45 Vitrina

VITRINA

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Alto: 64.5 cm
ancho:80 cm
profundidad: 40 cm
espacios :4

Precio: Bs. 390,00

Caracteristicas

funcionales

Especificamente para el &rea de cuidados faciales y
corporales, se almacenan productos de usé corporal y facial,

al igual que instrumentos de trabajo.

Tabla 46 Espejos

Fuente: Elaboracion propia

ESPEJOS

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Espejos biselados
Porta secadora
Vitrina 5 niveles

2 enchufes

Alto: 200.10cm
Ancho: 3.00 m
Precio: Bs. ,00

Caracteristicas

funcionales

Espejos personalizados con cajones, vitrina para exponer
productos, enchufes y porta secadora. Ademas de seccion de
espejo individual por cliente.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 47 Frigobar

FRIGOBAR

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Alto: 84 cm
Ancho: 50 cm < ~

Profundidad: 56 cm —_——

Cajon verdulero l
Bandejas vidrio templado By i P

Congelador con puerta - : "
Porta latas
Llave en la puerta

Precio: Bs. 1720,00

Caracteristicas

funcionales

Su funcién principal es el almacenamiento de bebidas de
cortesia para los clientes, asi también para alimentos y

bebidas del personal de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 48 Banco giratorio

BANCO GIRATORIO

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Estructura metalica
Tapiz negro

Altura: 59cm — 72cm
Precio: Bs. 60,00

Caracteristicas

funcionales

Asignado al personal de cuidado corporal, especificamente
para los servicios de manicure y pedicure, permite movilidad,

comodidad y rapidez en la realizacion del servicio.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 49 Impresora

IMPRESORA

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Marca: canon

Color: blanco

Modelo PIXMA MG2410
Precio: 300 bs

o . 111y
Lorn fOs

Caracteristicas

funcionales

Imprimir reportes de cierre de caja, anuncios. Fotocopiar

documentos de importancia.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 50 Caldera Eléctrica

CALDERA ELECTRICA

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Carcasa resistente al calor
Indicador de nivel de agua
Encendido iluminado
Apagado automatico

2 litros de Capacidad
1800 wats de potencia
Precio: 90 bs

Caracteristicas

funcionales

Calienta el agua sin la necesidad de usar gas, cuenta con
apagado automatico. Calienta el agua para el refrigerio o para

algun servicio que lo requiera.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 51 Bote de basura

BOTE DE BASURA

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Alto: 40 cm

Ancho: 25.2 cm
Largo: 28.2 cm
Cierre suave y pedal
Precio: Bs. 25,00

Caracteristicas

funcionales

Acumulacién de desechos, para materiales usados, residuos

de productos o alimentos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 52 Equipos de limpieza

EQUIPOS DE LIMPIEZA

Caracteristicas
fisicas y

técnicas

Escoba
Recogedor
Trapeador

Balde

Goma

Precio: Bs. 130,00

Caracteristicas

funcionales

Mantener limpio y desinfectado los pisos y superficies de

areas de trabajo, muebles , bafios y vidrios del centro estético

Fuente: Elaboracion propia
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7.4. INSUMOS Y MATERIALES

Tabla 53 Instrumentos de trabajo

INSTRUMENTOS DE TRABAJO

DESCRIPCION DETALLE PRECIO(BS)
/do Set de tijeras

o Tijeras para corte profesional de acero 1000
%7" F inoxidable y estuche, tijera de corte filo y

tijera de pulir (varios dientes).

. Peines
. E Juego de peines y cepillos para cabello, 50

variedad de modelos para realizar
diferentes peinados.

Kit para afeitar

Caja de madera, maquinilla de afeitar y
cepillo. Navaja de precisidon para cortar la
barba, patillas o cabello.

Juego brochas / esponjas
10 v Para mezclar y aplicar productos en la piel.
Consta de diferentes brochas, pinceles, 40
paletas, cuchara medidora, esponjas y
: recipiente de mezcla.

Kit de manicure

Limas, pulidoras, corta cuticulas, corta
uflas, empujador, pata de cabra (retira
cuticulas y callos) y cepillo.

50

Kit de pedicure

Maletin con limas, lima pulidora, corta

cuticula, pata de cabra (retira cuticulas y 70
callos), piedra pémez, tallador de plantas y
empujador de cuticulas.

: Kit limpieza facial
| | W 1 Maletin con brocha, saca espinillas,
; 1 | esponjas, paletas, recipientes para 80
| | | e | mascarillas atomizador con alcohol y
cuchara medidora
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DESCRIPCION DETALLE PRECIO(BS)

J A= Kit perfilado de cejas
I Pinzas, peine para cejas, navaja, .Iaplz 65
t blanco, calibre medidor, hilo de depilar y

tijera.

Toallas
Toallas para manos, pies, rostro y cabello. 200
Asi también para bafios.

Bafiera para pies
Recipiente de madera resiste al agua por

r'\fT--jf‘ﬂ'/ﬁ// largo tiempo, cuenta con una tapa de 500
3 e apoyo para pies, masajeadores de madera
.l giratorios.

Recipiente para manos
Recipiente para realizar manicure, material 25
resiste para agua caliente y fria.

p \\

) O Recipientes de vidrio
S \ !

Diferentes tamafios y capacidad, para
mezclas de productos, mascarillas y otras
mezclas.

Set para tintes
Tazén de mezcla, aplicadores de tinte y 30
peine con brocha.

Atomizadores
Atomizador de agua para mojar el cabello, 45
realizar cortes y peinados.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 54 Insumos

INSUMOS
PRODUCTO PRESENTACIO PRECIO CANTIDAD PRECIO
N UNITARIO TOTAL
(BS) (BS)
Shampoo Frasco (media 14,00 6 80,00
docena)
Acondicionador Frasco (media 14,00 6 80,00
docena)
Cera para cabello Frasco 40,00 1 40,00
Spray para cabello Frasco 40,00 1 40,00
Crema de afeitar Frasco 80,00 1 80,00
Locion Frasco 100,00 1 100,00
Gel Frasco 35,00 1 35,00
Exfoliante facial Frasco 130,00 1 130,00
Exfoliante corporal Frasco 20,00 1 20,00
Exfoliante para pies Frasco 80,00 1 80,00
Crema hidratante Frasco 150,00 1 150,00
Removedor de Frasco 25,00 1 25,00
cuticulas
Cera depilatoria Bolsa (kilo) 45,00 1 45,00
Hilo para depilar Unidad 50,00 1 50,00
Limas Docena 45,00 1 45,00
Removedor de cera Frasco 50,00 1 50,00
Parafina Bolsa (kilo) 25,00 1 25,00
Mascatrillas Frasco 30,00 2 60,00
Tintes Frasco (docena) 50,00 12 600,00
Algoddn Rollo 28,00 1 28,00
Alcohol Frasco 20,00 1 20,00
clorexilina Frasco 50,00 1 50,00
Alcohol en gel Frasco 22,00 1 22,00

Fuente: elaboracién propia

Los insumos ya mencionados son de uso directo en la servuccion, los mismos tienen

una frecuencia de compra mensual.




Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

Tabla 55 Insumos de Refrigerio

INSUMOS REFRIGERIO

PRECIO PRECIO
PRODUCTO PRESENTACION UNITARIO (BS) CANTIDAD TOTAL (BS)
Caja de te (50 Caja 25,00 1 25,00
sobres)
Botella de jugo Six pack 10,00 6 60,00
Azlcar Bolsa (kilo) 4,67 1 4,67
Gaseosa personal Caja (docena) 24,00 1 24,00

Fuente: elaboracion propia

Los insumos de refrigerio constan de bebidas de cortesia que se ofrecen a los clientes

de Gentlemen, detallada en estrategia de diferenciaciéon suave (pag. 13)

Tabla 56 Indumentaria y EPP de personal

INDUMENTARIA'Y EPP DEL PERSONAL

DESCRIPCION DETALLE PRESENTACION PF\(ESC)IO
Guantes de latex

Protege las manos de sustancias

0 superficies con bacterias. caja 30
Permite mejor manipulacion de

herramientas.

Barbijos ecoldgicos

Cubren la boca y nariz por

higiene y salud durante la unidad 10
servuccion. Lavables,

reutilizables y ecolégicos.

Lentes
Cubren los ojos de elementos o unidad 20
sustancias desconocidas.

Uniforme
Hombres. Camisa negra vy
delantal de barbero negro. unidad 70

Mujeres. Blusa negra de manga
corta con bolsillo.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 57 Material de escritorio

MATERIAL DE ESCRITORIO

PRECIO
DESCRIPCION PRESENTACION ~ TRECIOU CANTIDAD “papp,
(BS) ANUAL
(BS)
Tinta impresora Juego 200 2 400
Hojas bond Paquete 27 2 54
Boligrafos Caja 30 1 30
Pegamento en
barra paguete 25 1 25
Memotips (notas
pegables) Paquete 10 1 10
Grapas caja 3 3 9
Yurex paquete 15 1 15
Engrampadora unidad 25 1 25

Fuente: elaboracion propia

7.4.1. Proveedores
Los proveedores son seleccionados por capacidad de abastecimiento,

cumplimiento, calidad de productos y entrega hasta las instalaciones del Sal6n-Spa.

Tabla 58 Proveedor productos capilares

Nombre o razén social Wella

Av. Sanchez Bustamante edificio Business Center

Direccion _
panta baja.
Teléfonos 69721609 - 2772360
o Shampoo, acondicionador, spray, cera, gel, tintes,
Descripcion

aceites.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 59 Productos para la piel

Nombre o razén social Omnilife -seytu
Direccion Avenida arce, equina campos
Teléfonos 7725990
L Exfoliantes, mascarillas, cremas hidratantes, crema
Descripcidn ) . ]
de afeitar, lociones, aceites,

Fuente: elaboracion propia

Tabla 60 Productos para la piel

Nombre o razdn social

Thania Seyned

Calle Genaro Sanjinés, edificio Handal center sub

Direccién
suelo.
Teléfonos 76257021
L Cera, hilo depilatorio, mascarillas, crema aclaradora,
Descripcion

removedor de cera, parafina.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 61 Material de escritorio

Nombre o razén social | Favery
Direccién Zona tembladerani, calle huallparrimachi #432
Teléfonos 78851452 - 77783576
o Papel bond, boligrafos, memotips, folders, grapas,
Descripcion .
yurex, sobre manilas, etc.

Fuente: Elaboracion propia
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7.5. PROGRAMACION A LA SERVUCCION

A continuacion, se plantea la programaciéon de procesos general con tiempos de la
siguiente forma:

Tabla 62 Diagrama de flujos de tiempos

o TIEMPO ¢ iBOLOS  DESCRIPCION DEL PROCESO
minutos

zZ

1 1 I Visita del cliente
2 2 D) Bienvenida y oferta de servicios
3 5 |_'_| Recepcion y bebida de cortesia
4 5 Preparacion de éarea, productos e
instrumentos
Variable EP L -
5 30-60 Realizacion del servicio
6 5 Aprobaciéon u observaciones en el
servicio prestado
7 2 (I Fotografia o video del resultado
Registro del cliente y entrega de
8 1 . >
tarjeta de presentacion
9 2 { | Pago y emisién de factura
10 1 il Agradecimientos y despedida
[ Actividad
48 278 O Inspeccion
lgfl minutos
D Demora

D Documento
Fuente: elaboracion propia

e Gentlemen realiza sus funciones de lunes a sdbado
e Trabaja 8 horas diarias

e Horariode 9 am a7 pm

e Tiempo aproximado de servicio 30 minutos

e Capacidad maxima diaria por servicios

7.5.1. Sistema de inventarios

GENTLEMEN utiliza gran variedad de productos e insumos de terminado y
renovacion variable, por lo cual se clasifican de forma que facilite el control y compra
de los mismos.




Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

Tabla 63 Sistema de inventarios

ESPECIALIDAD | SERVICIOS .~ PRODUCTOS | MATERIALES
Cortes y peinados ' Shampoo Tijeras
Acondicionador Toallas
Cera de cabello Peines
Spray de cabello
Peluqueria Barberia Crema de afeitar Navajas
Locion Toallas
Tintes Tintes, Guantes
decoloracion Brochas
Peines
Limpieza facial Mascarilla Toallas
Exfoliantes Algodén
Crema hidratante | Esponjas
Locién guantes
Depilacién Cera Algodén
Perfilado de cejas | Aceite Pinzas
Cuidado facial Locion post Tijeras
depilatoria Hilo
henna Navaja
Algodon
Aclaracién Crema Toallas
blanqueadora Esponjas
pincel
Manicure Alcohol toallas
Exfoliante corta cuticula
Removedor de corta ufias
cuticulas empuja
Crema hidratante | cuticulas
limas
Pedicure Exfoliante toallas
corta cuticula
corta ufias
Cuidado empuja
corporal cuticulas
piedra pomez
limas
Depilacion Cera Papel
Aceite depilatorio
Locion post Algodén
depilatoria
aclaracion Crema Pincel
blanqueadora Esponjas
toallas

Fuente: elaboracion propia
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El tamafio de la locacion de GENTLEMEN se hara de acuerdo a los recursos
financieros y la demanda del mercado. Para ello se buscara un local en alquiler por

el sector de San miguel y Calacoto de la zona sur en la ciudad de La Paz.

La locacion de la planta de GENTLEMEN estard ubicada en la zona de San Miguel
preferentemente en la calle 21 de Calacoto, por la afluencia de gente y que es un sector
bastante comercial.

Dicho local adquirido debera cumplir con los ambientes necesarios para realizar los
servicios o0 al menos sea posible la adaptacion y remodelacién del mismo. Para ello

se toman los siguientes criterios:

Al ser un Salén-Spa requiere de espacios especificos para la realizacion de los
servicios como espacio, comodidad y privacidad de acuerdo al tipo de servicio
gue se requiera tanto para los clientes como para el personal de la empresa. Por

ello se consideran los siguientes espacios.

e Bafos de preferencia 2 uno exclusivamente para clientes y otro para el
personal, de lo contrario un bafio amplio.

e Area de depilacién y aclaracion de piel, sobre todo para el corporal se requiere
un espacio privado que de comodidad y confianza a los clientes que opten por
el servicio.

e Manicure y pedicure requieren de un espacio especial, debido a que se
necesita comodidad para realizar los cuidados de pies y manos, tanto para el
cliente como para el personal.

e Recepcién, este espacio es a partir de la entrada del local, escritorio de

recepcionista y sillones de espera para los clientes.
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Las instalaciones de Gentlemen estaran en un local en alquiler en San miguel (Zona
sur) para realizar sus actividades, el local adquirido sera modificado de acuerdo a las
actividades y necesidades del Salon-Spa. A continuacion un ejemplo de las areas
gue requiere la empresa.

Peluqueria

%m%@
T

E Sala de espera

GENTLEMEN

Depilacion

I

imacén

C____]

Recepcion

Fuente: elaboracion propia
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8. FINANZAS

8.1. PRESUPUESTO DE INVERSION
Gentlemen determiné utilizar un capital propio e inversion de terceros para
emprender la idea de negocio. Para realizar sus actividades formalmente se necesita
determinar el presupuesto de inversion inicial se compone de tres elementos: activos

fijos, activos diferidos y capital de trabajo.

Tabla 64 Presupuesto de inversion

Detalle Aporte Valor BS

Capital propio 65% 72.159,78
Inversionistas 35% 38.855,26
TOTAL 100% 111.015,04

Fuente: elaboracion propia

La empresa Gentlemen asumira el 65% de la inversion total y el restante 35% de
inversionistas interesados en la idea de negocio, se considera realizar una retribucién

anual de 15% del total de las utilidades generadas.

Inicialmente se constituyen los elementos tangibles que la empresa requiere para
este proceso, a continuacién, se detalla de forma genérica los activos fijos, el detalle

de cada clasificacion se encuentra en el capitulo anterior. (pag. 78)

Tabla 65 Activo Fijo

Descripcion Valor Bs. ‘
Equipo de computacién 3.100
Herramientas 2.190
Maquinaria 8.856
Muebles y enseres 11.886
Total 26.032

Fuente: elaboracion propia
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Todo activo cuyo gasto es pagado por anticipado y que no son susceptibles a la
recuperacion por la empresa.

Tabla 66 Activo Diferido corregir tabla

Concepto Valor Bs.

Gastos de Constitucion 2.115
Caja Nacional de Salud (Examen Pre-ocupacional) 200
Ejecucién publica de musica (Sobodaycom) 180
Licencia de Funcionamiento (GAMLP) 0
Matricula de comercio 455
Patentes Municipales 150
Registro obligatorio de empleadores 0

Solicitud de registro de marca o signo distintivo (SENAPI) 500

Minuta de constitucidon notariada y poder

Gastos de Publicidad 1.110

Tarjetas (1000 unidades)

Marketing y redes sociales 850

Total 3.225
Fuente: elaboracion propia

El capital de trabajo cubre los insumos para la servuccién (productos, materiales y
otros) y los costos indirectos, para llevar un mejor control de las compras y pagos que
debe realizar la empresa anualmente.

Tabla 67 Capital de Trabajo

Concepto Valor Bs. ‘
Costos Indirectos 66.228 ‘
Alquiler 60.000
Consumo de agua potable 360
Consumo de energia eléctrica 2040
Servicio de internet 1848
Servicio de telefonia 1980
Insumos 15.430 ‘
TOTAL 81.658

Fuente: Elaboracion propia
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8.1.1. Estructura de Inversion
En la siguiente tabla se detalla la estructura de presupuesto de inversion que requiere
la empresa para ingresar al mercado. En ella se aprecia el monto total a invertir y su
respectiva clasificacion. Como se explicé anteriormente se contard con capital propio
del 65% (Bs. 72.060,00) e inversionistas el 35% (Bs. 38.855,26) por lo que se estima
una inversion total de Bs. 110.915,04

Tabla 68 Estructura de Inversion

Total a Invertir, Aporte propio Aporte de

Inversiones Bs Bs terceros Bs
Activo Fijo

Edificios - -

Equipos de computacion 3.100,00 3.100,00
Equipos e instalaciones - -

Herramientas 2.190,00 2.190,00

Maquinaria 8.856,00 417,00 8.439,00
Muebles y enseres 11.886,00 11.886,00
Terrenos - -

Vehiculos - -

26.032,00 | 2.607,00 23.425,00

Activo Diferido
Gastos de Constitucion 2.215,00 2.215,00
Gastos de publicidad 1.110,00 1.110,00

Subtotal 3.225,00 3.225,00 =

Capital de Trabajo
Insumos 15.430,04 15.430,04

Costos Indirectos 66.228,00 66.228,00

Subtotal 81.658,04 66.228,00 15.430,04

Total 110.915,04 72.060,00 38.855,04

Fuente: Elaboracién propia

Los insumos son considerados de manera anual, ya que las compras se realizan en

cantidades mas grandes para reducir costos.
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8.2. PRESUPUESTO DE OPERACIONES
Los gastos mensuales en los que incurra el Salén-Spa Gentlemen se analizan de
forma anual y son proyectados a 5 afios es asi que en el proceso se verificard la

factibilidad del mismo.

8.2.1. Costos de produccion
Todos los gastos necesarios para realizar los servicios de Gentlemen como la mano

de obra directa e indirecta, y otros gastos de gestiébn como alquileres u otros.

Los insumos y materiales que requiere Gentlemen para operar, se proyectan a 5 afios
considerando al tasa de inflacién de 1,47%?3 (tasa de inflacién del 2019). En base a
este ya que tuvo un bajo crecimiento por los imprevistos sociales y en los préximos

afos no se espera un gran crecimiento de la tasa de inflacion.

Tabla 69 Presupuesto de Insumos Anual Proyectado

Expresado en Bs

Concepto
Aol  Afio2 Afo3 | Afio4 | Afo5
Acondicionador 960 974,11 | 988,43 | 1002,96 | 1017,70
Alcohol (litro) 120 121,76 | 123,55 | 125,37 | 127,21
Algodon (rollo) 336 340,94 | 345,95 | 351,04 | 356,20
Atomizadores 45 45,66 46,33 47,01 47,70
Bariera para pies 500 0,00 0,00 0,00 0,00
Bote de shampoo 960 974,11 | 988,43 | 1002,96 | 1017,70
Botella de jugo 720 730,58 | 741,32 | 752,22 | 763,28
Caja de té (50 sobres) 150 152,21 | 154,44 | 156,71 | 159,02
Cera depilatoria (kilo) 540 547,94 | 555,99 | 564,17 | 572,46
Cera para cabello
(crema/gel) 480 487,06 | 494,22 | 501,48 | 508,85
Clorexilina (litro) 150 152,21 | 154,44 | 156,71 | 159,02
Crema de afeitar 960 974,11 | 988,43 | 1002,96 | 1017,70
Crema hidratante (botella) 450 456,62 | 463,33 | 470,14 | 477,05
Exfoliante corporal 240 243,53 | 247,11 | 250,74 | 254,43

3 pagina web Banco Central de Bolivia, tasa de inflacién gestion 2019
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Exfoliante facial 1560 1582,93 | 1606,20 | 1629,81 | 1653,77
Exfoliante para pies 240 243,53 | 247,11 | 250,74 | 254,43
Gaseosa personal (caja) 288 292,23 | 296,53 | 300,89 | 305,31
Gel 105 106,54 | 108,11 | 109,70 | 111,31
Hilo para depilar 300 304,41 | 308,88 | 313,43 | 318,03
Juego de cristaleria 25 25,37 25,74 26,12 26,50
Juego de esponjas y

brochas 30 0,00 30,89 0,00 31,80
Juego de recipientes de

vidrio 20 20,29 20,59 20,90 21,20
Kilo de azucar 56,04 56,86 57,70 58,55 59,41
Kit de limpieza facial 75 0,00 77,22 0,00 79,51
Kit de manicure 100 0,00 102,96 0,00 106,01
Kit de pedicure 120 0,00 123,55 0,00 127,21
Kit perfilado de cejas 60 0,00 61,78 0,00 63,61
Limas (docena) 270 273,97 | 278,00 | 282,08 | 286,23
Locién 300 304,41 | 308,88 | 313,43 | 318,03
Mascarillas (docena) 180 182,65 | 185,33 | 188,06 | 190,82
Parafina (kilo) 75 76,10 77,22 78,36 79,51
Recipiente para manos 25 25,37 25,74 26,12 26,50
Removedor de cera (300

ml) 150 152,21 | 154,44 | 156,71 | 159,02
Removedor de cuticulas 150 152,21 | 154,44 | 156,71 | 159,02
Set para tintes 30 30,44 30,89 31,34 31,80
Spray para cabello 480 487,06 | 494,22 | 501,48 | 508,85
Tinte 3600 | 3652,92 | 3706,62 | 3761,11 | 3816,39
Toallas 300 0,00 308,88 0,00 318,03
Uniformes del personal 280 284,12 | 288,29 | 292,53 | 296,83
Total general 15430,04 | 14454,44 | 15372,21 | 14882,53 | 15827,47

Fuente: Elaboracion propia

La mano de obra esta conformada por cuatro miembros, el personal que realiza el
servicio se le paga por comisiones (35% por servicio realizado) durante su horario de

trabajo,se hace una proyeccién a cinco afios.
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Tabla 70 Mano de Obra Directa

Expresado en Bs
Afo 2 Ao 3

Descripcién

Mano de obra
2 Peluquero
1 Estilista-depiladora
1 Manicurista-pedicurista

Total general 139.965|142.022,49 | 144.110,22 | 146.228,64 | 148.378,20
Fuente: Elaboracion propia

139.965|142.022,49 | 144.110,22 | 146.228,64 | 148378,20

Esta modalidad de pago beneficia a la empresa a reducir sus costos, elimina la
relacion laboral con sus operarios, sin embargo, se manejan contratos que respalden
ala empresay los trabajadores. Asi también se aplican incentivos en caso de trabajo

sobresaliente y desempefio satisfactorio.

