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Resumen Ejecutivo

ETHEREA Beauty Room es un centro de belleza y cuidado personal en donde se
imparten una variedad de servicios y productos de belleza para mujeres, con el fin de
brindarles una experiencia personalizada y satisfacerlas haciéndolas sentir bellas y elevando
su autoestima, implementando tendencias y tecnologia con el fin de satisfacer y adaptarnos a

los gustos de cada una de ellas.

La industria de la belleza va cambiando constantemente sus tendencias y los estilistas
se deben de adaptar a estos cambios drasticos que suceden, sin embargo, muchos salones
conservan su mismo estilo y un método poco efectivo para la satisfaccion del cliente. por lo
tanto, los resultados finales y la experiencia del consumidor no se asemejan a lo que ellos
tenian en mente es por eso que se desarrolld una propuesta de valor y un modelo de negocio

para lograr satisfacer las necesidades y expectativas de los consumidores.

Sabemos que en la actualidad el ritmo de vida que se lleva en nuestra metropoli es de
manera acelerada y con constante estrés, es por eso que disefiamos un espacio de tranquilidad
y armonia en donde el cliente se pueda relajar y consentir durante su servicio teniendo la
seguridad de que estd en manos de expertos capacitados y siempre al pendiente de sus

necesidades.

Asimismo, deseamos ofrecer servicios de spa express que se complementen con el
objetivo de crear una experiencia satisfactoria y contribuyan al cuidado de la piel. Ademas,
buscamos ofrecerles la seguridad en la satisfaccion final a nuestras clientas, por medio de un

lookbook digital en donde podran ver resultados reales de los distintos servicios que



ofrecemos, realizados en el salon. Afiadiremos un menu de snacks y bebidas, asi como
también baterias externas para el celular con el fin de que cliente disfrute su visita mientras se

realiza sus servicios.

En este proyecto se validaron 3 hipotesis, las cuales nos sirvieron para lograr
responder de forma alternativa el problema que detectamos que existe en este sector
actualmente. Asi como también se desarrollaron distintas validaciones y se realizaron analisis
para lograr crear un valor agregado que nos diferencia de la competencia y nos dé un buen

posicionamiento en el mercado de salones de belleza.

Deseamos conocer la factibilidad de este proyecto de negocio en la delimitacion de
los municipios de San Pedro Garza Garcia y Santa Catarina por medio de la metodologia

Lean Start Up creada por Eric Ries (2012).
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1. Fundamentos del Proyecto

1.1 Antecedentes

En la actualidad, México se ubica en como el segundo pais de América Latina con el
mayor consumo de cosméticos, después de Brasil. Segun la Camara Nacional de la Industria
de Productos Cosméticos (CANIPEC), la industria de la belleza representa aproximadamente
1% del PIB nacional y genera mas de 300 mil empleos en donde en su mayoria son para

mujeres.

Segun el Universal (2017), asegura que estos negocios tales como los salones de
belleza o spa siguen creciendo aun y cuando la economia del pais se presente en un escenario
negativo ya que los servicios que un salon de belleza o spa ofrecen no pueden ser replicados
en casa o al menos no pueden ser bien igualados por lo que la gente opta por pagarle a un
externo para mejores resultados. Actualmente esta industria contribuye de manera muy
importante a la actividad econdmica nacional, pero en comparacion con otras naciones que
podria tener circunstancias parecidas a las de México, muestran un mayor desarrollo del

mercado.

1.2 Marco Teodrico

Philip Kotler especialista en mercadeo y autor de su mas reciente libro Marketing 4.0
define la satisfaccion del cliente como el nivel del estado de &nimo de una persona que
resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus expectativas

(Gonzélez, 2011).



Segun el articulo de Marketing de experiencia de Merca 2.0 (2014) describe el
término de marketing como “una manera de establecer conexiones entre una marca y el
consumidor en donde compromete los sentidos de los consumidores, asi como también se les

permite relacionarse con sus marcas de preferencia”.

Una de las herramientas que se utiliz6 para la realizacion del proyecto fue el Business
Model Canvas de Alex Osterwalder e Ives Pygneur (2015) como instrumento visual en donde
se que expone sus nueve puntos para la creacion de un modelo de negocio con el fin de

interconectar ideas y desarrollar estrategias para el mismo.

Lean Start Up, de Eric Ries (2012) fue la metodologia elegida para la realizacion de
este proyecto ya que nos permite el ahorro de tiempo, recursos y dinero, asi como conocer su

factibilidad.

Se utilizo el término Buyer persona, que fue creado por Alan Cooper en su
publicacion The Origins of Personas (2003), como herramienta para poder representar un
prototipo de nuestro cliente potencial ideal, lo cual nos aporta informacion valiosa para crear

estrategias personalizadas a este.

Aplicamos el concepto FODA creado por Albert S. Humphrey en los afios 60s, para el
desarrollo de un andlisis organizacional en relacion con los factores internos y externos del
proyecto plasmado en una matriz cuadrada. Thompson (1998) establece que esta herramienta
estima el hecho que una estrategia debe lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad

interna de la organizacion y su situacion externa.



También, se utilizo el analisis PESTEL desarrollado por el profesor de Harvard
Francis Aguilar que lo incluy6 en su libro de 1967, "Scanning the Business Environment", el
cual es una herramienta que ayuda a analizar tu entorno empresarial y detectar las

oportunidades comerciales y amenazas que se presentan.

1.3 Objetivos

Objetivo General
Validar la factibilidad de un plan de negocio de un salén de belleza con servicios spa

express con ubicacion en el municipio de San Pedro Garza Garcia en Nuevo Leon.

Objetivos especificos

e Desarrollar una propuesta de valor significativa para el cliente.

e Conocer la rentabilidad del proyecto a través de estados financieros.

e Determinar nuestro mercado potencial en base a entrevistas a profundidad, entrevistas
con expertos y encuestas con clientes potenciales.

e Analizar la factibilidad técnica para el desarrollo de este negocio.

1.4 Metodologia

La metodologia elegida para este proyecto es Lean Start Up, creada por Eric Ries
(2012), ya que tiene como objetivo reducir el tiempo y riesgo al momento de lanzar un
producto, servicio o marca innovadora al mercado. Esta metodologia nos proporciona

herramientas clave para validar si el modelo de negocio es o no rentable ya que esta sigue un



modelo que consta en Crear — Medir — Aprender, y esto nos permite trabajar de manera

agil aprendiendo del mercado desde las fases iniciales del proyecto.

En este caso deseamos saber si los servicios y productos que estamos ofreciendo son
los adecuados para nuestro mercado y si las personas realmente los van a consumir una vez

que el salon esté establecido y puesto en marcha.

Buscamos validar esto mediante hipdtesis, experimentacion, métricas relevantes,
ademads del Minimum Value Product (MVP) para conocer si el proyecto es rentable y/o que
ajustes debemos aplicar. El desarrollo y aplicacion de encuestas, entrevistas a profundidad
sobre nuestros productos y servicios, asi como de entrevista con expertos, es fundamental en
el area de experimentacion de la metodologia. Ya que con ella podremos conocer las
necesidades y preferencias del mercado, como funciona actualmente un negocio del giro, asi
como también comprobar las hipotesis para determinar si este es un concepto que llama la

atencion y si el cliente esta dispuesto a pagar por los productos y servicios ofrecidos.

Nos apoyamos en el Producto Minimo Viable (MVP) el cual lonos (2019) menciona
que Frank Robinson, CEO de SyncDev Incorporated, define este término como un producto
que surge con un minimo esfuerzo sin dejar de cumplir sus funciones y requisitos
importantes. Segin lonos (2019) menciona que en el marco de la filosofia Lean Startup se
utiliza el MVP para probar la efectividad del producto o servicio con los consumidores y
mejorarlo de manera continua. Por lo tanto, como primer paso decidimos utilizar los
productos ETHEREA con algunas clientas potenciales para que conocieran la marca y el

producto, analizando sus emociones y comprobando si eran de su agrado.



Primeramente, invitamos a 8 personas a un dia de cortesia de tratamientos ETHEREA
en el salon de belleza Mugshot San Pedro ubicado en Rio Tamazunchale, en el cual nos

brindaron el espacio para la prueba del MVP.

Realizamos un prototipo del customer journey basandonos en las entrevistas a
profundidad que anteriormente se habian realizado con el fin de llevar a cabo una muestra
mejorada del tipo de atencidn a cliente que se quiere ofrecer, asi como también darles a
conocer la solucién de un problema de insatisfaccion mediante una propuesta de experiencia.
Para ejecutar este plan se contaban los productos ETHEREA, un producto del menti spa
express (parches de coldgeno) y un Ipad con un catalogo online o lookbook en donde se
mostraban imagenes de trabajos reales realizados por nosotras con una estructura organizada

para verificar si todo esto era o no deseado por las clientas.

Al momento de llegar se les ofrecid algo de beber, posteriormente se les aplico un
kimono para no manchar su ropa y las pasamos al area de lavado del cabello en donde se les
ofrecié un par de parches de colageno para aplicarlos durante el proceso y se les mostro el
producto fisico, luego se les explicéd sus beneficios y comenzamos con el proceso del
tratamiento. Al momento de terminar con el proceso se les volvio a ofrecer otra bebida y se
les mostro el lookbook en la seccion de peinados en donde se encuentran una variedad de
cabello estilizados con distintos estilos, tonos de cabello y largos para que asi las clientas
pudieran tener una idea clara de coémo deseaban su cabello ya estilizado y saber que asi
quedarian al final del servicio. Ya que escogieron el tipo de peinado que querian, se les
realizaba el estilizado y finalmente aplicamos las gotas de seda ETHEREA en donde también

mencionaremos sus beneficios con el fin de que los compraran.



Al final de todo el proceso y pruebas MVP escuchamos las opiniones y
retroalimentaciones de las clientas que acudieron al salon. Esto nos fue de gran ayuda ya que
confirmamos que, si les gust6 la idea de aplicarles productos para el rostro durante su
servicio, la idea de ofrecer bebidas (lo cual en el servicio real tendremos menus de bebidas y
snacks de cortesia establecidos para que elijan el que desean) y nos mencionaron que
deberiamos agregar trabajos creativos de manteniendo siempre clientes reales para el
lookbook que se les presentd. Cabe mencionar que este solo fue un ejemplo representativo de
la experiencia y productos que estaremos ofreciendo, sin embargo, tendremos un servicio mas
completo que incluya el post compra en donde se les enviara un correo para nos den su
opinién y/o recomendaciones para mejorar su experiencia lo cual les mencionamos y les

pareci6 excelente ya que seria como un buzoén de sugerencias.

Pregunta central de la investigacion
(Se podria mejorar la experiencia del cliente a través de la creacion de un salon de
belleza por medio de la sistematizacion de servicios incluyendo tecnologia y servicios spa

express?

Hipotesis

1. El consumidor desea acudir a un salon de belleza que genere confianza y garantia de
que su servicio sera realizado con productos de calidad, por expertos en el area, con
atenciones de primera que le brinden una experiencia unica y servicios
complementarios como el spa express que agreguen valor a la experiencia ayuden a
cuidar la piel del cliente.

2. Al menos una vez el consumidor ha quedado insatisfecho con el resultado final

3. Los clientes meta si compran productos en el salon de belleza.



Validacion
A continuacion, se presenta la validacion de nuestras tres hipotesis desarrolladas en
base a las preguntas centrales de la investigacion las cuales se realizaron mediante la
experimentacion de entrevistas a profundidad y encuestas en donde finalmente se pudo

validar si el resultado fue o no el esperado.

Las encuestas y entrevistas realizadas fueron dirigidos y aplicados nuestro mercado

potencial lo que son mujeres entre los 20 y 45 afos de edad.

1. Primera Hipdtesis

Hipotesis: El consumidor desea acudir a un salén de belleza que genere confianza y
garantia de que su servicio sera realizado con productos de calidad, por expertos en el area,
con atenciones de primera que le brinden una experiencia unica y servicios complementarios

que ayuden a cuidar su piel como el spa express.

Experimento: Se desarrollaron y aplicaron 50 encuestas a mujeres entre los 20 a 45 afios

de edad por medio de formularios de Google y entrevistas a profundidad.

Resultado: Validada. Segun los resultados de las encuestas para el cliente el primer punto
mas importante es la calidad en los productos y servicios que un salon ofrece. El tercer
aspecto es el profesionalismo que los estilistas tienen y el cuarto la atencion que reciban por
parte de los empleados. Por otro lado, la mayoria de los encuestados mencionaron que van al

salon para sentirse bien con ellos mismos y el 56% mencionan que el servicio de spa express



es al que le dan mas valor seguido por el menu de snacks y bebidas durante su servicio lo que
hace mejorar su experiencia durante su visita y un factor que implica atraer su atencion al

momento de acudir a un salon de belleza.

2. Segunda Hipotesis

Hipétesis: Al menos una vez el consumidor ha quedado insatisfecho con el resultado

final.

Experimento: Se desarroll6 y aplicd una encuesta sobre la satisfaccion del consumidor
en salones de belleza en donde se obtuvieron 124 resultados de mujeres. Las encuestas fueron

realizadas por medio de formularios de Google y en persona.

Resultado: Validada. Segun los resultados de las encuestas aplicadas el 94% han
quedado insatisfechas cuando han acudido a un salon de belleza por lo que el 74% de las

entrevistadas mencionan que esto es gracias a que el resultado final no es el esperado.

3. Tercera hipdtesis

Hipétesis: Los clientes meta si compran productos en el salon de belleza.

Experimento: Se desarroll6 una encuesta sobre la compra de productos dentro de un

saldon de belleza con el fin de conocer si a las clientas realmente les atrae la venta de

productos para distintos fines dentro del salon. Se aplicaron 54 encuestas a mujeres por

medio de formularios de Google.



Resultado: Validada. Segun las encuestas el 58% de los consumidores si compran
productos en el salon de belleza y el 80% menciona que los productos para el cabello son los

que mas suelen comprar seguido por el maquillaje.



2. Validacion de la empresa

2.1 Descripcion del producto y/o servicio

ETHEREA Beauty Room es un salon de belleza en el que se busca mejorar la
experiencia de nuestras clientas a través de la calidad en nuestros servicios, asi como también

por el trato profesional y personalizado con cada clienta.

Nuestro concepto se distingue por un estilo “boho chic” jovial, pero a la vez elegante
en donde la clienta pueda sentirse comoda y tenga una experiencia agradable. Esto mediante
los servicios extras que ofreceremos de spa express con los cuales buscamos que nuestras

clientas se puedan relajar y consentir al mismo tiempo que se realizan algun otro servicio.

Segun el articulo Deusto Salud (2015) menciona que un spa es un establecimiento sanitario
que ofrece tratamientos, productos y sistemas de relajacion para ayudarle al cliente a
desestresarse. Los servicios spa express que se ofreceran fueron elegidos y adaptados para ser
realizados de manera rapida al momento que el cliente se estd realizando un servicio, de esta
manera podran aprovechar para elegir algun producto o servicio extra del menu para

descansar y relajarse.

Contaremos ademas con un /ookbook digital con el cual buscamos la sistematizacion
de nuestros servicios, asesoria de resultados a clientas y que nos genera ahorro en tiempo y
capacitacion de personal. Deseamos lograr una mayor satisfaccion a nuestros clientes ya que
tendran un catdlogo en linea de muestras reales del resultado final. Esto es creado con el fin

de que el cliente esté satisfecho con la experiencia y resultado en su visita al salon.



