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1. Identificacion del proyecto

1.1.Titulo del Proyecto

Estudio de Prefactibilidad para la Creacién deemaresa de consultoria de sistemas
integrales de gestion para la administracion dequerias en la Ciudad de Medellin y el area

metropolitana.
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1.2.Resumen del Proyecto

1.2.1. En Espaiiol

El presente trabajo tiene como objetivo estudiarddactibilidad para la creacion de una
empresa de consultoria que brindaria asesorialalestientos como: peluquerias,
barberias y salones de belleza para la impleméntae sistemas integrados de gestion que
faciliten los procesos de administracion. Para sstaplicaron los diferentes analisis para
proyectos de inversion entre los cuales se detérimicialmente la composicion del sector,
su distribucién geografica y el crecimiento quddrado en la ciudad de Medellin y su area
metropolitana. Posteriormente se realizé el asatisimercados donde se logré identificar la
demanda por medio de la recoleccion de datos aarida primarias. Se logré concluir que
hay un mercado potencial importante, y de acuetdaantidad de establecimientos que
existen en la ciudad, basados en los registroBejghrtamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE) y la Camara de Comercio, adeseavidencié que es una fuente
importante generadora de empleo lo cual repercutd erecimiento y desarrollo econémico

de la ciudad.

Adicionalmente por medio del estudio técnico seadeio la metodologia para
determinar el tamafio 6ptimo, localizacion, y l&gracién del analisis organizativo y legal,
permitiendo obtener la base para el calculo firemocy la evaluacién econémica para el

desarrollo del proyecto.
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1.2.2. Abstract

Hair salons, barber shops and beauty salons temgit integrated management systems
that facilitate management processes: With thigeptgre-feasibility study for the creation
of a consulting firm that would provide advice siablishments as performed. For this
analysis for the different investment projects aghaich initially determined the
composition of the sector, its geographic distidruand the growth that has taken in the city
of Medellin and its metropolitan area were applieater analysis of markets where demand
was identified through data collection was perfadmgth primary sources. It is able to
conclude that there is a significant potential negrknd according to the number of
establishments that exist in the city, based omeberds of the National Administrative
Department of Statistics (DANE ) and the ChambeCommerce , also evidenced that is a
source important generator of employment which ichpa growth and economic

development of the city.

Additionally through technical survey methodologgsndeveloped to determine the
optimal size, location, and integration of orgatimaal and legal analysis, allowing to obtain

the basis for calculating financial and economgeasment for the project.

Finally the financial evaluation which showed a aiige net present value indicating that

revenues, in this case sales are lower than tlestment was made.



1.3.Introduccion

La globalizacion y el dinamismo de la economiaseadtualidad ha permitido la aparicion
de nuevos mercados cada vez mas competitivosafaparse y mantenerse en un entorno
sujeto a un constante cambio, las empresas netedsisarrollar y renovar sus técnicas de
gestién para hacerle frente a su competencia. térsestido, la introduccion en las
compafias de las herramientas adecuadas parangestiganizacion, es fundamental para
mantener e incrementar el nivel de competitivigeaa ello y con la ayuda de este estudio, se
pretende contribuir a la mejora de los procesodrasirativos en las peluquerias y centros de

belleza de la ciudad de Medellin y su area metizmal.

En la ciudad de Medellin se ha evidenciado comlo®diferentes sectores y barrios
paulatinamente ha ido creciendo el nimero de peli@gy centros de estética a tal punto de
gue se pueden encontrar hasta 2 de salones dgestegocio en una misma cuadra por lo
que se podria deducir que en la ciudad, el mergaisector de la belleza es amplio, y segun
lo inform¢ el diario el tiempo, “Es el negocio n&snin tras la tienda de barrio”. (Alvarez,
2014), en el articulo llamado: peluguerias ya sepgnderantes en la economia paisa, lo
cual nos muestra el dinamismo que ha tenido ggied8 negocio en la capital del

Departamento de Antioquia.

La oferta de los salones de bellezas en la Ciudadeatiellin es muy amplia segun el
estudio realizado por la consultora Servinformac@rela que “en la capital antioquefa

existe una peluqueria por cada 1.131 habitantdgaéz, 2014)



En las distintas peluquerias y salones de bellegatan con una particularidad y es que
aun realizan los diferentes controles y adminigirade éste negocio de forma empirica y en
ocasiones muy manual, como lo es llevar la cdidal, la solicitud y asignacién de citas
registradas en cuadernos y solo pedidas por mtdéiénicos segun lo establecido en el
andlisis de mercado del presente estudio. Dadmalmbios culturales que ha tenido nuestra
sociedad gracias a la incursion de las nuevasltegias para facilitarle a los usuarios por
medio de aplicaciones de celulares o paginas wstedgedir un taxi, hacer una reservacion
en un hotel, restaurante o hasta programar swesyigj proyecto de estudio que se desarrolla
a continuacion estudia la prefactibilidad pararkacién de una empresa de consultoria que
brindaria asesoria para disefiar e implementarstensa de gestion que permita administrar
de forma global las peluquerias dandole a los dudédas peluquerias herramientas que

faciliten su gerenciamiento.

Teniendo en cuenta el crecimiento que ha tenidecabr de la belleza y lo lucrativo que
puede llegar a convertirse tomando como fuentdagupeluquerias “venden en promedio
$100.000 dia” (Alvarez, 2014) se puede inferir gegein negocio que se ha convertido en un
sector pujante para la economia de la ciudad deelMiedcon un amplio mercado de
productos y servicios; pero se plantea la hipotpstshace falta un poco de organizacion y
formalizacion de estas por lo que el sistema iadgde gestion de peluquerias sera un

aliado estratégico para los duefios con el fin detem@rse en el mercado.



1.4.Descripcién

Con el presente proyecto se pretende estudiaefaqtibilidad para la creacion de una
oficina de consultoria la cual estara enfocadaralér asesorias en disefio e implementacion
0 mejora de un sistema integral de gestion deswlas administrativas para las peluquerias
en la ciudad de Medellin y el area metropolitares procesos se llevaran a cabo por medio
de visitas que se les realizaran a los clientedelsga identificaran sus necesidades y donde
se les presentara las posibles propuestas parsamsjs procesos administrativos.
Adicionalmente se les estara comercializando heerstas informaticas de gestién y
administracion de peluquerias, haciendo énfasia racesidad de mejorar sus técnicas de

gestion en su entorno.



1.5. Justificacion

El desarrollo del mundo actual y el auge de lasdiegias de la informacion exige el
mejoramiento de casi todos los procesos adminigigy comerciales en la mayoria de
negocios y empresas de todo el territorio nacidaslcentros de estética y peluquerias han
generado un crecimiento y una posibilidad a l&usion de nuevas tecnologias abriendo
oportunidades de negocio para que los empresagosn conectarse con sus clientes, buscar
nuevos y lograr con ellos una relacion de fideljdesde estudio pretende estudiar la
prefactibilidad para generar un sistema integradgesbtion administrativo para aquellas
peluquerias que actualmente no cuenten con hemtagipara llevar los diferentes controles
como lo pueden ser: la reserva de citas, el cod&rahventarios de sus productos, la
liquidacion de ndminas de los empleados y el pagmeeedores, entre otros. La soluciones
administrativas a través de la consultoria busoaifiea los duefios de las peluquerias tener
cierto grado de formalizacion el cual puede serecfzara el crecimiento econémico; al tratar
de satisfacer las necesidades y mejorar su opdedivsuprimiendo procedimientos
realizados manualmente; mejorar la gestion de avies de productos para identificar los
articulos correctos, realizar pedidos al provegdaritar confusiones que a la final se

convierten en tiempo perdido para el administratimnegocio o el usuario final.

También se justifica el proyecto como requisitcapagptar al titulo de especialista en

Gerencia de Proyectos de la Institucion UniverisitBsumer.



1.6.0Objetivos

1.6.1. Objetivo General

» Estudiar la prefactibilidad para la creacién de @mgresa de consultoria con el fin de
implementar un sistema integral de gestién admatigb para las peluquerias en la

ciudad de Medellin y su area metropolitana.

1.6.2. Objetivos Especificos

Evaluar la oportunidad de negocio de SIGA Considgten el sector de servicios con el

disefio de un sistema integrado de gestion comgaiéaladministrativa para peluquerias.

» Establecer la prefactibilidad econdmica para la@miacion de un sistema integrado de

gestion administrativa de peluguerias

» Caracterizar las soluciones de software de gedtdas peluquerias existentes en el

mercado.

» Evaluar el disefio de un plan de mercado a paria dkentificacion de posibles

necesidades encontradas.



1.7.Limitaciones de la investigacion

En el desarrollo de la tesis se presentaron lagesiges limitaciones:

* La principal limitante que se evidencié para eladeslo del presente estudio fue
la disponibilidad y la barrera que se tuvo porepde los duefios de las
peluquerias para atender las encuestas y aun mésgdtacion que implicaria la
posible sistematizacion de algunos procesos denggtnaicion que actualmente
realizan de forma manual, para ello se mostr6 ano®vistados cuales serian los

principales beneficios.

» La dificultad para recopilar la informacion necésgrlos antecedentes

relacionados con el tema de la tesis de gradogbaesarrollo de los diferentes

analisis.

» Escasez bibliogréfica sobre estudios relacionadnsttema de investigacion.



1.8.Marco de Referencia

1.8.1. Estado del arte

El mercado Colombiano esta demandando cada vezrroaljdad en la prestacion de sus
servicios y la satisfaccion de los clientes. Lapm@®sas deben adaptarse a las evoluciones del
mercado, respondiendo a las demandas de calidadecesidad de mejorar su desempeiio
para la permanencia en el mismo. Los sistemassi#®gee han convertido en una
herramienta que proporciona a las empresas esésigge les permiten alcanzar no solo el
cumplimiento de las expectativas de sus clientes,mpetitividad y posicionamiento en el
mercado al que pertenecen, ademas dia a dia desesr e forma de introducir las mejoras
practicas de gestidon. En el deseo por parte dadiménistradores y gerentes al buscar
alcanzar la excelencia, la maduracion de sus ppegeka generacion de mayor valor, se

contratan firmas consultoras para el disefio e implgacion de los sistemas de gestion.

De acuerdo con (Romero, 2007) dentro de las raazmdssmportantes por las cuales las

organizaciones deciden implementar sistemas d&gestan:

» Lograr mejor calidad del producto
» Lograr mejor calidad de la gestion
» Lograr mejor posicién en el mercado

* Reducir costos

Romero (2007) resalta que dentro de los princiga¢eeficios que han adquirido las

empresas al implementar sistemas de gestion semnan:



* Mejor calidad de sus productos
* Mejora en satisfaccion de los clientes
* Mejora en control y gestién

* Preservar clientes

Los sistemas de gestion de la calidad son hoyaeardfequerimiento para cualquier
organizacion que quiera desarrollar sisteméticaenerductos y servicios de cara al cliente,
segun la ISO 9001 (ICONTEC, 2008):

Un sistema de gestion de calidad es aquella part@siema de gestion de la organizacion
enfocada en el logro de los resultados, en relamarlos objetivos de la calidad para satisfacer
necesidades, expectativas y requisitos de lasspateresadas

La familia de las normas ISO 9000 fueron estabés;ién su primera version, en 1987, y
fueron revisadas en 1994 y en 2000. A nivel murelitd normativa se expandi6 en una
primera etapa por los paises de la Union Europearido mucha importancia en el Reino
Unido. Las normas ISO 9000 no son normas que maealidad de los productos o
servicios de las empresas, sino que establecatésiadad de sistematizar y formalizar una
serie de procedimientos empresariales: cumplil@d80 9000 supone tener implementado
un sistema de gestion de la calidad (SGC) que eeengrocedimientos estandarizados y
documentados los procesos basicos para fabripao@licto o el servicio que el cliente

adquiere. (Saizarbitoria & Casadesus, 2006).

Rodriguez (2011) intenta explicar a través de tundés como ha incidido la
implementacién y certificacion de la norma ISO 9@000 en algunos paises y en Colombia.
En su cuestionamiento se centré dentro de la diisaige la produccion y de la calidad.

Mencion6 de forma general algunas experienciagcpiates que se presentan en ciertas



organizaciones con el fin de encontrar una relaeitre la certificacion con la eficiencia,

productividad, competitividad y rentabilidad.

Uno de los estudios mas extensos e importantesespecto a Colombia en materia de
medir la influencia de la certificacion de empresssdizado por el Centro de Productividad
para el Icontec, segun Rodriguez (2011) buscahaleser el impacto en términos de
contribucién al mejoramiento de la calidad, el @mento de la productividad y el desarrollo
sostenible de su capacidad competitiva, durarger@do de 2000 a 2005; en donde se
certificaron con la norma ISO 9001 cerca de 4.08fresas. De ellas, y para efecto del
estudio realizado por Rodriguez (2011), se evalua63 de pequefias, medianas y grandes;
de servicios, industria, comercio, entre otrodasrciudades de Bogota, Medellin, Cali y

Bucaramanga.

Entre los factores a medir estuvieron: presupyesta el control de calidad, para el
mantenimiento, capacitacion de personal, compoetatmide las ventas, exportaciones,
satisfaccion del cliente (devoluciones), impacto raacion a los ocho principios de calidad,
y atributos de calidad, (satisfaccion, ambient&aeajo, moral, etc.). Segun el estudio, un
95% de los empresarios manifestd que la certificaba sido positiva para sus empresas.
Menos del 1% expreso que el impacto de la certificafue negativo. El puntaje méas alto
manifestado en contra es el costo-beneficio deradirar y mantener la certificacion; el
siguiente indicador muestra que se consume muehpt en la implementacion y

mantenimiento. (Centro Nacional de la Productivjd06)

En paises como Cuba el tema de la calidad ha cactinexperimentando avances y, de

ellos, segin Ramirez (2011) los principales serghreen los procesos de certificacion de
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Sistemas de Gestion de la Calidad (SGC) pasandoake70 empresas certificadas a finales
de 2001 a 363 empresas al cierre de 2006, deSd@llpsoductivas y 265 de servicios. El
comportamiento de los Sistemas de Gestion Ambi¢8@GA) y los Sistemas de Gestion de
Seguridad y Salud en el Trabajo (SGSST) es difereoin 6 certificaciones de SGAy 2 de

SGSST respectivamente.

La Presidencia del Consejo de Ministros del Pe@MPpublico la Politica Nacional para
la Calidad, en la que se reconoci6 que las empdes@®lombia y Chile tienen ventaja
respecto a las empresas peruanas en su capacidestida, teniendo en cuenta el nimero de
empresas certificadas en sistemas de gestidn lsasadistandares reconocidos

internacionalmente (Gestion, 2014).

Segun el documento publicado por la PCM (Gesti6a4}, en el Per( existe un bajo
namero de empresas que han implementado sistengestién bajo las normas ISO y al
2012 existian 860 empresas certificadas en ISO,¥fHs 252 empresas certificadas en ISO
14000 y solo cuatro empresas con ISO 27001. Dicifras son bajas si se comparan con las

existentes en Chile y Colombia, paises que tienaresgtructura productiva similar al Peru.

Al 2012 Colombia tenia 9.817 empresas y Chile 3éthpresas certificadas en ISO 9001,
mientras que en la norma ISO 14000 Chile teniablefipresas y Colombia 945 empresas
certificadas (Gestion, 2014). Dichas cifras damtaiele la relevancia que le estan dando las

organizaciones en Colombia a la implementaciorigtersas de gestion.

Las organizaciones para garantizar su permanenaaraercado deben optar por

aspectos como: aumentar la competitividad y proddeid, donde incentivar la cultura de la
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calidad garantice estandares para los servicioeduptos que se ofrecen a los mercados, y

éste se debe convierte en un factor critico y agitevpara los procesos de innovacion.