Todos los costos de mantenimiento y servuccién que se requieren para operar, para
ello se consideran los siguientes costos mensuales con su respectiva proyeccion a

cinco afios. (Inflacion 1,47%)

Tabla 71 Costos Indirectos

Concepto Mensual ’ Expresado en Bs

Bs ‘ Afio 1 ‘ Afio 2 ‘ Afio 3 ‘ Afio 4 ‘ Afio 5
Alquiler 5.000 60.000 | 60882 | 61777 | 62685 | 63607
Agua potable 30 360 365 371 376 382
Energia eléctrica 170 2.040 2070 2100 2131 2163
Servicio de internet 154 1.848 1875 1903 1931 1959
Servicio de telefonia 165 1.980 2009 2039 2069 2099
Depreciaciones 5.820 3.618 67202 68189 69192 70209
Total 5519 69.846 3618 3618 3618 2296

Fuente: Elaboracion propia
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Los costos totales necesarios para la prestacion de servicios se proyectan a 5 afios

en la siguiente tabla:

Tabla 72 Costo de Operacion Anual

Expresado en Bs

Descripelon Ao 2 Afo 3 Ao 4
Insumos 15.430 14.454 15.372 14.883 15.827
Mano de obra 139.965 | 142.022 | 144.110 | 146.229 | 148.378
Costos Indirectos 66.228 67.202 68.189 69.192 70.209

Total Costo de operacion | 221.623 | 223.678 | 227.672 | 230.303 | 234.415
Fuente: Elaboracién propia

8.2.2. Gastos de administracion y comercializacion
Los gastos administrativos constan de los gastos en sueldos y salarios de

administrativos, material de escritorio, limpieza y aseo.

El personal administrativo se conforman de dos personas un gerente general y una
recepcionista, registrados en planillas con sus respectivos aportes y cargos sociales

correspondientes.

Tabla 73 Sueldos Administrativos

| Expresado en Bs

N° .
Cargo puesto Haber Basico Costo Mensual | Costo Mensual Total costo
Mensual (aportes) (provisiones) Mensual
Gerente 1 3.000,00 501,30 625,00 4.126,30
general
Recepcionista 1 2.122,00 354,59 442,08 2.918,67
Total 2 5.122,00 855,89 1.067,08 7.044,97

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 74 Aportes Patronales y Cargas Sociales

Expresado en Bs

) = o __ %) =
T g |3 2T o 2 |co 2 c 8 8 o
= 3 S o o) Q= S |92 © S S S =
S NeER Lo g22lER8e a (B8g N % O S S 37
o ° =92 E?\] mg ST s © S Em C© = 0 = S
= = = o Eo-<0o S (23w E 2 Z gL
5 |80 & |2 | ? | B |&® |5 |&% =
0 = o = =
Gerente | 5 3650 00 | 300,00 | 60,00 | 51,30 | 90,00 | 501,30 | 250,00 | 250,00 | 125,00 | 625,00 | 4.126,30
general . 1 1 t t 1 t t H ’ ’ - 1
Recepcionista | 2.122,00 | 212,20 | 42,44 | 36,29 | 63,66 | 354,59 | 176,83 | 176,83 | 88,42 | 442,08 | 2.918,67
Total 5.122,00 | 512,20 | 102,44 | 87,59 | 153,66 | 855,89 | 426,83 | 426,83 | 213,42 | 1.067,08 | 7.044,97

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 75 Material de Escritorio

. . " Cantidad Valor Anual
Descripcion Presentacion Valor bs.
Anual bs.
Boligrafos Caja 1 30 30
Engrampadora Unidad 1 25 25
Grapas Caja 3 9 18
Hojas bond Paquete 2 54 108
Memotips (notas pegables) Paquete 2 10 20
Pegamento en barra Paquete 1 25 25
Tinta impresora Juego 2 400 400
Yurex Paquete 1 15 15
Total general 9 568 641

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 76 Costos de aseo y limpieza

Descripcién Valor Bs. CEmEEs Valor Anual Bs.
Anual
Alcohol en gel (litro) 20 12 264
Caja de guantes 30 6 180
Lentes de proteccion 20 7 140
Recogedor, escoba, trapeador, valde y goma 130 1 130
Total general 200 18 714

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 77 Proyeccion de Gastos administrativos

Expresado en BS
Afiol  Afo2  Afio3 = Afio4 | Afo5 |

Descripcion

Sueldos y Salarios Administrativos 84.540 85.782 97.862 99.459 | 101.083
Material de escritorio 5.78 561 595 578 613
Insumos de aseo 2.142 2.173 2.205 2.238 2.271
Total general 87.260 88.517 | 100.662 | 102.275 | 103.966

Fuente: Elaboracion propia

El Sal6n-Spa Masculino contratara a una agencia de publicidad que estara a cargo
del marketing y redes sociales, este coordinara sus actividades directamente con el

gerente general. Se proyecta a cinco con la inflacion correspondiente (1.47%)

Tabla 78 Costos Publicidad y Marketing

Descripcion Valor | Expresado en Bs
mensual Bs | Afiol Afo2 @ Afio3 Afo4 | Afo5
Tarjetas (1000 unidades) 260 260 0 268 0 276
Marketing y redes sociales 850 10.200 | 10.350 | 10.502 | 10.656 | 10.813
Total general 1.110 10.460 | 10.350 | 10.770 | 10.656 | 11.089

Fuente: Elaboracién Propia

8.3. PUNTO DE EQUILIBRIO
Gentlemen ofrece mas de un servicio por lo que no maneja un precio unico, por ello

se considera el punto de equilibrio en base de costos totales con la siguiente formula:

Ventas en punto de equilibrio = costos fijos / (1-(costos variables / ingresos anuales))*

Tabla 79 Punto de Equilibrio

Descripcion . ValorBs. |
Costo Fijo 152.364,63
Costo Variable 155.090,04
Ingresos Anuales 466.550,00
Punto de equilibrio 228.233,90

Fuente: Elaboracion Propia

4 hitps://www.grandespymes.com.ar/2012/12/26/como-calcular-el-punto-de-equilibrio-de-
su-negocio-que-significa-para-la-gestion-de-su-negocio/



https://www.grandespymes.com.ar/2012/12/26/como-calcular-el-punto-de-equilibrio-de-su-negocio-que-significa-para-la-gestion-de-su-negocio/
https://www.grandespymes.com.ar/2012/12/26/como-calcular-el-punto-de-equilibrio-de-su-negocio-que-significa-para-la-gestion-de-su-negocio/
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8.4. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

Para dar inicio a las actividades del Sal6n-Spa Masculino Gentlemen en cuanto a
inversion respecta, se tomo la decision de hacer un aporte propio del 65% y restante
35% con aporte de inversion de terceros para cubrir parte del activo fijo y capital de

trabajo.

Tabla 80 Esfructura de Financiamiento

Forma de financiamiento

Total a

Inversiones Invertir Bs Aporte Aporte de .
propio Bs  terceros Bs Crédito
(65%) (35%)

Activo Fijo
Edificios - - - -
Equipos de computacion 3.100,00 3.100,00 0,00
Equipos e instalaciones - - - 3
Herramientas 2.190,00 2.190,00 0,00
Maquinaria 8.856,00 417,00 8.439,00 0,00
Muebles y enseres 11.886,00 11.886,00 0,00
Terrenos - - - -
Vehiculos - - - -
Subtotal 26.032,00 \ 2.607,00 23.425,00
Activo Diferido
Gastos de Constitucion 2.215,00 2.215,00 0,00
Gastos de publicidad 1.110,00 1.110,00 0,00
Subtotal 3.225,00 = 3.225,00
Capital de Trabajo
Insumos 15.430,04 15.430,04 0,00
Costos Indirectos 66.228,00 | 66.228,00 0,00
Subtotal 81.658,04 66.228,00 15.430,04 0,00

0,00

Total 110.915,04 | 72.060,00

Fuente: Elaboracién propia

38.855,04

Como se aprecia en la tabla anterior el financiamiento sera unicamente por inversion
propia e inversion de terceros (personas naturales) por lo que no se recurre a créditos

bancarios.




Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

8.5. FLUJO DE CAJA

Andlisis de inversiones, ingresos, gastos que son parte del proyecto que permiten

estructurar el flujo de caja. A continuacion, se detalla el estado de resultados

expresado en bolivianos.

Tabla 81 Estado de Resultados Proyectado

Expresado en Bs

Ingresos
g Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 466.550,00 | 473.408,29 | 480.367,39  487.428,79 | 494.593,99
Iva 47.107,31 | 50.877,54 | 51.257,35 | 52.384,33 | 52.775,39
IT 13.996,50 | 14.202,25 | 14.411,02 | 14.622,86 | 14.837,82
Egresos ‘ ‘ ‘
Costos de Operacién 221.623,04 |223.678,48 |227.671,84 | 230.302,96 | 234.414,59
Gastos Administrativos 87.259,63 | 88.516,98 | 100.662,32|102.274,96 | 103.966,28
Gastos de Publicidad 10.460,00 | 10.349,94 | 10.769,78 | 10.656,46 | 11.088,74
Depreciaciones 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 2.295,60
Utilidad antes de 83.01341 83.61399 73.447.26 75.06101 76.729,40
impuestos
Impuesto a la Utilidad de
Empresas 20.978,35 | 20.903,50 | 18.361,82 | 18.765,25 | 19.182,35
Utilidad Neta 62.935,06 | 62.710,49 | 55.085,45 | 56.295,75 | 57.547,05

Fuente: Elaboracién Propia

En las gestiones 3 y 4 los ingresos por ventas siguen en crecimiento sin embargo,

las utilidades netas disminuyen debido a que los costos de operacion existen insumos

gue requieren recompra en el aflo 3, en gastos administrativos principalmente se

generan por la carga salarial (bono de antigtiedad) lo que provoca dicha disminucion.

La utilidad neta sera distribuida entre los inversionistas, en funcion al monto invertido

por cada uno y los resultados de cada gestion, tomando en cuenta que se tomara

parte de las utilidades para posibles reinversiones.
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Tabla 82 Flujo de Caja Proyectado

Expresado en Bs

Descripcion . ~ ~
Aol = Afo2 | Afo3

Ingresos
Utilidad Neta - 62.935,06 | 62.710,49  55.085,45  56.295,75 | 57.547,05
Depreciaciones - 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 2.295,60
Valor Residual - - - - - 9.264,00
Capital de trabajo - - - - - 81.658,04

Egresos -110.915,04
Inversion inicial -110.915,04 - - - - -

Flujo neto -110.915,04 66.553,16  66.328,59 | 58.703,55|59.913,85 | 150.764,69

Fuente: Elaboracion Propia

Al finalizar el segundo afio se recupera la inversion inicial para Gentlemen, el célculo

se realiza de la siguiente manera:

(111.015,04 — 65.631,14)
65.383,12

= 0,69412259

0,69412259 * 12 meses =8,33 meses

La inversion inicial para el Salén-Spa Gentlemen se estima recuperar en un periodo
de 1 afio y 8 meses segun los resultados expresados.

8.6. EVALUACION FINANCIERA

La tasa de descuento utilizada para los calculos de la evaluacion financiera para

conocer la rentabilidad del proyecto se encuentra en anexos financieros (tabla 105)

Tabla 83 Evaluaciéon Financiera

Evaluacion
Proyeccion 5 anos
WACC 12,65%
VAN Bs161.818,56
TIR 57%
COSTO/BENEFICIO 2,46

Fuente: Elaboracion Propia
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Es el valor obtenido de medir los flujos de caja futuros, descontando la inversion
inicial, al obtener un resultado positivo en los calculos este muestra viabilidad y

factibilidad de la empresa.

Con la TIR se mide la rentabilidad del proyecto y de acuerdo a los resultados esta es
mayor a la tasa de descuento, la tasa interna de retorno (TIR) es de 57% lo que

confirma que el proyecto es viable.