Estaremos contando con un equipo de expertos, proporcionandoles capacitaciones

constantes para brindarle al cliente excelentes resultados.

Asimismo, contaremos con 2 productos para venta de marca propia ETHEREA para
el cuidado del cabello qué son: gotas de seda y una mascarilla capilar. Asi como otros

productos relacionados a la belleza y cuidado del cabello de otras marcas.

Tendremos disponible un bar de snacks y bebidas que incluye: agua, cafg, té,
refrescos, vino, galletas, brownies y mix salado para que puedan elegir lo que mas les

apetezca.

También, contaremos con pilas inaldmbricas para el celular, todo esto con la intencion

de generar una experiencia grata a nuestras clientas.

2.2 Planteamiento de la problematica

Se ha detectado una problematica en el sector de salones de belleza en el pais, ya que
existe un factor de constante insatisfaccion por parte del cliente antes, durante o después del

proceso su servicio. Y lo mas recurrente en el resultado final.

Segun el estudio UK Customer Satisfaction Index (2017) realizado por el Institute of
Customer Service de Reino Unido el motivo principal por el que los clientes se sienten
insatisfechos durante el proceso de compra o venta de productos y/o servicios esta
relacionado con una comunicacion insatisfactoria y gestion del tiempo ya que en base a las

respuestas del estudio realizado se descubre una correlacion entre factores tales como la



satisfaccion del cliente, resolucion de tiempo y calidad de miedos y dudas del consumidor, asi
como también se encuentra que los clientes valoran la empatia de la empresa (VenzoCRM,

2018).

En una entrevista para la revista Vanidades, Gerardo Lozano, manager y estilista de
Silvia Galvan Image Studio, menciona que “la inspiracion que llevan los clientes muchas
veces no va de la mano con lo que ellos tienen” un ejemplo de esto, es que a lo mejor la
clienta llega con una fotografia de una artista en donde se invirtieron miles de pesos en
extensiones, pelucas, tecnologia, etcétera, ademds de que en algunos casos las clientas tienen
cabello muy delgado, y es algo que quieren ver en ellas mismas, pero no es un resultado

factible que puedan conseguir.

Asimismo, otra problematica, es que una de las principales razones por la cual es
dificil expandirse en México, es la falta de profesionalizacion por parte de los estilistas. Ya
que la mayoria del capital humano no cuenta con el expertise suficiente para desempefiar su

oficio y ofrecer una experiencia de calidad (Expansion, 2017).

Por lo tanto, nos hemos dado cuenta que existe un area de oportunidad en el mercado
de salones de belleza en la ciudad, ya que existe una insatisfaccion del cliente hacia las

propuestas que el mercado establece y ofrece.

2.3 Forma Legal de 1a Empresa

La empresa se constituird como personal moral y sera en forma de una Sociedad

Anoénima de Capital Variable (S.A de C.V).



2.4 Mision y Vision

Mision
Brindar a nuestros clientes los mejores productos y servicios con los mejores
estandares de calidad. Nuestro compromiso es ofrecer siempre la mejor atencion y buscar la

satisfaccion del cliente en todo momento.

Vision
Ser una empresa lider en el sector de belleza por la calidad e innovacidon nuestros

servicios y productos.

2.5 Modelo de Negocio

Para explicar el modelo de negocio, se utilizara el Business Model Canvas creado por
Osterwalder y Pigneur (2015), una herramienta que nos ayudard a describir como se creard,

entregara y capturara valor, siguiendo los nueve elementos que lo conforman.

Segmento de clientes
Nuestro segmento son mujeres entre 23 y 45 anos de edad, que vivan en los
municipios de San Pedro Garza Garcia, Santa Catarina y sus alrededores, de nivel

socioecondomico medio-alto y alto.

Propuesta de Valor
Brindar servicios personalizados de belleza y spa express creando experiencias unicas

y satisfactorias.



Esto serda mediante:

e Servicios spa express: Relajacion de clientes y experiencia.

e Servicio de snacks y bebidas: Brownies fit, galletas, mix salado. Agua, refresco,
café, té, vino.

e Baterias externas para cargar el celular: Mayor comodidad para el cliente.

e Cuello de hierbas calientes y aceite de aromaterapia: Para mayor relajacion y
seran de cortesia por parte del negocio.

e Lookbook digital: Interno: Estandarizacion de servicios, resultados més reales
posibles, ahorro en la capacitacion del personal. Externo: Mayor satisfaccion del

cliente.

Relacion con los clientes

Estaremos creando una comunidad con los clientes a través de programas de lealtad
por medio de tarjetas que se les otorgaran en su primera visita con el fin de retenerlos en
nuestro negocio y ofreciendo asesorias gratuitas previas a su evento para mantener una buena

relacion con el cliente y evitar una insatisfaccion.

Canales

Los canales que utilizaremos para establecer una comunicacién con los clientes seran
las redes sociales como Instagram y Facebook, teléfono celular y local para mantenernos en
contacto con ellos y por este medio agendar citas, resolver dudas y enviar informacién como

por ejemplo precios, promociones por temporada, cursos, etc.



Estaremos utilizando un canal directo en el establecimiento para la compra de
productos y servicios, en donde el cliente de manera fisica podra conocer lo que se ofrece

dentro del salon.

El canal del servicio post venta sera digital por medio de encuestas en linea para la
atencion al cliente con el fin de conocer su experiencia fue satisfactoria después de haberse
realizado su servicio con el fin de que nos proporcione su opinién o recomendacion para la

mejora del servicio.

Fuentes de ingresos
Sera por medio de la venta fisica de los distintos productos y servicios que se ofrecen,
asi como también la compra de paquetes con los que estaremos contando y los que se iran

desarrollando por temporada dependiendo de la demanda de los consumidores.

Socios clave
Nuestros principales proveedores son:

e Sally Beauty Supply: Compra de herramientas y material para el desarrollo de los
servicios.

e Probell: Compra de herramientas para realizar los servicios y compra de productos
para venta.

e Patfer: Desarrollo y compra de productos ETHEREA para su venta a consumidores.

Actividades clave
Las actividades clave que estaremos realizando para crecer en el mercado seran las

siguientes:



Publicidad: Por medio de redes sociales en donde nos mantendremos activos todos los
dias para que mas personas puedan conocer el negocio y podamos establecer una
relacion.

Capacitaciones: Ensefar constantemente a nuestro personal nuevas técnicas y

maneras correctas de realizar servicios, atender y venderle al cliente.

Asistencia a expos y seminarios de la industria: Acudir a cursos y certificaciones con
el fin de mantenernos actualizados en cuanto a tendencias, técnicas y servicios para
ofrecerle el mejor servicio a nuestros clientes. El realizar networking con colegas y
posibles clientes es un punto positivo para el negocio pues se puede llegar a crear

colaboraciones o proyectos que generen mayores impactos y grandes ingresos.

Recursos clave

Capital humano: Contaremos con estilistas a los cuales les pediremos ciertos
requisitos como certificaciones y un tiempo minimo de experiencia para su
contratacion.

Recursos financieros: Contar con estados financieros que nos den proyecciones de
coémo van las finanzas de la empresa para tener un plan de negocios y una mejor
organizacion.

Registro de marca: Se estara realizando el proceso legal para registrar la marca
ETHEREA para no perder la identidad, prevenir casos de copia o multas y formalizar

la empresa.



e Productos en venta: Su venta dentro en el salon es clave para los ingresos y el

crecimiento del negocio pues son productos en donde solo se ocupa invertir capital y

vender sin la necesidad de realizar el servicio.

e Software Versum: Este software realiza la Gestion de salones de belleza que se

encarga de:

— Agendar citas online 24/7

— Mandar recordatorios de citas a las clientas

— Brinda una pagina web de citas personalizable

— Control de empleados y gestion de comisiones

— Control de inventario de producto.

Ayuda a medir el crecimiento del salén ya que cuenta con

— Control de caja en tiempo real

— Informes financieros y estadisticas de ventas

— Previsidn de resultados

Figura 1. Modelo de Negocios (CANVAS)

Socios clave Actividades clave
Proveedores * Publicidad
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* Acudir a expos
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creando experiencias

unicas y satisfactorias.
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» Compra de paquetes



Fuente: Osterwalder y Pygneur (2015)

2.6 Estructura organizacional

A continuacion, se muestra la estructura organizacional del negocio usando un
organigrama. Para iniciar en el primer afio, se contratard a 3 estilistas con areas de expertise
en los servicios establecidos, que cuenten con un minimo de 2 afios de experiencia. Para
contar con una mayor organizacion se estableceran roles de trabajo en donde ellas se
encargaran de recibir a las clientas, contestar llamadas, agendar citas y mantener su area de
trabajo limpia.

Asimismo, se contratard a una persona encargada de la limpieza que acudird 1 vez por
semana. En base al crecimiento de la empresa y de acuerdo a las necesidades que se vayan

presentando, se contratard a mas personal, mas estilistas, secretaria, gerente, entre otros.

Figura 2. Estructura Organizacional

Fuente: Elaboracion propia



2.7 Analisis FODA

Figura 3. FODA

FORTALEZAS

e Personal capacitado

e Diferenciador

e Variedad y calidad de productos y
servicios

e Excelente presentacion de disefio en redes

sociales

DEBILIDADES

e Nuevo en el mercado

e Poco conocido

® Poco personal en estructura
organizacional

e Escasez de personal especializado

OPORTUNIDADES

e Promociones
e Venta de productos ecologicos
e Alianzas con negocios locales

e Desarrollo de productos de marca propia

AMENAZAS

e La competencia

e Alzas constantes de precios de
proveedores

e Freelancers

e Rotacion de personal

Fuente: Humphrey, 1960




2.8 Propiedad Intelectual y Alianzas

Propiedad intelectual
Como propiedad intelectual se realiz6 el tramite de registro de marca en el Instituto Mexicano
de Propiedad Intelectual (IMPI) ETHEREA de manera nominativa y que forma parte de la
clase 35 que abarca publicidad, gestién de negocios comerciales, admoén. de oficina, segln la

seccion ClasNiza dentro de la pagina oficial del IMPI (2019).

Alianzas
Las siguientes alianzas se presentan en base a negocios clave con los que
anteriormente se ha trabajado en conjunto realizando colaboraciones y promocionandonos

mutuamente con el fin de atraer clientes potenciales y ofrecer servicios mas completos.

Deseamos ampliar nuestra lista de alianzas relacionandonos en un futuro con negocios

atn mas reconocidos y realizando campafias y colaboraciones de mayor impacto.

o (Cursos
> Days of Beauty Workshop
Estos cursos son realizados con influencers expertas en temas de belleza que abarcamos
durante el curso en donde realizamos alianzas con cada una de ellas con el fin de dar a
conocer el negocio de cada una y lograr que las personas asistan al evento en donde también

se hace networking y se intercambian contactos para seguir creciendo.

® Revista

> Look Monterrey



Este tipo de alianza consta en que cada mes se realiza una portada en donde se arregla a
una modelo y se intercambia por promocion dentro de la revista poniendo el nombre del

negocio y dando créditos por el trabajo realizado.

Por otro lado, deseamos ampliar las alianzas con revistas que también tengan impacto en
la ciudad de monterrey como Chic Monterrey y Sierra Madre las cuales van dirigidas a un

mercado parecido al de nosotras.

e Fotografos
> Elias Terrazas
> Paloma Hinojosa

> Beida Saldivar

Las alianzas con fotdgrafos constan en el desarrollo de fotografias con un concepto
establecido previamente ya sea con marcas o de manera independiente en donde se realizan
colaboraciones para promocionar y mostrar los productos o servicios ofrecidos de manera
mas profesional con trabajos de calidad. El tener alianzas con distintos fotografos hace que
nosotras como salon de belleza le podamos presentar al cliente por medio de redes sociales

trabajos de calidad que llamen su atencion y deseen agendar cita en el salon.

e Joyeria
> Sharon Back
> Amuleta

> White Hortensia



Las alianzas con joyerias constan de realizar fotografias, promocionarse mutuamente en redes
sociales, crear promociones en la compra de alguno de sus producto o servicios nuestros, €
incluso tener en venta (a consignacion) dentro del salon productos de alguna marca de joyeria

con el fin de tener mas ingresos y por otra parte que conozcan a la marca.

® Ropa
> De Loi
> Mint Boutique
Contamos con alianzas de marcas de ropa y vestidos de noche que van dirigidas a un mercado
similar al de la empresa. Creamos alianzas en ciertas temporadas del afio como por ejemplo
en el mes de diciembre en donde comienza la época de posadas, es aqui donde se desarrollan
promociones para el cliente con el fin de que logre conocer ambos negocios. Esto lo hacemos

por medio de redes sociales para lograr un mayor impacto.

e Organizador de eventos
> Raffaele Mx

Tener como aliados a personas dedicadas a la organizacion de eventos nos genera mayores
ingresos ya que nos proporcionan clientes para eventos importantes dentro y fuera de la
ciudad lo que nos permite darnos a conocer no solo en el sector en donde nos queremos
establecer sino también en distintas areas. Nosotros como estilistas le proporcionamos al
organizador de eventos paquetes y precios atractivos para que este le pueda ofrecer a su
cliente un servicio mas completo. Cabe mencionar que también se realiza promocion de

ambas partes en redes sociales cada vez que hacemos alianzas en eventos.



Sabemos que el contar en un futuro con mas alianzas de este tipo nos hara generar una mayor
cartera de clientes y mayores ingresos por lo que estaremos buscando colaborar con negocios

de este giro para llegar a un acuerdo mutuo y que ambas partes puedan salir beneficiadas.

e Pestanas
> Eye Love Lashes

Hemos creado alianzas con Eye Love Lashes el cual cabe mencionar que en Monterrey es un
negocio relativamente nuevo, pero con mucha demanda en sus servicios y cuenta con miles
de seguidores en sus redes sociales. Este negocio se relaciona mucho con nuestro giro por lo
que hemos realizado fotografias para sus redes sociales en donde intercambiamos servicios
por promocion en Instagram y Facebook. La fotografia se puede subir en las redes de ambos
negocios siempre y cuando se le esté dando crédito a cada uno de los colaboradores. Esto
hace que podamos tener un crecimiento en redes sociales y que la gente nos pueda conocer

mas.

o Alianzas comercial productos ETHEREA

Se desarrollaron dos productos de marca propia los cuales son: Gotas de seda y
tratamiento capilar. Por lo tanto, estaremos realizando alianzas con otros salones de belleza y
tiendas similares del mismo giro de belleza con el fin de que la marca ETHEREA pueda
darse a conocer no solo en nuestro salon sino también por medio de otros negocios. Para
llegar a un mutuo acuerdo entre negocios estaremos desarrollando costos y estrategias de

publicidad para que ambas partes puedan generar ingresos y ser conocidos.

El tener alianzas con otros negocios relacionados a la industria de belleza y

proporciondndoles nuestros productos para su venta no solo estard generando mayores



ingresos para ambos negocios sino también es promocion a la marca por medio de redes
sociales ya que como se menciona anteriormente estaremos desarrollando estrategias con

propuestas para Instagram y Facebook.