De ahi toma la importancia que tiene el enfoqueistema para la gestion en el logro del

éxito de los procesos de cambio organizacional.

Andreu (s.f) Director de DHO Consultores sostiene, da gestion por procesos es uno de
los enfoques que facilitan mejorar la eficiencia gficacia de la gestiébn empresarial,
marcada en la actualidad por el gran dinamismongetado y por las nuevas tecnologias.

Esta nueva filosofia ha cambiado totalmente |@wisie la gestidon empresarial.

Implementar una gestion por procesos conlleva mbiaen la forma de gestionar la
empresa. A diferencia del enfoque funcional, laigese realiza de forma horizontal, es
decir, en un mismo proceso pueden intervenir passde diferentes departamentos. Se
gestiona, ademas, a partir de indicadores, deddbmue se esta en sintonia con lo que
necesita el cliente, ya sea éste interno (otrosegias o areas de la empresa) o externo

(Andreu, s.f).

Una de las misiones fundamentales de una emprésgrasla satisfaccion total de sus
clientes, para lo cual deberd comprometerse ebisgueda constante por alcanzar los
mayores niveles de calidad y una superacion crecémlas expectativas de quienes

compran o utilizan los bienes o servicios que pgove

De acuerdo con lo expresado anteriormente y lastigaciones realizadas de cara a los

sistemas de gestion implementandos por las distorzanizaciones a nivel internacional y
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nacional se pretende crear ese nivel de conciendias administradores y duefios de las
peluquerias buscando brindar servicios con caligéiizando herramientas de gestion que

les permitan agregar valor a sus procesos adnaitiigts, Castro Guevara & Ramirez Osorio
(2009) en su estudio “Sistemas de informacion [zagestion de las citas en los centros de
imagenes diagndsticas, Pereira afio 2008” se refa@rema de la asignacion de las citas en
centros de imagenes diagnosticas de Pereira, yiomamclas dificultades y consecuencias
gue trae para estos centros, no tener un softamanigable y facil de usar que permita una
mayor eficiencia en el momento de gestionar todeflerente al manejo de las citas donde lo
principal es el manejo que se le da a los datanalis en este proceso para transformarla en

informacion atil a la hora de tomar decisiones inguates.

Segun lo indicé Maria Teresa Lamprea, gerenteetér8ormacion, en el articulo
publicado por el Tiempo, cuenta que “Medellin etetaera ciudad con més peluquerias en
Colombia” (Alvarez, 2014), y dicha participaciorchaeferencia ya que segun lo expreso
“Medellin un icono de moda, una pasarela en doageesentan tendencias en cortes y
peinados” (Alvarez, 2014), este es un punto impdet@orque indica uno de los factores
clave respecto al crecimiento del sector de lacquedtia y el cuidado por parte de los clientes

en lo que respecta al arreglo capilar en la ciugaiedellin.

Al consultar las fuentes y estudios realizadosramtaente sobre la gestion integral de
peluquerias y apoyados en el estudio de situadiordél sector de la peluqueria en el

principado de Asturias, el Instituto Cies (2009)wiena que:

El uso de las nuevas tecnologias en este camporpiopa a los salones de peluqueria y estética
eficaces herramientas que mejoran la coordina@bpeatsonal mediante la asignacion de tareas y
clientes, el control de los productos almacenadaggestion del tiempo empleado para realizacion
de tareas complementarias.
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Avalando nuestra hipétesis sobre las mejoras guarh&ntas tecnolégicas o la
implantacion de sistemas integrados de gestiongouaportar valiosa informacién para
optimizar la competitividad del negocio y permitienla automatizacion de algunos procesos
realizados de manera manual. En el estudio tanseigmesenta la resistencia que se percibe
hacia las TIC por parte del sector desaprovechksdeentajas y oportunidades que les
podrian brindar estas tecnologias, (Instituto G1669) también se agrega en el estudio que
“muchas peluquerias no disponen de pagina web wemppmocionarse a través de internet,
ni cuentan con un programa de gestion adecuadaypati@nar horarios, compras, ventas,
histéricos, hojas de vida de clientes” (Instituies 2009), y para éste estudio también es
punto de partida importante en el proyecto ya @ufsrmalizacion u organizacion por medio

de sistemas integrales de gestion en éste seatdapmo ser tan relevantes.
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1.8.2. Marco Tedrico

El auge del cuidado estético ha traido consigo @zsrén la tendencia de las personas. La
belleza y el cuidado personal estan ahora reladameon la salud, pues cuidar la apariencia
es también preocuparse por estar bien integralm@&otejue el tema de la belleza ha sido,
por mucho tiempo, un asunto femenino, ahora cazlanés hombres se animan a mantenerse
en forma sin prejuicios. Es por esto que cada uareata la tendencia al cuidado integral del
cuerpo y cada vez mas se evidencia el aumentorearnlde establecimientos como
peluquerias en la ciudad de Medellin para ofred@mgdar este tipo de servicios ya que
segun el articulo publicado recientemente por é@biano fueron contabilizadas en esta
ciudad 2.209 de estos locales (Rojas, 2014), pwiad negocios como las peluquerias deben
contar con sistemas de gestion que le permitanrashnair de manera integral la informacion
de su establecimiento, reduciendo los riesgosrde en la asignacion de citas, tener un
mejor control de los inventarios, una gestion addaule su contabilidad y permitiendo
alimentar una base de datos que puede ser mamejadaayor seguridad y confiabilidad. La
gestion integral es la forma de enfocar y coordiamsiactividades de una organizacion
buscando la calidad y satisfaccion de los clieptegis alin en un entorno cambiante,
competitivo y exigente como el actual, ya que kstiga de la calidad es fundamental para el
disefio adecuado de un modelo integrado. Por eli@odrmbia las pequefias y medianas
empresas (Pymes) han empezado a preocuparsenemelsidad de realizar una buena
gestién empresarial ya que el mismo entorno lagalkl ser cada dia mas competitivas. Para
lograrlo, los administradores de las peluquerideida cambiar el paradigma de ganar
solamente dinero, prestando atencién a la caligzhgar sus negocios como organizaciones
buscando satisfacer las necesidades de sus puiiidoterés como pueden ser sus clientes,

proveedores, empleados y la sociedad en general.
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El negocio mostrado como un sistema cuenta comujuicto de elementos
interrelacionados para lograr unos objetivos prefmse como por ejemplo, aumentar las
utilidades, tener un control del stock de productegar el desabastecimiento de los
principales insumos para atender a los clientegatlla contabilidad de las unidades
vendidas, servicios realizados, porcentajes dasds(stilistas, cantidad de clientes, velar por

la salud de los empleados, prevenir la contaminaaidbiental, entre otros.

Estos elementos que se relacionan dentro de lasesagse denominan procesos y son la
base para la gestién, (Castillo & Martinez, 2010} elementos llamados procesos son y
deben ser gestionados para llevar a cabo los wiggtropuestos por cualquier organizacion

con el fin de ser sostenibles en el tiempo.

Para Castillo & Martinez (2010), en la organiza@bsistema de gestion de la calidad
busca satisfacer al cliente para garantizar elibtjoieconémico, su competitividad y los
ingresos para las diferentes operaciones; mieetisistema de gestion en seguridad y salud
ocupacional garantiza la disponibilidad de recimsmano libre de riesgos y sin
enfermedades profesionales para la ejecucion getagdades, el sistema de gestion
ambiental protege el ambiente y previene la comtaadn con lo cual garantiza el

suministro de materia prima en equilibrio con dbemo.

Existen diversas clasificaciones de los sistemgarizacionales, Valencia (2008)

representd una clasificacion de éstos, los cuales s
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Sequn su finalidadSe definen segun el propésito que los directpresenden alcanzar

por medio de su gestion. Normalmente estos prayieitan relacionados con diversos

factores, tales como calidad, medio ambiente, sgaplirriesgo, entre otros.

Sequn su funciar_ os sistemas se definen segun la tarea centeatgmplen, esta

relacionado con una dependencia de la estructgéaioa de la empresa, como por ejemplo:
sistema de control, financiero, de costos, de nderade planeacion, de informacién, de

recursos humanos.

Por otra parte Castillo & Martinez (2010) manifeastjue, un sistema de gestién cuenta y

debe contar con tres componentes basicos:

Elemento de revision inicialdentificacion de los requisitos legales relaeidos con los

productos, servicios, el medio ambiente, la segdridla salud ocupacional, las obligaciones
fiscales y sociales de la organizacion. Se ideatifilas partes interesadas que deben dar
cumplimiento a los requisitos y definir con la magtaridad posible las implicaciones del no

cumplimiento en cada uno de éstos.

Elemento estratégictlace referencia a las politicas y objetivos qefindn el norte de la

compafia y a los lineamientos que deberan segigingsila componen, hasta alcanzar los

resultados esperados.

Elemento operativaConsiste en la implementacién de la estratetigaeen la cual se

destacan tres componentes basicos de verificadderng de ciclo con la accién, el

componente humano y de recursos en el cual seedaffancion, autoridad y
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responsabilidad y la autoridad de todos los emplede la organizacion, para que

contribuyan al cumplimiento de los objetivos derdganizacion

Es importante que las peluguerias conozcan y teeig@nenta estos tres componentes
bésicos de un sistema de gestidn, iniciando palereentos estratégicos los cuales definen
su norte incluyendo la mision, vision, politicabjetivos; luego los elementos que se asocian
a requisitos legales e identificar las partes @dadas por las cuales se debe dar cumplimiento
a estos requisitos; y por ultimo tener en cuergadoursos tanto humanos, materiales y
econdmicos que contribuyen en la implementacidla dstrategia con la cual se dara

cumplimiento a los objetivos que tenga planteado.

En el sistema organizacional de una peluqueria gs&sentes multiples relaciones entre
Sus procesos, los cuales estudiados, alineadasiplaalos adecuadamente, facilitan el

cumplimiento de los propdsitos fijados lograndefiaacia y la mejora continua.

Los sistemas de gestion se constituyen en unaipgstetante de la estrategia de una
organizacién para ser competitiva hoy, y se vuebaesario identificar un sistema de gestion
apropiado para cada organizacion, por lo cual ieratificarlo los duefios o administradores
de las peluquerias deben tener claro cuél es pbgito que pretenden alcanzar por medio de

su gestion.

La implementacion de un sistema de gestion trasigoriversos cambios en cualquier
empresa, los cuales deben ser asumidos por toslesismbros, para que éstos se apropien
de la importancia y beneficios que pueden surgsulenplementacion. Una parte muy

importante para la implementacién de cualquieesistde gestion es involucrar a las
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personas, que éste permita elevar la calidad dededodos sus miembros para que todos
puedan desempefiarse y desarrollar todo su poteyeisi contribuyan de manera eficiente y

eficaz a la consecucion de los logros que tracigomrs sistema de gestion.

Segun Morgan (1996) establece que las organizagmesistemas abiertos que necesitan
ser gestionados cuidadosamente, satisfacer ylequibus necesidades internas y adaptarse a
las circunstancias o del entorno. No hay un Uniodardptimo de organizacion. La forma

apropiada depende de la clase de tarea o entonn@ goie esta relacionado.

Kast & Rosenzweig (1982) muestran como ejemplolagi¢gendencias a la automatizacion

gue sugiere un sistema contiene entradas, salidasnecanismo de control.

El enfoque de sistemas puede representar parallaguerias grandes beneficios, debido a
que existe una mayor comprension y visualizaciooadia una de sus partes, se pueden
detectar &reas que eran consideradas sin impatpar el negocio por que se identifica
cual es su interrelacion y aportes a las demas greala constituyen. Y esto podria conducir
a mejores decisiones y en consecuencia a lograouaraa gestion. Ademas este enfoque le
puede permitir estar abiertos al entorno, recomolcidas necesidades del mismo y

adaptandose mas rapidamente a sus circunstancémsbjos.

Se recomienda que la gestion en las peluqueriasligefarse a cabo bajo el enfoque por
proceso, donde se deben identificar los procesesegagregan valor al cliente, gestionarlos
como un sistema e identificar su interaccion taotolos demas procesos internos como con
el entorno, en donde debe incluir también a suggeaores para que éstos contribuyan de

igual forma a lograr la satisfaccion de sus client@do ello conlleva a que se cumpla uno de
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los objetivos que deben tener claro las peluquariaprar continuamente con el objetivo de

convertirse en grandes negocios.

Los sistemas y tecnologias de la informacion ($8€lhan convertido en los ultimos afios
en un tema critico en el ambito de los negociosighas organizaciones han sentido la
necesidad de adoptar un enfoque estratégico payessidn. Esto nos invita a pensar que la
hipétesis que se plantea en el presente proyeatieln® ser exclusivamente el desarrollo de
una aplicacion tecnoldgica si no todo un modelegrd que permita a las peluquerias

optimizar los procesos actuales. (Ortega, 1996, p.1

Uno de los factores que pueden ser cruciales paérdte de una organizacion es la
gestion de su activo més valioso, la informacidm sistema integrado de gestion de la
informacion empresarial es un conjunto de aplicaesanformaticas que cubren casi todas
las necesidades operativas de una empresa erldsdasas de su actividad. Un paquete de
gestion es integrado esta formado por médulos gpeisden incorporar en diferentes
momentos a la organizacién, y que cuando se affstanritiran que la informacion fluya de

unos a otros automaticamente y sin duplicidadda desma. (Palmer, s.f).

Para ofrecer productos y servicios en el mercatimbque satisfagan las necesidades de
los clientes y en un sector tan competido contteda belleza hoy en dia se habla de
factores importantes y claves de los sistemas stgdgecomo la calidad, el medio ambiente,
la seguridad y salud en el trabajo de los empleadiesnas de impactar directamente en
elementos para tener un planeta mas sosteniblgoyan&s procesos actuales buscando
generar mayores ingresos para los establecimign®msfrecen servicios de estética capilar .

Pefa, Rigol, & Moreno (2009) argumentan que:
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El origen y necesidad de estos sistemas ha sidredik: la calidad se ha desarrollado
impulsada fuertemente por la competencia, pordasidad de mejorar la competitividad
empresarial, la seguridad por el establecimientedelaciones gubernamentales y por la
presion de las organizaciones sindicales, el mamioiente lo ha hecho por la legislacion y la
sociedad. A pesar de esto se ha asumido un misfoguende gestion basado en el ciclo
Deming (Planear — Hacer — Verificar - Actuar), @hkconsiste en desarrollar ciclos de
mejora en todos los niveles, donde se ejecutdum@sones y los procesos de la
organizacién. Con la aplicacion de una modalidacli@r, el proceso o proyecto no termina
cuando se obtiene el resultado deseado, sino geidie1d se inicia un nuevo desafio no sélo
para el responsable de cada proceso o proyect@rdigo, sino también para la propia
organizacion. Ademas, permite identificar las opmidades de mejora y se aplican analisis
con métodos mas simples y eficientes para redastos, eliminar desperdicios y mejorar la

calidad de los productos y los servicios (Alem&04).

Hace afios, W.Edward Deming presento a los japoretsédo PHVA (Alemany, 2004)
Los japoneses lo recibieron de buen grado comangiadologia para llevar a la practica,
denominado Deming, en honor del hombre que lo pojadl, y el cual fue sugerido por

primera vez por Walter Shewart a comienzos debsif.

El ciclo PHVA es un ciclo dinamico que puede seplkemdo dentro de los procesos de la
organizacion. Es una herramienta de simple apboagi cuando se utiliza adecuadamente,
puede ayudar mucho en la realizacion de las aatiéisl de una manera mas organizada y

eficaz.
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Planificar: Establecer los objetivos y procesossaaos para obtener los resultados,
de conformidad con los requisitos del cliente ypakticas de la organizacion.