De acuerdo al andlisis de costo beneficio un negocio es rentable si dicha relacion es
mayor a la unidad, el resultado es de Bs 2,46 de retorno por cada boliviano gastado,

lo que significa que el negocio es rentable.
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9. ESCENARIOS
Es primordial un andlisis de las posibles variaciones originadas por condiciones

internas como externas que afectan a la empresa. Se elaboran con el fin de

determinar si la empresa sigue siendo rentable al sufrir cualquier variacion.

Se considera pandemia® a la propagaciéon mundial de una nueva enfermedad. Se
produce una pandemia cuando surge un nuevo virus que se propaga por el mundo y

la mayoria de las personas no tienen inmunidad contra él.

En caso de una pandemia la prestacion del servicio sufre modificaciones y
alteraciones en sus estados financieros, para adaptarse a la “nueva normalidad” se
toman las siguientes medidas de bioseguridad® con la finalidad de prevenir riesgos

de contagios entre e personal y los clientes. Se incorporan las siguientes medidas:

Tabla 84 Material de Proteccidn Personal

DESCRIPCION DETALLE DESCRIPCION DETALLE
Barbijos ecoldgicos Lentes
Cubren la boca y nariz durante la Qﬂ Cubren los ojos de
servuccion. Lavables, i elementos 0 sustancias
reutilizables y filtros cambiables. desconacidas.

Trajes de bioseguridad Guantes de latex

¥ . . .
\ Trajes enterizos proporciona

seguridad y comodidad para
realizar las actividades
laborales.

Protege las manos de
sustancias o superficies con
bacterias.

o

Protector facial

Visera transparente anti empafiante y resistente a sustancias quimicas.

Fuente: Elaboracion Propia

5 Organizaciéon Mundial de la Salud.
6 hitps://medicina.udd.cl/sobre-la-facultad/comite-institucional-de bioseguridad/definicion-
de-bioseguridad/



https://medicina.udd.cl/sobre-la-facultad/comite-institucional-de%20bioseguridad/definicion-de-bioseguridad/#:~:text=La%20bioseguridad%20es%20un%20conjunto,potencialmente%20infecciosos%20o%20con%20cargas
https://medicina.udd.cl/sobre-la-facultad/comite-institucional-de%20bioseguridad/definicion-de-bioseguridad/#:~:text=La%20bioseguridad%20es%20un%20conjunto,potencialmente%20infecciosos%20o%20con%20cargas
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Tabla 85 Material e insumos de bioseguridad

Descripcion Presentacion I?rec.io Cantidad | Valor Bs
Unitario Bs
guantes caja 30 2 60
Barbijos ecolégicos unidad 10 6 60
Lentes unidad 20 6 120
Protector facial unidad 30 6 180
Traje de bioseguridad unidad 120 6 720
Lavandina botella 13 3 39
Alcohol botella 20 3 60
Alcohol en gel botella 22 3 66
total 265 1.305

Fuente: Elaboracion Propia

Conjuntamente los alquileres bajan al 50% por un periodo de seis meses, los ingresos
bajan en un 37% en cuanto a los costos se alteran ligeramente, todo esto influye de

en el rendimiento de la empresa la siguiente manera:

Tabla 86 Estado de Resultados (Supuesto sobre Pandemia)

Estado de Resultados

Expresado en Bs

Ingresos
Ventas 293.537,71297.852,71 | 302.231,15 | 306.673,95 | 311.182,05
lva 33.519,39 | 30.988,17 | 31.782,02 K 31.905,92 @ 32.723,27
IT 8.806,13 | 8.935,58 | 9.066,93 | 9.200,22 | 9.335,46
0reso
Costos de Operacién 146.110,48 | 147.501,79  150.113,80  151.870,21 | 154.559,59
Gastos Administrativos 87.136,63 | 87.067,99 | 99.192,02 100.783,06|102.452,44
Gastos de Publicidad 10.460,00 | 10.349,94 | 10.769,78 | 10.656,46 | 11.088,74
Depreciaciones 3.618,10 & 3.618,10 | 3.618,10 & 3.618,10 | 2.295,60

Utilidad antes de
impuestos
Impuesto a la Utilidad de

Empresas

3.886,97

971,74

9.391,14

2.347,78

2.311,52

1.360,03

1.273,06

Utilidad Neta

' 2.915,23

7.043,35

2.311,52

Fuente: Elaboracién propia

1.360,03

1.273,06




Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

Tabla 87 Flujo de Caja (Supuesto sobre Pandemiaq)

Expresado en Bs

Flujo de caja
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
| Ingresos 6 533,33 \ 10.661,45 \ 1.306, 58 2.258, 07 86.335,71
Utilidad Neta 2.91523 | 7.043,35 | 2.311,52 | 1.360,03 | 1.273,06
Depreciaciones 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 2.295,60
Valor Residual - - - - 9.264,00
Capital de ] ] i i i 76.049,17
‘trabajo

Egresos - 10530617 -

_—__—

Flujo neto - 105.306,17 6.533,33  10.661,45 | 1.306,58 | 2.258,07 | 86.335,71
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 88 Supuesto por Pandemia

Variacion Indl?? _de Evaluacién Efecto
analisis
Disminucion  del VAN Bs -41.196,79 | ggta variacion afecta
37% en los notoriamente a la empresa,
ingresos. gue los ingresos bajen en tal
Variacion en los TIR 0% porcentaje provoca que tanto
costos de el VAN como el TIR no son
operacion. COSTO/ 0,61 favorables para el proyecto.
BENEFICIO

Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo al pronéstico de ventas se esperaba un crecimiento en los ingresos,
sin embargo, si esto no sucede ya sea por la baja demanda de los servicios,
descuido en publicidad u otro factor. Por ello se plantea una disminucion del 10%,

los costos variables bajan , pero los costos fijos se mantienen.
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Tabla 89 Estado de Resultados (Disminucion del 10% en los Ingresos)

Estado de Resultados ‘

Expresado en BS

ARo 2 Afo 3
Ingresos \ |
Ventas 419.89500 | 426.067,46 432.330,65  438.685,91 |445.134,59
lva 41.221,03 | 44.892.00 | 45.190,05 46.221,53  46.528,40
IT 12.596,85 12.782,02 | 12.969,92 | 13.160,58 | 13.354,04
areso
Costos de Operacion 206.114,04 | 208.061,73 211.755,00  214.223,71 218.026,36
Gastos
AdrStativos 85.831,63 | 87.067,99  99.192,02 100.783.06 102.452 44
Gastos de Publicidad 10.460,00 10.349,94  10.769,78 | 10.656,46 | 11.088,74
Depreciaciones 3.618,10 3.618,10 | 3.618,10 @ 3.618,10 A 2.29560
0ad a e 0[S
00.0 0.295 0 48.8 0.0 4 39.0
puUe O
Impuesto a la Utilidad | 15 573 34 14.823,92 | 12.208,94  12.505,62 12.847.25
de Empresas

Utilidad Neta

45.040,01

44.471,75 36.626,83 37.516,85
Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 90 Flujo de Cojc (Disminucion del 10% en los ingresos)

Expresado en BS

Flujo de caja
J J Afo O Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4

38.541,76

Afio5 |

ingresos 48.658,11 48.089,85 40.244,93|41.134,95 130.246,90
Utilidad Neta i 45.040,01 | 44.471,75  36.626,83 | 37.516,85  38.541,76
Depreciaciones : 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 = 2.295,60
Valor Residual - - - - 9.264,00
Capital de trabajo - - - - 80.145,54

Egresos

Inversion inicial

- 109.402,54

- 109.402,54

Flujo neto - 109.402,54 48.658,11 48.089,85 40.244,93 |41.134,95 130.246 90\

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 91 Supuesto Disminucion del 10% en los Ingresos

Variacion

Indice de

Disminucion del 10%
en los ingresos, los
costos variables
bajan
proporcionalmente y
los costos fijos se
mantienen.

analisis

Evaluacion

Bs
VAN 97.181,55
TIR 40% el
COSTO/ Bs 1,89
BENEFICIO

TIR

Esta variacion en el nivel de
ventas muestra que si bien
los ingresos bajan, el VAN y
permanecen
favorables para el proyecto.
Al igual que el costo beneficio
que se genera.

Fuente: Elaboracion Propia

En el caso de una existencia de inflacion en los costos, donde los ingresos se

mantienen mientras que los costos se incrementan en un 10%. En tal situacion la

empresa sufriria los siguientes cambios.

Tabla 92 Estado de Resultados (incremento del 10% en los costos)

Estado de resultados

Expresado en BS

Afno 3
Ingresos
Ventas 466.550,00 | 473.408,29 | 480.367,39 | 487.428,79 | 494.593,99
Iva 45.752,90 | 49.810,99 | 50.138,31 | 51.286,19 | 51.623,21
IT 13.996,50 | 14.202,25 | 14.411,02 | 14.622,86 | 14.837,82

Costos de Operacion 243.785,34 | 246.046,33 | 250.439,02 1 253.333,26 | 257.856,05
Gastos Administrativos | 94.414,80 | 95.774,79 | 109.111,23 1 110.861,36 | 112.697,68
Gastos de Publicidad 11.506,00 | 11.384,93 | 11.846,76 | 11.722,11 | 12.197,62
Depreciaciones 3.979,91 3.979,91 3.979,91 3.979,91 2.525,16

Utilidad antes de
impuestos
Impuesto a la Utilidad de

Empresas

53.114,55

13.278,64

52.209,09

13.052,27

40.441,13

10.110,28

41.623,09

10.405,77

42.856,45

10.714,11

Utilidad Neta

39.835,91

39.156,82

30.330,85

Fuente: Elaboracién Propia

31.217,32

32.142,34
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Tabla 93 Flujo de Caja (Incremento del 10% en los Costos)

Expresado den BS

Flujo de caja
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5 |

Ingresos 43.815,82 43.136,73 34.310,76 35.197,23 134.681,74
Utilidad Neta - 39.835,91 | 39.156,82 | 30.330,85 | 31.217,32 | 32.142,34
Depreciaciones - 3.979,91 | 3.979,91 | 3.979,91 | 3.979,91 | 2.525,16
Valor Residual - - - - - 10.190,40
Capital de trabajo - - - - - 89.823,84

Egresos
Inversion inicial - 122.006,54 - - - - -

Flujo neto
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 94 Supuesto Incremento del 10% en los Costos

indice de

Variacion ,.. Evaluacion
analisis

VAN Bs 70.082,21 Esta variacion muestra que el
VAN y el TIR permanecen
Incremento del favorables para el proyecto
10% en los costos. TIR 31% : P proyecto.
: Al igual que el costo beneficio
Los ingresos se

mantienen. COSTO/ que . se genera, esto
BENEEICIO Bs 1,58 considerando  que los

ingresos se mantienen.

Fuente: Elaboracion Propia

Este analisis considera la disminucién de la demanda es decir los ingresos bajan en
10% y un incremento en los costos de operacion en 10%, este escenario combinado

para la empresa impacta de la siguiente manera la rentabilidad de Gentlemen.
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Tabla 95 Estado de Resultados (los ingresos bajan 10% y los costos suben

10%)
Expresado en BS
Estado de resultados
Afo 3 Ao 4
Ingresos
Ventas 419.895,00 | 426.067,46 | 432.330,65 | 438.685,91 | 445.134,59
lva 39.884,50 | 45.513,12 | 45.845,73 | 46.861,04 | 47.203,50
IT 12.596,85 | 12.782,02 @ 12.969,92 | 13.160,58 | 13.354,04
greso
Costos de Operacién | 226.725,44 | 228.867,91  232.930,50 | 235.646,08 | 239.828,99
Gastos
Administrativos 94.414,80 @ 95.774,79 |109.111,23 | 110.861,36 1 112.697,68
Gastos de Publicidad | 11.506,00 | 11.384,93 | 11.846,76 | 11.722,11 | 12.197,62
Depreciaciones 3.979,91 3.979,91 3.979,91 3.979,91 2.525,16
0ad ad > e
0./8 O oY4 046.00 0.454 .8 00
pUE O
Impuesto a la Utllidad 7 596 95 594119 | 391165 | 411371 | 4.331,90

de Empresas

090,06 0.8 O 4.9 4 99 0

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 96 Flujo de Caja (los ingresos bajan 10% y los costos suben 10%)

Expresado en BS

Flujo de caja
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos 27.070,54 24.803,49 15.714,86 16.321,03 113.871,35
Utilidad Neta - 23.090,63 | 20.823,5811.734,95|12.341,12 | 12.995,70
Depreciaciones - 3.979,91 | 3.979,91 | 3.979,91 | 3.979,91 | 2.525,16
Valor Residual - - - - - 10.190,40
Capital de trabajo - - - - - 88.160,09

Egresos
Inversioén inicial

Flujo neto

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 97 Supuesto Andlisis Combinado

e indi »
Variacion ‘ ndl?? .de Evaluacion ‘ Efecto
analisis
Esta variacion muestra que la
VAN Bs -1.683,57 a
Incremento del empresa sufre alteraciones
10% en los costos. notorias. Al igual que el costo
Dlsml_nucmn en TIR 129% beneficio que ;e genera es
los ingresos de menor a 1 bs indica que la
10%. COSTO/ o< 0.99 empresa ya no es tan
BENEEICIO ) rentable.