2.9 Riesgos Técnicos, Financieros, Legales Y Plan de Contingencia

Técnicos

Falta de algin consumible, falla o dafio de alglin aparato por lo cual no se podria
realizar el servicio lo cual supondria una pérdida de ingreso. Asimismo, que ocurra un fallo
es nuestro software para gestion de salones de belleza VERSUM por lo cual se perderia el

orden

Financieros

Alzas en la inflacién, aumento en el precio del dolar, y por ende baje nuestras ventas
asi que no tendriamos utilidades y por ende no tendriamos solvencia o liquidez para pagar
sueldos, proveedores, servicios, etc. Y en caso de que se llegara a sacar un préstamo al banco,

puede existir la posibilidad de no poder pagar la deuda.

Legales

Se debe dar de alta la empresa en Hacienda, registrar la marca en el IMPI, tener todo
en regla y registrar todo como es debido, si no podriamos meternos en problemas con el
gobierno. Asi como también debemos asegurarnos de que todos los productos y aparatos que
utilicemos y el local cumplan con las normas de salubridad y seguridad, como contar con

extintores, detector de humo, entre otros.



Plan de Contingencia

Contar con un respaldo de toda nuestra informacion, tanto interna como externa, en
un hard drive. Tener planes de qué hacer en caso de siniestros, robos, y los empleados contar
con capacitacion de qué hacer en cada situacion. Tener estrategias en caso de perder ventas, o
tener pocas utilidades para poder atraer clientes y tener solvencia para poder pagar los gastos

fijos.



3 Analisis de la Industria y la competencia

3.1 Descripcion de la Industria

El sector de la industria al que pertenece nuestro proyecto de negocio es el de la salud

y belleza.

Actualmente la industria esta valorada en un estimado de $532 mil millones y
contando, segiin un nuevo informe de la firma de analisis minorista Edited. (Business Insider,
2019). Y se encuentra en la etapa de crecimiento, ya que se proyecta que el mercado global
de productos de belleza y cuidado personal crecera a una tasa compuesta anual de 7.2%
durante el periodo de 2019-2024 (Mordor Intelligence, 2019). Y de igual forma, se espera
que el mercado mundial de productos de cosméticos alcance los $805,61 mil millones USD

para el 2023 (Expansion, 2017).

En México, la industria de la belleza vale 154,000 mdp, segtin datos de la Camara
Nacional de la Industria de Productos Cosméticos (CANIPEC). Y segun Forbes (2018),

existen 180 mil empleos directos e indirectos de la industria en el pais.

Otro factor importante, es el hecho de que en esta industria el retorno de inversion es
en pocos meses dependiendo del movimiento y esfuerzo que se haga. La inversion puede
llegar a ser desde $500,000 hasta 1 millon de pesos dependiendo el concepto y mercado al
que vayan dirigido, sin embargo, las herramientas de trabajo tienen mucha durabilidad y los
servicios son bien cobrados obteniendo hasta el 400% del capital en ventas de productos y

servicios. En la industria de la belleza siempre hay constante rotacion y la mayoria de las



veces las empresas relacionadas con este giro dejan la capacitacion de sus empleados a un

lado por el cual es un factor por lo que deciden irse.

3.2 Analisis de la demanda, oferta y canales de distribucion

Demanda
Segtin datos de CANIPEC, el consumo per capita del 2017 fue de $176 pesos en

maquillaje y $254 en el cuidado del cabello, $9.30 en depilatorios.

Asimismo, Forbes (2018), menciona que el gasto de una persona en promedio en el
cuidado de la belleza es de $3,809.65 pesos al afio. Y en el pais, el crecimiento del sector es

de 11% anual.

El creciente nimero de mujeres que ingresan al mercado laboral se ve reflejado en la
demanda del maquillaje porque quienes trabajan tienden a maquillarse mas y a acudir a los
salones de belleza con mayor frecuencia que aquellas que no tienen actividades laborales.
Otra consecuencia de esta tendencia es el incremento en el ingreso del hogar al haber dos
personas trabajando, esto permite incrementar el gasto en productos y servicios de belleza
como el maquillaje. Segun Euromonitor, este segmento tuvo un crecimiento de 14% entre los

afios 2008 y 2014 al registrar ventas por mil 195 millones de ddlares (El Financiero 2014).

Oferta
Actualmente, existen aproximadamente 160,000 salones de belleza en el pais, segun
datos de INEGI (2017), de los cuales el 90% son micronegocios, y s6lo el 10% son empresas

bien establecidas. Lo que quiere decir que la mayoria de estos negocios informales, que son



mayormente creados por familias en sus propios hogares, carecen de estindares de calidad y

los protocolos que siguen no son los més adecuados y confiables.

Segun Excélsior (2017) en el pais no existen requisitos para ejercer como estilista
profesional y no se necesita una certificacion previa al abrir un saloén de belleza, por lo tanto,
los estandares de limpieza y calidad en servicios no son algo que se haya aprendido
anteriormente por lo que no se le da la debida importancia a esto aspectos al momento de
abrir un negocio. Esto aumenta el riesgo de contraer enfermedades tanto el estilista como el
cliente ademés de que muchos negocios de este giro utilizan productos dafinos que afectan la

salud del cliente y al medio ambiente.

Rocio L. de Muriedas directora de Camief (Camara mexicana de la industria del
embellecimiento fisico) menciona que es de suma importancia contar con un certificado en
donde se le asegure al cliente que se tiene una formacion y un documento que avale los
servicios realizados dentro de la empresa, asi como también que se previenen riesgos
sanitarios esto con el fin de que la relacion de precio y calidad que se ofrece tengan

coherencia y el cliente se sienta seguro.

Con el tiempo se ha logrado mantener un equilibrio entre los productos quimicos y el
medio ambiente, ya que segin CANIPEC, marcas de productos para salones de belleza se han
concientizado pues han contemplado varios impactos y dafios al medio ambiente que
pudieran llegar a generarse a lo largo del tiempo por su constante uso. El costo de este tipo de
productos a favor del cuidado del medio ambiente es elevado por lo que muchos salones
optan por seguir utilizando los productos tradicionales en sus consumidores en donde a largo

plazo puede llegar a afectar no lo solo el medio ambiente sino la salud del cliente por lo que



es importante contar con productos y servicios de calidad siempre tomando en cuenta la salud
del consumidor para brindarle un excelente servicio y experiencia y que la percepcion de
calidad ante los ojos del consumidor aumente y logre ver este tipo de negocios de una manera

formal e importante.

Canales de distribucion
Los canales de distribucion dentro de la industria de la belleza son el canal directo,
que es la venta fisica en el lugar determinado. O la venta online, ésta puede ser a través de

market places, e-commerce, o redes sociales.

En nuestro caso, el canal es la venta directa en el establecimiento y por medio de citas
a través de llamadas por teléfono, mail, WhatsApp o redes sociales. Los servicios se ofrecen
directamente en el salon, ya que esta es la inica manera de brindar el servicio porque se

requiere del equipo de trabajo. La venta de los productos también es fisica.

3.3 Analisis PESTEL

Politico

e Falta de acceso a financiamiento:

Segtin el reporte de crecimiento y crédito de las Pymes 2019, de la plataforma de préstamos
Konfio menciona que esto afecta a tres de cada diez pymes en el pais y es la razon por la que

su negocio no crece (Expansion 2019).

El afio pasado hubo un retroceso en el acceso al crédito para pymes ya que hubo una

incertidumbre econdmica el afio pasado generada por el ambiente de elecciones



presidenciales y la inseguridad. Un analisis del nimero de préstamos activos otorgados por la
banca arroja un decremento de 5.8% en ese rubro respecto al afio previo. Por monto, el

retroceso fue de 2.2% (Expansion, 2019).

e Niveles altos de inseguridad:

La inseguridad en el estado crece continuamente y se estima volver a la inseguridad de hace

10 afios (Milenio, 2019).

Economico

> Actualmente esta industria aporta el 4.2% al PIB en industria quimica y el 0.7% de la
industria manufacturera (CANIPEC, 2019).

> Desarrollo constante: Valor estimado de 154,000 millones de pesos en el pais segiin
CANIPEC (2019).

> Aumento de precio: Ha sido un riesgo para los negocios que se van introduciendo al
mercado (El Economista, 2019)

> Industria cosmética en México ocupa el tercer lugar en produccion de cosméticos
después de Estados Unidos y Brasil (CANIPEC, 2019).

> Las principales plantas de produccion de cosméticos en el pais se encuentran en:
Distrito Federal, Estado de México, Guanajuato, Jalisco, Morelos, Nuevo Ledn.

(Secretaria de Economia, 2019).

Social

Concientizacion ambiental y nueva tendencia en estilo de vida:

> Consumidores van optando por productos naturales y orgéanicos, sobretodo

millennials. (Forbes, 2018).



> Los hombres poco a poco van adentrandose a dentro del mundo de la cosmética con

productos para el cuidado de la piel (Forbes, 2018).

Tecnoldogico

Inteligencia artificial (IA)

Las marcas de belleza han comenzado a utilizar tecnologia con el fin de mantener

enganchados a los clientes en un mercado competitivo.

> Tecnologia de reconocimiento de imagenes y rastreo facial.: Virtual Artist creado por
Sephora
> Herramienta inteligente para el cuidado de la piel: Skin Advisor creado por Olay

> Magquillaje Impreso: Opté creado por Procter and Gamble (P&G)

A medida que las compras en linea aumentan, las marcas de belleza optan por utilizar la

realidad aumentada (AR) para mejor la experiencia de los consumidores.

Realidad Aumentada (AR)

> Tecnologia de reconocimiento de imagenes y rastreo facial.

Permite a los clientes probar virtualmente sombras y labiales a través del celular con el fin de
visualizar de manera virtual como se le vera el maquillaje al momento de comprar los

productos.

> Tecnologia en maquina de bases personalizadas: Le Teint Particulier creado por

Lancome



Realidad Aumentada (AR)

> Virtual Artist creado por Sephora

Ecologico

> Impacto social ambiental en la industria cosmética (Pruebas con animales y
contaminacion)

> Tendencia de productos sustentables (Cosmética verde, “Clean Beauty”)

> Amenaza de productos sustentables para la industria de belleza (Precios altos de

produccién y mayor caducidad)

Legal

Cambios en normativas:

Ley General de la salud (LGS): Aborda de manera general los temas de salud en México.
Dicha ley ha sufrido una modificacion en el articulo 200 Bis que esta relacionado con el aviso
de funcionamiento de establecimientos que no requieran autorizacion sanitaria. Los
fabricantes de cosméticos como los de materia prima deben dar aviso de funcionamiento ante

la COFEPRIS 30 dias antes de comenzar operaciones.

Dentro de la Camara Nacional de la Industria de Productos Cosméticos y por la Asociacion
Nacional de la Industria de Productos del Cuidado Personal y del Hogar A.C (CANIPEC)
existen empresas afiliadas en la industria de la belleza en donde CANIPEC previene posibles
impactos a la industria generando propuestas viables e integrales. Ademas de que impulsan

cultura de responsabilidad social.



3.4 FODA Cruzado

Figura 4. Analisis FODA Cruzado

FORTALEZAS DEBILIDADES
Estrategia ofensiva Estrategia de reorientacion
> (Creacion de productos
ecoldgicos. > Desarrollo de
OPORTUNIDADES promociones y creacion
de alianzas con negocios
locales para darnos a
conocer y atraer clientes.
Estrategia Defensiva Estrategia de Supervivencia
> Realizar > Realizar capacitaciones
capacitaciones constantes con el fin de
constantes con que nuestro personal
nuestros estilistas y puede especializarse en un
estar continuamente area e incitarlos a
activos en redes motivarse en seguir
sociales para hacer aprendiendo.
AMENAZAS presencia y mostrar los
servicios y productos
que ofrecemos.

Fuente: Humphrey, 1960




3.5 Competidores Clave

Los principales competidores son Ponte Guapa, Los Artistas, La Dofia, Manolo &
Manola y Liz Vilchez, en base a que estan todos ubicados en el municipio de San Pedro
Garza Garcia, asi como también estan dentro del mismo rango de precios y su mercado meta

es similar al nuestro.

Tabla 5. Matriz de Competencia

Precio $
Los Artistas

Ponte Guapa

Manolo y Manola
La Dona

Liz Vilchez

Calidad

Fuente: Elaboracion propia

3.6 Matriz 5 fuerzas Porter

Nuevos competidores

Existe una gran variedad de opciones de salones de belleza en la ciudad.

Negociacion con proveedores

Buscar tener la opcidén de comprar en mayoreo y/o menudeo, para lograr mejores precios.



Negociacion con clientes:

Ofreceremos programas de lealtad para otorgarles un premio por ser fieles a la empresa.

Productos sustitutos:
Por lo mismo que hay muchas opciones con las cuales podrian sustituirnos, buscamos brindar

una experiencia Unica lo cual nos haga destacar de los demas.

Rivalidad entre competidores:
Tendremos un diferenciador claro, lo cual nos distinga de los demés. Y ofreceremos servicios

que nadie mas ofrece para tener ese valor agregado.



4 Validacion de Mercado

4.1 Analisis de mercado

Seglin datos estadisticos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI,
2015), en el estado de Nuevo Leon hay 5,119,504 habitantes, como se observa en el Anexo
#1, de los cuales 123,156 residen en el municipio de San Pedro Garza Garcia, Anexo #2, que
representa el 21.8% de su poblacion. En Santa Catarina habitan 296,954 lo cual representa el
22.1%, Anexo #2. Y en conjunto, las mujeres en los rangos de edad de 25 a 44 afios que

residen en ambos municipios es de 43.9%.

Se seleccionaron los municipios de San Pedro y Santa Catarina ya que la ubicacion
sera en una plaza comercial en la delimitacion entre ambos municipios lo cual atrae a clientes

de los antes mencionados.

4.2 Descripcion del mercado meta

El mercado meta son mujeres en un rango de edad entre los 23 y 45 afos, que desean
cuidar su imagen y realzar su belleza. Cuentan con un nivel socioeconémico medio-alto y

alto. Y viven en el municipio de Santa Catarina y/o San Pedro Garza Garcia.

Optamos por este rango de edades ya que los servicios que ofrecemos son de interés
para mujeres de todas las edades, ya que son quienes mas gastan en ticket promedio al
momento de acudir al salon de belleza y quienes acuden con mas frecuencia por el tipo de
necesidades, ya sea por algiin evento que tengan en particular o bien por simple gusto. Por

otro lado, nos enfocamos en ofrecerle paquetes exclusivamente para novias ya que estos



servicios son de los mas caros del salon en donde ofrecemos distintos paquetes para el dia del

evento.

Buyer persona

Como herramienta para obtener una mejor manera de representar a nuestro cliente
potencial, utilizamos el concepto de buyer persona, creado por Cooper (2003), para crear los
diferentes arquetipos de consumidores. Esto con la finalidad de determinar los distintos tipos
de clientes, identificando asi la edad, preferencias y necesidades particulares de cada uno y de

esta manera poder crear estrategias personalizadas.

A continuacion, se presenta un ejemplo especifico de buyer persona de una clienta.

Regina

e Trabaja en una agencia de publicidad.
e Cuenta con poder adquisitivo propio.
e Es activa en redes sociales.

e Hace spinning.

e [e gusta salir con amigos y viajar.

e Tiene un perro.

e [e gusta consentirse.