Hacer: Implementar procesos para alcanzar losiotget

Verificar: Realizar seguimiento y medir los procegdos productos en relacion con
las politicas, los objetivos y los requisitos, re@odo los resultados alcanzados.
Actuar: Realizar acciones para promover la mejefalesemperio del (los)

proceso(s).
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1.8.3. Marco conceptual

Entendiendo la calidad como el conjunto de caristtess que cumplen unos requisitos
pre-establecidos (Farias, Perez, & Pino, 201@u#d a través del tiempo se ha desarrollado
y ha sido motivada principalmente por la necesadkadejorar la competitividad empresarial,
lo cual finalmente redunda hacia un mejora delmesgio en todos los procesos teniendo al
cliente o al usuario final como el eje centralakdrganizaciones. Las cuales deber estar
constantemente en un proceso de mejora contingeabdo evolucionar sus técnicas de
gestion para permanecer activos y sosteniblesaago del tiempo. En este sentido, el Ciclo
Deming se constituye como una de las principalemimeentas para lograr la mejora
continua en las organizaciones que desean aplleagxelencia en sistemas de calidad. Es
conocido como ciclo Deming o también se le denoralr@clo PHVA que quiere decir

segun las iniciales (planear, hacer, verificartyag (Bernal, s.f).

La introduccion de las tecnologias adecuadas eat#0g y organizacion en las empresas
es fundamental para mantener e incrementar el dévdesarrollo, por lo cual concibiendo la
implementaciéon como la capacidad para realizaoaesi, poner en practica, medidas y
métodos, entre otros, para concretar actividadasep para la mejora en la gestion y
ejecucion de procesos, deben adaptarse medidésspganizaciones para crear y generar
valor. Para ello en las empresas se tiene undhupinuo e interrelacionado de las
actividades de planeacion, organizacion, direcgiéantrol, desarrolladas para lograr un
objetivo comun: buscando aprovechar los recursoghos, técnicos, materiales y de

cualquier otro tipo, conocidos como procesos adstrativos
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Las compafiias necesitan un verdadero conocimientol@ gestion de su negocio y con la
ayuda de este estudio, se pretende contribuinmeejara de los procesos administrativos y de
la competitividad de los negocios a los cualepéasonas asisten para cortar o dar cierto
estilo a su cabello, ademéas donde se pueden rredifizeentes tratamientos capilares que, en
su mayoria, tienen que ver con el embellecimiestaabello y con la restauracion de su
fortaleza, a través de un servicio de asesorammnofesional independiente, ayudando a los
duefios y administradores de las peluquerias azalcérs objetivos, buscando generar

riqueza.

Se establecen unos posibles clientes conformadaas ponjunto de usuarios que no
cuentan con sistemas integrados de gestion implagh@nen sus negocios ni con
herramientas tecnolégicas para un adecuado ca@rsilis inventarios, es decir los bienes
almacenados destinados a realizar operacionedesganpra, alquiler, y los cuales deben

aparecer contablemente. Y son denominados comadwepotencial.
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1.9. Planteamiento Metodoldgico

El estudio propuesto se adecud a los propésitts ideestigacion documental tomando
como base los antecedentes relacionados con Istigaeion. Para tal fin se consultaron
documentos escritos, formales e informales, enidangde los objetivos definidos en el
presente estudio, donde se plante6 el estudioafagtibilidad para la creacion de una
empresa de consultoria empresarial para peluguenriesCiudad de Medellin y su area

metropolitana.

La primera etapa consistio en la recoleccion deftamacion necesaria para el desarrollo
del proyecto de consultoria, determinando inicisteedmo esta compuesto el sector, su
evolucion, estudiando y analizando el entornogolapetencia. Esta recoleccion se realizé
por medio del andlisis del sector basado en difesefuentes de informacion como estudios

previos y datos de organismos gubernamentales.

En la segunda etapa se desarrollé un acercamilemereado objetivo por medio de una
serie de encuestas dirigidas a los a los duefidminsstradores de los centros de estética

utilizando un formulario Unico.

Luego se realiz6 una aproximacion de la informacgmolectada, por medio del analisis
del mercado, y de esta manera se buscoé tenermplaaision del negocio y el
funcionamiento del mismo, y el mercado objetivasiyse estudiaron las variables

encontradas.

Luego de modelar el negocio se procedi6 a la sigeiietapa, donde se plantea una posible

solucion al problema, a través de los diferentssfitis escogidos para proyectar dicho
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resultado. En la ultima etapa se pretende de@irpréfactibilidad de la consultoria a disefiar.

Para la recoleccion de la informacién se dispoetuso de fuentes secundarias y primarias.
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1.10. Entrega de difusion y Divulgacién del Proyecto

Una vez definido y desarrollado el proyecto y ediemdo que el éxito y el impacto de un
proyecto y un servicio innovador dependen en gradida de las actividades de
comunicacion y difusién, por lo cual se utilizardadios como la publicidad con el objetivo
de dar a conocer a los clientes potenciales dealacédn del servicio de consultoria en el
mercado, y los beneficios que tienen para su negpara difundirlo acudiremos a la
elaboracion de un portafolio empresarial, apoyal#oB2B; donde se evidencien todos las
ventajas y beneficios que le pueda generar el iosfilaal; esto apoyado del uso de una
distribucion directa la cual nos permitird una i@ minima para iniciar, disponer de pocas

horas para trabajarlo, y no requerir experienci@onbcimiento especializado.

También se tiene pensado brindar inicialmente dtwréas de forma gratuita a las
peluquerias y centros de estética que se encuenteeesados en evolucionar sus técnicas de
gestién, buscando que puedan mejorar su compesitlyly repercutiendo econémicamente
en su cuenta de resultados, propiciando la creagi@mpleo y de riqueza. Entendiendo las
necesidades para la adecuada lo cual ha sideadis@msayos del producto para darlo a

conocer.
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1.11. Usuarios potenciales y Sectores beneficiados

El presente trabajo tiene como potenciales usuarogpactar y beneficiar con la
incorporacion de un sistema integral de gestida f@administracion inicialmente las
peluquerias del municipio de Medellin. Proyectaoaalmo corto plazo; y que segun los
datos que arroj6 la investigacion de Servinforma¢ivarez, 2014) son alrededor de 2.209,
y mas adelante se tiene definido en el medianogy lplazo las 3.586 peluquerias del &rea
metropolitana de los municipios de Bello, Envigadtagli, y Sabaneta. Cabe resaltar el rol
de solicitantes por demanda que se generen anae&nal gracias al trabajo de difusion y

de un marketing directo.
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2. Analisis sectorial

2.1. Composicion del sector

Para Fenalco Antioquia y en su objetivo de foreled desarrollo sectorial, consolida su
trabajo en red con la integracion de sus 50 sextol@s grupos empresariales en 9
macrosectores que se constituyen como motoreedeniento empresarial y unién gremial
y dentro del macrosector de la salud se encuelntector de Belleza y Cosméticos que por
definicion incluye las actividades de serviciomecgdnados con el bienestar y la lozania
fisicas, centros de estética y belleza y spasedbsobjeto de éste estudio pertenece a la
clasificaciéon con cédigo ClIU 9602, relacionadm ¢as actividades de peluqueria y otros
tratamientos de belleza, de acuerdo con la clasifio industrial internacional uniforme de
todas las actividades econémicas (DIAN, 2012). Elstse incluye: actividades de lavado,
corte, recorte, peinado, tefiido, coloracién, ondafay alisado del cabello y otras
actividades similares para hombres y mujeres;eiicafo y recorte de barba; los masajes

faciales, el arreglo de manos y pies, el maquillapros tratamientos de belleza.

Con el fin de caracterizar los tipos de establemmais relacionados con el sector de la
belleza las empresas que prestan servicios décagpérsonal se clasifican, en funcion de los

servicios prestados, de la siguiente manera séggmnidad de Madrid, 2008):

PeluqueriaEstablecimiento donde se desarrolla el oficipéi@ar, rizar o cortar el pelo,
hacer o vender pelucas, asi como todas aquellescasarelativas al cabello, utilizando
exclusivamente productos cosmeéticos.

Instituto de bellezaEstablecimiento en el que se realizan distirdasitas con la

finalidad de embellecer el cuerpo humano, utilizaedclusivamente productos cosméticos.
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Centro de estétic&s aquel instituto de belleza que dispone comdmuéde dos cabinas

(recinto aislado, para uso individual, y destinegolusivamente a la prestacion de servicios
de estética personal).

Centro de broncead&stablecimiento en el que se pretende proporciam&ono

bronceado a la piel, mediante la aplicacién deaparemisores de rayos ultravioleta
exclusivamente.

Centro capilarEstablecimiento en el que se realiza el cuidadeabello y cuero
cabelludo, con productos cosméticos exclusivamente.

Centro de tatuajeestablecimiento en el que se practica la téaécgrabado de dibujos

en la piel humana, mediante la introduccion de rizeolorantes bajo la epidermis.
Barberia Establecimiento publico donde se corta y arregfzelo, la barba o el bigote a

los hombres.

Las actividades se pueden ejercerse conjunta ddo@dimente y cualquiera de ellas podra
complementarse con las de gimnasio, piscina o saungpliendo con las condiciones

sanitarias y técnicas especificas establecidascpaeaactividad

Segun el portal de Salud Capital de Bogota, los@es personales de belleza en
peluqueria y estética se apoyan de manera impertant| trabajo desarrollado por gremios y
asociaciones del sector belleza, que tienen rapesén en organismos creados por la

misma normatividad vigente (Salud Capital, s.f).

En particular, para el caso de servicios persontdesstética y/o cosmetologia facial/corporal, la
Ley 711 de 2001 determind la creacion de la Comiblacional del Ejercicio de la Cosmetologia,

como 6rgano asesor y consultor del Gobierno Natibadey establecio la posibilidad de crear
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comisiones seccionales de cosmetologia en lostdepamtos, municipios y distritos (Por ejemplo

una comision Distrital de la cosmetologia paraasbcde Bogota, D.C.§Salud Capital, s.f)

Es importante que los trabajadores de los servp@osonales de belleza conozcan y tenga
participacion en cada una de las asociacionesamragciones buscando representatividad en

los temas de desarrollo del sector.

Desde el afio 2004, la Direccién de Salud Pablida @&ecretaria Distrital de Salud de Bogota,
D.C., viene convocando diferentes representantesedtor belleza a través de agremiaciones y
asociaciones. Todo ese trabajo continuado se haxialegado en el Comité de Analisis Normativo
Sector Belleza, conformado desde el afio 2007 alesuun ejemplo de espacios de gestion
intersectorial en el que han tenido cabida loscpales actores del sector. (Salud Capital, s.f)

Con el objetivo de unificar y fortalecer el grerdi® la belleza, se credé en 2012 un ente
privado el cual busca la integracion de la inforitlacle cada uno de los estilistas y
esteticistas del pais. La Asociacion Colombian&stédistas, a través de un trabajo que ha
consistido en la sensibilizacion de las personhgréenio acerca de la importancia de la
unificacién de los profesionales en pro de obtéeeeficios comunes que los ayude a todos.

(Asociacion Colombiana de Estilistas, s.f)

Segun La Asociacion Colombiana de Estilistas mifca beneficiar a las peluquerias,
centros de estética y spa, profesionales de ledzetlomo estilistas, peluqueros, asesores de

imagen, manicuristas y esteticistas con una gargog los certifique como profesionales.

Segun lo publicado por la Asociacion Colombian&dtlistas (s.f) si un estilista quiere
reportarse en la plataforma nacional de la asdgiguara obtener beneficios como
descuentos en productos y servicios, capacitaciasesorias personales y profesionales lo

puede hacer por medio de un valor de 80.000 CO®,amsi por el contrario quiere
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posicionar su peluqueria en el sitio web de laias@m el empresario debera paga un valor

de 400.000 COP anual.

En el grafico 1 se puede observar el nimero délesteientos en el Area Metropolitana
segun la gran encuesta del DANE (2005) donde elaipim de Medellin report6 la mayor

cantidad de establecimientos relacionados conlliezibe

Establecimientos en el Area Metropolitana
3500
3.107
3000
2500
2000
1500
1000

500 414 409 285

Gréfico 1 Distribucidn grafica de las peluquerias @l area metropolitana

Fuente Elaboracion propia

En el grafico 2 se puede observar el nimero délestmientos en la ciudad de Medellin

segun la gran encuesta del DANE 2005
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Establecimientos por Barrios en Medellin en 2005
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Gréfico 2Distribucion grafica de las peluquerias

Fuente: Elaboracién propia

Las peluquerias, barberias y salones de bellezaraeterizan por la cantidad y variedad
de servicios que puede encontrar los usuariosafiosliestablecimientos. “Los servicios
personales en belleza se dividen en dos categ¢Hastera, Samper, & Charry, 2013) los

cuales estan representados en el grafico 3

p Servicios personales en estética/cosmética ornamental o
capilar {Pelugueria)

Servicios Personales -
de Belleza

Servicios Personales en estética/cosmeética facial y/o

corporal

Grafico 3 Establecimientos de Comercio-Serviciosqomales de Belleza

Fuente: (Propais, 2012)
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2.1.1. Servicios personales en estética / cosmética ornarted y capilar:

Son las “actividades que se realizan para modiflesfiorma temporal la apariencia
estética del cuerpo, cabello, cuero cabelludo g,u@aiendo en cuenta el uso de productos

cosméticos.” (Herrera, Samper, & Charry, 2013)

2.1.2. Tipos de Servicios:

* Corte de cabello

* Rasurado

» Arreglo y cuidado de barba, bigote y patilla
» Elaboracion de mechones e iluminaciones
e Tratamiento Capilares

* Manicure

 Pedicure

2.1.3. Servicios personales en estética / cosmética fagiab corporal:
Actividades y procedimientos faciales o corporgjgs no requieren de uso de

medicamentos.

2.1.4. Tipos de Servicios:

* Uso de aparatologia

» Higiene, tonificacion y afirmacion de piel faciatorporal
e Tratamientos para afirmar y moldear el cuerpo

» Depilacién

* Bronceado de la piel

* Maquillaje facial y corporal
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Segun un estudio realizado por Raddar, indico tmdémanda de éste sector se encuentra
especialmente en las mujeres entre los 25 y 45adiogresos medios y altos” (Mercado de
Dinero, 2014). No obstante, el informe de Raddabian afirmo6 que: “la mayor solicitud de
éste tipo de servicios es realizada por ejecutieaalto nivel econdmico y profesional”

(Mercado de Dinero, 2014)

En el articulo llamado “Un millon de colombianosem de la belleza” hacen referencia a
la importancia del sector para la economia del gaigue segun la ANDI (Asociacion
Nacional de Industriales) en Colombia funcionaroaipnadamente 100.000 salones de
belleza que dan trabajo a cerca de 180.000 persoti&sestilistas, manicuristas y
pedicuristas (Dinero, 2014). El sector de saluélieba en el pais estd cobrando mayor
importancia pues segun las cifras de la ANDI, pedaleerca de US $1.300 millones en 2003
y al primer trimestre del afio 2012 la producciéa die US $ 2.100 millones, los datos
revelados por la ANDI indican que este sector get8r000 empleos directos y 45.000

indirectos (ANDI, 2014).

Adicionalmente y para seguir aportando al crecitoielel sector anualmente en Colombia
se realiza la feria de la “Belleza y Salud”, en stgode 2014 se llevo a cabo la version XIlI
de éste importante evento donde se relnen pairzarealuestras comerciales, académicas y
de entretenimiento concentrados de manera intadeasalud y la belleza, registrando un
total de 54.661 visitantes segun los resultadasrtagos el afio pasado, 9.837 mas que en
2012; reportando un crecimiento del 22% en losgpantes, donde el 13% correspondio a
estudiantes o docentes, el 32% personales natuehikl% profesionales del sector y el

14% restantes corresponde a representantes dixestgun los indicadores reportados por
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(Corferias, s.f) en la pagina web de la feria dealad y belleza, los grupos de éste sector que

participan de dicha feria son:

» Cosmeética, cuidado personal y de la piel
» Estéticay Spa

e Saludy Bienestar

*  Peluqueria profesional.