Fuente: Elaboracion Propia
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10. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA Y LEGAL

La empresa Gentlemen esta constituida como Responsabilidad Limitada y con el fin
de obtener beneficios para cada inversionista que sea parte de la empresa, bajo los
regimenes estipulados en el decreto supremo 14379 del cédigo de comercio.

Como principales caracteristicas se considera lo siguiente:

e Los socios responden hasta el monto de sus aportes.

e El fondo comun esté dividido en cuotas de capital que en ningun caso puede
representase por acciones o titulos valores.

e La sociedad no podr& incluir a mas de 25 socios.

e La administracion de la sociedad estara a cargo de uno o mas gerentes o
Administradores, sean socios 0 no, designados por tiempo fijjo o

indeterminado.

Todos los inversionistas de GENTLEMEN SRL realizaran un acto donde se celebre
la fundacion de la misma, que deberd ser registrado en un acta con sus respectivos
detalles de aporte. Por lo que se requiere una Minuta de constitucion notariada y

poder lo que corresponde a un monto de Bs.- 630.

Para la constitucion legal de la empresa Gentlemen SRL y registro formal de la misma

se realizan de acuerdo a la normativa boliviana.

Le otorga la Matricula de Comercio que sirve para adquirir la calidad de
comerciante con reconocimiento legal del Estado para desarrollar sus actividades

Empresariales:
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a) Control de homonimia

Se debe verificar la disponibilidad del nombre que utilizara la empresa mediante
este tramite para lo cual requiere un Formulario N° 0010 de solicitud de control de
homonimia debidamente llenado y firmado por el cliente. Incurre en un costo de
80bs

Posterior a ello se tramita Solicitud de registro de marca o signo distintivo (SENAPI)
para registrar la marca Gentlemen.

b) Matricula de comercio
Para inscribir a la empresa se requiere:

e Formulario N° 0020 de solicitud de matricula de comercio con caracter de
declaracion jurada, debidamente llenado y firmado por el representante
legal.

e Balance de apertura firmado por el propietario y el profesional que
interviene acomparfiando la solvencia profesional original otorgada por el
Colegio de contadores o Auditores.

e Ceédula de identidad original del propietario (Gnicamente para verificacion)
y fotocopia simple de cédula de identidad firmada por el titular.

e Costo bs.- 455

El SIN es una entidad que inscribe al Padron Nacional de Contribuyentes para la
obtencion del NIT (Numero de Identificacion Tributaria). Que sirve para estar
registrado y poder funcionar legalmente. Después de ser registrada la empresa
se continta con el Régimen General de Impuestos Nacionales para lo cual se

requiere:

e Documento de Identidad Vigente (Original y fotocopia).
e Matricula de Comercio extendida por Fundaempresa (no es obligatorio)

e Balance de Apertura
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e Factura o aviso de cobranza de consumo de energia eléctrica del domicilio
fiscal y domicilio habitual cuya fecha de emision no tenga antigiiedad
mayor a 60 dias calendario a la fecha de inscripcion.

e Croquis del domicilio fiscal y domicilio habitual.

e . Numero de tramite obtenido una vez llenado los formularios de registro en el

PBD-11 (Oficina Virtual) de la pagina web: www.impuestos.gob.bo

e Eltrdmite en Impuestos Nacionales es gratuito.

El Gobierno Municipal de La Paz es el encargado de otorgar a las empresas la
Licencia de Funcionamiento para Actividades Econ6micas, de esta manera para
el funcionamiento del Salén-Spa Masculino se debe cumplir con los siguientes

requisitos:

e Cedula de Identidad, RUN o RIN y fotocopia.

e [Fotocopia del NIT

e Croquis de distribucion de ambientes del local.

e Ultima factura de luz del domicilio legal.

e Recabar y llenar el Formulario Unico de Tramites de Actividades
Econdmicas (Funcionamiento).

e El costo del tramite es gratuito, tienen una vigencia de un afio.

Posteriormente se acude al Ministerio de Trabajo donde se registra la empresa y se
abre los libros de asistencia laboral y de accidentes.

Se registrara la empresa como Empleador, en la Caja Nacional de Salud (CNS),
para hallarse registrada dentro del seguro social obligatorio y se inscribira a sus

colaboradores. Para ello se requiere:

e Formulario AVC-01 (solo firma y sello empleador)
e Formulario AVC-02 (vacio)

e RCI-12 (solo firma y numero de carnet de identidad)
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e [Fotocopia Escritura Publica de Constitucion.

e Fotocopia Poder Notarial de Representacion Legal.

e Fotocopia C.l. del Representante Legal.

e Fotocopia Numero de Identificacion Tributaria.

e Fotocopia Balance de Apertura o Planilla de haberes (original y tres copias)
e NoOmina del personal con fechas de nacimiento.

e Contrasefa pago para examen Pre-Ocupacional.

e Croquis domicilio legal.

e El| costo de cada examen pre-ocupacional es de Bs.-100 por cada

trabajador que la empresa solicite.
Los requisitos para la afiliacién del trabajador son:

e Formulario AVC-04 (sellado y firmado por la empresa)

e Formulario AVC-05 (vacio)

e [Fotocopia cédula de identidad del trabajador.

¢ Certificado de nacimiento (original y computarizado) o libreta de servicio

militar.

Este es un registro obligatorio, con el objetivo fundamental de crear un vinculo laboral
para el personal de la empresa, el cual estara afiliado al Seguro Social Obligatorio a
largo plazo. El empleador debera presentar los siguientes requisitos a las entidades

correspondientes AFP Futuro y AFP Prevision la siguiente documentacion:

e Formulario de inscripcion del empleador
e Fotocopia de C.I. del propietario o representante legal

e Fotocopia de NIT de la empresa.

Para inscribir al establecimiento econémico en el Ministerio de Trabajo se debe

presentar:
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e Solicitud dirigida al Ministro de trabajo.

e NIT.

e Formulario Avc-1 (CNS u otra entidad de seguro social).

e Formulario Rci-1A (primer aporte CNS u otra entidad de seguro social).

e Aportes a las AFP’s. o Planillas salariales de los trabajadores.

e Boleta de depésito bancario de Bs 50.- a la cuenta No. 0044890-11-017, Banco
uUnion.

¢ Indicacion del sistema de control de asistencia.

e Croquis de la ubicacién del lugar con descripcion de la zona.

e Formulario gratuito de ventanilla Unica de inscripcion de empleador.

10.3. ORGANIZACION EMPRESARIAL
La empresa cuenta con un total de 6 empleados, donde dos de ellos son personal
administrativo y el restante cuatro son personal operativo. Asi mismo se presenta

el organigrama de la empresa Gentlemen SRL.:

Asamblea

General

Gerente
General

Manicurista Estilista
Pedicurista Depiladora

Recepcionista Pelugueros

Fuente: Elaboracion propia
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10.4. PERSONAL DE LA ORGANIZACION

Tabla 98 Cargo Gerente General

GENTLEMEN LTDA.

Nombre del Cargo: [el3g=ait: general
Depende de : Directorio
Recepcionista
Peluguero-barbero
Estilista-depiladora
Manicurista-pedicurista
Propésito del cargo:

Supervisa a:

Gestionar, planificar, organizar, dirigir, controlar y optimizar los recursos de la
empresa y lograr prestigio nacional.

Funciones principales del cargo:

1 Controlar y evaluar el desempefio de sus dependientes.

2 Reportar y exponer resultados trimestralmente durante cada gestion.

3 Coordinar con el encargado de marketing y el personal operativo para
generar contenido en las redes sociales.

4 Planificar actividades de capacitacion continua y actualizada para el
personal operativo.

5 Autorizar compras de insumos y otros.

6 Solucionar problemas internos.
7 Contratar especialistas o profesionales en areas especificas.

8 Revisar y gestionar presupuesto anual de sueldos, salarios y
prestaciones.
9 Supervisar y controlar el funcionamiento de las Direcciones Generales.

Responsabilidades:

1 Manejo de presupuesto asignado.
2 Responsable de compras de activos.
3 Responsable de informacién confidencial de la organizacion.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 99 Cargo Recepcionista

GENTLEMEN LTDA.
Nombre del Cargo:  [2EE=T (NI E!

Depende de : Gerente General

Supervisa a : N/A

Propésito del cargo:

Administracion y apoyo, brindar la bienvenida a los ingresantes. Supervisar y
facilitar el transito y espera de los clientes. Organizar agenda de citas.

Funciones principales del cargo:
1 Recibir las visitas de entrantes y clientes.

2 Atender llamadas, correspondencia, mensajes y correos electronicos.

3 Responder a solicitudes de informacion en persona, via telefonica y
medios digitales.

4 Mantener limpia el area de recepcion y organizar el material de lectura.

5 Brindar una bebida de cortesia a los clientes que ingresen.

6 Cobro de servicios y emision de facturas.
7 Manejo de agenda fisica y digital de citas.

8 Actualizar citas en el calendario diariamente.
9 Comunicar y planificar las reuniones internas.

10 Coordinar actividades de atencién al cliente con el encargado de
marketing.

Responsabilidades:
1 Caja chica
2 Maguina cobradora
3 Computador de escritorio
4 impresora

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 100 Cargo Pelugquero/Barbero

GENTLEMEN LTDA.

|
‘ NI R EROEIG S Peluquero/barbero
|
|

Depende de : Gerente General
Supervisa a: N/A

Propésito del cargo:

Potenciar la imagen personal y asesorar al cliente, aplicar técnicas de
peluqueria para el cuidado y embellecimiento del cabello y técnicas
complementarias.

Funciones principales del cargo:

1 Recibir a los clientes e identificar sus preferencias y exigencias mediante
preguntas directas.

2 Asesorar y recomendar peinados, cortes y colores segun los rasgos
faciales y gustos de los clientes.

3 Cortar, recortar y rasurar pelo con equipo de uso profesional.

4 Aplicar productos de tratamiento capilar de ser necesario.
5 Tratar con respeto y amabilidad a cada uno de los clientes.

6 Mantener los tocadores y areas de trabajo en orden y limpios

7 Garantizar que instrumentos de uso con el cliente estén esterilizados y
ordenados.

8 Dominio de técnicas de alisado y rizado de cabello.

9 Recepcionar, almacenar y distribuir material, controlando su stock.
1 Equipos de trabajo.
2 Insumos, material e instrumentos de trabajo
3 Imagen y seguridad de los clientes.
Fuente: elaboracion propia
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Tabla 101 Cargo Estilista Depiladora

GENTLEMEN LTDA.

INeInlsI R RO OB F stilista-depiladora

‘ Depende de : Gerente General
‘ Supervisa a: N/A

Propésito del cargo:

Realzar y cuidar la belleza masculina de rostro y cuerpo, mediante
tratamientos y cuidados que requieran o necesiten los clientes.