4.3 Delimitacion del mercado

Dentro de las delimitaciones de nuestro mercado se encuentran la demografica, la

territorial y la temporal.



La delimitacion territorial es el municipio de San Pedro Garza Garcia, por lo cual
decidimos que debemos empezar con publicidad enfocada en este municipio y sus
alrededores, principalmente Santa Catarina y posteriormente ir abarcando mas areas de la
zona metropolitana. Deseamos obtener todo el mercado que podamos dandole mucha

publicidad enfocado puntualmente al negocio por medio de las redes sociales.

Y la temporal, son los 6 meses en lo que se ha realizado el proyecto de investigacion,
el analisis, y desarrollo de la metodologia, que abarca de mayo del 2019 a noviembre del

2019.

4.4 Desarrollo de validacion cualitativa del mercado

Para validar el mercado se realizaron 3 encuestas a través de formularios de Google
para validar nuestras hipotesis. Asimismo, se realizaron 2 MVP a través de la
experimentacion, 3 entrevistas a profundidad y una entrevista con un experto. Todo se realizd
a mujeres que entran dentro de nuestro consumidor meta, en un rango de edad 23-45 afos,
nivel socioecondmico medio-alto y alto y que viven en el municipio de San Pedro y el area

metropolitana.

A continuacion, se presentan los hallazgos mas importantes de las 3 encuestas

realizadas que pueden observar en los anexos #3, #4 y #5.

Encuesta Salon ETHEREA :

e [arazon principal por la que asisten al salon de belleza es para sentirse bien.



Consideran que los servicios que mas agregan valor son los servicios de spa express y
contar con un menu de bebidas y snacks.

Los servicios de spa express que prefieren son mascarillas hidratantes y masajes de
manos y pies.

El medio por el que mas se informan de salones de belleza es redes sociales.

La cantidad en promedio que gastan en una visita es entre $300-$700 pesos.

El tipo de ofertas que mas les atraen son descuentos en servicios.

Las mejoras que desean en el salon de belleza al que actualmente asisten es atencion

son: atencion al cliente, precios, y mejor disefio visual.

Encuesta Producto:

El 58% si compra productos en el salon de belleza

La frecuencia con la que compran es 47% de vez en cuando y 22% cada que lo
necesitan.

80% menciona que los productos para el cabello son los que mas suelen comprar.
El 67% compra por recomendacion y el 17% por novedad.

En lo que mas se fijan al comprar un producto es en los ingredientes, seguido del

precio.

Encuesta Satisfaccion:

El 93% ha quedado insatisfecho al menos 1 ocasion

El 77% afirma que el resultado final no fue el esperado

El 16% ha quedado insatisfecho en la calidad del servicio y/o producto
Los servicios siendo:

> 529% corte



> 41% maquillaje
> 40% peinado

> 249% diseno de color

Entrevistas a profundidad

Se realizaron 3 entrevistas a profundidad en la Universidad de Monterrey a mujeres
en un rango de edades entre 20 y 24 afios de edad. Las entrevistas tuvieron una duracion

maxima de una hora.

Daniela Martinez. 24 anos. Estudiante de Mercadotecnia.
Monica Méndez. 22 afios. Estudiante de Disefio Grafico.

Mayra Quiroga. 23 afios. Estudiante de Mercadotecnia.

A continuacion, se presentan los insights de manera resumida para un mejor

entendimiento.

e Se encontr6 que las entrevistadas asisten con mayor frecuencia al salon de belleza
para realizarse servicios de cabello tales como tintes, disefios de color y cortes,
seguido por maquillaje y uiias.

e El medio principal por el que se enteran de salones de belleza es mediante redes
sociales en especial Instagram.

e El momento previo antes de ir a un salon de belleza mencionan que tienen

sentimientos de nervio y miedo del resultado final ya que tienen la incertidumbre si



quedaran o no como ellas lo esperan. También, Mayra menciona que se siente
desarreglada y descuidada antes de ir al salon.

Los servicios que mas se realizan son los de cabello, como corte y disefios de color,
ademads de maquillaje y ufias.

La frecuencia con la que asisten al salon es minimo una 1 vez cada 2 semanas para
hacerse las ufias, cada 2 a 4 meses para realizarse algun corte de cabello y
mantenimiento y cada 4 a 6 meses para tintes, disefio de color o matiz.

Mencionan que, si compran productos en venta dentro del salon cuando se hacen
tratamientos pero que son pocas veces, y son mas propensas a comprarlos si les
aplican una muestra ahi mismo.

La mayoria dijo que si compran productos de la marca propia del salon.

El primer factor por el que compran un producto es porque les dan a probar o se los
aplican en el salon y el segundo es porque las persuaden a comprar el producto antes
de irse.

Un servicio adicional que algun salén les dio, que ellas no esperaban y que fue
positivo durante su visita fue el ofrecerles aperitivos, bebidas, parches de ojos y un
buen servicio al cliente.

Al salir del salon de belleza sienten felicidad y disfrutan ese momento de verse y
sentirse bien.

Los principales salones de belleza a los que asisten son Ponte guapa, Vida Mia 'y
Manuel y Manola.

Asisten a esos lugares ya que les parece que entienden lo que quieren, por precios y

promociones y por el buen trato al cliente. Por lo que si recomiendan el lugar.



Su salon ideal tendria que contar con un ambiente calido con un buen disefio y que sea
cémodo, aperitivos, personal calificado, mascarillas, higiene, precios justos,
tendencias y que genere confianza.

Al tener en cuenta que existen muchas opciones de salones en la ciudad mencionan
que desde su experiencia lo que le falta a este sector es proponer algo diferente que
capte la atencion del consumidor.

En cuanto a los servicios de spa, consideran que, si es necesario y de buen gusto para
toda la gente, sobretodo en una ciudad donde el ritmo de vida es acelerado.

Las tres han tenido malas experiencias durante la visita a algiin salon, ya que el
resultado no fue el esperado, el tiempo de espera fue muy largo y sentian prisa por
parte del estilista ya que al parecer las citas no habian sido acomodadas en los tiempos
correctos.

Todas mencionan que no dicen cuando el resultado final no les gusta ya que les da un
sentimiento de vergiienza.

El 100% ha dejado de ir a algin salon de belleza por insatisfaccion en el resultado,
pero dijeron que accederian volver a ir si son flexibles y les dan garantia cuando
desean cambiar el resultado.

Piensan que actualmente se encuentra mucho en tendencia el término self-care que se
basa en productos para el cuidado de la piel, como mascarillas o parches de ojos, ya
que son estos productos los que mas consumen en casa.

Después de su servicio tienen sentimientos de felicidad, emocion y se sienten bellas.
Al momento de tomar una decision, s/ comparan salones de belleza.

Algunos de los productos en venta o de cortesia que quisieran encontrar en el salon
son parches de ojos y mascarillas para rostro y cabello.

La experiencia que buscan desde que eligen a un salon es la siguiente:



> Amabilidad al contestar por teléfono
> Tener disponibilidad
> Amabilidad al llegar al sitio
> Que les pregunten cOmo quieren su servicio y tener una buena comunicacion
> Generar confianza entre estilista y cliente
> Que les pregunten por un mensaje de texto o por medio de redes sociales como
se sintieron o que les pareci6 el servicio.
e En cuanto a la ubicacion, concuerdan que no les molesta si el lugar no estd muy cerca
de su casa o esté a mas de 20 minutos en carro, siempre y cuando estén satisfechas

con el servicio que reciben.

Entrevista a experto

Realizamos una entrevista a un experto en el area en este caso Betty Guajardo,
fundadora del salon Ponte Guapa, el cual cuenta con tres sucursales en la ciudad de
Monterrey: Punto Valle, Pueblo Serena y Centrito Valle. Betty cuenta con 60 empleados y

mas de 10 afios de experiencia en el mercado.

A continuacion, se presentan los siguientes insights:

e Su diferenciador es el concepto del salon el cual tiene un disefio muy diferente a otros
salones.
e Los tres problemas que se presentan en la industria de salones de belleza son:
> Ego del estilista

> Agenda para atender a tiempo y encuestas (mails)



> Ambiente laboral agradable
La duefia ve como punto positivo el no haber trabajado y no contar con experiencia en
otros salones, pues es lo que a ella le ayudd a emprender de manera mas facil.
Menciona que nunca se debe gastar mas de lo que entra al negocio pues esto puede ser
el paso final para que el negocio cierre.
En esta industria los empleados tienden a aprender, irse y poner su propio negocio, lo
cual es algo que se debe aceptar.
Generar un buen ambiente laboral en el trabajo es clave para tener una constante
armonia. Es importante tener valores en la empresa y mantener la importancia del
trabajo en equipo.
Se ha vuelto cada vez més importante invertir en los empleados (estilistas) ya que es
una seccion olvidada y si se enfoca en ella por ende logramos un mejor rendimiento y
profesionalismo ademas de que es un ganar-ganar para la empresa y los empleados.
Invertir en la inteligencia emocional del personal es necesario pues al sentir que se les
apoya y ayuda en esa drea es un extra que como empresa se reconoce. Ademas de que
esto nos ayuda que permanezcan en la empresa.
Los empleados quieren sentirse personas y no maquinas de trabajo.
Buscar capacitar a los empleados constantemente es necesario para evitar el
estancamiento y contribuir a su crecimiento personal y profesional.
El preguntarle como se siente al empleado se va a sentir valorado por lo que es una
forma de hacerlo sentir importante dentro de la empresa.
El negocio debe de ser posible de funcionar sin el duefo.
Contar con un plan sistematizado de atencion al cliente (hacerlo en proceso, no solo

que ocurra natural).



e Uno de los beneficios con los que cuenta Ponte Guapa es que les brinda seguro de
gastos médicos a sus empleados lo que hace més atractiva la propuesta laboral.
e Estructurar el tiempo de cada servicio y contar con disponibilidad de horarios para

citas es necesario para mantener una buena imagen ante el cliente.

4.5 Estrategias de Penetracion y Ventas

Luego de realizar una investigacion de mercado y obtener resultados por medio de
encuestas, entrevistas a profundidad y con expertos, como estrategia de penetracion
primeramente decidimos realizar las redes sociales de ETHEREA en Instagram y Facebook
que es la primera opcion de redes en donde las clientas conocen salones de belleza. Aqui se
encuentra informacion de la empresa, asi como también fotografias de trabajos reales que se
han realizado anteriormente ya que durante el proceso de investigacion se menciona que un
punto negativo para el cliente potencial es que los salones de belleza suban fotos a sus redes
sociales de modelos y resultados finales que no son realizados por ellos, lo cual esto
contribuye a su insatisfaccion con el resultado final y es muy probable que no vuelva ese

cliente.

En ambas redes tenemos a la vista botones de contacto para agendar cita por medio de
llamada telefonica, informacion de la ubicacion del salon, el correo electronico de la empresa
y precios. Se cuenta con botones de mensaje en donde sistematizamos las respuestas de
preguntas frecuentes para que al momento de que un cliente mande mensaje para agendar cita
o preguntar por algun servicio, de manera automatica se refleje un mensaje saludandola,
pidiéndole que deje su nombre completo, servicio(s) que desea realizarse y nimero

telefonico, se anadird que en breve se le atendera y proporciona un nimero de contacto en



caso de que sea una emergencia. Estaremos destinando un monto de $2,000 pesos al mes para
publicidad en Instagram y Facebook con el fin de que el negocio pueda llegar a mas personas

y ser conocidos. Un ejemplo de nuestras redes sociales se puede observar en el anexo #6

Estaremos contando con una fuerte presencia en redes sociales subiendo contenido
atractivo para nuestro mercado con fotografias profesionales, recomendaciones de productos,

tutoriales, concursos,

Durante la visita de las clientas se hara una introduccion de los productos a través de
prueba de producto para que cada vez que haya un servicio se logre promocionar otros
productos para que los conozcan y por ende los compren. Esto también lo estaremos
desarrollando por medio de un dia de cortesias del producto ETHEREA en donde se les hara
un tratamiento en donde el proceso de aplicacion es breve para que conozcan y prueben el

producto con el fin de que compren el kit.

Como somos un salon que es poco conocido en el area con delimitacidon entre San
Pedro Garza Garcia y Santa Catarina estaremos realizando tarjetas de lealtad en donde el
sexto servicio es gratis, paquetes atractivos, promociones y descuentos de introduccion de
servicios el primer mes en la plaza comercial y en temporadas bajas como enero y agosto

para captar clientes y lograr ser reconocidos.

4.6 Responsabilidad Social

Ademas de ser una fuente de empleo para mujeres y hombres capacitandolos

constantemente para su crecimiento profesional y personal, adicionalmente estaremos



creando programas sociales para contribuir con el autoestima y crecimiento personal de la

mujer.

Como parte de nuestra intencion de generar un impacto social en la comunidad
creamos el “Programa Rosa dirigido a mujeres con cancer el cual consta que el primer
miércoles de cada mes se podra donar el cabello para hacer pelucas y al hacerlo, nosotros
regalamos el corte. Asimismo, 1 vez al mes se hard un Spa Day o cambio de look para
personas que han sufrido o sufren actualmente de cancer. Esto en conjunto con la fundacion
Alianza Anti-cancer Infantil que apoya a mujeres y nifios con cancer para mejorar su calidad
de vida. Se les enviara el paquete de trenzas y una foto cuando la peluca esté lista para que
puedan ver reflejado su cabello en otra persona. A cambio de esta aportacion la fundacion
mandara al salon a la persona que ellos seleccionen para realizarles un cambio de look o el
Spa Day. También, por medio de sus redes sociales nos daran publicidad para que mas
personas puedan conocer ETHEREA. Por otro lado, un domingo de cada dos meses
estaremos asistiendo a un hospital a realizar cortes para los nifios y adultos que no puedan

salir y deseen un cambio en su cabello, esto es opcional para las estilistas.



5 Validacion Financiera

5.1 Premisas Financieras

5.2 Inflacion pronosticada

Analistas del sector privado subieron a 3.75% el pronostico de inflacion de México al
cierre de este afno, de acuerdo con una encuesta del Banco de México divulgada (Forbes,
2019).

Por esto fue que se decidié un aumento del 4% en el precio de venta para el 2021.
Para el costo de ventas se considerd un aumento del 5% pues no se quiere dar precios tan
elevados, ya que es un factor en la decision de compra para los consumidores.

Para el ano 2022, es decir, el tercer afo, se estimd mantener los aumentos de ambos

iguales, en 4% y 5% respectivamente.