* Fitness y complementos nutricionales.

El principal objetivo de dicha feria es dar a carda muestra comercial actual, concretar
negocios, ofrecer nuevos productos y servicioscfmosr marcas y hacer estudios de

mercado especializados en el area (Corferias, s.f).

El hecho de que en Colombia anualmente se realiiezi de la salud y belleza, y este
tipo de eventos da cuenta de la importancia qle egtd4 dando a éste sector para efectuar
nuevos negocios y darle la prevalencia que se m@ren sector preponderante e importante

para el desarrollo econémico del pais.

Las peluquerias, barberias y salones de bellezbican en el gran universo de
microempresas y negocios, que ha sido identifieadpliamente con el sector informal de la

economia.

Segun estadisticas de la DIAN (2012), el mercador&d a nivel nacional ha mejorado
tanto en el empleo formal como en el informal, de dpa inducido un incremento en

productividad mostrando una tasa de ocupaciorrdde centrados en la produccion,
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distribucion, comercializacion de equipos y prdda@ara la estética y la belleza, también
se extiende a todas las personas que prestanigemitlos centros de estética, gimnasios y
las empresas que estan trabajando en la modakdizdvénta directa, produciendo ingresos
para mas de 400.000 mil personas que hoy vivea derita por sistema multinivel de estos
productos. Uno de los elementos mas llamativod sector de peluquerias, barberias y
salones de belleza, es la existencia de una graitlad y variedad de servicios; y si algo se
puede apreciar a primera vista del sector es Entliza de sus servicios, que responde tanto a
la industria internacional de la belleza, con laragon de nuevas tecnologias, equipos e

insumos, como a la forma en que son prestados@mExto social y cultural de la ciudad.

En Colombia existen 24.787 salones de bellezaygpekias que ocupan el tercer lugar en
volumen de comercio en el pais como se puede eiatesn el gréfico 4, el cual se
encuentra en la siguiente pagina, son sélo supefaidos restaurantes y las tiendas de

barrio (Diaz, 2014).
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Grafico 4. Radiografia mas exacta del comercio en Colon

Fuente Censo de establecimientos comerciales Colol-Servinformacion 2013

Un dato particulay que se debtener presente es que la mayor parte de las ymgiiag
se localizan cerca de su clientela, y pueden s@ideradas como un servicio de proximic
Tradicionalmente y como sigue siendo habitual emlicleos pobldonales de menc
tamafio, los clientes de estos establecimientosed#br es local; y presenta un alto nive
fidelidad al establecimiento lo que mantiene etienéento constante o con tendenci

crecimiento.



38

2.2.Situacion historica del sector

En Colombia y especificamente en Medellin son magop los estudios o trabajos
especificos de la belleza los que se han realizdddargo del tiempo, por lo que se tomo
para detallar la situacion historica del sectoigd@é como base, teniendo en cuenta las cifras
y censos realizados, ademas de ser una ciudadsjgedamente ha contado con el mayor
porcentaje de empresas del Pais, el 21% en 20§l ¢ registro mercantil de la Camara de
Comercio de Bogota (CCB), una estructura confornpadaerca de 250 mil empresas
(Pineda, 2014). Del total de estas empresas ragisren la capital de Colombia para el
2009, Pineda (2014) informé que el “86.2% eran ag@pipresas (313.656). Estas
microempresas se encuentran distribuidas princegxaten en los sectores de comercio,
restaurantes y hoteles (48%), manufacturera (1&étiyidades inmobiliarias y de alquiler
(14%) y servicios (7%)”. De acuerdo con lo man#est por Pineda (2014) en este Gltimo
sector de servicios, esta conformado por 15.168&sap, donde se encuentran las

peluquerias y salones de belleza.

En su articulo Pineda (2011) afirmo que:

Para el mismo afio de 2009, se encontraban registeadla Camara de Comercio de Bogota como
“peluquerias y salones de belleza” 4.358 microesgweEs decir, las microempresas de la belleza
constituyen mas de la tercera parte del total deamstablecimientos registrados en el sector
servicios en Bogota (36%).

Las cifras anteriormente indicadas dan cuentadmlas empresas que tenian vigente el
registro mercantil para ese afio, de modo que steensar que el nimero total de

empresas funcionando en dicho sector en la ciudd&bdota pudo haber sido mayor.

Teniendo en cuenta que de las empresas nuevaggetaBwlo el 25% realiza registro

mercantil, se podria estimar que para el casosdedliquerias y salones de belleza,



39

alrededor de 37% de los establecimientos no senglaban registrados (unos 1.600) (Pineda,

icesi.edu.co, 2011).

La existencia de establecimientos como peluqudséabgerias y salones de belleza en
grandes cantidades, el dinamismo y aumento querhido/teniendo el sector ha sido y se ha
convertido en una fuente importante de generaa@éentpleo para el Pais, en el Gréfico 5 se

puede observar como afio tras afio el nimero denaersmpleadas se ha ido incrementando.

Empleo en peluguernias y salones de belleza
(Codiga 9591 - 13 dreas metropolitanas. 2002-10§
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Grafico 5 Empleo en peluquerias y salones de bellez

Fuente Tomado de Congreso Nacional de Sociologia; Engim@anto en los salones de belleza:
intersecciones de clase y género

De acuerdo con el andlisis comparativo entre 19200% de las microempresas en
Colombia (Giraldo, 2007) en el Gréfico 6 se pueseovar la distribucion de las
microempresas por sector donde el mas representtiambos periodos fue el sector
comercio, mientras tanto el de servicios es alsgg, en escala de importancia el cual

disminuy6 en 2.06 % al pasar de 33.65% a 31.60%
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57,45% Comercio
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Gréfico 6 Distribucion de las Microempresas por sgc Comparativo 1990-2005

Fuente Tomado de Congreso Nacional de Sociologia; Engforéanto en los salones de belleza:
intersecciones de clase y género.

Segun cifras de FENALCO ANTIOQUIA (2012) el seatier la estética y belleza cred
mas de 28.000 empleos directos y en 2011 registidanemento de ventas de 9.2% y de
6.8%. El sector contribuye de manera importantlRly actualmente presenta una

estructura empresarial muy amplia, en donde sedistrado continuidad y crecimiento.

Medellin es una de las ciudades con mayor diname&mtemas asociados a la belleza y al
cuidado personal y es un vanguardista cuando tezhede habla por ende la camara de
comercio reportd en 2012 1.978 negocios legalmeomstituidos relacionados con el sector
de la belleza, siendo 1009 locales de peluquéidasando el mercado, y 601 salones de
belleza en la ciudad, en tercer lugar se encueldsamarberias y en su orden, los spa, y

locales de relaciébn como bafios turcos, de vaponasa(Herrera, Samper, & Charry, 2013).
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En 2014 ésta actividad econdmica report6 en la d@comercio un total de 2.108
negocios legalmente constituidos, 130 mas que 2&l@ecir un 7% comparandolo con el

2.012.

2.3.Situacion actual del sector

El sector de la salud y belleza cada vez adquies®nrelevancia e importancia, ademas
de ser un mercado muy movido en Colombia ya qgérséMercado de Dinero, 2014) “una
mujer puede gastar anualmente en promedio $960s086manalmente destina $20.000
COP en peluguerias y otros servicios de belleza’aduerdo el estudio realizado por Raddar
las ciudades con mayor dinamismo en éste sectdvlaairales, Bogotd, Cali, Barranquilla
y Medellin, ésta ultima seré el alcance de nugstigecto, incluyendo el area metropolitana

(Mercado de Dinero, 2014).

El estudio realizado por Raddar también revel6 tpaivel dermatolégico, el 77 % de
los consumidores de productos de belleza se ememesn Bogoté, Medellin, Cali,

Barranquilla” (Mercado de Dinero, 2014).

Un estudio realizado por la firma serviinformaciopublicado por en el periddico el
Tiempo (Alvarez, 2014) revela que: “en la ciudadvtiellin existe una pelugueria por cada
1.131 habitantes y solo en Bello, Itagti, Envigad@abaneta existen 1.377 negocios de ese
tipo”. La investigacion mostré que de las 2.20nekrias con espacios mas amplios que
existen en Medellin, 10 estan en San Diego, sietd barrio Granada, 6 en La Candelaria, 4
en Santa Teresita y con mas de dos estan AuremrBes$ Salvador y los Alcazares

(Alvarez, 2014).



42

Del total de peluquerias en la ciudad de Medgltvarez, 2014) afirmé que: “1.107 no
superan los 20 metros cuadrados, mientras quaet&htun area entre 21 y 50 metros
cuadrados. Le siguen 198 peluquerias entre 51y 880 peluquerias entre 81 y 400 metros
cuadrados”. Es importante recalcar que la basestidio realizado fue: “en 211.000

manzanas de 55 municipios del pais y contabiliz645peluquerias.” (Alvarez, 2014)

Serviinformacion es una firma especializada en ggoateo y en el estudio que realizd
reporta que Medellin tiene el 8,8% de peluquergdis de los 25.042 contabilizados en 52
capitales y ciudades intermedias del pais poriat@estudio bianual Infocomercio (Rojas,
2014), Infocomercio es el censo de establecimierdoterciales que se hace en Colombia,
en el que Serviinformacion entrega los datos gésrenciados y clasificados segun la

tipologia del establecimiento.

Serviinformacion realizé el censo, “manzana por raaa, para rastrear 120 tipologias de
locales comerciales, entre ellos, las peluqueaiidlegd a concluir que Bello, Itagii,

Envigado y Sabaneta suman otras 1.377, para Urdeo®&586” (Rojas, 2014).

Ademas el estudio arrojé que del total de las pedtigs de Medellin, “el 43,5 por ciento,
registran ingresos diarios inferiores a los 100pedos. En contraste, solo 62 peluquerias

facturan entre 500 mil y 5 millones de pesos porgda” (Rojas, 2014).

El estudio también determin6 que: en los estratomeconomicos 2 y 3 se concentran
1.223 de las peluquerias, es decir el (55,3 ¥@ntras que en el estrato 4 registra 358

(16,2%), y el 5 otras 221 (10,0%), y el uno satodi 115 (5,2%) (Rojas, 2014).



43

Un censo publicado por la misma firma realizad®egota llamado el top de los diez
negocios en los que invierte la gente, indica qaeBlogotanos que no tienen empleo o
buscan independizarse montan una tienda, un rastaur una peluqueria (El Tiempo,
2014), éste censo se realiza cada dos afios y maestrel sector de las peluquerias esta
ubicado en el tercer lugar como fuente de ingréboscar independencia y generar
autonomia economica, y en la capital de Colombiarekr nicho mas importante de los
negocios de comercio son los salones de belleas gdluquerias (El Tiempo, 2014). El
reporte de (El Tiempo, 2014) indica que en la adiude Bogota, hay 8.358 peluquerias, una

por cada 900.000 personas. Y casi se podria deeihay dos por barrio.

Todos los datos anteriormente recopilados tant® lpaciudad de Medellin como la
capital del pais indican que las peluquerias sebawertido en una fuente importante de

ingresos para las familias y desarrollo economaqdis.

2.4.Perspectivas del sector

Como se ha ido evidenciando en cada uno de los@rathteriores desde del
comportamiento histérico versus el comportamiewstaa del sector de la belleza en
Colombia, se nota un dinamismo cada vez mas eiddanto como fuente de generaciéon de
de empleo, como la variedad y cantidad de serviuiesse ofrecen en las peluguerias, por lo
gue podria estimarse que continuara con tendenaiaubida, ya que el sector no solo se
mueve especialmente por las peluquerias si noaguigién involucra por su demas
componentes como lo son los fabricantes de arda@égeluqueria y tratamientos de belleza,
asi como de ofrecer dichos servicios, solo en@l81.3, la CaAmara de Comercio de Bogota

registr6 10.731 personas naturales y juridicaswatniculas activas cuyo objeto social es la
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de fabricar dichos articulos, como lo son produyadsculos y servicios para el cuidado

personal e higiene (Mercado de Dinero, 2014).

El sector de salud y belleza es altamente repEsanpara Colombia, el sector de la
estética y belleza, en 2012 cre6 mas de 28.000e@mplirectos y se registré un incremento
de ventas de 9.2% en 2011 y de 6.8% al mes decag@012 (Mejia, 2012), lo que marca
una pauta importante teniendo que las personadihgyiensan mas en su bienestar,
apariencia y calidad de vida por lo que se puetima&sque las cifras continuaran en un

ascenso positivo aportando beneficios econdmicasgigais.

El sector contribuye de manera importante al P#8tyalmente presenta una estructura

empresarial muy amplia, en donde se ha registrastersibilidad y crecimiento.

Los métodos de mercadeo y venta son una parteialséalccrecimiento de las ventas del
sector. Hoy se observa en los habitos de los catrob una tendencia de cuidado personal,
tendencias de una vida sana, ejercicio, alimemagada y productos que eleven el estatus, la
belleza y la apariencia de las personas, recutsdsan utilizados por las empresas para
desarrollar un mayor nimero de productos, segmargarconsumidor, saber cuales son sus

preferencias, y satisfacer sus necesidades.

Teniendo como base que el énfasis del presenti@ststa basado y pensado como una
empresa prestadora de servicios de consultoridgasesoria, orientacion y asistencia
operacional para el disefio e implementacion destensa integrado de gestion para la
administracion de peluquerias a continuacion serdgk el andlisis del sector relacionado

con dicha actividad.
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Al analizar el sector en cuanto al desarrollo destne proyecto, se busca establecer con
base en la informacion disponible la situacionnédiica del sector al que se pretende
incursionar, para identificar las oportunidadegalezas, debilidades, amenazas y cualquier
otro factor que evidencie los posibles riesgosiados a la inversion, todo lo cual permita

ingresar en el mismo de manera planeada y adecuada.

2.5.Caracterizacion del sector

La actividad econdmica en la que se desarrollapaosiecto pertenece a la descripcion
CllU 7020 para Actividades de consultoria de gessiegun los datos de la DIAN (2012): La
prestacion de asesoria, orientacion y asisten@eojnal a empresas y otras organizaciones
sobre cuestiones de gestion, como la planificagsbratégica y organizacional; temas de
decision de caracter financiero; objetivos y pcdisi de comercializacion; planificacion de la

produccion; politicas, practicas y planificaciond#gechos humanos.