‘ Funciones principales del cargo:

1 Recibir a los clientes e identificar sus preferencias y exigencias mediante
preguntas directas.
2 Asesorar y recomendar cuidados que requieran o gusten los clientes.

3 Mantener conversaciones con el cliente para mejorar el servicio.
4 Aplicar productos de tratamiento facial y corporal de ser necesario.
5 Mantener areas de trabajo en orden y limpios.

6 Garantizar que instrumentos de uso directo con el cliente estén
esterilizados y ordenados.
7 Dominio de técnicas de depilacion, aclaracion facial y limpieza de cutis.

8 Recepcionar, almacenar y distribuir material, controlando su stock.
1 Equipos de trabajo.
2 Insumos, material e instrumentos de trabajo
3 Imagen y seguridad de los clientes.
Fuente: elaboracién propia
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Tabla 102 Cargo Manicurista/Pedicurista

GENTLEMEN LTDA.
N[elpls] (R EIROET ORIl Manicurista-pedicurista

‘ Depende de : Gerente General
‘ Supervisa a: N/A

Propdsito del cargo:

Embellecer y cuidar los pies y manos de los clientes.

‘ Funciones principales del cargo:

1 Recibir a los clientes e identificar sus preferencias y exigencias mediante
preguntas directas.

2 Asesorar y recomendar tratamientos o cuidados que requieran los
clientes.

3 Dominio de técnicas de pedicura y manicura.

4 Aplicar productos de acuerdo al tipo de piel.
5 Mantener areas de trabajo en orden y limpios.

6 Garantizar que instrumentos de uso directo con el cliente estén
esterilizados y ordenados.
7 Mantener conversaciones con el cliente para mejorar el servicio.

8 Recepcionar, almacenar y distribuir material, controlando su stock.
1 Equipos de trabajo.
2 Insumos, material e instrumentos de trabajo
3 Imagen y seguridad de los clientes.
Fuente: elaboracién propia

GENTLEMEN hara subcontrataciones en cuanto a una agencia de publicidad que
serd mediante el encargado de marketing para el manejo de publicidad online, se

estima un presupuesto mensual de 850 bs.

Por otro lado en cuanto a la limpieza del centro estético se lo hara entre todo el
personal tanto sus respectivos areas de trabajo como los espacios de sanitarios y

refrigerio.
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e La seleccion de personal sera en base al perfil del cargo que se requiere,
asi también coincida con los valores de la organizacion. Una vez
seleccionado se realiza la induccion y capacitacion correspondiente.

e Si un postulante a cualquiera de los cargos posee parentesco sanguineo
con un miembro de la empresa no sera impedimento para que sea
considerado dentro de la seleccion de personal.

e De forma trimestral se evaluara el rendimiento del personal administrativo
y operativo. Esta evaluacion es con el fin de conocer las fortalezas y
aspectos a mejorar del equipo de trabajo.

e Realizar capacitaciones actualizadas a los miembros del rea operativa de
la empresa.

e Se sancionara con descuento al/los colaboradores que incumplan con su
horario y actividades laborales, malgasten insumos, dafien equipos y/o en

caso de agresion de cualquier tipo entre colegas.

Se fomentard una cultura organizacional cooperativa y saludable dentro de la
organizacion con el fin de consolidar una familia organizacional, para ello se toman

las siguientes acciones:

e Se recibird a un integrante nuevo con un desayuno con todo el equipo
operativo y gerente General para darle la bienvenida a la empresa.

e Se festejara los cumpleafios de cada miembro de la empresa con una torta
y solo trabajard medio dia en esa fecha.

e En el aniversario de la organizacién se realizara una parrillada al aire libre
en algun parque de la ciudad, con el fin de integrar a todo el personal.

e Al finalizar la gestion se haran la entrega de los respectivos canastones al
personal y en la misma jornada se compartird un refrigerio (paneton y

chocolate caliente)




Plan de Negocios — Saldon Spa Masculino GENTLEMEN

11. FUENTES DE INFORMACION
LIBROS:

economiasimple.net. (23 de Agosto de 2017). Obtenido de
https://www.economiasimple.net/glosario/target

Klainer, V. (s.f.). Segmentacion Psicografica .

Kotler, P., & Armstrong, G. (2013). Fundamentos de Marketing 11° Edicion. mexico :
Pearson Educacion .

Kotler, P., & Lane Keller, K. (2013). Fundamentos de Marketing 11° edicion.
Pearson.

Sampieri Fernandez, B. (2006). Metodologia de la investigacion. mexico: Mc Graw
Hill cuarta Edicion .

Stanton, W., Etzel, M., & Walker, B. (2007). Fundamentos de Marketing 14° Edicién.
Mexico.

PLANES DE NEGOCIOS

Andrea, T. B. (2019). Plan de negocios Bienes RAices "Tierra de Angeles". La Paz,
Bolivia.

Huanca Choque Romelia Silva, Q. C. (s.f.). Plan de negocios "Producto Harina de
Platano" . La Paz.

Laura, C. C. (2019). Plan de negocios creacion de la empresa productora y
comercializadora de jabones de café COFFE. La Paz.

Romy, C. C. (2019). Plan de Negocios "consultorio Veterinario Movil". La Paz.

PAGINA WEB

e https://www.obs-edu.com/int/blog-investigacion/marketing-y-
comunicacion/cinco-estrateqgias-para-el-posicionamiento-de-una-marca
e https://www.machobeardcompany.com/blog/barberia-una-profesion-con-

historia/



https://www.obs-edu.com/int/blog-investigacion/marketing-y-comunicacion/cinco-estrategias-para-el-posicionamiento-de-una-marca
https://www.obs-edu.com/int/blog-investigacion/marketing-y-comunicacion/cinco-estrategias-para-el-posicionamiento-de-una-marca
https://www.machobeardcompany.com/blog/barberia-una-profesion-con-historia/
https://www.machobeardcompany.com/blog/barberia-una-profesion-con-historia/

Plan de Negocios — Saldn Spa Masculino GENTLEMEN

e https://www.revistazero.es/grooming-masculino-la-evolucion-cuidado-

personal/
e https://laculturadelmarketing.com/plan-de-marketing-iv-la-competencia/

e hittps://www.bcbh.gob.bo/
e hittps://www.infrontanalytics.com/fe-ES/30066LO/BANCO-CENTRAL-DE-
BOLIVIA/beta

e https://money.cnn.com/data/markets/sandp/

e https://import-export.societegenerale.fr/en/country/bolivia/economy-country-

risk

e https://lwww.grandespymes.com.ar/2012/12/26/como-calcular-el-punto-de-

equilibrio-de-su-negocio-gue-significa-para-la-gestion-de-su-negocio/

e https://vilmanunez.com/que-es-storytelling/

e https://aulacm.com/estrategias-marketing-mix/

e http://presentacioncompdelconsu.blogspot.com/2011/06/la-influencia-de-la-

familia-en-
el.html#:~:text=A%2010%20larg0%20de%20los ., futuros%20de%20consumo%
20del%20individuo.

e hittp://marketinglink.up.edu.pe/los-principales-factores-influyen-la-conducta-

del-consumidor/

e https://www.genwords.com/blog/estrategias-de-marketing-digital-exitosas

APUNTES TEORICOS
Aliendre Espafia, Freddy.
Taller de Modalidad. Universidad Mayor de San Andrés.
Callejas Burgoa, Eloina.
Investigacion de Mercados. Universidad Mayor de San Andrés.
Villavicencio Nufiez, Ricardo.
Practica Pre-Profesional | y Il. Universidad Mayor de San Andrés.

Vidaurre Oroza, Carlos Rene.



https://www.revistazero.es/grooming-masculino-la-evolucion-cuidado-personal/
https://www.revistazero.es/grooming-masculino-la-evolucion-cuidado-personal/
https://laculturadelmarketing.com/plan-de-marketing-iv-la-competencia/
https://www.bcb.gob.bo/
https://www.infrontanalytics.com/fe-ES/30066LO/BANCO-CENTRAL-DE-BOLIVIA/beta
https://www.infrontanalytics.com/fe-ES/30066LO/BANCO-CENTRAL-DE-BOLIVIA/beta
https://money.cnn.com/data/markets/sandp/
https://import-export.societegenerale.fr/en/country/bolivia/economy-country-risk
https://import-export.societegenerale.fr/en/country/bolivia/economy-country-risk
https://www.grandespymes.com.ar/2012/12/26/como-calcular-el-punto-de-equilibrio-de-su-negocio-que-significa-para-la-gestion-de-su-negocio/
https://www.grandespymes.com.ar/2012/12/26/como-calcular-el-punto-de-equilibrio-de-su-negocio-que-significa-para-la-gestion-de-su-negocio/
https://aulacm.com/estrategias-marketing-mix/
http://presentacioncompdelconsu.blogspot.com/2011/06/la-influencia-de-la-familia-en-el.html#:~:text=A%20lo%20largo%20de%20los,futuros%20de%20consumo%20del%20individuo
http://presentacioncompdelconsu.blogspot.com/2011/06/la-influencia-de-la-familia-en-el.html#:~:text=A%20lo%20largo%20de%20los,futuros%20de%20consumo%20del%20individuo
http://presentacioncompdelconsu.blogspot.com/2011/06/la-influencia-de-la-familia-en-el.html#:~:text=A%20lo%20largo%20de%20los,futuros%20de%20consumo%20del%20individuo
http://presentacioncompdelconsu.blogspot.com/2011/06/la-influencia-de-la-familia-en-el.html#:~:text=A%20lo%20largo%20de%20los,futuros%20de%20consumo%20del%20individuo
http://marketinglink.up.edu.pe/los-principales-factores-influyen-la-conducta-del-consumidor/
http://marketinglink.up.edu.pe/los-principales-factores-influyen-la-conducta-del-consumidor/
https://www.genwords.com/blog/estrategias-de-marketing-digital-exitosas

Plan de Negocios — Saldn Spa Masculino GENTLEMEN

Administracion Ill. Universidad Mayor de San Andrés.
Archondo, Roberto.
Marketing de Servicios. Universidad Mayor de San Andrés.

ANEXOS

ANEXO N° 1 Sondeo de Mercado
RESULTADOS DEL SONDEO

Edad
46 respuestas (',CUé| es su ocupacién?

46 respuestas

® Entre20a 29
afos

@ Entre 30239 @ trabajador
afos dependiente

@ Entre 40 o mas [ ] ‘trabajado‘r
afos independiente

@ estudiante
@ desempleado

¢Alguna vez solicité uno
de estos servicios? ;Cual
o cuales solicita
habitualmente? (puede
marcar mas de una
opcion)

46 respuestas

Peluqueria 45 (97,8 %)

Barberia

Manicura y/o
pedicura

Depilacién 3(6,5%)

Limpieza facial 12 (26,1 %)
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¢Por qué razén(es) utiliza
este tipo de servicio?
(puede marcar mas de
una opcién)

46 respuestas

buena

presencia 41(89.1%)

prestigio

moda 9(19,6 %)

presién social 4(8,7 %)

¢Quiénes influyen en su
decision de uso del
servicio?

46 respuestas

amigos

familia 20 (43,5 %)

pareja 10 (21,7 %)

companeros

de trabajo 7(152%)
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En general, ;con qué
frecuencia utiliza los
servicios de peluqueria o
de cuidado personal?

46 respuestas

1a?2vecesal

31(67.4%)
mes

3 a4 vecesal

%
o 7(152%)

4 0 méas veces
al mes

en ocasiones

%
importantes 11(239%)

¢:le interesaria un salén-
spa exclusivo para
varones con servicios
integrales de cuidado
ademas de peluqueria y
barberia?