5.3 Productos, Precio y Costo de Venta

Tabla 1. Precio y Costo de Venta Afio 1

ANO 1 PV cVv

Peinado + maquillaje $ 1,000.00 | § 133.10
Magquillaje $ 650.00 | $ 96.80
Peinado $ 450.00 [ $ 36.30
Disefio de color $ 1,800.00 | $ 84.70
Ufias gelish $ 150.00 ['$ 16.50
Keratina $ 1,500.00 | $ 84.70
Tratamiento hidratante $ 600.00 | $ 33.00
Ampolletas $ 200.00 | $ 18.70
Corte $ 500.00 | $ 36.30
Tinte $ 600.00 | $ 101.20
Retoque de tinte $ 500.00 | $ 72.60
Matiz $ 450.00 [ $ 108.90
Depilacién de axila $ 100.00( $ 20.90
Depilacién de bozo $ 100.00 [ $ 11.00
Depilacién de ceja $ 100.00 ['$ 13.20
Disefio de ceja $ 250.00 | $ 11.00
Extensiones de pestafias $ 800.00 | $ 73.70
Retoque de pestafias $ 550.00 | $ 46.20
Retiro de pestafias $ 250.00 | $ 17.60
Parches de hidrogel $ 50.00 | $ 9.90
Mascarilla hidrante "gold" S 100.00 | § 30.80
Masaje manos y pies $ 120.00 | $ 6.60
Serum anti-edad $ 50.00 | § 5.50
Gotas de seda S 100.00 | $ 49.50
Mascarilla capilar S 200.00 | $ 72.60
Shampoo Argan Oil $ 250.00 [ § 94.60
Shampoo Retencién de color S 250.00 | $ 121.00 Fuente: Elaboracion propia




Tabla 2. Precio y Costo de Venta Afio 2

% AUMENTO PV | %AUMENTO CV

4%

5%

% AUMENTO PV | AUMENTO CV

4%

ANO 2 PV Ccv
Peinado + magquillaje $ 1,040.00 | $ 139.76
Magquillaje $ 676.00 | $ 101.64
Peinado $ 468.00 | $ 38.12
Disefio de color $ 1,872.00| % 88.94
Uras gelish $ 156.00 | $ 17.33
Keratina $ 1,560.00|% 88.94
Tratamiento hidratante $ 624.00 [ $ 34.65
Ampolletas $ 208.00 | $ 19.64
Corte $ 520.00 | $ 38.12
Tinte $ 624.00 | $ 106.26
Retoque de tinte $ 520.00 | $ 76.23
Matiz $ 468.00 | $ 114.35
Depilacién de axila $ 104.00 [ $§ 21.95
Depilacién de bozo $ 104.00 [ $ 11.55
Depilacién de ceja $ 104.00 | $ 13.86
Disefio de ceja $ 260.00 | $ 11.55
Extensiones de pestarias $ 832.00 | $ 77.39
Retoque de pestafias $ 572.00 | $ 48.51
Retiro de pestarias $ 260.00 | $ 18.48
Parches de hidrogel $ 52.00 | $ 10.40
Mascarilla hidrante "gold" $ 104.00 [ § 32.34
Masaje manos y pies $ 12480 [ $ 6.93
Serum anti-edad $ 5200 | $ 5.78
Gotas de seda $ 104.00 [ $ 51.98
Mascarilla capilar $ 208.00 | $ 76.23
Shampoo Argan Oil $ 260.00($ 99.33
Shampoo Retencién de color $ 260.00 | $ 127.05
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 3. Precio y Costo de Venta Afio 3
ANO 3 PV CcVv
Peinado + maquillaje $ 1,08160 |9 146.74
Maquillaje $§ 703048 106.72
Peinado $ 486728 40.02
Disefio de color $ 194688 | 9% 93.38
Urias gelish $ 162.24 | $ 18.19
Keratina $ 162240 (% 93.38
Tratamiento hidratante $ 648.96 | $ 36.38
Ampolletas $ 21632 | § 20.62
Corte $ 540.80 | $ 40.02
Tinte $ 648.96 | § 111.57
Retoque de tinte $ 540.80 | $ 80.04
Matiz $ 486.72 | § 120.06
Depilacioén de axila $ 108.16 | $ 23.04
Depilacién de bozo $ 108.16 | $ 12.13
Depilacién de ceja $ 108.16 | $ 14.55
Disefio de ceja $ 270408 12.13
Extensiones de pestaias $ 865.28 | $ 81.25
Retoque de pestaias $ 594.88 | $ 50.94
Retiro de pestarias $ 27040 | $ 19.40
Parches de hidrogel $ 54.08 | § 10.91
Mascarilla hidrante "gold" $ 108.16 [ $ 33.96
Masaje manos y pies $ 129.79 [ $ 7.28
Serum anti-edad $ 54.08 | $ 6.06
Gotas de seda $ 108.16 [ $ 54.57
Mascarilla capilar $ 216.32 | § 80.04
Shampoo Argan Oil $ 27040 | $ 104.30
Shampoo Retencién de color $ 27040 | $ 133.40

Fuente: Elaboracion propia

5%



Se eligieron estos servicios y productos en base a las preferencias de demanda de las

clientas potenciales que se obtuvieron mediante las encuestas y entrevistas realizadas.

Los precios se determinaron basdndonos en los precios de la competencia y el poder
adquisitivo de nuestro mercado meta. Y los costos tomando en cuenta los precios de los
proveedores, y agregando un 10% por los servicios utilizados y otro 10% de comision a la

mano de obra.

5.4 Proyeccion de Ventas a 3 afios

Tabla 4. Proyecciéon de Ventas Afio 1

ARNO 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1" 12| TOTALES |PV cv
Peinado + maquillaje 10 15 20 30 40 40 30 15 20 30 50 60 360, 1,000.00 133.10
Magquillaje 2 3 5| 4 6 8 3 4 3 10 20 20 88| § 650.00 96.80
Peinado 3] 3 4 4 6 8 5 5 3 10 10 10 il 450.00 36.30
Disefio de color 10 8 7 9 12 14 1 9 1 20 20 40 171 1,800.00 84.70
Ufias gelish 8 10 15 18 23 20 20 19 18 21 22 26 220 150.00 16.50
Keratina 4 7 6 10 14 12 8 9 9 12 12 17 120 1,500.00 84.70
Tratamiento hidratante 3] 5 4 6 8 6 7 5 7 8 10 15 84 600.00 33.00
Ampolletas 4 6 5| 6 10 11 7 8 10 12 10 20 109 200.00 18.70
Corte 8 5 7 8 13 11 12 9 15 20 20 20 148 500.00 36.30
Tinte 6 1 8 9 8 10 12 8| 9 10 20 20 131 600.00 101.20
Retoque de tinte 7] 6 9 10 8 5 6 7 10 10 15 20 113] 500.00 72.60
Matiz 6 5 7 7 8 9 10 8 8 6 9 10 93 450.00 108.90
Depilacién de axila 3 5 6 4 4 8 7 8 5 6 5 6 67 100.00 20.90
Depilacién de bozo 4 4 6 6 7 9 8 7 7 7 8 10 83 100.00 11.00
Depilacion de ceja 4 6 7 8 8 8 7 8] 8 6 7 9 86 100.00 13.20
Disefio de ceja 5 5 8 9 9 7 6 6 7 8 9 9 88| § 250.00 11.00
Extensiones de pestafias 8 6 11 10 13 12 10 9 8 12 9 15 123 800.00 73.70
Retoque de pestafias 9 7 6| 10 14 12 8 8 11 12 " 14 12# 550.00 46.20
Retiro de pestafias 1 1 1 1 1 2 2 1 2 1 2 2 17 250.00 17.60
Parches de hidrogel 10 12 15 20 32 30 15 20 17 22 15 27 235 50.00 9.90
Mascarilla hidrante "gold" 8 8 12 13 20 23 13 1" 15 18 16 25 182] § 100.00 30.80
Masaje manos y pies 7] 9 8| 8| 12 11 8| 9 13 12 10 12 119[ 120.00 6.60
Serum anti-edad 6 6 7 6 8 8 7 9 9 8 9 1 94[ s 50.00 5.50
Gotas de seda 6 7 10 9 14 15 10 12 13 15 10 17 138] $ 100.00 49.50
Mascarilla capilar 7 8 8 10 12 12 9 12 12 12 9 16 127 s 200.00 72.60
Shampoo Argan Oil 4 6 6 9 12 10 8 8] 9 1 10 14 107 $ 250.00 94.60
Shampoo Retencion de color 5 8 8 9 12 12 10 9 10 10 11 17 121( $ 250.00 121.00

0

0

0

0

0

0

0
[ 0
TOTALES 158 182 216 253 334 333 259 243 269 329 359 482 3417

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 5. Proyeccién de Ventas Afio 2

ANO 2 1 2) 3 4 5 6 7 9 1 12[TOTALES [PV cv
Peinado + maquillaje 12 18 24 3 48 48 36 1 24 60 72 432 5 1,040.00 139.76
Maguillaje 4 7 0 4 4 24 24 105.6 676.00 101.64
Peinado 4 7 0 6 4 12 12 85.2) 468.00 38.12
Disefio de color 12 10 1 14 7 13 1 13 4 24 4 205.2|$ 1,872.00 88.94
Uias gelish 10 12 18 2 28 24 24 23 22 25 26 31 264 156.00 17.33
Keratina 5 8 7 12 17 14 10 1 1 14 14 20 144] $1,560.00 88.94
Tratamiento hidratante 4 6 5| 7 10 7 8 6 8 10 12 18 100. 624.00 34.65
Ampolietas 5| 7 2 1 10 4 2 4 130. 208.0 19.64
Corte 10 1 6 1 14 11 4 4 177, 520.0 38.12
Tinte 7 1 1 1 0 1 14 10 4 157. 624.0 106.26
Retoque de tinte 8 1 1 0 8 4 135. 520.0 76.23
Matiz 7 0 1 1 10 2 114 468.0 114.35
Depilacion de axila 4 5 10 10 80. 104.01 21.95
Depilacién de bozo 5 8 11 10 8 8 1 12 99.6) 104.01 11.55
Depilacion de ceja 5 7 8 10 10 10 8 10 10 7 8 1 1032 104.00 13.86
Disefio de ceja 6 6 10 11 11 8 7 7 8 10 1 11 1056 260.00 11.55
Extensiones de pestafias 10 7 13 12 16 14 12 11 10 14 11 18 147.6 832.00 77.39
Retoque de pestafias 1 7 12 17 14 10 10 1 14 1 17 1464 572.00 4851
Retiro de pestafias 1 2 1 1 204 260.00 18.48
Parches de hidrogel 1 1 1 24 36 1 26 2 282 ¢ 52.00 10.
Mascarilla hidrante "gold" 1 1 14 1 24 28 1 22 218. 104.00 3234 |
Masaje manos y pies 1 1 1 4 13 10 14 4 42. 124.80 6.
Serum anti-edad 0 10 8 10 12. 52.00 5.
Gotas de seda 7 12 1 7 18 12 18 20 165. 104.00 51.98
Mascarilla capilar 8 10 10 12 14 14 11 14 14 14 1 19 152. 208.00 76.23
Shampoo Argan Oil 5| 7 7 11 14 12 10 10 1 13 12 17 128 260.00 99.33
Shampoo Retencion de color 6 10 10 11 14 14 12 1 12 12 13 20 145. 260.00 127.05
0 - -
0! - -
0 - -
[ 0 - -
0 - -
0 - -
0 0 - -
0 0 - -
TOTALES 189.6 2184 259.2 303.6 4008 399.6 310.8 2916 3228 394.8 430.8 578.4] 41004
Fuente: Elaboracion propia
.z ~
Tabla 6. Proyeccién de Ventas Afio 3
ARO3 1 2 3] 5 6 7 8] 9 10] 1] 12[TOTALES [PV cv
Peinado + maquitaje 14 22/ 29! 4 58 58 43 22| 29 3 72| 86! 518 1,081.60 146.74
Maguilaje 3| 4 7 ) 12 4 4 4 2] 29 127] 703.04 106.72
Peinado 4 4 6 ) 12| 7 4 4 14 14 102] 486.72 40.02
Disefio de color 14 12 10 1 1 20 16 1 16 29 29 58 246| S 1.946.88 9338
Unas gelish 12 1 22 26| 33 29 25 26 3}1 32 37 317 16224 18.19
Keratina 6 1 14 20 17 1 1 1 1 17 24 173[ S 1.622.40 9338
Tratamiento hidratante 4 ﬁ )| 1 1 1 14 22 121 648.96 36.38
14] 18, 1 1 1 1 14 29 157| 216.32 20.62
Corte 1 1 1 18] 16 1 1 22| 29| 29 29 213 540.80 40.02
Tinte 1 1 1 1 1 1 1 1 29 29 189] 648.96 111.57
Retoque de tinte 10] 1 14 1 ) 10[ 1 1 2 28 163] 540.80 80.04
Matiz 9 1 1 1 14 1 1 1 14 134] 486.7: 120.06
Depiacion de axila 4 1 1 1 96| 108.1 2304
Depiacion de bozo 10 1 1 1 1 1 1 14 120] 108.1 1213
de ceja 1 1 12 1 1 1 1 10 1 124] 108.1 14.55
Disefio de coja 1 1 13| 0] )| 1 12] 13 1 127] 27046 1213
Extensiones de pestafias 1 1 14 19 17 14 1 1 17 13| 22 177} 865.28 81.25
Retoque de pestafas 1 10] 14 20 17 12 1 1_51 17 16 22{ 176] 594.88 5094
Retiro de pestafias 1 1 1 3 1 3 3 24] 270.40 18.40
Parches de hidrogel 1 1 22 29 46 4 2 29 24| 32 22 39| 338 54.08 1091
Mascarilla hidrante "gold™ 1 1 17 18] 29 33 19 18] z_ii 23| 23 36 262 108.16 33.96
Masaje manos y pies 10} 1 12 12 17 6 12 1 19 17 14 17 1 129.79 28
Serum anti-edad 1 9 12| 2 10| 1 13 12 1 16 138] 54.08 08
Gotas de seda 10| 1 13 20] 22 14 1 19| 22 14 24 199) 108.16 54.57
Mascarilla capilar 1 12 1 14 17 17 13 1 17 17| 1 23 183] 216.32 80.04
Shampoo Argan Oil 9 13 17 14 12 1 13 16 14 20 154 270.40 104.30
Shampoo Retencién de color 12 1 13 17 17 14 1 14 14 16 24 174 270.40 133.40
TOTALES 22752] 26208 311.04] 364.32| 48096 47952| 37206] 34902 387.36 473.76|  516.06]  604.08] 492048

Fuente: Elaboracion propia

En el afio uno se estima tener un total aproximado de 3417 ventas, en el afio dos 4100
y en el afio tres 4920, hay un aumento de estilistas por afio por lo que el salon tiene mas

capacidad de realizar servicios.



Las ventas se determinaron en base a varios factores: en nuestra capacidad instalada
en el salon, el numero de estilistas con las que contaremos, mediante una comparacion con la
competencia y la estimacion de contar con temporadas altas en los meses marzo, mayo, junio,

julio, septiembre, octubre y diciembre, los servicios con mayor demanda.