Dado que la idea de proyecto se ubica en el sgetuitios, se aborda de manera general
el comportamiento de este sector en Antioquiaosmiltimos afios. A nivel nacional y en
particular en el area metropolitana, el sectoris@w es muy dinamico y crece
continuamente. De acuerdo con la Camara de Comgeditedellin (2012) en su dltimo
estudio, “las actividades en las que se concerdgadal 80% de las unidades productivas de
Antioquia son: el comercio al por mayor y al pomoe(45,6 %); industrias manufactureras
(12,9 %); hoteles y restaurantes (11,1 %), y atdides inmobiliarias, empresariales y de

alquiler (10,7 %)”
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La Camara de Comercio de Medellin, (2014) Tambiénifiesta que: “La actividad
econdmica localizada en el territorio del Municigi® Medellin viene reestructurandose
hacia los servicios y que se ha intensificado eaktfuturo”, es evidente que en la medida en
que la industria se desplace hacia los municipgbguea metropolitana y de otras regiones,
como en el oriente antioquefio serd un apoyo iraptetpara el desarrollo y crecimiento
econdmico de la region, en el Grafico 7 se puedieatiar como estan distribuidos los

servicios y la estructura empresarial de Antiogeigin su actividad econémica 2013

29‘]— 5% 37w

2% Cornereio al par mayor v al per menor

Industrias manufactureras
Alojamiento y servicios de comida
Aetividades prolesionales, cientificas y iéenicas

HE N

Corstruccidn
Actividades inmobiliarias

Oiras actividades de servicios
Servicios adminisirativos y de apoyo
Inbormacitn y comunicaciones
Actividades financieras y de seguros

Transporte y almacenamients

Aencién de la salud humana y asistencia social
Hesio de las actividades

15%

Grafico 7 Estructura empresarial de Antioquia, (28)

Fuente: REVISTA ANTIOQUENA DE ECONOMIA Y DESARROLLG RAED. Una
publicacién de la Camara de Comercio de Medellfa patioquia Edicion No. 10 —
diciembre de 2013

Segun lo expresado en la revista antioquefia desadary desarrollo (RAED) la Camara
de Comercio de Medellin (2014) indica que:

Medellin representa el 5,1 % de la poblacion coiandy el 7,1 % del PIB nacional entre 2005-
2012, esta ciudad registré un crecimiento economét® % promedio anual, y multiplicé en 2,5
veces su ingreso per capita, alcanzando cerca BelllH00. Este crecimiento estuvo sustentado
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en un incremento significativo de la inversién bl privada, y en el aumento y especializacion

de la base empresarial.

Ademaés en la ediciébn niumero 10 de la revista la&a de Comercio de Medellin (2014)

afirman que “la naturaleza juridica de la emprek&8 % del total de empresas de Medellin

opera como persona hatural, y el 42 % restante @arsmna juridica. Por tamafios, el 98 %

de las personas naturales son microempresas”, Ugedaccon los datos de (Camara de

Comercio de Medellin, 2014) cerca del 60 % de Yasgs se concentra en las actividades

descritas en la tabla 3:

Tabla 1 Actividades en las que se encuentra concadt el 60% de las Pymes en Medellin

Actividad

Producto o Servicio Ofrecido

Comercio al por menor

Actividades de servicios

Confeccion

Peluqueria y otros tratamientos de belleza

Elaboracion de productos de panaderia

Mantenimiento y reparacion de automotores

Alimentos y viveres en general, confecciones,
productos farmacéuticos, ferreteria, libros y
articulos de papeleria, productos carnicos,
computadores, calzado, bebidas, repuestos y
accesorios para vehiculos

Comidas y bebidas.

Prendas de vestir

Establecimientos en donde se asesora a los
clientes sobre posibles cambios en su imagen
personal, mediante el cuidado y transformacion
de la estética del cabello

Productos derivados de la panificacion y el
hojaldrado

Mantenimiento de vehiculos automotriz y otro

servicios

Fuente: Elaboracién propia.
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Efectivamente, la informacién recolectada muestr@presentacion del los servicios de
actividades de administracion empresarial y coadalien gestion en la ciudad de Medellin,
con una participacion del 16% en toda la distribn@omo se puede evidenciar en el gréafico
8, por la cual se evidencia un importante aportgugala idea de proyecto que se presenta en
esta tesis esti apoyada en el crecimiento quéeestiido este sector y de la generacion y

crecimientos de centros de estética y pelugueniddeslellin.

B Otras actividades profesionales, cientificas v téenicas
B Fublicidad y estudios de mereads
Aetividades administrativas y de apoyo de oficina
B Administracidn empresarial; consulloria de gestion
B Actividades juridicas y de contabilidad
Actividades de arquilectura e ingenieria
B Agencias de viajes, operadores lurislicos
Aetividades de emplea
Servicios a edificios y paisajismo (jardines, zonas verdes)
B Actividades velerinarias
B Seguridad e investigacidn privada

6% 17%

Graéfico 8 Medellin. Personas juridicas constituidasegun tipo de servicio. 2013

Fuente: REVISTA ANTIOQUENA DE ECONOMIA Y DESARROLLO RAED Una
publicacion de la Cadmara de Comercio de Medellia paatioquia Edicion N.° 10 —
Noviembre de 2014

De acuerdo con las estadisticas de camara y cameecios registros encontrados en las
diferentes guias se evidencia un gran numero dblesimientos dedicados a los servicios de
estética y similares. Este sector va en aumenrdgiag a la preocupacion por el cuidado

personal no solo en Colombia sino a nivel mundialgarte de las personas quienes dia a dia

estan tomando mas habitos y estilos de vida basadss apariencia personal.
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Para hacer una caracterizacion y segun Pineda)(2@lt&rminos de empleo, y de acuerdo
con los datos de la gran encuesta integrada dedsdal DANE, “para el 2010 en Bogota
habria mas de 30 mil personas ocupadas en el slectatbelleza: la gran mayoria mujeres
(85%)”. Segun la fuente y el reporte presentaddioeda (2011), el pago en el sector de los
servicios: en 2008 era inferior, “los ingresos labes mensuales promedio en peluquerias y
salones de belleza estaban en US$250, mientrdseater servicios alcanzaba el doble

(US$500)” (Pineda, icesi.edu.co, 2011)

2.6.Situacion actual del sector.

Segun estadisticas del DANE

El mercado laboral a nivel nacional ha mejoradtotan el empleo formal como en el informal, lo
gue ha inducido un incremento en productividad traodo una tasa de ocupacion favorable
centrados en la produccion, distribucién, comemaalon de equipos y productos para la estética

y la belleza, también se extiende a todas las passgue prestan servicios en los centros de

estética, gimnasios y las empresas que estanaratmagn la modalidad de la venta directa,

produciendo ingresos para mas de 400.000 mil passqure hoy viven de la venta por sistema

multinivel de estos producto§SPA, 2015)

Uno de los elementos mas llamativos en el sectpetiguerias, barberias y salones de
belleza, es la existencia de una gran cantidadigdead de servicios; se puede apreciar a
primera vista del sector es la dinamica de suscesy que responde tanto a la industria
internacional de la belleza, con la aparicién devas tecnologias, equipos e insumos, como
a la forma en que son prestados en el contextalgocultural de la ciudad. En Colombia
existen 24.787 salones de belleza y peluquerias@uman el tercer lugar en volumen de
comercio en el pais y son sélo superados por staurantes y las tiendas de barrio (Diaz,
2014). La mayor concentracion de peluguerias septa en Bogota, en donde hay una por

cada 788 habitantes. Le siguen, en su orden, @alB80 personas por cada peluqueria,

Medellin con 988 y Barranquilla con uno de estagn®s por cada 2.000 personas. Segun
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el estudio de (Kienyke, 2014), el auge de estocoios se debe al aumento de la demanda
y a las posibilidades que representan para quggrniesen tener un negocio independiente sin

demasiados esfuerzos de inversion.

Respecto a los servicios personales relacionadolalud y la belleza, diversas fuentes
consultadas afirman que para el afio 2017 “esteciegiovera en Colombia 3.3 billones de
pesos sin contar aseo, y esta compuesto en un 80pfymes y en un 20 por grandes
empresas”. (Cajamarca & Duran, 2010). También léat un impulso especial al comercio
minorista, que crecio 11,07% y genera 16.651 erspl@ectos y un sin numero de
indirectos, entre personas que ofrecen sus ses\ioimo esteticistas y peluqueros; asi mismo
afirman (garcia fajardo, 2011) que el actual dirssna del sector de la belleza en Colombia
responde a que al amplio portafolio de productseryicios se le suma el crecimiento de

nuevos nichos de mercado.

En Colombia los servicios personales en belleza/mrellos realizados en establecimientos

comerciales (Barberias, peluquerias, salas dezbeltentros de estética, spa, etc.) o educativos
(Instituciones de educacion para el trabajo y deBahumano instituciones de educacion superior)
por personas que cuentan con idoneidad al recilbiragreditacion para desempefiar la respectiva

ocupacion, oficio o profesiérfBogota, 2001)

2.7.Perspectiva del sector

Segun la Anif (Asociacién Nacional de Instituciof@sancieras) y el centro de estudios
econOmicos:

El PIB de los sectores de servicios presentd en blesempefio durante 2013. En efecto, la
expansion promedio de estos sectores llego al de@Panual al cierre del afio pasado, segun las
cuentas nacionales del Dane. Dicha cifra, aungaidgaramente inferior al 4.7% anual observado
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en 2012, resultd superior al 4.3% registrado pda la economia en 2013. Los sectores con

mayores crecimientos fueron servicios sociale9458ual) y establecimientos financieros-

servicios empresariales (4.6%). En cambio, el seatmos dinamico fue el de transporte,

almacenamiento y comunicaciones, creciendo un arigal. (Clavijo, 2014)

Este estudio revel6 a manera de conclusion qeecsebr servicios mostré un desempefio
favorable a lo largo del afio 2014, logrando expmares en su valor agregado del 4.6% anual,

segun las cuentas nacionales, y en sus ingres@s3@élanual, segun la MTS del Dane. Para

2015, Anif espera que dicha dinAmica se mantemgartgada principalmente por:

* Las expectativas de crecimiento de la econonc@ I@.6% anual)

* El moderado optimismo de los consumidores, @&dlejen algunos indicadores lideres
(por ejemplo, el indice de Confianza del Consumidafculado por Fedesarrollo, ha
mostrado incrementos significativos en los Gltimases)

» Ladinamica micro-sectorial proveniente de faltega desempefios en las actividades

de tercerizacion y turismo. (Clavijo, 2014)
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2.7.1. Conclusiones del analisis del sector

Se puede apreciar que existe un gran campo paidacion de la consultoria que se
desea crear dado el numero de peluquerias quereristla ciudad de Medelliny el area
metropolitana, se cree que las barreras de entpadaen ser minimas, ademas se puede
evidenciar el crecimiento econémico y la importarguie esta tomando el sector. En general
todo el estudio sectorial mostré las posibilidagies tiene la creacion de la empresa
consultora para el disefio e implementacion desiarsa integral de gestion para la
administracion para las peluguerias el cual tiemeacservicios a ofrecer como primera etapa
el diagnostico, durante esta fase, el consultérciiante cooperan para determinar el tipo de
cambio que se necesita, se establecen los objefixose van a alcanzar y evaluar las
necesidades perspectivas del cliente. Se sintdzamecesidades de las fases de diagndstico
y se establecen las conclusiones sobre como arerttabajo con el fin de que se obtengan
los beneficios deseados, luego se realizardn tgmipstas, en esta etapa tiene por objeto
hallar la solucion del problema. Cubre el estudidas diversas soluciones, la evaluacion de
las opciones, la elaboracién de un plan de mejara introducir cambios y la presentacion
de propuestas al cliente para que éste tome wigidle En esta etapa se explicara al duefio
o administrador de la peluqueria la metodologitiliaar a través de la implementacion de
planes de mejora, capacitaciones, y seguimientanchhicadores de gestion. Para finalizar se
tiene la etapa derminacion dondse presentan y examinan los informes finales paliorae

la revision, el seguimiento y control y la verifiddn de resultados.

Actualmente, un porcentaje importante de la baggesarial de la ciudad de Medellin se

concentra en microempresas, y se evidencia qeErservicios gana cada vez mayor
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participacion, gracias a crecimiento en niumerordpresas transformando y aportando al

desarrollo econémico de la ciudad.
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3. Analisis de Mercado

El andlisis de mercado es una base importantegbdesarrollo del presente proyecto
porgue permite establecer e identificar las opadtages del plan que se disefia a

continuacion.

En el documento de investigacion de mercados delRvemonegocios.net Thompson
(2007) sostiene que “la investigacién de mercados conocer qué necesidades o deseos
existen en un determinado mercado, quiénes soeaepuos consumidores o clientes
potenciales.”, este texto da una idea de la impoidaque tiene el siguiente analisis para

continuar con el estudio del proyecto.

3.1.Descripcion del producto o servicio

Un sistema de gestion de soluciones administragigasnedio de una consultoria
enfocada en la optimizacion de procesos de lagpetias pequefias y grandes en la ciudad
de Medellin y el &rea metropolitana, donde el fp&lcobjetivo sera disefiar soluciones que
permitan el ahorro en costos y tiempo de los paxcatinterior de la peluqueria y
concientizarlos que se deben convertir en empressdieévando una contabilidad adecuada,

inventarios, sistematizando procesos y estar atenta no pérdida de dinero.

3.2.Usos

» Facilitar los procesos en los calculos de pados ampleados de las peluguerias por
los servicios atendidos, y los cobros a los clignte

* Tecnificar a las peluquerias.
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» Buscar la satisfaccion de los clientes permitieeldahorro de tiempo a los usuarios.

» Desarrollar buenas practicas para la gestionuadiecde las peluquerias.

*  Permitir al administrador o a los duefios de Eaquerias visualizar los datos de sus
clientes.

» Informar al duefio de la peluqueria las citasriesias.

» Brindar herramientas administrativas basicas yeseillo manejo.

* Optimizar el tiempo dedicado a la actividad pipat del negocio, la prestacion del
servicio, buscando minimizar aquel que se empldareas de gestion y organizacién que no
estan directamente relacionados con la atencids eientes.

» Gestion interna y llevar control de las compras

* Gestion de Stocks

» Tener control de las ventas y los servicios latus

3.3.Usuarios

Los usuarios potenciales de la herramienta sendg@rsbnal operativo de las peluquerias,

administradores o duefios de las peluquerias Vitges finales.

3.4. Sustitutos

Los servicios sustitutos reales o potenciales, guesdr las empresas que como estrategia
de mercado ofrecen servicios de capacitacionessodsas profesionales, un ejemplo de ello
es la asociacion colombiana de estilistas, lasei@ared en 2012 como un ente privado
buscando la integracién de la informacion de camtede los estilistas y esteticistas del pais,
dentro de los servicios que ofrece estd, en que sstilista quiere reportarse o darse de alta

en la plataforma de la asociacion podra obtenezfléos como descuentos en productos y
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servicios, capacitaciones, asesorias administgtivedicas y personales por medio de un
valor de 80.000 mil pesos por afio, o si el adneuiltr o duefio del negocio quiere
posicionar su peluqueria en el sitio web de laias@m, el empresario debera pagar un valor

de 400.000 por un afio (Asociacion Colombiana diéidss, s.f).

Otro servicio sustituto evidenciado son las emprgsee venden y desarrollan paginas
web para el posicionamiento de las peluqueriasiasede belleza en internet, buscando la
captaciéon de nuevos clientes con la publicacidlosiservicios ofrecidos. La desventaja de
este servicio sustituto es que se enfoca en larand@una parte especifica de un proceso, y
no visualizan el negocio desde un marco globaiptemnet abundan las compafias que

ofrecen este tipo de productos.

La presente investigacion nos ha mostrado que ptaomhictos sustitutos que ofrecen
diferentes compafiias son los desarrollos de saftpaa gestion de peluquerias tanto a nivel
nacional como internacional, como desarrollos eapeados buscando agilizar el trabajo
con sistemas de monitoreo que permiten tener agamdlientes, llevar un control de las
preferencias de los mismos. De igual forma permigatizar y tener un manejo de la caja, el
stock de productos, las compras y ventas de articlds proveedores, y asi controlar las
operaciones. Asi mismo algunos desarrollos de softwfrecen las herramientas para
generar un completo sistema de informes en gastdgyendo las comisiones para cada uno
de los profesionales por sus servicios prestadsia.ds una inversion que realmente
beneficia a los negocios pues tener un contrchgfimanzas evita el gasto excesivo y

permite apuntar directo a las necesidades.
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En el mercado colombiano existen de varios tiposgmbargo no todos ofrecen los

mismos servicios. Hay algunos que se adquierentemet de manera gratuita, otros que

oscilan entre los $900.000 mil y 2.000.000 millodegpesos. Estos son los més utilizados y

se pueden adquirir en linea segun las necesidaligsios ejemplos son GDS Peluqueria 5,

Solvermedia Peluquerias Net, P y SB, y KP Saléni@ePReluqueria Spa (Salonpro, s.f).