46 respuestas

@ Si me interesa
@ No me interesa
@ Indiferente
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OBJETIVO GENERAL

Obtener informacion precisa respecto al grado de aceptacion y nivel de demanda
para el SALON-SPA MASCULINO “GENTLEMEN?” en la ciudad de La Paz.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar la demanda potencial de servicios de cuidados personales en la

ciudad de La Paz.

e Determinar el comportamiento del consumidor en cuanto a sus preferencias y

tendencias al momento de utilizar servicios de cuidado personal.

e |dentificar y describir a la competencia directa e indirecta y su participacion en

el mercado.
POTENCIAL DEL MERCADO

Determinar el potencial de mercado de la idea propuesta, la competencia, el
comportamiento del consumidor y la aceptacion del mercado se recurre a los

siguientes instrumentos:
a) encuestas

Compuesto por un conjunto de preguntas claves para recolectar informacién

sobre el consumidor, en cuanto a sus preferencias, opiniones y comportamientos.
b) entrevista a expertos

Las entrevistas con los expertos en el ramo (conocedores de la empresa y del

sector), las entrevistas se realizaron a la competencia del sector.
C) observacion ala competencia

Se refiere al estudio de la competencia, salones y spas que atiendan al publico

masculino. Para conocer sus servicios, medios usa para atraer al consumidor,
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precios, el horario de atencion. Para esto se utilizé el método de observacion

oculta a los entrevistados no se dan cuenta que estan siendo observados.
d) observacion al consumidor

Pretende conocer lo que hace el consumidor, se usé el método de observacion
en situacion natural, es decir, que el consumidor no sabe que esta siendo

observado y se analiza su comportamiento.

UNIDAD DE ANALISIS

La unidad de andlisis esta constituida por varones con tendencia a verse bien o tienen

buena presencia que acuden a centros estéticos de cuidado personal.

POBLACION O UNIVERSO

La poblacion determinada es 27.435 Pobladores varones de entre 20 a 44 afios de
edad, de los cuales 8.702 (31,72% hombres que utilizan servicios de cuidado
personal) con niveles de ingreso e instruccion medios o altos, que frecuentan centros
estéticos de cuidado personal (peluquerias y barberias comunes, salones o spas
unisex y/o salones o spas masculinos) este namero de hombres esta distribuido entre

los distritos 18,19 y 21 del macrodistrito Sur del municipio de La Paz.

Poblacion Masculina por Distritos

MACRIE)ADTSATZRlTos POBL??SET Rﬂﬁfgg)ULlNA DISTRITOS
Cotahuma 35,92 3,4,5,6
Max paredes 37.296 7,8,9,10
Periférica 35.830 11,12,13
San Antonio 25.830 14,15,16,17
Sur 27.435 18,19,21
Mallasa 1.355 20
Centro 14.771 1,2
TOTAL 178.437

Fuente: Encuesta municipal a hogares SISMA - 2016.
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TAMANO DE LA MUESTRA

Se determind que macrodistrito Sur el municipio de La Paz consta de 70.053
habitantes hombres, 27.435 de ellos estan entre 20 y 44 afios de edad. Lo que
permite identificar un mercado potencial de 8.702 hombres (31,72% utilizan servicios
de cuidado personal corporal y/o facial)

Macrodistrito Sur: Piramide poblacional, 2016
(En nimero de personas)

75+ 2.954 I NN 2.02
70-74 .250 __| 1.833
65 - 69 .288 I w1818
60 - 64 3.349 N . 2.733
- 55-59 3.430 I . 2.8l
® 50-54 178 I S 3.474
T _4s5-aa 4,605 I e [3.654
@ | 40 -44 2445 [ USSR 4.505
o | 35-39 |5.925 I . 4.734
2 | 30-34 6483 I e 5.340
S| 25-29 |6.029 I S 5.328
G [L20-24 6.833 I T —_ 17528
TS 196707 s (o 681
10-14 |6.065 I S 6.07¢
5-9 5.433 I - 5581
<=4 5.486 I S | 5.793

8.000 6.000 4.000 2.000 0O 2.000 4.000 6.000 8.000 10.000

M Mujeres M Hombres

Fuente: Encuesta municipal a hogares SISMA - 2016.

Teniendo una poblacion de 23.035 hombres y estableciendo un 63% para p 37% para
g, esto de acuerdo al sondeo exploratorio realizado anteriormente, y con un nivel de

confianza z del 95%. Se aplica la siguiente formula:

Datos:

N: 8.702 Z:95% = 1.96 E: 5% =0.05 P: 0.63 Q: 0.37

B 1.962(0.63)(0.37)(8.702 )
7 0.052(8.702 —1) + 1.962(0.63)(0.37)

n

_7.792,44051
~22,64798

n = 344,06784 = 344

Una vez hallada la muestra de estudio, se determina las variables a utilizar, para la

elaboracioén de la encuesta, para ello se elaboré primeramente la siguiente matriz:
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ANEXO N°3 Operacionalizaciéon de variables de la encuesta

RS

Bl

especializados.

20-24
55— 29 ¢, Qué edad tiene
Edad Tiempo de vida de una - usted?
persona. 30— 34
35-39
Condicién anatémica y Se encuesto
Genero natural que distingue hombres Unicamente a
hombres de mujeres. hombres.
Accién o funcién que se Empleado publico o  CUal
realiza para generar privado ¢Cua €s S,l;
Ocupacién ingresos que requiere de ocupacion:
conocimientos Estudiante

Preferencia

Primacia que algo o alguien
tiene sobre una cosa o
persona.

Peluquerias o
barberias comunes

Salones o spas
unisex

Casa

Salones o spas

¢ Donde se realiza
su arreglo y

cuidado personal

(facial/corporal)?

Limpieza facial

Aclaracién de piel

masculinos
Peluqueria
Barberia L
¢Alguna vez solicito
Manicura uno de estos
Demanda de Peticion o solicitud para Pedicura servu,::os. "I.Cl.Jal 0
servicio adquirir algo. cuales so icita
S habitualmente?
Depilacién
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1 vez al mes

¢, Con que
Numero de veces que 2veces al mes frecuencia utiliza
aparece, sucede o se servicios de
Frecuencia realiza una cosa durante un 3 0 mas veces al pelugueria o
periodo o un espacio mes cuidado personal?
determinado. :
En ocasiones
importantes
Buena presencia
¢ Por qué razén (es)
Razon o circunstancia entre Prestigio utiliza este tipo de
Motivo otras opciones que impulsa servicios?
a hacer algo. Moda
Presion social
Amigos
Poder de una persona o Familia ¢Quienes _m_f!uyen
Influencia cosa para determinar o _ en Slé dIeC|S|qn_ d?e
alterar la forma de pensar o Pareja USo ael servicio:

de actuar de alguien.

Compaiieros de

trabajo
Si ¢ Conoce algun
— Tener informacion sobre salon 0 spa
Conocimiento exclusivamente
algo. .
No masculino en la
ciudad de La Paz?
Si ¢, Si existiera un
salon-spa
Inclinacién del animo hacia No masculino en la

Interés

una persona u objeto.

Probablemente

ciudad estaria
dispuesto a
visitarlo?

Disposicion de
pago

Cantidad de dinero que un
individuo esta dispuesto a

pagar por un bien o servicio.

De bs. 100 — bs.150

De bs. 101 - bs. 200

De bs. 201 en
adelante

¢,Cuanto pagaria
por un paquete
integrado de
cuidado personal
(con al menos 3
servicios a su
eleccion)?

Fuente: Elaboracion Propia
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ENCUESTA

La siguiente encuesta se realizara con fines académicos e informativos con el objeto

de conocer la demanda potencial de varones en su cuidado personal.

1. ¢Qué edad tiene usted?

g

20 -24 0 25-29 0O 30-34 0O 35-44

2. ¢Cual es su ocupacion?

O

Empleado publico O Estudiante O Trabajador

o privado independiente

3. ¢Donde se realiza su arreglo y cuidado personal (facial/corporal)?

O

O

O

O

Peluquerias o barberias comunes
Salones 0 spas unisex
Casa

Salones o spas masculinos

4. ¢Alguna vez solicit6 uno de estos servicios? ¢Cual o cuales solicita

habitualmente?

n

g

O

O

O

Peluqueria
Barberia
Manicura
Pedicura
Depilacién
Limpieza facial

Aclaracion de piel

5. ¢con que frecuencia utiliza servicios de peluqueria o cuidado personal?

O

O

1 vez al mes

2veces al mes
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0O 3 o0 mas veces al mes
O En ocasiones importantes

6. ¢Por qué razon (es) utiliza este tipo de servicios?

O Buena presencia
O Prestigio

O Moda

O Presion social

7. ¢Quiénes influyen en su decisién de uso del servicio?

O Amigos
0O Familia
O Pareja
0O Compafieros de trabajo

8. ¢conoce algun salon o spa exclusivamente masculino en la ciudad de La Paz?
O Si
O No

9. ¢Siexistiera un salon-spa masculino en la ciudad estaria dispuesto a visitarlo?

O Si
O No
O Probablemente
10. ¢, Cuanto pagaria por un paquete integrado de cuidado personal (con al menos
3 servicios a su eleccion)?
0O De bs. 100 — bs. 150
O De bs. 151 — bs. 200

O de bs. 201 en adelante
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ANEXO NP° 5 Resultados de las encuestas realizadas

éicual es su edad?

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%
20-24 25-29 30-34 35-39
M Seriesl 38% 23% 15% 25%
écual es su ocupacion?
60%
50%
40%
30%
20%
o -
0%
empleado publico estudiante trabajador
o privado independiente

m Seriesl 57% 37% 6%
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éDonde se realiza su areglo y cuidado personal?

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

casa peluquerias y salones o spas salones o spas
barberias masculinos unisex
comunes

M Seriesl 7% 88% 2% 3%

0%

¢Alguna vez solicité uno de estos servicios? ¢Cual o cuales
solicita habitualmente?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
107% - “-9 - - A& o
0,
o pelugueria = limpieza manicure Barberia pedicura = depilacion | aclaracion
facial de piel
M Seriesl 100% 15% 7% 15% 4% 5% 3%
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¢CON QUE FRECUENCIA UTILIZA SERVICIOS DE PELUQUERIA
O CUIDADO PERSONAL?

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
1vezal mes 2 vecesal 3 omas en ocasiones
mes veces al mes importantes
B empleado publico o privado 52% 34% 7% 7%
M estudiante 30% 29% 20% 21%
m trabajador independiente 67% 22% 11%

B empleado publico o privado M estudiante M trabajador independiente

épor que razon(es) utiliza este tipo de servicios?

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

buena moda presion social prestigio
presencia

MW Seriesl 85% 5% 8% 1%
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¢Quiénes influyen en su decision de uso del
servicio?

35%

30%
25%
20%
15%
10%
-3

0%

amigos compafieros familia pareja

de trabajo
M Seriesl 33% 7% 35% 24%

éconoce algun salon o spa exclusivamente
masculino en la ciudad de la paz?

no 5i
B Seriesl 91% 9%

100%

80%

60%

40%

20%

0%
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ési existiera un salon-spa masculino en la ciudad
estaria dispuesto a visitarlo?

60%
50%
40%
30%
20%

0%

no probablemente 5i
W Seriesl 11% 33% 56%

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
paquete integrado de cuidado personal con al
menos 3 servicios a su eleccion?

B0%
60%
A0%
o . v

0%
Debs. 100 a de bs. 1514 de bs. 200en
bs.150 bs.200 adelante

M Seriesl 7% 15% 3%
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ANEXO NF° 6 Enfrevistas
(ENTREVISTA 1)

NOMBRE DE LA EMPRESA: RENOVATION MEN’S SALON
UBICACION: calle 18 de Calacoto, calle Julio Patifio N° 1226, San Miguel

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Guillermo Arguedaz Vedregal (propietario)

1. ¢Como SURGIO la ideo de negocio?

Soy barbero profesional y vi que no hay barberias con los mismos servicios en
la ciudad, “yo ofrezco mas que cuidados tradicionales” lo que busco es ofrecer

un centro estético completo para mis clientes.

2. ¢Qué tiempo esta funcionando el negocio?
Ya hace tres meses que inicié este emprendimiento, por el momento solo

trabajo con una sucursal.

3. ¢Cuales son los servicios mas requeridos por los clientes?
Hasta el momento son: corte de pelo y barba, el cuidado de cejas, también me
han pedido limpieza y exfoliacion facial sobre todo para novios. Por otro lado
los cambios de look son los mas requeridos por los hombres que han visitado

mi negocio.