5.5 Gastos Fijos

Tabla 7. Gastos Fijos Afio 1

ANO 1
GASTO MONTO MENSUAL
Servicios S 7,000.00
Renta ) 15,000.00
Marketing | $ 1,500.00
Snacks ) 360.00
Bebidas S 1,320.00
Limpieza S 500.00
Consumibles| $ 3,000.00
NOMINA S 31,200.00
TOTAL S 59,880.00

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 8. Gastos Fijos Afio 2

ANO 2

GASTO MONTO MENSUAL
Servicios S 7,350.00
Renta S 15,750.00
Marketing | $ 1,575.00
Snacks $ 378.00
Bebidas S 1,386.00
Limpieza S 525.00
Consumibles| $ 3,150.00
Productos | S 20,000.00

0| $ -

0| $ -
NOMINA S 43,800.00
TOTAL ) 93,914.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9. Gastos Fijos Afio 3

ANO 3

GASTO MONTO MENSUAL
Servicios ) 7,717.50
Renta ) 16,537.50
Marketing | $ 1,653.75
Snacks S 396.90
Bebidas S 1,455.30
Limpieza S 551.25
Consumibles| $ 3,307.50
Productos | $ 21,000.00

0| $ -

0| $ -
NOMINA S 57,105.00
TOTAL S 109,724.70

Fuente: Elaboracion propia

Para los gastos fijos se tomaron en cuenta los servicios, renta del local, marketing,

snacks y bebidas, limpieza, consumibles y productos. En el afio 1 son de $59,880, en el afio 2




se obtiene un total de $93,913 y en el afio 3 $109,724. Cabe mencionar que en el afio dos y

tres se reflejan un aumento del 5%.

Los datos que se consideran para cada gasto fijo son los siguientes:
Servicios
> Aguay luz
> Internet y teléfono
> Software de gestion Versum

> Terminal Izettle

Marketing

> Redes sociales Instagram y Facebook

Snacks y bebidas
> Brownies

> Qalletas

> Mix salado
> Agua

> Coca light

> Té

> Café

> Vino

Consumibles

> Monto destinado a la reinversion de productos en stock para su venta.



Productos

> (@Gotas de seda

> Mascarilla capilar

> Shampoo argan oil

> Shampoo retencion de color

El desglose de especificaciones de los gastos por mes se puede observar en el anexo #7.

Por los tres afios da un total de $263,518 en gastos fijos por mes. La nomina aumenta de

directora/estilista aumenta $3,000 al afio, y las de estilistas de planta aumentan $300.

5.6 Estado de Resultados a 3 aios

Tabla 10. Estado de Resultados Afio 1

ANO 1
1 2 3 4 S 6 7 8 9 10 11 12|AR0 1
VENTAS S 74,89000 | § 83,48000 | § 93,860.00 11941000 | § 156,09000 | § 15472000 | S 122560005 10053000 |5 11651000 |5 16329000|5 19640000 | § 27184000 | § 1,653,580.00
CoEV $ 813340 | 5 999350 | § 11,353.10 14,171.30 | § 18,26880 | § 18383205 1460360 | § 1209230 | $ 1386000 | § 17,82000 | $ 22,57200 | § 29,563.60 | §  190,814.80
UTILIDAD BRUTA $ 66,756.60 | § 7348650 | § 82,506.90 105,238.70 | § 13782120 | § 13633680 | § 10795640 | $ S8437.70 |$ 10265000 | $§ 14547000 | $ 17382800 | §  242,276.40 | § 1,462,765.20
GASTOS DE VENTA Y
OPERACION

Servicios 700000 | § 7,00000 | § 700000 | $ 700000 | § 7.000.00 7.000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 K 63,000.00
Renta 15,000.00 15,00000 | § 15,000.00 15,000.00 | § 1500000 | § 15,00000 15.000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 180,000.00
Mil‘kﬂls . - 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 | S 9,000.00
Snacks 360.00 36000 | § 360.00 360001 5 36000 | S 36000 360.00 360 00 360.00 360.00 360.00 360.00 432000
Bebidas 1,320.00 132000 | § 1,320.00 132000 | S 132000/ 132000 132000 132000 1,320.00 1,320.00 1,320.00 1,320.00 15,840.00
Limpieza 50000 | $ $0000| § S00.00 $00.00 $00.00 500.00 $00.00 $00.00 5.000.00 | $ 9,000.00
Consumibles 3,000 00 3,000 00 3,000.00 3,000.00 3,000 00 3,000.00 18,000.00

o - - - - - - - -

ofs B s - -

0| s - S - s - - - . - - - - - - -
NOMINA $ 31,20000 | § 31,20000 | § 31,200.00 31,200.00 31,200.00 31,20000 31.200.00 31.200.00 31.200.00 31,200.00 31,200.00 31,200.00 374,400.00
AGUINALDO 31,20000 31,200.00
SUBTOTAL 47,880.00 47,880.00 47,880.00 55,380.00 55,380.00 55,38000 588000 | $ 55,880.00 55,880.00 59,880.00 59,880.00 95,580.00 704,760.00
UAI 18,876.60 25,606.50 34,626.90 49,858.70 82,441.20 80,956 80 4807640 | 5 28,557.20 42,770.00 85,590.00 113,948.00 146,696.40 758,005.20
MP 5,662.98 7,681.95 10,388.07 14,957.61 24,732 36 2428704 1442292 | S 856731 12.831.00 25,677.00 34,184 40 44,008.92 227,401.56
UTILIDAD NETA 13,213.62 17,924.55 24,238 83 34,901.09 $7,708.84 56,669 76 3365348 | 5 19,9%0.39 29939.00 | § $9,913.00 79,763.60 | 102,687.48 $530,603.64

Fuente: Elaboracion propia

En el afio 1 se consider6 1 mes de aguinaldo.




Tabla 11. Estado de Resultados Aiio 2

ARNO 2

|£m |FesRERO MARZO ABRIL MAYO Junio U0 AGOSTO PTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE [ARO 2
VENTAS S 9346272 |5 10418304 | §  117,13728|$ 14502368 |5 19480032 193,090.56 152,954.88 12546144 | S 14540448 [ 5 20378592 24510720 | § 33925632 [ $ 2.063,667.84
COEV |S 10880105 13,06582|5 1517393 |S  1B6ASE6|S 2404571 24,110.86 19,190.56 1594732 [ S 1809562 |5 2340122 2915174 | § 3843517 |5  250,143.89
UTIUDADBRUTA | §  B2,58262 | §  91,117.22| §  10,963.35 | § 130377.82 |§ _ 170,754.61 168,979.70 133,764.32 109,514.12 | §  127,308.86 | 180,384.70 21595546 | § 30082115 | § 1,813,523.95
‘GASTOS DE VENTA Y

OPERACION

Servicios 7.350.00 7,35000 7.350.00 7,350.00 7,350.00 7.350.00 7,350.00 7,350.00 7.350.00 7,35000 7,350.00 7.350.00 88,200.00
Renta 15,750.00 15,750.00 15,750.00 15,750.00 15,75000 15,750.00 15,750.00 15,750.00 15,750.00 15,750.00 15,75000 15,750.00 189,00000
Marketing 1.575.00 1,575.00 1575.00 1.575.00 1575.00 1.575.00 1,575.00 1,575.00 1.575.00 1,575.00 1575.00 1575.00 18,900.00
Snacks 378.00 378.00 37800 378.00 378.00 37800 378.00 378.00 37800 378.00 378.00 378.00 4,536.00
Bebidas 1.386.00 1,386.00 1.386.00 1,386.00 1,386.00 1.386.00 1,386.00 1,386.00 1.386.00 1,386.00 1,386.00 1.386.00 16,63200
Umpieza 525.00 525.00 525.00 525.00 52500 525.00 525.00 525.00 525.00 525.00 525.00 525.00 6,300.00
G 3,150.00 3,15000 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,150.00 3,15000 3,150.00 3,150.00 37,800.00
Productos 20,000.00 20,0000

0 - 1S S $ $ S S S S S S )

0 £ - 1S - 15 - 15 - 15 £ -1 L k] £ o K . .
NOMINA 4380000 [$ 43800005  4380000[S  4380000|S  4380000[S  4380000[S  4380000|S  4380000|§ 43800005  4380000|5 4380000 43,800.00 | §
AGUINALDO 65,700.00
SUBTOTAL 53,514.00 73,914.00 73.914.00 73,914.00 7351400 73.914.00 73,914.00 73,914.00 73.914.00 73,914.00 73,914.00 135,614.00 972,668.00
VAl 11,331.38 17,203.22 (S 2804935 56,463.82 96,840.61 95,065.70 59,850.32 35,600.12 53,394.86 106,470.70 142,041.46 161,207.15 840,855.95
IMP - 516097 841451 16,939.15 2505218 28515.71 17,955.10 10,68004 16,018.46 3194121 4261244 48,362.15 255,656.20
UTILIDAD NETA| 1133138 12,042.25 19,634.55 39,524.68 67,788.42 66,545.99 41,895.23 24,920.00 37,376.40 74,529.49 99,429.02 112,845.01 585,199.75

Fuente: Elaboracion propia

En el afio 2, se realiza una reinversion en el mes de enero de $20,000 en productos de

venta de marca propia. ademas de que se consideré 1 mes y medio de aguinaldo.

Tabla 12. Estado de Resultados Aiio 3

ANO 3
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO uuo AGOSTO PTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE (AR 3
VENTAS S 116641475 13002043 |5 146187335 18598155[5 24311080 24097702 |5 19088769 [$ 15657588 |5 18146479 [5 25432483 |5 30589379 |5 42339189 |5 257545746
COEV. S 1370893[S 16462945 19119165  2349378[S 3029760 3037968 | S 2418010]S  2009362|S 22800485 20485545  3673119|S asae31]s 31518131
UTILIDAD BRUTA S 102,93255[$ 113557505  127,068.18 5 16248777 |5 212813.20 210,597.34 [$ 16670759 [$ 13648226 | S 158664315 224839.29 |§ 26916260 | S  374,963.58 | § 2,260276.16
GASTOS DE VENTA Y
OPERACION
Servicios 1.717.50 7.717.50 7.117.50 7.717.50 7.117.50 7.117.50 7.717.50 7.117.50 7.117.50 7.717.50 7.117.50 7.717.50 92,610.00
Renta 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 16,537.50 198,45000
Marketing 1653.75 1653.75 1,653.75 1653.75 1,653.75 1653.75 1653.75 1,653.75 1653.75 1.653.75 1653.75 1653.75 19,845.00
Snacks 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 396.90 4,762.80
Bebidas 1,455.30 1,455.30 1,455.30 1,455.30 1,455.30 1,455.30 1,455.30 1,455.30 1.455.30 1,455.30 1,455.30 1.455.30 17.463.60
Umpleza 55125 55125 55125 55125 551.25 55125 55125 55125 55125 55125 551.25 55125 6,615.00
2 3,307.50 3,307.50 3,307.50 3,307.50 3,307.50 330750 330750 3,307.50 3,307.50 3,307.50 330750 3,307.50 39,690.00
Productos 21,000.00 21,0000
0 - s S $ $ S $ S - 1S $ S -

NOMINA 57,0500 |$ 57105005  57,00500|$ 57,10500|$  5710500|$  57,10500|$ 57.10500|5 57.10500[$ 57,0500($ 5710500|S  57,10500 5710500 | S 68526000
AGUINALDO 11421000 114,21000
SUBTOTAL 109,724.70 88,724.70 88,724.70 £8,724.70 88,724.70 88,724.70 88,724.70 88,724.70 £8,724.70 88,724.70 88,724.70 20293470 [ § 1.199,906.40
UAI 6,792.15 24,832.80 38,343.48 73,763.07 124,088.50 12187264 77,982.89 47,757.56 69,939.61 136,114.59 180,437.90 172,028.88 | § 1,060,365.76
IMP - 7,449.84 11,503.04 2212892 37,22655 36,561.79 23,394.87 14,327.27 20,981.88 40,834.38 5413137 51,608.66 320,148.57
UTILIDAD NETA E 679215 17,382.96 26,840.43 5163415 86,861.95 | ¢ #5,310.85 5458802 [§ 3343029 48,957.73 95,280.21 126,306.53 12042021 740,221.19

Fuente: Elaboracion propia

En el afio 3, se realiza una reinversion en el mes de enero de $20,000 en productos de

venta de marca propia. Ademas, se puede observar una utilidad neta de $740,221.19 después

de 2 meses de aguinaldo.



5.7 Flujo de Efectivo

Tabla 13. Flujo de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO NETO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

INVERSION NETA

COMPRA DE ACTIVOS FIJOS -$  598,645.00 | $ - |s - |s -
CAMBIOS DE CAPITAL DE TRABAJO $ - | - |s - | -
VALOR DE RESCATE S - | - $ - |$ -
INVERSION NETA -$  598,645.00 | $ - |s - |s -
FLUJO NETO DE EFECTIVO -$ 59864500 [ $ 530,603.64 |$  588599.16 [ $  742,258.83

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar un flujo neto de efectivo de $742,258.83 y no se proyecta ninguna

inversion posterior en los siguientes 2 afios.

5.8 Tasa de Descuento y Valor Actual Neto

Tabla 14. Tasa de Descuento y VAN

TASA DE DCTO SOCIAL 15% 15% 15%
ANO 1 ANO 2 ANO 3
FLUJO DE EFECTIVO $ 530,603.64 ($ 588599.16 | $ 742,258.83
ARO VAN

0 -$  598,645.00

1 $  461,394.47

2 $ 44506553 [ $  307,815.00

3 $  488,047.23

VAN [$ 795,862.23 |

Fuente: Elaboracion propia

La tasa impositiva es considerada del 15%.



Se puede mostrar que el Valor Actual Neto (VAN) da un total de $795,862.23. Lo cual nos

dice que el negocio es rentable, ya que el VAN es positivo.

5.9 Periodo de Recuperacion

En la tabla anterior de la tasa de descuento social, se puede observar que nuestro

periodo de recuperacion de la inversion es de 1 afio 5 meses.

5.10 Tasa Interna de Retorno

Tabla 14. TIR

ANO FLUJO DE EFECTIVO
0]-$ 598,645.00
1| $ 530,603.64
2| $ 588,599.16
3| S 742,258.83
TIR 81%

Fuente: Elaboracion propia

Se muestra que la tasa interna de retorno es del 81% anual, lo cual nos indica, al igual
que el valor actual neto positivo, que el negocio es rentable, ya que estd por encima de la tasa

impositiva considerada del 15%.