Los software especializados en negocios dedicatiobelleza se convierten en buenos

aliados en las tareas de organizacion, todos apahtaismo objetivo, sin embargo se

diferencian en su mayor o menor facilidad de manejo

3.5.Andlisis de la competencia

Nombre de la empresa

Servicios ofrecidos

Asociacion colombiana
de estilistas

Asesoria integral en capacitaciones, asesoriasnadratival
juridicas y personales; seminarios, gestion emyap
empresarial

Mary Kay

Consultora independiente Asesoramiento en administracion de peluqueriastiGyede

proveedores de articulos de belleza

Asesoria en asistencia
administrativa lider Ltda.

Prestacion de servicio en las éareas administratiyas

contables, asesorias en mejoramiento de produatvig
competitividad dirigidas a las pequefias empresasivel
municipal

Asesoria en fortalecimiento de pyme; negociacion

Sena productos y servicios asociados a los centros détics
bioseguridad y salud ocupacional
Fenalco Asesorias en manejo de oferentes para realizafaétiva de

negocios relacionados con productos propios dedr&juerias

Estas empresas tienen presencia en la ciudad dellvieddentificadas como las mas

fuertes en cuanto a consultoria y servicios ofeih el sector comercial de las peluquerias

de
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Asociacion colombiana de estilistgduentan con un grupo multidisciplinario de

profesionales de la belleza; son reconocidos perirfegran el sindicado de las peluguerias

en Colombia lo que los hace reconocidos en el medio

Consultora independiente Mary Kéaysta consultora de Belleza se encuentra distribuida

por muchos paises de Latinoamérica; lo que la fexmnocida mundialmente debido a presta

un valor agregado en asesoramiento en temas daiattagion de estos negocios.

Asesoria en asistencia administrativa lider | &k caracterizan por adaptarse a las

necesidades de los interesados; no son muy recmsogdr que estan enfocados en pequefios
negocios como panaderias, tiendas de barrio y petiag. Cuentan con profesionales en el

area de administracion de empresas y contadurica@ientados a la gestion empresarial.

Sena Se caracteriza por gwograma fortalecimiento Pymes en lineamientogcbés
estratégicos de las empresas; su factor mas inmp@ea su imagen corporativa a nivel

nacional, que brinda posicionamiento a su amplitefalio de servicios.

Fenalco:Goza de un buen direccionamiento en su parte gatemejoramiento continuo de
la actividad empresarial, busca aumentar la cordiamansparencia y la competitividad del
sector comercio. Tiene excelentes relaciones condmerciantes de la ciudad e incluso con

otros entes e instituciones, que se convierteriaos estratégicos para sus afiliados.
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3.6.Complementarios

Adquisicion de la infraestructura tecnoldgica basiecesaria para garantizar la operacion
de las tecnologias de la informacion y de las cocagiones (TIC) en los cuales pueden estar

incluidos los siguientes:

* Instalacién de una red WIFI: Analizar la existende una red inalambrica.

» Instalacién de un servicio de Internet: Analilzaexistencia y uso del internet.

* Instalacién de un datafono: Pagos por medio rjietéas débito y crédito.

« Disefio y configuracién de una pagina web.

* Hosting: Segun (Lépez, 2013) “El alojamiento web inglés: web hosting) es el
servicio que provee a los usuarios de Interneistarsa para poder almacenar informacion,
imagenes, video, o cualquier contenido accesibleveb”.

» Dispositivos multimedia: El uso de pantallas spdisitivos digitales como
reproductores de fotografias, videos etc, simukglque permiten apreciar diferentes
cambios de look virtuales.

» Software: Programa de gestion integrado.

* Hardware: Equipo de computo.

» Cajaregistradora e Impresora de tickets: pras@nt de la informacién de los precios

de los productos y servicios prestados.

3.7.Demanda

3.7.1. Comportamiento historico
Anualmente por el mes de Agosto en Colombia sézeekd feria de la salud y la belleza

en la Ciudad de Bogota, donde el principal objetigda feria es dar a conocer de cerca la
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muestra comercial, disefiada para que los exposiparedan concretar negocios, lanzar
nuevos productos y servicios, activar y posicicus marcas, realizar contactos cualificados
y hacer estudios de mercadeo especializados eeaetla su interés, los sectores
participantes de dicha feria son: cosmética, caigasonal y de la piel, estéticay spa,
salud y bienestar, peluqueria profesional, y fénesomplementos nutricionales. Lo cual ha
registrado un total de 151.532 visitantes en lomak 3 afios, 44.824 en 2012, 52.047 y
54.661 en 2103 y 2014 respectivamente, los tipogsitantes que asisten a la feria son
estudiantes o docentes, personales naturalessiamudges del sector y representantes
directivos segun los datos publicados por el sificial de la feria (Corferias, s.f), los costos
gue tendra la boleteria que se realizara en e2@fid Del 19 al 23 de agosto segun

(Corferias, s.f) estan distribuidos asi:

 Valor por adulto / dia: $11.500
e Estudiantes con carné: $8.000
* Nifios menores de 12 afios: No pagan boleta.

* Grupos: $6.000

Los valores anteriormente mencionados represetttaniagresos para la feria teniendo
en cuenta la cantidad de participantes que seittamegistrados en los afios anteriores y que
cada afio incrementan buscando actualizarse ensipesductos y servicios para el sector,
ya que de acuerdo con los datos publicados emi¢ade belleza y salud en 2013 el 23% de
los participantes fueron profesionales del sectm 2014 correspondio al 41%, reportando
un crecimiento del 40% lo cual deriva en la impaeta en que dichos participantes estan

dando a éste tipo de eventos (Corferias, s.f).
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3.7.2. Situacion actual:

En el mercado colombiano se ha ido observandoegingiento importante de los
negocios de servicios de consultoria en difereimess, cuyos objetivos primordiales son los
de establecer y fortalecer los sistemas de gestidas organizaciones y dentro de las
principales actividades de consultoria que se hrirestan las asesorias, capacitaciones y

auditorias.

La ausencia de sistemas de gestion en los neguedate derivar en posibles pérdidas
econdmicas y ademas afectar otros componentes loogpueden ser los relacionados con la
salud en el trabajo, el manejo incorrecto de tesid/ no tener una adecuada estandarizacion

de procesos, lo cual se puede traducir en unadpiggta administracion de los negocios.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente ZygrBaotman y tomando como base los
efectos que ha ido tomando la globalizacién intbcgiguiente:
La empresa tiene la libertad para trasladarse&oasecuencias no pueden sino
permanecer en el lugar. Quien tenga libertad perapar de la localidad, la tiene para huir
de las consecuencias. Este es el botin mas impodaria victoriosa guerra por el
espacio. El conflicto sefialado entre la maximizacié la utilidad y los impactos
negativos en la localidad de la organizacion, efdetla globalizacion, podria estar
sucediendo en la comercializacién de los servid@osonsultoria (Bauman, 1999, p. 16).
Bauman (1999) se centra principalmente en la irapoia que estan adquiriendo los
servicios de consultoria en la relacion de espatiempo para las empresas remarcando la

utilidad de este tipo de servicios en ambientestanmpetitivos como los actuales, donde se

deben adoptar y adaptar las mejores practicas sanfakes para obtener buenos resultados.
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Ademads la importancia en entornos cambiantes dosnactuales que estan tomando la
implementacion de los diferentes tipos de certfimaes como son las normas ISO 9001,
relacionada con la gestion y control de la calidadodos los procesos, ademas la 1ISO 9001
es la norma de gestion de la calidad con mayonmgmiento a nivel internacional, la ISO
14001, esta orientada a la gestion del ambiente, lesse del desarrollo de un sistema de
gestion ambiental y cuya finalidad es producir Enor cantidad de dafios posibles sobre el
ambiente, y por Gltimo y no menos importante ldifieascion OHSAS 18001 relacionado
con la seguridad y salud ocupacional para el erdplgampleador lo cual finalmente
redunda en la prestacion del mejor servicio pbacliente, garantizando estandares de
excelencia en todos procesos y la busqueda dstiendoilidad de los negocios en el largo
plazo.

El proceso de la consultoria incluye el mejorantiemntinuo basado en el desarrollo

adecuado de los procedimientos para lograr el gitipfinal que es la satisfaccion del cliente

Las companiias que ofrecen sus servicios de corisuitmdamentan su actividad en
estandares internacionales y basadas en buenéisgsdle las normas anteriormente
mencionadas. De acuerdo con cifras del Departanmidatmnal de Estadistica (DANE), el
sector de la consultoria represent6 en Colomtad@Ps del total de oferta de produccién
nacional a precios constantes establecida en €@ con una cifra de $27.414.002, frente
a $578.114.449 (Valois, 2012). Asi las cosas, sbhlese que el peso de esta actividad es
relativamente bajo; sin embargo, al comparar camaducto que tiene la mayor
participacion, “Sustancias y productos quimicost 6,56% del total, se hace muy cercano

este resultado
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De acuerdo con el articulo publicado por la Rewsigafolio (2013), llamado
Consultoria: motor oculto de evolucién productieh phis, menciona que: “el sector de la
consultoria tiene la capacidad de absorber unaguoconsiderable de capital humano
altamente especializado del pais”. El articulo i@mindica que basados en cifras reportadas
por el Observatorio Laboral, “en el Ultimo deceséohan entregado mas titulos de maestria y
doctorado que en los 50 afios previos y buena gamstos posgraduados trabaja
actualmente en firmas de consultoria y centrosigestigacion” (Portafolio, 2013).

(Portafolio, 2013)

Ademas el articulo destaca que, en el plano int@ynal, la consultoria es considerada un
negocio de grandes cifras; se refieren a un negocal que las 4 firmas mas grandes del
mercado (The Big 4: Deloitte, Ernst & Young, KPM@®wC) reportan ingresos anuales
cercanos al billén de dolares y en el que comiiteras que muestran procesos de
crecimiento interesantes, como el de TATA Consualfague en el 2012 reporté un aumento
en las utilidades de 14,8 por ciento y logré suplarbarrera de facturacion de los 10.000

millones de délares (Portafolio, 2013).

Segun (Portafolio, 2013) en la oferta de consw@toolombiana predominan las micro y
pequefias empresas; se trata de un escenario bdevad he Big 4 en el marco de una
participacion de mercado que no supera el 30 potaj el 70 por ciento restante esta
distribuido en un numero de firmas, centros destigacion e independientes cuyo niumero
se estima entre 10.000 y 15.000. En esencia, teedgaun mercado altamente atomizado,
dominado por la consultoria juridica, en el qu&cseontadas excepciones, la

internacionalizacion y el crecimiento empresarnial practicas poco comunes.
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La oferta colombiana es competitiva en el escertwilms paises de la region y de
Centroamérica, estas oportunidades permanecerianadas debido a que los altos costos de
incursionar en esos mercados resultan infrangueghl@ muchas firmas interesadas en

exportar sus servicios.
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3.8.Situacion futura

3.8.1. Caracteristicas de los usuarios potenciales

Para la implementacion del proyecto los interesadosun gran potencial que hablando
en palabras de mercadeo representan aquellosasstingles que podrian utilizar el servicio

y por tanto se constituyen en nuestro objetivd fina

Las peluquerias identificadas operan en Medelfin grea metropolitana, la mayoria son
de estrato 3 y 4 con capacidad de compra (podeiisitiep) del sistema de gestion. La
mayoria de ellas estan registradas en la cAmarandercio de Medellin lo que nos brinda
una mayor estabilidad al momento de ofrecerlestdma de gestion; gran parte manifesté
Su preocupacion por mejorar su negocio ya quegodgestion es realizada manualmente y

sin ningln seguimiento en el tiempo

Distribucién geografica del mercado de consumormiéé y objetivo

Segun los datos proyectados por la fuente de dardell departamento administrativo
nacional de estadistica DANE (2007), la distribngi@ografica del mercado potencial de
consumo se puede apreciar en el gréafico 7, elmuaktra la radiografia en la cual se puede
evidenciar que la mayor concentracion de estoblesimientos pertenece a la comuna 16 de
Belén (11,4%), seguidos por la candelaria y elosatg Laureles-Estadio, la mayoria de este
establecimiento es de estrato 3, y se encuentaimente conformados en camara de

comercio.
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3.8.2. Proyeccion de la demanda, Tabulacion de datos deefates primarias

Sapag (2011) afirma:

Los principales aspectos economicos que explicanreportamiento de los mercados vinculados
con el proyecto de inversion que se esta evaluadmesponden al comportamiento de la
demanda, de la oferta y de los costos, y a la mzaagidn de los beneficios. (p.46)

Realizando una aproximacién a los resultados dedaesta realizada, el 21% de los
establecimientos encuestados estan dispuestogesreokl sistema integrado de gestion. El
potencial seria 464 establecimientos; y por recai@einnes de expertos se trabajaria por
medio de prondsticos pesimistas, de acuerdo algalamiento anterior se tendria lo expuesto

en la Tabla 2 la cual se encuentra ubicada eglgesite pagina:



Tabla 2 Prondstico de ventas
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Prondstico de Ventas

Precio de licencia

Precio Consultoria x 30 Horas: $ 2.250.000

$200.000

En unidades
Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septembre  Octubre ~ Noviembre  Diciembre
Venta de SIGA 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Ventas de Licencias 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
TOTAL 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
En Pesos
Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septembre  Octubre ~ Noviembre  Diciembre
Venta de SIGA $6.750.000,0 $6.750.000,0 $6.750.000,0 $6.75006.750.000,0 $6.750.000,0 $6.750.000,0 $6.750M06.750.000,0 $6.750.000,0 $6.750.0000  $6.790M0
Ventas de Licencias $600.0000 $600.0000 $600.0000 $600.0000 $EWO $600.0000 $600.0000 $600.0000 $600.000,0 0BAO,0 $600.000,0 $600.000
TOTAL $7.350.000,0 $7.350.000,0 $7.350.000,0 $7.350.0007.3%0.000 $7.350.000 $7.350.000 $7.350.000 $7(8ED. $7.350.000 $7.350.000 $7.350.000
Ventas totas $ Afio SIGA $81.000.00
Ventas totas $ Afio Licencias $7.200.000
Total ventas al afio 1 $88.200.00

Fuente:Elaboracién propia



68

3.8.3. Tabulacion de datos de fuentes primarias

Los procedimientos para la recoleccion de la infwidn de parte de fuentes primarias se
realizaron con la aplicacion de una encuesta deadegré hacer evidente la necesidad del
servicio, la informacion se consolidé e ingres@kprograma Excel version Windows office
2010. Se realizé un andlisis de estadistica geseiobteniendo tablas y graficas para las
variables la informacién de tipo cualitativa selemdagpor medio, graficas cuadros
comparativos permitiendo obtener las respectivaslusiones que conllevan al respaldo de
la toma de decisiones. Las fuentes secundariasmoatlas por Camara y Comercio, Guias

de informacion comercial estadisticas del DANERIplwaciones del Sector Belleza.

A continuacion se presenta el formato de encuestase realizo.