4. ¢En promedio cuantos clientes ingresan por dia?
Por lo general como 5 clientes por dia esto entre lunes y viernes, ya la situacion
varia un poco los sabados donde ingresan como 7 0 mas clientes. Ya que

llevamos poco tiempo en el mercado.

5. ¢Generalmente qué tipo de clientes vienen? (jovenes, adultos, adultos
mayores, etc.)
Bueno los clientes normalmente son de entre 15 a 35 afios de edad, es decir

jovenes estudiantes, oficinistas en su mayoria.
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Guillermo Arguedaz Vedregal (propietario)
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(ENTREVISTA 2)

NOMBRE DE LA EMPRESA: OSCAR QUINTO
UBICACION: calle Fernando Guachalla y Sanchez lima, Sopocahi

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Jaime Mamani Villca (encargado)

1. ¢Como SURGIO la ideo de negocio?

Por el lugar estratégico en realidad, vimos que la gente del lugar tenia
tendencia a verse bien y al ver que no habia oferentes cerca, se vio oportuno

abrir un sitio asi en esta zona.

2. ¢Qué tiempo esta funcionando el negocio?
Como 7 a 8 meses y solo contamos con esta sucursal, es la casa matriz por

asi decirlo.

3. ¢Cuales son los servicios mas requeridos por los clientes?
Habitualmente lo que mas demandan nuestros clientes es el corte de pelo
seguido del corte y/o arreglo de barba, la limpieza facial en promedio como 10
varones lo han pedido y el tratamiento capilar muy buscado por la clientela

adulta mayor.

4. ¢En promedio cuantos clientes ingresan por dia?
De lunes a viernes como 10 varones por dia y los sdbados ya atendemos como
20 varones, esto obviamente varia en fechas y épocas del afio.

5. ¢Generalmente qué tipo de clientes vienen? (jévenes, adultos, adultos
mayores, etc.)
Generalmente nos visitan oficinistas, estudiantes muy pocos hombres
mayores, de hecho es poco usual recibir ese tipo de clientes, pero si hay

variedad en estos.
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Jaime Mamani Villca (encargado)
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(ENTREVISTA 3)

NOMBRE DE LA EMPRESA: LA BARBERIA DE LA PAZ
UBICACION: calle Jaime Mendoza N° 910 esquina José Maria Zalles, San Miguel

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Darwin Torre Alba (Socio)

1. ¢Como SURGIO la ideo de negocio?

Vimos la idea en otros paises como Venezuela, de hecho ya en Santa Cruz
trabajamos con 2 sucursales. Trabajamos con personal venezolano y la idea

la incorporamos a la ciudad de La Paz.

2. ¢Qué tiempo esta funcionando el negocio?
En la urbe pacefia ya trabajamos 2 afios y 3 meses, es la Unica sucursal hasta
el momento. En Santa Cruz trabajamos como 3 afios y contamos con 2

sucursales alla.

3. ¢Cuales son los servicios mas requeridos por los clientes?
Normalmente el corte de cabello, el afeitado de barba y somos especialistas
en ello. Por otra parte nos solicitan cambios de look mas por clientes que ya
se aburrieron de su imagen habitual, nosotros les recomendamos en

ocasiones para que se hagan un cambio que si necesitan.

4. ¢En promedio cuantos clientes ingresan por dia?
Aproximadamente como 15 clientes por dia, entre lunes a viernes y ya los

sdbados son como 20 0 mas personas que ingresan.

5. ¢Generalmente qué tipo de clientes vienen? (jovenes, adultos, adultos
mayores, etc.)
Vienen adultos y jovenes, con edad de mas de 30 afios y los mas jovenes

como estudiantes.
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(ENTREVISTA 4)

NOMBRE DE LA EMPRESA: EL CATRIN BARBER SHOP
UBICACION: calle Diaz Romero N° 1364, Miraflores

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Elvis Aroyo (propietario)

1. ¢Como SURGIO la ideo de negocio?

Es de familia, mis abuelos y mis padres se dedicaban a lo mismo, solo que fui

cambiando y actualizado la barberia de la mejor forma.

2. ¢Qué tiempo esta funcionando el negocio?
Como dos afios ya en este lugar y es la Unica sucursal hasta la fecha. Sin

embargo tenemos un buen espacio para atender a la clientela.

3. ¢Cuédles son los servicios méas requeridos por los clientes?
Por lo general siempre piden corte de cabello y barba. Nos piden limpieza

facial, perfilado de cejas y como no puede faltar los cambios de look.

4. ¢En promedio cuantos clientes ingresan por dia?
En promedio ingresan como 70 personas por dia, esto de lunes a viernes. En
cuanto a los sabados y domingos ya son alrededor de 100 o 160 varones que

ingresan a la barberia aproximadamente.

5. ¢Generalmente qué tipo de clientes vienen? (jovenes, adultos, adultos
mayores, etc.)
Jovenes adultos, estudiantes, profesionales son quienes mas frecuentan el

salén.
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EL CATRIN-BARBER
SHOP

Darwin Torre Alba (Socio)

ANEXO N°7 Resumen de las caracteristicas, objetivos y estrategias del ciclo de
vida del producto

Introduccion

Crecimiento

Madurez

Declinacion

Caracteristicas

Ventas
Costos
Utilidades
Clientes

Competidores

Bajas ventas

Alto costo por cliente
Negativas
Innovadores

Pocos

Objetivos de marketing

Ventas en rapide crecimiento
Costo promedio por cliente
LWilidades a la alza

Primeros adoptantes
Namero en crecimiento

Maximo nivel de ventas
Bajo costo por cliente
Altas utilidades
Mayoria de en medio

Namero constante que
comienza a decaer

Ventas en disminucidn
Bajo costo por cliente
Utilidades en declive
Rezagados

Namero en declive

Estrategias

Crear consciencia y pruebas
del producto

Maximizar la participacion
de mercado

Maximizar las utilidades
al tiempo que se defiende
la participacidon de
mercado

Reducir los gastos y ordefiar
la marca

Producto

Precio

Distribucion

Publicidad

Promocion de
ventas

Ofrecer un producto basico
Usar costo-mas

Formar distribucion selectiva

Generar consciencia del preducto

entre los primeros adoptantes y
distribuidores

Usar una fuerte promocion de

ventas para estimular las pruebas

Ofrecer extensiones de
producto, servicio y garantia
Precio para penetrar el
mercado

Crear distribucion intensiva

Crear consciencia e interés
en el mercado masivo

Reducir para aprovechar la
alta demanda de los
consumidores

Diversificar marca y
modelo

Precio para equiparar o
abatir a los competidores
Crear distribucion mas
intensiva

Enfatizar las diferencias
v beneficios de la marca

Aumentar para fomentar
el cambio de marca

Desaparecer poco a poco los
articulos débiles

Reducir el precio

Ser selectivo: desaparecer
poco a poco los canales no
rentables

Reducir el nivel necesario
para mantener a los leales de
corazan

Reducir al nivel minimo

Fuente: Philip Kotler y Kevin Lane Keller, Marketing Management, 14th ed|(Upper Saddle River, NJ: Prentice Hall, 2012}, p. 319. © 2012. Impreso y reproducido
electrénicamente con autorizacién de Pearson Education, Inc., Upper Saddle River, New Jersey.
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ENCUESTA DE SATISFACCION
GENTLEMEN agradece tu honestidad y tiempo para mejorar el servicio que te
brindamos.

Indica del 1 al 5 el nivel de satisfaccion en los siguientes items,

donde 1indica un nivel muy bajo y 5 un nivel muy alto. 112)31415

Los equipos que se emplea estan en buen estado.

Las instalaciones fisicas del servicios son
modernas

Los empleados tienen apariencia pulcra.

Los elementos utilizados en el servicio estan
limpios y en buenas condiciones.

Tangibilidad

Cuando tengo algun problema con el servicio,
muestran interés en resolverlo.
Cuando prometen hacer algo en cierto tiempo
realmente lo hace.
El servicio ofrecido por GENTLEMEN ha realizado
bien su atencion desde la primera vez.
El servicio concluye la atencién en el tiempo
prometido.
Los empleados comunican cuando concluira el
servicio.
Capacidad de El personal ofrece un servicio rapido.
respuesta El personal esta dispuesto a ayudar.

El personal responden las preguntas que se les
hace.

El personal transmite confianza.
Me siento seguro con el servicio.
Seguridad El personal es amable.
Se siente seguro al cancelar el servicio ya sea en
efectivo o tarjeta.
Recibo atencion personalizada.
El horario de prestaciéon del servicio me resulta
comodo.
El servicio se preocupa por mis intereses y/o lo que
deseo.
El personal comprende mis necesidades.
Fuente: Elaboracion Propia

Fiabilidad

Empatia
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ANEXO N° 9 Anexos financieros
Tabla 103 Depreciaciones

Expresado en BS

Deceringic

escripcion o lorBs. | Aol | Afio2 | Afo3 | Afio4 | Afos | Valor
residual

Equipo del 310000 | 77500 | 77500 | 775,00 | 775,00 ; ;

ComputaCIOn

Herramientas 2.190,00 | 547,50 547,50 547,50 547,50 - -

Maguinaria 8.856,00 | 1.107,00 | 1.107,00 | 1.107,00 | 1.107,00 | 1.107,00 | 3.321,00

Muebles Y| 11.886,00 | 1.188,60 | 1.188,60 | 1.188,60 | 1.188,60 | 1.188,60 | 5.943,00

enseres

Total 26.032,00 | 3.618,10  3.618,10 | 3.618,10 | 3.618,10 | 2.295,60 | 9.264,00

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 104 Punto de Equilibrio por Servicio

Servicio Cantidad  Proporcion Cantlfj.ad.de
equilibrio

Corte y peinados 2.107,00 0,23 2.244
Barberia 1.204,00 0,06 641
Tintes 376,25 0,06 641
Tratamientos 301,00 0,06 641
Limpieza facial 430,00 0,06 641
Depilaciéon de rostro 602,00 0,06 641
Perfilado de cejas 1.505,00 0,10 962
Aclaracion facial 501,67 0,06 641
Manicure 1.505,00 0,10 962
Pedicure 501,67 0,06 641
Depilacion corporal 752,50 0,06 641
Aclaracion de piel 150,50 0,06

Total servicios 9.936,58 1,00 9. 937 0]0]

Fuente: Elaboracion Propia

Para realizar el calculo de la tasa de descuento se considero el valor de la WACC.
Primero se define la tasa de costo de oportunidad con la siguiente formula:

Ke =Rf+ B * (Rm - Rf) + RP
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Tabla 105 Cdlculo de la tasa de descuento

’ Nomenclatura \ Nombre ’ Valor
Rf Tasa libre de riesgo’ 4,00%
B Beta mercado® 2
Rm Rentabilidad de mercado® 7,73%
RP Prima Riesgo Pais'® 8,00%

Fuente: Elaboracién Propia
Ke = 4.00% + 2 * (7.73% - 4.00%) + 8.00%
Ke = 19.46%
Considerando el costo capital se realiza el célculo de la WACC:
WACC = D*Kd*(1-T) + E*Ke

Tabla 106 Cdlculo de la WACC

Nomenclatura Nombre Valor
D Porcentaje préstamo 35,00%
Kd Costo Deuda Financiera 0,00%
T Impuestos 25,00%
E Porcentaje inversién propia 100,00%
Ke Costo oportunidad 19,46%

Fuente: Elaboracién propia

WACC = 0%*0%*(1-25%) + 100%*19,46%
WACC=12,65%

7 https://www.bcb.gob.bo/

8 https://www.infrontanalytics.com/fe-ES/30066LO/BANCO-CENTRAL-DE-BOLIVIA/beta

Bolivia no tiene una beta mercado enfocada sin embargo 2 se aplica a paises con alto
riesgo de inversion

? https://money.cnn.com/data/markets/sandp/

10 https://import-export.societegenerale.fr/en/country/bolivia/economy-country-risk
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