5.11 Punto de Equilibrio

Tabla 15. Punto de Equilibrio Afio 1

ASoL

TPRODUCTO | UNIDADES | PRECIO COSTO DE "COSTO FUO TOTAL. C IG3 MC-PV-CVU | PE-CFTC |
VENTA VENTAS
Peinado + 30|S  1,000.00 133.10$ 6,308.69 S 21029 [ $ 34339 866.90
maguillaie 7
733333333 § 650.00 | § 96.80 | S 1,542.12| S 210.29 307.09 55320 3
Peinado 5.91666667| S 450.00 [ s 36308 1244215 21029 [$ 24659 413.70 3
Diseiio de color 14.25|§ 1,800.00 | $ 847018 2.996.63]1 S 21029 294.99 1,715.30 2
Ulas gelish 183333333 § 1500018 16508 38553118 210.29 226.79 133.50 29
Keratina 10{S  1,500.00]$ 847018 21029018 21029 294.99 1,415.30 1
Tratamiento 78S 600.00 | § 33.00(s 1,472.03| S 21029 | § 24329 567.00
hidratante 3
Ampolletas 9.08333333| § 200.00 | § 1870]8 1910.13|8 21029 [$ 22899 181.30 11
Corte 12.3333333| § 500.00 | $ 36.301S 2,593.57]18 21029 | § 246.59 463.70 6
Tinte 10.9166667) S 600.00|S 101.20|S 22956618 21029 [§ 31149 498.80 S
Retoque de tinte 9.41666667| S 500.00 | § 72.60 | S 1,980.23| S 21029 ($ 28289 427.40
S
Matiz 7.75|8 450.00 | § 10890 | S 1,629.751 S 21029 [ § 319.19 341.10 5
Depilacién de 5.58333333( S 100.00 | § 2090 S L,174.12( S 21029 | § 23119 79.10
axila 15
Depilacion de 6.91666667| S 100.00 | § 11.00 |8 1,454.50 | S 21029 ($ 22129 89.00
bozo 16
Depilacion de ceja|  7.16666667 $ 100.00 | $ 1320 S 1,507.08| § 21029 (§ 22349 86.80
17
Diseilo de ceja 7.33333333] § 250.00 | § 11.00]8 1,542.12| S 21029 |§ 22129 239.00 6
Extensiones de 1025) 800.00 | $ 7370 | S 2,15547|8 21029 | § 28399 726.30
pestafias 3
Retoque de 10.1666667) S 550.00 | S 4620 |S 2,137.95(S 21029 [ $ 256.49 503.80
pestafias 4
Retiro de pestafias [ 1.41666667 $ 250.00 [ $ 17.60 | $ 297.91(S 21029 [ $ 22789 232.40
1
Parches de 19.5833333| § 50.00 | 9.90 s 4,118.17| S 21029 ($ 22019 40.10
hidrogel 103
Mascarilla 15.1666667) S 100.00 | S 3080 |S 3,189.39( S 21029 | § 241.09 69.20
hidrante “gold" 46
Masaje manos y 9.91666667| $ 120.00 | § 6.60 2085.373134| S 21029 | § 21689 113.40
Die: 18
Serum anti-edad 7.83333333| 50.00 | S 5.50 1647.269535| S 21029 | § 21579 44.50
37
Gotas de seda 11518 100.00 | § 49.50 2418.33187) § 21029 [$ 259.79 50.50 48
Mascarilla capilar | 10.5833333| S 200.00 | § 72.60 2225.566286| S 21029 | § 28289 127.40
17
Shampoo Argan 8.91666667| S 250.00 | S 94.60 | S 1,875.08 S 21029 [ § 304.89 155.40
Qil 12
Shampoo 10.0833333| § 250.00 | $ 121.00 2120421422 § 21029 [ § 33129 129.00
Retencién de color]
16
TOTAL 285 439

Fuente: Elaboracion propia

Para poder mantener un punto de equilibrio es necesario realizar 142 servicios.



5.12 Inversion Inicial

Tabla 16. Inversion Inicial

INFRAESTRUCTURA PRODUCTIVA TOTAL
Remodelacion local $ 65,000.00
$ 65,000.00
EQUIPAMIENTO TOTAL
Computadora HP S 11,000.00
Tablets (2) $ 10,000.00
Refrigerador S 4,000.00
Cafetera $ 600.00
Platos (6) $ 300.00
Copas de vidrio (5) $ 500.00
Microondas $ 2,000.00
Espejos (4) $ 6,000.00
Lavacabezas (2) $ 8,000.00
Sillas (4) 5 12,000.00
lluminacién $ 4,000.00
Letreros (2) S 30,000.00
Camilla (2) $ 8,000.00
Mobiliario (sala de espera, recepcidn, privado) $ 40,000.00
Television (40 inch) S 8,000.00
Céamaras de seguridad (kit 4) S 6,000.00
Clima (2 ton) $ 13,000.00
Decoracion $ 24,000.00
Repizas (4) $ 12,000.00
Sillas (6) $ 3,000.00
[Mesas (2) s 3,000.00
Baterias externas (4) $ 1,800.00
Carritos auxiliares (4) $ 3,600.00
Herrami de peinado S 10,740.00
Kimonos $ 1,000.00
Guantes manos y pies (3) $ 3,000.00
Material limpieza $ 1,500.00
Brochas de maquillaje $ 6,000.00
Productos de cabello $ 5,040.00
Material de ufias $ 1,000.00
Material de pestafias $ 2,000.00
Herrami para disefio de color y corte S 1,400.00
Herramientas de depilacién S 500.00
Productos de venta $ 10,000.00
Activador de tintes $ 17,300.00
Capas (3) S 180.00
Aro de luz Neewer $ 2,100.00
Cuellos de hierbas calientes $ 5,400.00
COMERCIALIZACION TOTAL
Branding $ 4,500.00
Publicidad y marketing (6 meses) $ 30,000.00
S .
$ 34,500.00
TRAMITES TOTAL
Escritura constitutiva notariada $ 8,000.00
Registo de marca $ 3,500.00
S N
$ 11,500.00
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL
3 MESES DE RENTA 45,000
3 MESES DE SUELDO 93,600
6 MESES DE INVENTARIO 38,085
3 MESES DE SERVICIO 33,000
$ 209,685.00

$ 598,645.00 | Fyente: Elaboracion propia



En la inversion inicial se tomd en cuenta la infraestructura productiva, el equipamiento, la

comercializacion y el capital de trabajo.

Dentro de la infraestructura positiva se toma en cuenta la remodelacion y adecuacion

del lugar.

En el equipamiento, se considero6 todo lo necesario para poder realizar los servicios,
mobiliario, herramientas, ademas de la compra de los productos propios que venderemos en

el saldn.

En la parte de la comercializacion se toma en cuenta el branding y la publicidad en
redes sociales principalmente ya que es el medio por el cual las clientas potenciales mas se
enteran de nuevos salones, promociones y buscaremos entrar muy fuerte con ads en redes

sociales los primeros 6 meses para captar atencion del mercado meta.

En la parte de tramites, se considero la escritura constitutiva notariada y el registro de

marca en el IMPI.

En capital de trabajo se tomaron en cuenta 3 meses de renta, 3 meses de sueldos, 6
meses de inventario (consumibles) y 3 meses de servicios (luz, agua, software Versum,

terminal Izettle, internet, teléfono).

Es por esto que el total de la inversion inicial es de $598,645.00 para cubrir todos esos

gastos que se requieren para poder operar el negocio.



5.13 Fuentes de Financiamiento

Como fuente de financiamiento, serd inversion propia y no se requerira de fuentes
externas lo que eso nos ayuda a evitarnos endeudamientos. Se prevé que en un futuro sigan

siendo propias considerando que no se cuenta con un historial crediticio.

Conclusion

En conclusion, se puede decir que el negocio de un salon de belleza que cuente con
servicios adicionales de spa express y lookbook digital es financieramente viable, ya que el
valor neto actual es positivo y el retorno de inversion es en menos de dos afos, en el caso de

que se vendan el total de servicios que se especific en la proyeccion de ventas.



6 Viabilidad Técnica

6.1 Presupuesto de recursos técnicos y materiales del proyecto

En cuanto a lo que estaremos utilizando como herramientas y material del proyecto

seran las siguientes:

> Software VERSUM el cual es un sistema de ventas y gestion con un costo de
$750 al mes lo que equivale a $9000 anuales.

> Herramienta de pago electronico Izettle el cual tiene un costo de $750 al mes y
un costo anual de $9000.

> Adquisicion de tecnologia como tablets (2) tiene un costo de $5,000 por
herramienta y $10,000 por ambas las cuales estaremos utilizando para la
muestra del lookbook.

> Material de trabajo para el desarrollo de servicios es de $38,085 los cuales
tienen una duracion aproximada 6 meses.

> Remodelacion del local con una inversion de $65,000.

> Equipamiento del salon con una inversion de $277,960.

> Capacitacion y desarrollo del personal el cual inicialmente serd impartido por
una de las directoras de la empresa en base a sus conocimientos y constantes
actualizaciones.

> Menu de bebidas y snacks al mes de $1,680 y anual de $20,160.



6.2 Capacidad instalada

El salon cuenta con una capacidad instalada de 3 espacios cada uno con su respectivo
espejo y silla para realizar diversos servicios como maquillaje, peinado, tinte, corte, disefio de
color y tratamientos capilares, 2 dreas para el lavado del cabello, 1 espacio con cupo para dos
estilistas y dos clientas para aplicacion de gelish, 2 camillas en area privada para disefio de
ceja, depilaciones y aplicacion de extensiones de pestafias, 1 cuarto privado exclusivo para
paquetes de novia o quinceafieras en la contratacion de paquetes establecidos. La plaza Via
Cordillera cuenta con estacionamiento privado y la cantidad del nimero de servicios ird

aumentando al contar con mas personal, y mas clientes en el transcurso del tiempo.

6.3 Proyeccion de la creacion y tipo de empleos

Como se mostrd anteriormente en la estructura organizacional el primer afio
contaremos con 2 estilistas de planta y una auxiliar en un horario de lunes a sdbado de 10:00
am a 7:00 pm. También, contrataremos una vez por semana a una persona encargada de la
limpieza del salon y con el transcurso del tiempo iremos contratando a mas personal

dependiendo de la demanda que el salon tenga.

A las personas contratadas se les pedira lo siguiente:
> Experiencia minima de 2 afios
> Qué sea mayor de edad
> No se requiere titulo universitario o alguna carrera en especifico, pero se toma a
considerar si cuenta con alguna certificacion, workshop, curso, entre otros.

> Excelente atencion al cliente



> Excelente presentacion

> Referencias

Se les ofrecera:
> Sueldo base mas comisiones
> Propinas
> Excelente ambiente laboral
> Capacitaciones constantes
> Especializaciones en areas destacadas (Si alguna estilista tiene mucho talento

en alguna area se le ofrecera especializarse en ella).

Estaremos capacitando a nuestros estilistas en servicios y atencion al cliente desde un inicio
los cuales tendran el rol de atender al cliente desde su llegada, agendar citas, realizar
inventario, limpiar su drea y realizar servicios. Deseamos que nuestros empleados tengan voz
y voto en la toma de decisiones y ayuden a generar nuevas ideas para la mejora continua del

salon, asi como también reforzar el trabajo en equipo.

6.4 Normatividad aplicable

Se debera contar con la Norma Mexicana NMX-R-085-SCFI-2016 que se enfoca en
negocios de servicios de belleza. Asi como de realizar el registro de marca en el IMPIL. Y

constituir la empresa.



6.5 Ubicacion geografica

El salon estara ubicado en una plaza comercial “Via Cordillera” en la zona de Valle
Poniente en el municipio de San Pedro Garza Garcia, CP. 66233, Nuevo Leon, como se

puede observar en el anexo #9.

6.6 Descripcion de la cadena de valor

Proveedores

Recurrimos a nuestros proveedores como Sally, Probell, y Patfer para la compra de
materiales y productos necesarios para realizar los servicios que el salon ofrece. Sally y
Probell son los encargados de la proveeduria de insumos y herramientas, sin embargo, en la
tienda Probell también se compran ciertos productos para su venta como el shampoo de argan
y retencion de color. La empresa Patfer se encarga de la producir y entregarnos los productos
ETHEREA que tenemos en venta dentro del salon como las gotas de seda y mascarillas

capilares.

Marketing
Se crearan campaiias publicitarias para captar clientes, en redes sociales como

Facebook e Instagram.

Ventas
Se haran directamente en el salon, cuando el cliente solicite cualquier tipo de servicio,

producto o paquete. El pago se realizard con tarjeta de crédito, débito o efectivo.



Logistica
Se podran agendar previamente los servicios que se requieran en la pagina del
software VERSUM lo cual nos dejara calcular el tiempo requerido y se agendara dejando 10

minutos de margen por cualquier imprevisto, para que no afecte y retrasé las siguientes citas.

Servicio post-venta
Se enviard una encuesta a las clientas sobre su grado de satisfaccion en los servicios
realizados, que ademas contara con un apartado para sugerencias, que nos ayude como

retroalimentacion.



Conclusion

Después de realizar esta investigacion a profundidad y validando la viabilidad del
negocio mediante distintas herramientas como encuestas, entrevistas a profundidad y con
expertos se pudo validar la viabilidad técnica, del mercado y financiera lo que nos pudo abrir

un panorama positivo y realista para implementar en el mercado esta idea de proyecto.

Con la metodologia de Lean Start Up y realizando un MVP pudimos conocer el
problema que tiene el mercado, lo que el consumidor realmente espera de un salon de belleza
y si la solucion que creamos realmente les aporta un valor significativo. La insatisfaccion y la
mala experiencia que se viven constantemente en los salones afecta la imagen del
establecimiento y la recomendacion de boca en boca, por lo tanto en base a esta investigacion
logramos crear una propuesta de valor que logra crear un cambio en los resultados y la
problematica mediante servicios adicionales de spa express y herramientas tecnoldgicas para
la creacion de un lookbook que logra mostrar resultados reales y facilita la asesoria que el
estilista le brinda al cliente para lograr que el resultado sea lo mas parecido posible a lo que

ella tiene en mente.

Gracias a las constantes retroalimentaciones que se generaron durante todo este
proceso de investigacion pudimos ir modificando, aprendiendo, creando y reestructurando las
estrategias y nuestra propuesta de valor para ofrecer servicios profesionales y de calidad. El
factor de insatisfaccion puedes cambiar creando e implementando estrategias clave para que

el cliente quede satisfecho con su experiencia y resultado al concluir su servicio.



Realizar este proyecto no solo nos ayudo a comprender las distintas herramientas que
se necesitan para validar si un negocio de este giro es rentable y una buena idea de proyecto,
sino también para conocer a fondo lo que los consumidores necesitan, pero no se implementa
en esta industria, como por ejemplo una manera para satisfacerlos y la creacion estrategias

para seguir creciendo.

Con este negocio deseamos aportar a la sociedad algo positivo beneficiando siempre
al cliente, creando un espacio para descansar, consentirse y relajarse ayudando a elevar su
autoestima para mejorar su calidad de vida pues si se ven bien se sienten bien y eso se refleja

en su entorno e incluso en sus relaciones personales.
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Anexos
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15 13 (28.9 %)
10 7 (15.6 %)
5 2(4.4 %
122%) 1(22%) (@4%) 1(22%) 122%) 1(22%) 1(22%) 1(2.2%)




Estado civil

50 respuestas

@ Casada
@ Soltera

¢En qué horario sueles acudir mas al sal6n?

49 respuestas

@ Maiiana (9:00am - 12:00pm)
@ Mediodia (12:00pm - 4:00pm)
@ Tarde (4:00pm -7:00pm)

Frecuencia con la que asistes al salén de belleza

49 respuestas

©® 1vezalmes
y @ Cada 3 meses
@ Cada 6 meses
/ @ 1vezalaiio
] @ Cada 15 dias
@ 2 veces por semana

@ Cuando tengo la necesidad de hacer
algo diferente con mi cabello




¢Qué servicios te realizas?

48 respuestas

Corte, disefio de color, tratamiento
Keratina, tratamientos, corte
Corte, luces, peinado.

Tinte corte

corte y disefios de color
depilacion

Corte de pelo, maquillaje, tratamientos capilares
corte / peinado

corte

gelish y makeup

corte de cabello, disefios de color

tinte

Selecciona que es lo que mas buscas en un salén

50 respuestas
@ Variedad de servicios
@ Ubicacién
28% @ Atencién al cliente
@ Calidad en productos y servicios
@ Profesionalismo

@® Precio

38%

¢Por qué asistes al salén de belleza?

49 respuestas

@ Para relajarme

20.4% @ Por la experiencia que el salén me...
@ Para sentirme bien

@ Para arreglarme para eventos

@ para arreglarme para eventos

@ Practicidad

@ Es necesario

@ Corte de pelo
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De los siguiente servicios adicionales cual te agrega mas valor?