INSTITUCION UNIVERSITARIA Version :01
4) ESUMER
adb/ b/ ATAAdA L FACULTAD DE ESTUDIOS
\ INSTITLCION UNIVERSITARW EMPRESARIALESY DE ENCUESTA

Por motivos académicos estamos realizando un estobre las necesidades de los de los
duefios o administradores de las peluqueriagrarelonos sobre los procesos de
gestion o administracion de los negocios. Nagagia contar con su valiosa opinidn para
desarrollar el estudio y le garantizamos el tatahémato de sus respuestas que seran
tratadas de forma andnima con las del resto dpddgcipantes. Solo lkevara alrededor

de tres minutos. Gracias

En la siguiente pregunta puede seleccionar unai@svapciones en caso de que aplique:

1. ¢Qué servicios ofrece?

(a) Lavado

(b) Corte

(c) Tinte

(d) Permanente

(e) Manicure / Pedicure




(f) Cera

(9) Alisado

(h) Peinado Maquillaje
(a) Tratamiento facial

Seleccione una o varias opciones en caso de gaeepl
2. ¢Como le paga a sus proveedores?

(a) En efectivo

(b) Transferencia electronica

(c) Con cheque

(d) Pago con servicios de peluqueria

Seleccione una o varias opciones en caso de gaoeeapl
3. ¢, Cémo le paga a sus empleados?

(@) En efectivo

(b)  Transferencia electronica

(c) Con cheque

(d)  Pago con servicios de peluqueria

Seleccione una de las opciones:

4. ¢ Cuantos clientes atiende en el dia en Semana?

(a) De 1 a 10 clientes
(b) De 11 a 20 clientes
(c) De 21 a 30 Clientes
(d) De 31 a 50 Clientes
(e) De 51 a 100 Clientes

Seleccione una de las opciones:

5. ¢Cuantos clientes atiende en el dia en FBedeana?

(a) De 1 a 10 clientes
(b) De 11 a 20 clientes
(c) De 21 a 30 Clientes
(d) De 31 a 50 Clientes
(e) De 51 a 100 Clientes

6. ¢Cada cuanto liquida a sus empleados?

(@) 1 vez al dia

(b) 1 vez a la semana
(c) Cada 10 dias

(d) Cada 15 dias

(e) Cada Mes

69
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Seleccione una o varias opciones en caso de gaoeeapl

7. ¢Cbomo controla sus inventarios?

(a) Se registra en un cuaderno o Libro
(b)Tiene una herramienta o software para su gestion
(c)En la memoria

Seleccione una o varias opciones en caso de gaoeeapl

8. ¢Como solicitan sus clientes las citas?

(a) Por teléfono

(b) Por whatsapp

(c) Por medio de una pagina web

(d) Asisten personalmente

(e) En cada cita se programa la siguiente.

Seleccione una o varias opciones en caso de gagepl

9. ¢Ddnde registra las citas de sus clientes?

(a) En un cuaderno
(b) En Excel
(c) En un software o programa

Seleccione una de las opciones:

10. ¢, Cuénto tiempo lleva la peluqueria en el atkre

(a) De 0 a 1 afios
(b) De 0 a 2 aios
(c) De 2 a 4 afios
(d)De 4 en adelante.

Seleccione una o varias opciones en caso de gaeepl
11. ¢ Tiene algun tipo de certificacion?

(a) Sistema de gestiéon de Calidad - 1SO 9001
(b) Sistema de Gestion Ambiental - ISO 14001
(c) Salud y Seguridad Ocupacional — OSHAS 18001

12. ¢ Tiene algun tipo de sistema de gestion impiéade para administrar su
peluqueria?

(a) Un software comprado
(b) Un software desarrollado a la medida
(c) Toda la gestion se realiza manualmente
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13. ¢ Estaria interesado en implementar un sistemggermita administrar y controlar
los procesos de su peluqueria, tales como la isfcidn sobre las citas, clientes, ventas,
productos, servicios y empleados, buscando reduniinimo el tiempo dedicado a la
administracion del negocio?

(a) Si
(b) No
(c) Por qué?

Para el célculo del nimero de encuestas se tomao wefierencia las 2209 peluqueria que

se encuentran censadas en Medellin y se proceddizar calculo colN conocido

= gp'q'f‘u"

2 =

3 3
rE + = =l

Donde N: 2209 peluquerias

e : error de estimacion :10%

n tamafio de la muestra

Z: distribucion normalizada =1.65

P: proporcion de aceptacion deseada del producto

g: proporcién de rechazo

_ (165)2 %05 % 0.5 * 2209
"= 2209) * (0.1)2 + (1.65)% * 0.5 % 0.5

n = 66.02

Este es el nimero de encuestas a aplicar



3.9. Analisis de resultados

1. ¢Qué servicios ofrece?

» La mayoria presta los servicios queencuentran estipulados en la encue
acepcion de la cera y tratamiento fe. Son los que menos prestan.

Tratamiento
o facial Lavado
Maqlilllaje 5% 11% c
11/;\ orte

Cera

7% P—
¢Que servicios ofrece? 11%

Permanente

11%
Manicure /
Pedicure

Grafico 9 ¢ Qué servicios ofrece?

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del egtude mercad

2. ¢Como le paga sus proveedore
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* Es evidente que la mayoria le realiza los pagafestivo; ya que tienen mucl

flujo de efectivo y segun ellos los costos bansanio les benefici

Con cheque

0%

Transferencia
electrdnica
13%

écomo les paga a sus proveedores?

Pago con
servicios de
peluqueria

0%

Gréfico 10¢,Como le paga a sus proveedor

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del egtude mercad



3. ¢Como le paga a sus emplea
» La mayor parte paga en efectivo, las de transfeestectronica pudimc
identificar que son aquellas ubicadas en estrati@soonomico 4 con un grau

mayorde organizacic¢

¢Como le paga a sus empleados? Pocon

servicios de
Transferencia Con cheque peluqueria
electrénica 0% 0%
14% e

Gréfico 11¢,,Como le paga a sus emplead
Fuente: Elaboracion propia con base en resultadad dstudio de mercar
4. ¢Cuantos clientes atiende en el dia en Ser

» Elrango es variable, pero mas de la mitacnde 110 clientes al dia, lo gt
significa que siempre hay labor por realiz que por ende ingresos genera

éCuantos clientes atiende en el dia en
Semana?

De 50 a 100
Clientes
0%

De 30a 50
Clientes
14%

De 20a 30

Clientes
7%
Del1al0
clientes
De 10a 20 57%
clientes

22%

Grafico 12 Cuantos clientes atiende en el diasemana?

Fuente: Elaboracion propia con base en resultadad dstudio de mercado
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5. ¢Cuantos clientes atiende en el dia en Fin de 38
e Agqui, pudimos constatar que sus servicios se clupkl doble, generando el do

de ingresos

o50 g‘_Cua'ntos clientes atiende en el dia en Fin
100 de Semana?

Clientes De1a10
" _\—/ clientes
De 3050 0%

B e W
Clientes s W

TS,
2719 A

D

Grafico 13¢ Cuantos clientes atiende en el diafin de semana?

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del eéstdd mercad

6. ¢Cada cuanto liquida a sus emplea

e Agqui las diferencias son pocas, las peluqueriagestadas la realizan los pa(
semanalmente, por costumbre y por manejo de &

¢Cada cuanto liquida a sus empleados?
Cada 10 dias

Cada 15 dias

Cada Mes
0%

Gréfico 14¢ Cada cuanto liquida a sus emplead:

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del eéstdd mercad



7. ¢ Cbmo controla sus inventari

La gestion de sus inventarios la realizan manuaienem cuadernos, os no ve util ur

sistema que le mejore este proceso, pero algumostsertos al camb

Enla

Tiene una s CGMoO controla sus inventarios? _memoria

herramienta o 0%
software para
su gestién
14%

Se registra en
un cuaderno o
Libro
86%

Grafico 15¢Como controla sus inventario

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del astdd mercad

8. ¢Cbémo solicitan sudientes las cita:

* La mayor parte solicita por el canal tradicionatelefonia fija, la segunc
proporcién a la demanda de solicitud de citas esapaplicacion mévi

WhatsApp, lo que evidencia mas el uso de ciertasetn este tipo de negoc

En cada cita
seprograma ¢ COMO solicitan sus clientes las citas?
la siguiente.
4% Asisten
personalmente
21%
Por medio de
una pagina web
0%

Grafico 16 Como solicitan sus clientes las cite

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del eéstdd mercad
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9. ¢Donde registra las citas de sus cliet

» Acarefleja la necesidad del sistema de gestidqugatodas Is citas las registre
manualmente o con programadores que desechanemmqesado el dia. Seria ir

atil la implementacion para tener una mejor tralidu.

éDonde registra las citas de sus

Enun clientes?
software o
programa \
En Excel

11% I R —
5%

Gréfico 17 ¢ Ddnde registra las citas de sus client

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del astdd mercad

10. ¢(Cuénto tiempo lleva la peluqueria en el merc

* La mayoria tiene antigiiedad mayor a 4 afios, esiereia que hay una solid
debido a su permanencia en el merc

Cuanto tiempo lleva la peluqueria en
el mercado?

De 0 a 1 afios
14%

De 0 a 2 afios
14%

De 2 a 4 afios
7%

Graéfico 18 L£uanto tiempo lleva la pelugueria en el mercar

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del astdd mercad
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11.;Tiene algun tipo de certificacic

La mayoria cuenteoncertificaciones dgestion ambiental que exigen los ente:

control, lo que demuestra que hay cierta orgarépaen la implementacion
estos procesgspreocupacion por el medio ambie.

ti oe . . ogs . Sistema de
Tneun éTiene algun tipo de certificacion? gesion de
sistema

Calidad -
10% \‘ 150 9001
ﬁ/F 15%

A N
Salud y — 7

—
Seguridad
. -
Ocupacional -
OSHAS 18001

25%

Sistema de
Gestion

Ambiental - ISO

14001

50%

Gréfico 19, Tiene algln tipo de certificacior

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del astdd mercad

12. ¢ Tiene algun tipo de sistema de gestién implemergach administrar <
peluqueria?

Este resultado es muy importante ya que nos doajde esperdbamos acerca d
manualidad dsus procesos; objeto del presente estudio y rag&erddel proyect

¢Tiene algun tipo de sistema de
gestion implementado para
administrar su peluqueria
Un software

comprado
29%

Toda la gestién
se realiza
manualmente

64% " Un software

desarrollado
7%

Gréfico 20, Tiene algln tipo de sistema de gestion implemeatpdra administrar su peluqueriz

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del éo de mercado
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13. ¢ Estaria interesado en implementar un sistemaecquerinita administrar y control
los procesos de su peluqueria, tales como la irfcidn sobre las citas, client
ventas, productos, servicios y empleados, buscateir al minimo etiempo
dedicado a la administracién del nego

» Este es uno de los resultados mas importgporque nos definié que hay ur
porcion del mercado dispuesta a comjos servicios de consultoria pe

implementar elSistema Integral de Gestion Adminisivo; es decir manifiest
gue si requieren nuestra ases

¢ Estaria interesado en implementar un sistema que le
permita administrar su peluqueria?

Gréfico 21 Estaria interesado en implementar un sistema gai@érmita administrar y controlar lo
procesos de su peluqueria, tales como la informacsébre lascitas, clientes, ventas, productos, servicic
empleados, buscando reducir al minimo el tiempoidado a la administracion del negoci

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del eéstdd mercad

3.10. Oferta

3.10.1.  Comportamiento histdrico.

Segun ungublicacién desarrollada por Propais, entidad d&cter mixto compuesta p
78 entidades socias (9 publicas y 69 privadas) oletivo es la de fortalecer el teji

empresarial del pais, realizé un estudio con 3eistas a lideres nacionales gionales y
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a 27 organizaciones donde resaltaron la partigdpadeé oferentes prestadores de consult
para el desarrollo empresarial de acuerdo a lahiiston regional en Colombia. (Prope

2012). Y su distribucién se presenta en el gré?3.

jn

Asociacion
PUblica 5 | Camara de Ccio
| Asociacion Privada 10 | ONG
Social 2 | Camara de Ccio 1 SENA

Piblica 2 ONG
Privada 19 Universidad
| Otros

Otros

1
7
1
4
2

WSO e

16%

Asociacion 1
——— Camara de Ccio 7 | Social
25 ONG 3 | Piblica
- SENA 1 | Privada
Asociacion 1 ) Otros 4
Camara de Ccio 13 | Social
ONG 3 | Piblica ¢
SENA 3 | Privada S y Social 5
Otros 4 \ Publica 16
Privada 79 -
Asociacion
publica 2 | Camara de Ccio
privada 6 | ONG
Otros
B caribe
| Asociacion 1 P
g?;;m 1 | Cémara de Ccio 8 B racifico
ublica 1 | ONG 2 | ]
Privada 12 | SENA 1 Centro
| Otros 2| [ Eje Cafetero
— Amazonia-Orinoquia
=5 Nororiente

Gréfico 22Participacion de oferentes prestadores de constiétsmpor distribucion regione

Fuente: Propais (2012)

En el grafico 23e evidencia que la mayor concentracion de orgeioizes que ofrece
servicios de desarrollempresarial se encuentra en el Eje Cafetero copantiaipacion de
24% seguido por el Caribe con una participacidr28&, donde los principale
componentes y variables evaluados fueron: Tamalfimeleado atendido, financiamien
equipos de trabajdamario, sector atendido, portafolio de servigiescepcion d

satisfaccion de los clientes, conocimiento de éatafde la regié (Propais, 201:

-
WWW- B
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(Propais, 2012) sostiene que: “en Colombia exidbearsas organizaciones publicas y
privadas que ofrecen servicios, financieros y naricieros, que contribuyen al desarrollo
empresarial y destacan la participacion de las €#srde Comercio, Universidades,

Gremios, fundaciones, entre otras”. (p .5).

De acuerdo con el estudio el perfil de los ofer®ieedo distribuido con un 75%
concentrado en las empresas oferentes pertenecargector privado y el 65% del
portafolio son micro y pequefias empresas comoesepta en el siguiente grafico. (Propais,

2012).

Grafico 23 Perfil de oferentes

Fuente: Propais, (2012)

Las gréaficas anteriores demuestran el interéssdedgquefas y medianas empresas de
Colombia del sector privado en desarrollar el sed¢da consultoria por encima del sector

publico.
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El estudio también reqistro la cantidad de sersicdivecidos por las diferentes
organizaciones en las diferentes areas tematigéas $& forma en que se entrega, reportando

un total 1.189 y se puede observar en la tabla 3.

Tabla 3 Servicios ofrecidos por las diferentes ongaaciones

Asesoriay  Asistencia ... Redesy Transferencia Servicios
: o Capacitacion Incubadora . .
consultoria técnica eventos de tecnologia Técnicos
Operacion y
logistica 27 20 33 27 7 7 7
Mercadeo y
ventas 56 36 66 56 10 8 5
Innovacion
empresarial 33 32 44 30 8 11 6
Administracion 52 39 65 28 10 8 5
Contabilidad y
finanzas 45 34 59 20 7 7 4
Estrategia 38 27 50 27 9 5 5
TIC's 8 8 12 5 5 5
Tributario-
legal 12 8 19 2
Financiamiento 9 5 9 3 1 2 1
TOTAL 280 209 357 198 59 53 33

Fuente Propais (2012)

Con el resultado de la encuesta también fue posiiiEner el costo de los servicios
ofrecidos en el afio 2012, detallando que el 57% deuestra son gratuitos, un 25% tienen
un costo de menos de 500.000, lo cual da muestms d®stos que en un 82% por los
servicios de consultoria tienen n valor de 500®@tenos un factor clave que se debe tener

en cuenta al momento de establecer los precias cnbkultoria.
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B Gratuito

E Comisiones sobre éxito

m Menos de $500.000

EEntre $500.000 y $1.000.000
EEntre $1 v $3 millones
®Entre $3 v $5 millones

E Mds de $5 millones

Gréfico 24 Costos de servicios de consultoriaeafdos en 2012

Fuente: Propais ( 2012)

3.11. Situacion actual:

En la oferta de consultoria colombiana predomiaamiicro y pequefias empresas incluso
como lo podemos observar en el comportamientorfistése encuentra un escenario
liderado por The Big 4 en el marco de una part@ijpade mercado que no supera el 30%; el
70% restante esta distribuido en un nimero de §ymentros de investigacion e
independientes cuyo numero se estima entre 10.Q80000.