39 respuestas

@ Menu de snacks y bebidas

@ Servicios spa express (exfoliantes,
masajes)

@ Cursos de automagquillaje y/o
autopeinados

De servicios de spa express cual prefieres

38 respuestas
@ Sueros anti edad
@ Mascarillas hidratantes
@ Parches de colageno
a @ Masajes de manos y pies

De los cursos que puede proporcionar un salén de belleza cual se te
hace mas atractivo

39 respuestas
@ Curso automaquillaje
@ Curso de autopeinado
84.6%




¢Por qué medio te enteras de un salén de belleza nuevo?

50 respuestas
@ Redes sociales (Instagram y
Facebook)
28% @ Recomendacién
@ Panoramicos
@ Revistas

¢Cuanto sueles gastar en una visita al salon de belleza?

50 respuestas
@ $300-$700
@ $800-1200
38% 16% ® $1900-$2300
@ $2400-$2800
A @ $3000 o mas

¢Con quién acudes frecuentemente al salén?

50 respuestas
® Sola
® Mama
@ Herman@
/ ﬂ @ Amiga




¢Qué tipo de ofertas te atraen mas?

 a

49 respuestas

¢Por que medio agendas tu cita?

48 respuestas

@ Descuentos en servicios

® 2x1

@ En la compra de cualquier servicio te
llevas gratis o a mitad de precio otro
servicio.

@ Tarjetas de lealtad
@ Quinto servicio gratis

@ Redes sociales
@ Pagina web

@ Teléfono

@ Whatsapp

® wa



¢Qué mejorarias en el actual salén de belleza al que asistes?

32 respuestas

Nada

Precio

Que el servicio sea un poco mas rapido.
La apariencia

La calidad del servicio
Precios mas accesibles

El mobiliario

horarios disponibles

Tal vez los costos son altos
Mejor atencién al cliente
Limpieza y mas promociones

Poner un clima

Como seria tu salén de belleza ideal?

26 respuestas

Rapidez en el servicio

con atencion al cliente muy buena

no hacer filas

Uno que me personalice mi experiencia. Que tenga servicios de spa para relajarme y que la calidad sea impecable
con un disefio bonito y jovial

Que los servicios los hagan répido y muy bien. Que no tenga que quedarme mucho tiempo en el salén.
Donde me hagan sentir bien

Con snacks, servicio rapido, de buena calidad, a buen precio y con suficiente estacionamiento.

Que tenga un ambiente tranquilo

Servicio rapido, buena experiencia, me hagan sentir bien, buen estacionamiento

Principalmente higiénico y profesionalismo en los estilistas

Barato y buena calidad

#4

¢Compras productos en el salén?

50 respuestas

®si

@ No (de por terminada la encuesta)




¢Con que frecuencia compras productos en el salén?

35 respuestas

@ Cada que voy al salén
@ De vez en cuando
@ Cada que lo necesito

@® Nunca
48.6% ﬁ
¢Por qué compras productos en el salon?
33 respuestas
@ Necesidad
@ Recomendacién
@ Novedad
@® Nunca
¢En qué te fijas al comprar un producto?
35 respuestas
@ Empaque
@ Precio

@ Ingredientes
@® Olor




¢Qué productos sueles comprar mas en un salén de belleza?

35 respuestas

@ Maquillaje

@ Productos para el cabello (shampoo,
acondicionador, tratamientos, gotas,
etc)

@ Herramientas para el cabello
(plancha, tenazas, secadoras, etc)

@ Productos del cuidado de la piel (SPF,
cremas, hidratantes, serums, etc)

@ Nada

#5

Cuando has asistido al salon de belleza ; Alguna vez has quedado insatisfecho con el
resultado final?

121 respuestas

®Si
® No

¢Por qué haz quedado instatisfecha?

116 respuestas

@ Resultado final no es el esperado
@ Precio

@ Calidad de servicio/producto

@ Servicio al cliente

@ Me maltrataron el cabello




¢En qué servicio(s)?

117 respuestas

Maquillaje
Peinado
Disefio de color
Corte
Tratamientos
Unas

48 (41 %)
47 (40.2 %)
24 (20.5 %)
61 (52.1 %)

8 (6.8 %)
15 (12.8 %)

0,
maquillaje y cuando me hacenll . (O3 %)

0
algun dis... 1 Egg 4:;
Cabellofi—1 (0.9 %)
—1 (0.9 %)
Todos 1 (0.9 %)
Depilacién con cerai—1 (0.9 %)
Cejai—1 (0.9 %)

todos los anteriores i—1 (0.9 %)

¢Como solucionarias esta insatisfaccion?

92 respuestas

Otras opciones de salones de belleza.

El que te hagan una cita previa para explicarles bien lo que quieres

80

Talvez mejorando més la comunicacién en el momento del proceso o dar expectativas realistas al cliente.

que la estilista trate de explicar un poco mas a detalle como seria el resultado final

Pues solo no regresaria

Estaria pendiente del corte y color para que me quede a como yo quiero

No volviendo a ir a ese salén

Realizando una encuesta de satisfaccion al término de la cita

Que ellos entiendan como deseo que quede mi peinado
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Servicios

Servicios

$5,000

Internet y telefono (Axtel)

S500

Versum (Software gestion)

$750

Terminal | zettle

$750

Total

$7,000

SPA EXPRESS
MENU MATERIAL PRECIO UNITARIO
MATERIAL PRECIO UNITARIO|  |Parches ojos $8
Aguas (paquete 32 unidades) $80[  [serum antiedad $170
Coca Light (paquete 12 unidades) $150 Masc. Hidratante Gold $25
Vino rosado (Beringer) $190|  IBCL Spa Pitaya (Crema hidratante paso 1) $235
Cafe (300 gramos) $90 Aceite aromaterapia $300
Vasos para cafe (paquete con 50 uds) $200
Mix salado $50
Brownies $150
Galletas de avena $30
Bebidas Total $360 Productos
Snacks Total $1,320 PRODUCTO PRECIO UNITARIO
GOTAS DE SEDA $39,90
MASCARILLA CAPILAR $60,00
SHAMPOO ARGAN OIL (CAFE] $78,00
Maquillaie SHAMPOO RET. COLOR $100
MATERIAL PRECIO UNITARIO
Spray agua termal $250
Ph tonic line2u $300
Face primer $250
Setting Spray $300
Bases $550
Correctores $450
Pestanas $23
Labiales $200
Cotonetes $20
Adhesivo $80
Rimel $40
Lapiz liquido $150
Lapiz en barra $100
Enchinador $70
Polvo traslucido $400
Rubores $300
Sombras $800
Sombras de ceja $200
lluminador $500
Bronzer $400
Papel de cocina $30




Extensiones de pestaiias
MATERIAL PRECIO UNITARIO
Pestafias $380
Parches ojos $400
Adhesivo S480
Removedor $450
Microbrushes $230
Toallas desinfect. 18
Agua micelar $100
Algodones $35
Cepillos para peinar S50
Depilacion

MATERIAL PRECIO UNITARIO

Miel para Ceja $200

Tela $40

Aceite almendras $30

Caladryl S30

Unas

MATERIAL PRECIO UNITARIO
Gelpolish $85
Gelpolish TOP $85
Gelpolish #28 BASE GEL sS85
Protein Bond S66
Cuticle Oil Cranberry $30
Syngery Wipe s74
Pure Acetone $49
Sani Spray $74
Brush Cleaner $75
Gel Org Shinex $140
Elim. BN Cuticula $165

Disefio de color
MATERIAL PRECIO UNITARIO
Tintes (Loreal) $120
Peroxidos (1 Gal.) $400
Decolorante en polvo $300
Guantes reutilizable $200
Estafios $100
Tratamientos
MATERIAL PRECIO UNITARIO
Keratina $2.00
Acondicionador 1LT $500
Shampoo 1LT $500
Tratamiento Etherea $60
Gotas seda sS40
Cabello

MATERIAL PRECIO UNITAIRO
Incaibles $200
Spray $100
Protector $90
Ligas $50
Gotas de seda $40
Polvo voluminizador S60
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Tabla 17. Punto de Equilibrio Afio 2

?n:;m [ UNDADES | PRECIO | COSTODE | COSTOFIOTOTAL U T MC-PV-CVU | PE-CFTMC
e m
Peinado + 432|S  1,081.60 | S 146.74 | § 11,560.11]1 § 267.60 | $ 41434 934.86
maguillaje 12
Maguillaje 10.56| § 703.04 1S 106.72 | S 282580]8 267.60 37432 596.32 S
Peinado 852|S 48672 | S 40.02 |8 22799118 267.60 307.62 446.70 S
Diseiio de color 20.52]S 194688 |8 933818 5491.05]8 267.60 360.98 1,853.50 3
Utias gelish 264 S 16224 | § 18.19]18 7,064.5118 267.60 285.79 144.05 49
Keratina 144]S 1622408 93.38 |8 3853.37(§ 267.60 | $ 360.98 1,529.02 3
Tratamiento 10.08| S 64896 | S 36.38 | S 2,697.36| § 267.60 | $ 303.98 61258
hidratante 4
13.08]s 216325 20625 3500.14]5  267.60 |3 28821 195.70 18
Corte 17.76 § 54080 | S 40.02 |8 47524918 267.60 | $307.62 500.78 9
Tinte 15.72) § 648.96 | S 1115718 4,206.60] § 267.60 | $ 379.17 537.39 8
Retoque de tinte 13.56| § 540.80 | S 80.04 | § 3,628.59(§ 267.60 | $ 347.64 460.76
8
Matiz 1116/ § 486.72 | § 12006 | S 2.986.36] § 267.60 | $387.66 366.66 8
Depilacién de 8.04|S 108.16 | S 23.04 |8 2,151.46| S 267.60 | $ 290.64 85.12
axila 25
Depilacion de 9.96] 108.16 | 1213 | § 2,665.25| S 267.60 | $ 279.72 96.03
bozo 28
Depilacion de ceja| 1032 s 108.16 | $ 1455 |8 2,761.58 | S 267.60 | § 28215 93.61
30
Diseiio de ceja 10.56 S 27040 |8 121318 282580]8 267.60 | $ 279.12 25827 11
Extensiones de 1476 $ 865.28 | S 8125 |8 3,949.70 § 267.60 | $ 348385 784.03
Destafas 5
Retoque de 1464 S 594.88 | S 50.94 | S 3917.59(§ 267.60 | $ 318.53 543.94
nestafias. 7
Retiro de pestafias 2.04/S 27040 | S 19.40 | § 545898 267.60 | § 287.00 251.00
2
Parches de 2828 54.08 |5 1091 |8 7,546.18 § 267.60 | $ 27851 43.17
hidrogel 175
Mascarilla 21.84S 108.16 | S 3396 |S 5844288 267.60 | $ 30155 7420
hidrante "gold" 79
Masaje manos y 14.28) 5 12979 | § 728 (S 3,821.26($ 267.60 | § 274.87 122.52
Dig: 31
Serum anti-edad 11.28) § 54.08 | 5 6.06 S 3,01847(§ 267.60 | $ 273.66 48.02
63
Gotas de seda 16.56| $ 108.16 | S 54.5718 44313818 267.60 | $ 322.17 53.59 83
Mascarilla capilar 15245 21632 S 80.04 | S 4,078.15| S 267.60 | § 347.64 136.28
30
Shampoo Argan 12.84) 5 27040 | S 104.30 | S 3435.92(§ 267.60 | $ 371.89 166.10
il 21
Shampoo 1452 s 27040 | S 13340 | S 3885488 267.60 | $ 401.00 137.00
Retencién de color]
28
TOTAL 410 750
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 18. Punto de Equilibrio Afio 3
ASO3
'UNIDADES PRECIO ‘COSTO DE ‘COSTO FUJO TOTAL CFU CT MC=PV-CVU PE=CFTMC
A VT
Peinado + 432|s  1,081.60 | S 146.74 | S 11,560.11( S 267.60 [ $ 41434 934.86
maguillaic 12
10.56] S 703.04|S 106.72 | S 282580]8S 267.60 | § 374.32 596.32 5
Peinado 8.52|S 48672 | S 40.02|S 2279918 267.60 | § 307.62 446.70 S
Diseiio de color 2052|S 194688 | S 93381S 5491.05] S 267.60 | $ 36098 1,853.50 3
Utias gelish 26418 162.24 | § 18.1918 70645118 267.60 | § 285.79 144.05 49
Keratina 144|s 162240 |8 9338 |8 3853.37]8 267.60 | $_360.98 1,529.02 3
Tratamiento 10.08] S 648.96 | S 36.38 | S 2,697.36( S 267.60 | $ 303.98 612.58
hidratante. 4
Ampolletas 13.08] § 2163218 20.62|S 3.500.14] S 267.60 | $ 28821 195.70 18
Corte 17 d S 54080 | S 4002 1S 47524918 267.60 | § 307.62 500.78 9
Tinte 15.72] S 648.96 | S 111.57]8 420660 S 267.60 | § 379.17 537.39 8
Retoque de tinte 13.56 § 540.80 | S 80.04 | S 3,628.59| S 267.60 | $ 347.64 460.76
8
Matiz 11.16] § 486.72 | § 120.06 | S 2986.36] S 267.60 | § 387.66 366.66 8
Depilacion de 8.04]S 108.16 | S 23.04|S 2,151.46( S 267.60 [ $ 290.64 85.12
axila 25
Depilacién de 9.96| S 108.16 | § 1213 |§ 2,665.25| S 267.60 | $ 279.12 96.03
bozo 28
Depilacion de ceja) 1032] S 108.16 | S 14.55 S 2,761.58( S 267.60 | $ 282.15 93.61
30
Diseilo de ceja 10.56] S 27040 S 12.13 |8 282580|S 267.60 | $ 279.72 258.27 11
Extensiones de 1476 s 865.28 | § 8125 s 3949.70| 8 267.60 | $ 34885 784.03
pestafias 5
Retoque de 14.64| S 594.88 | S 5094 | S 3917.59(S 267.60 | § 31853 543.94
pestafas 7
Retiro de pestafias 204/ 27040 | S 1940 |S 54589 S 267.60 | § 287.00 251.00
2
Parches de 282|8 5408 |S 1091 | S 7,546.18| S 267.60 | $ 27851 43.17
hidrogel 175
Mascarilla 21848 108.16 | S 33.96 S 584428 S 267.60 | $ 301.55 7420
hidrante "gold" 79
Masaje manos y 14281 S 129.79 | § 728|S 382126 S 267.60 | $ 274.87 122.52
Dic: 31
Serum anti-edad 1128/ 54.08 | S 6.06|S 3,01847(S 267.60 | $ 273.66 48.02
63
Gotas de seda 16.56] § 108.16 | § 545718 4431.38]8 267.60 | § 322.17 53.59 83
Mascarilla capilar 15248 21632 |S 80.04 | S 4,078.15 S 267.60 [ $ 347.64 136.28
30
Shampoo Argan 12.84] S 27040 | S 104.30 | S 343592(8 267.60 [ $ 371.89 166.10
Qil 21
Shampoo 1452 S 27040 | S 13340 | S 388548(S 267.60 | § 401.00 137.00
Retencién de color]
28
TOTAL 410 750

Fuente: Elaboracion propia
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