En esencia, se trata de un mercado altamente @omidominado por la consultoria juridica, en
el que, salvo contadas excepciones, la internacac@n y el crecimiento empresarial son practicas
poco comuned.a oferta colombiana es competitiva en el escertbrilms paises de la region y de
Centroamérica, estas oportunidades permanecenanaaps debido a que los altos costos de
incursionar en esos mercados resultan infranqueghl@ muchas firmas interesadas en exportar sus
servicios. (Portafolio, 2013)
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3.12. Precio

El estudio de precios en el marco del presenteliestie prefactibilidad responde a la
necesidad de conocer el precio real del servigiecafo en el mercado asi como los precios

de los sustitutos, ademas del mercado objetivaakgtaria dirigido.

3.12.1.  Andlisis histérico y actual de precios

Para la determinacion del precio de las consui@#atuvo en cuenta el precio en el mercado
para este tipo de servicios, ademas del merca@bdwabpl que van dirigido. Las

peluquerias y centros de estéticas se caractgraarner un escaso recurso para invertir en
este tipo de servicios, debido muchas veces paaséaita de liquidez. Como estrategia de
penetracion en el mercado se hara énfasis en vehslervicio de consultoria como una

inversion que genera beneficios tanto a corto caraogo plazo.

Bésicamente se adelant6 un estudio cuantitativieedob sustitutos que se presentan en el
mercado como herramientas de gestion de pelugugréasisistio en tomar como referencia
el valor comercial de cada uno de estos a una¢asesentativa del mercado, TRM de $
2.857 COP y con una tasa de cambio del Euro pat3.® para la tabla 5 de precios

presentado a continuacion refleja los precios pdinsede la posible competencia.

Tabla 4 Precios de sustitutos.

Sustituto Precios pesos colombianos
GDS Pelugueria 5 $145.000
Solvermedia Peluquerias [ $137.80C

PySB $120.000

KP Salén Gestion Peluqueria Spa. $175.000

Fuente: Elaboracion propia
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La tabla 6, muestra la situacion de los preciososlediferentes softwares de sistemas de
gestion.

3.12.2.  Determinacion de las principales variables para laefinicion del precio.

Las principales variables para la estimacién deipsese mencionaran a continuacion:

» El precio del mercado para este tipo de servicios.
* El mercado al cual van dirigidos los servicios oiles
» El precio que estarian dispuestos a pagar los giatea consumidores por los
servicios ofrecidos
» El precio de mercado con base en los precios daukigutos.
» El costo de los servicios de la implementaciénst#éma de gestion mas el
margen de utilidad.
3.12.3.  Proyeccion de precios
Baca Urbina (2013) Afirma qu#a determinacién de los precios comerciales efaator muy

importante, pues servira de base de céalculo dlimiesos probables del proyecto en el futuro”

(p.88). El promedio entre los sustitutos como herramgedtasoftware es de $ 737.246,66
COP, y segun la Mesa Sectorial de Consultoria Esapisd (2006):

El consultor parcial o indirecto (empresa) manejaanifa promedio de $45.150 por hora y trabaja
en promedio 72 horas mensuales El consultor Indbgete, por su parte, tiene una tarifa mayor
de $66.650 por hora, y trabaja en promedio 120 salrenes.

De acuerdo a lo expresado anteriormente, la tanfa@brar estara determinada por el
namero de horas requeridas teniendo en cuentaagizepeluqueria puede tener un nivel de
madurez en sistemas de gestién de administracidiferentes niveles y las necesidades
pueden variar. Para ello se vendera un paqueterdeiitoria por 30 horas por un valor de

$2.250.000 COP y $ 200.000 COP para la comerc@finale las licencias de software.
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Tabla 5 Prondstico del precios segun proyeccion RC

Proyeccion De Precios

Afo Preciot IPC
2016 2.331.675 3,63%
2017 2.412.817 3,48%
2018 2.493.16 3,33%
2019 2.572.69 3,19%
2020 2.656.30! 3,25%

Fuente: Grupo Bancolombia (GB), DANE, BanRep

3.12.4.  Estrategia Comercial

3.12.5.  Canales de comercializacion y distribucion del progcto
Dado que no se trata de un producto tangible eg@iera del establecimiento de diferentes
canales de distribucién y/o comercializacion, satdsce un canal directo de prestador de
servicios a consumidor final, como se sefiala gmnédico 26

Canal directoPrestador de servicios — Consumidor final/usuario

\

Gréafico 25 Canal De Comercializacion

Fuente: Elaboracion Propia
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3.12.6.  Descripcion de los canales de distribucién
Segun Baca Urbina (2013) un canal de distribuegin

La ruta que toma un producto para pasar del prodadbs consumidores finales, aunque se
detiene en varios puntos de esa trayectoria. &aiodermediario 0 punto en el que se detenga esa
trayectoria existe un pago o transaccion, ademas detercambio de informacion. El productor
siempre tratara de elegir el canal méas ventajosdediddos los puntos de vista. (pag. 65)

Canal directo (1A) Prestador de servicios — Condonfinal/usuario: este canal es la via
mas corta y al cual nuestro proyecto esta ideatificYa que es simple y rapido. El canal
directo genera contacto directo con el clientepprenite efectuar una gestion comercial mas

eficiente, incentivar la demanda y fidelizar aknlie, asi como tener control del servicio.

3.12.7.  Ventajas y desventajas del canal directo

Tabla 6 Ventajas y desventajas del canal directo

Ventajas Desventajas
Personal preparado Alto esfuerzo administrativo
Control directo del producto No puede competir con el alcance geogréfico.
Imagen intachable Mayor inveéside stocks
Relacion comerc-consumido Administracién mas costosa
Costos bajc Financiamiento directo de las ver

Mayor tasa de ganancias
Fuente: Elaboracion Propia

3.12.8.  Publicidad y Promocion

La estrategia esta sustentada por todos aquefleesress para dar a conocer y promover
los servicios que ofreceEIGA Consultoriggromoviendo soluciones integrales de gestion,
con el objetivo de lograr la aceptacion por paeéod potenciales consumidores, su
fidelizacion, ademas apoyar el proceso de ventdeeis la negociacion y realizacion efectiva

de la venta..
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Como parte del proceso de comunicacion SIGA Comgaltontara con una pagina web
para promocionar los servicios que ofrecera, y @ddmiscar la captacion de potenciales

clientes, para ello se describen los costos dertammienta en tabla 7

Tabla 7 Costos de la pagina web

Concepto Unidad valor
Precio Hosting Mensual (Incluye 10 GB de
espacio y 20 correos corporativos) 1 $ 150.000
Configuracion del dominio web 1 $ 50.000
Implementacion del sitio web 1 $620.000
Total $ 820.000

Fuente Elaboracién propia

Como parte de la promocion de la consultora segdamtilizar medios como brochure y
tarjetas de presentacion como medios fisicos aso @ disefio del logo y el manual de

imagen corporativa y los costos planteados, ¢abla 8.

Dentro de la imagen corporativa y marca, se dessafiar un logo empresarial y el

manual de identidad.

Tabla 8 Costos medios impresos e imagen

Concepto Valor
Tarjetas $ 250.000
Sobres $ 250.000
Logo y manual de imagen corporativa $ 1.500.000
Eslogan $ 500.000
Brochure $ 1.500.000
Total $ 4.000.000

Fuente: Elaboracion propia

También se utilizara como estrategia de difusiémagling (correos electrénicos), en este

proceso se informara a través de internet a lestek los servicios e informacion del sector.



Ademads se participara en ferias, y eventos debspera ofrecer los servicios de la
consultora, se tienen estimadas 3 ferias al agiogoao también se pretende dar
conferencias sobre nuevas herramientas en el neerdasi mejoras practicas para
administrar negocios del sector y el ofrecimiergdas servicios para buscar el
reconocimiento de la empresa.

Tabla 11 Costos de ferias y eventos

Concepto Unidad  Valor Unitario
Ferias y eventos 3 $ 600.000
Total $ 17800.000

Fuente: Elaboracion Propia

El talento humano, es decir, los colaboradoreseigbcio, que previamente seran

capacitadas en mercadeo y ventas, se constitayelhgeupo de ventas que adelantara:

» Ventas directasSe trata de la gestiébn comercial que se ade#hméerior de las

oficinas por las personas que nos acompafaranestrauabor.

» Ventas externasSe trata de la gestion comercial que se realieeafdel

establecimiento y esté dirigido al grupo objetiviagnbién a otros grupos de interés

comercial (empresas comercializadoras de sistemagamacion que quieran

incorporar este sistema de gestion en sus catdlogos

Se tiene planeado obtener la mayor ventaja dellasiones publicas y la utilizacion de

contactos personales para dar a conocer el sistemastion. En cuanto a la promocion se

busca que la publicidad sirva de apoyo para lategfia de promocion, con el objetivo de

brindar seguridad y confianza al cliente al momel#domar la decisién de compra.
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3.13. Conclusién general de andlisis de Mercado

Teniendo en cuenta el andlisis detallado en etuapnterior se concluye que la mayoria
de las peluquerias hacen su gestion manualmerg#%elmanifiesta que esté interesada y

consideran importante implementar el sistema dédye

Los resultados arrojan una demanda constante eocalecuidado personal; lo que

genera posibilidades de ingresos futuros y estiaoilen estos negocios.

A pesar que los resultados no fueron los mejoreshos manifestaron atractiva la
posibilidad de implementar un sistema de gestidrghras afirman que el negocio esta en

constante evolucion y que prueba de ello es etlada tics.

A pesar de que en el plano internacional la cooadales considerada un negocio de
grandes cifras con empresas reportando ingresasesntercanos a billon de dolares y en el
gue compiten firmas que muestran procesos de degdinninteresantes, en Colombia el 82%

de los costos por los servicios de consultorigetiaro superan los 500.000 mil pesos.

Teniendo en cuenta que la tendencia de todasdasiaaciones y compafiias estan
realizando el pago a sus proveedores y empleadosartsferencia electrénica en las

peluquerias el mayor porcentaje aun realiza gstedt pagos en efectivo.
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4. Analisis Técnico

4.1.Ingenieria del proyecto

4.1.1.

Descripcidn técnica del producto o servicio

Los servicios proyectados para el desarrollo delwidad econdmica de la oficina de

consultoria son los siguientes:

Servicio de consultoria por 30 horas:

Se realizara un diagnéstico para determinar etlestatual de la peluqueria, y asi
conocer y entender cdmo realizan y ejecutan suepos administrativos como
son: la solicitud de citas, procesos de compesas por los servicios prestados,
control de inventarios, liquidacion de némina, pagmoveedores y los procesos
de atencidn a clientes. En este proceso se docardqyar medio de un acta, las
horas de asesoria, fechas, las acciones realigddsagsompromisos adquiridos,

apoyado por los consultores 86GA ConsultoriaDuracion: 6 Horas

Realizar planes de accion fundamentados en lost@speriticos identificados,
planteando acciones de mejora, asignando respessahttividades a dichos
planes entre los consultores y los duefios de lagyerias, y definiendo plazos

estimados para el cumplimiento de las tareas. Damad Horas

Indicadores de Gestion: Se plantearan indicadaregestion para determinar si los
resultados han alcanzado los objetivos fijadop)atea llevar los indicadores con

base en la tabla 10. Duracion: 5 Horas
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Tabla 9 Tabla para gestionar indicadores

Nombre del indicador | Férmula del indicador Calculo Analisis

Fuente: Elaboracién propia

* Plantear la implementacién de herramientas infaoas, apropiadas para que las
peluquerias administren de manera eficientemenitdédemacion contable,
buscando generar instrumentos idéneos para lademdacisiones y la

sostenibilidad del negocio. Esté dentro de losgdate accion.

» Capacitar al personal en temas de manejo detemenliquidacion de
empleados, seguimiento y control de clientes, engimiento, apalancados en la

tecnologia. Duracion 10 Horas

* Informar al cliente sobre las diferentes regulaggoque se encuentran vigentes y

gue rigen la actividad del negocio.

* Publicar en la pagina web la Informacion disponibtgbre temas de interés en
peluquerias, donde se tendré divulgada una sesipreduntas frecuentes,

reglamentaciones, temas de actualidad, entre otros.

» Evaluacion y presentacion de los resultados déemmgntacion: Hacer
seguimiento y los respectivos controles para détemta eficacia de los métodos

implementados. Duracién 5 Horas.
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Durante el proceso de diagndstico, propuesta degplde mejora e implementacion del
sistema integral de gestion, haciendo el seguimigiebntrol para la administracion, los
duefios de las peluquerias y administradores contardel acompafiamiento 86GA
Consultoriase estimada que el proceso de implementaciéndomeses pudiendo ser menos

dependiendo de la identificacion de puntos critges se evidencien en el diagndstico.

4.1.2. Identificacion y seleccién del proceso de producaid

El estudio se efectuara basado en la experienafagional e identificacion de las
necesidades expresadas por las peluguerias, teréarmienta los resultados del estudio de
mercado se busca determinar la viabilidad econépaca la creacidon de dicho proyecto, y
de igual manera poder contribuir al mejoramientelemanejo de los recursos destinados a la
creacion del proyecto. Para la descripcidon delgsodael servicio se tendran en cuenta
estudios previos como es la necesidad que claedelogia se requiere, instalaciones para

su adecuacion, costo, garantia, y capacitaciordbasen los siguientes aspectos:

* Fomentar la introducciéon de nuevas tecnologias.

« Fomentar el crecimiento de los establecimientosat uso de este sistema

En el grafico 27 ubicado en la siguiente paginpresenta el flujograma para el proceso

ofrecido por la consultoria.



4.1.3. Flujograma de proceso
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Identificar la necesidad
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pelugueria

No
El cliente
aceptala
propuesia

Fin del proceso

Auditoria

Disefio e implementacion deun sistema integral de

Geston
Definir con el cliente el sistema de Capacitacién
gestion a implementar

Conferencia

Asesoria

Disefiar un plan de
implementacién

Implementar el sistema de gestiéon
de administracién enla pelugueria

¥

Determinar los procedimientos a utilizar

&

Documentar los procesosy los
resultados de la implemtenacion
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implementacicn del sistema de
gestion en la peluqueria.

Concluir el proceso de consultoria

Fin del proceso

Gréfico 26 Diagrama de flujo

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.4. Descripcién del flujo de la consultoria

Identificar la necesidad de la peluquetéentificar, conocer y entender la necesidad real

del cliente, ya que se debe entregar una soluedesdtion adecuada para garantizar su

satisfaccion.

Requerimiento por parte de la peluguekizego de identificar la necesidad se debe

formalizar la solicitud del cliente.

Hacer un diagndstico de la pelugueftener informacion del negocio, informacién

asociada a los datos histéricos y actuales, porpgerelacionados a los procesos
administrativos, identificando fortalezas y deldligs. Esta informacion es importante para
determinar la situacién actual de la peluquerigue permitira disefio e implementacion de

buenas practicas buscando generar mayor valor.

Disefiar una propuesta con el sistema integradest@g para el mejoramiento de los

procesosDe acuerdo con la evaluacién realizada paramatar el estado de la peluqueria y
segun la situacion actual del negocio, se plantesisfemas de gestion integrales que
serviran como apoyo para los procesos donde larregun, por ejemplo, en el proceso
contable para pago a empleados y proveedoresogekiinventarios, brindar herramientas

de software para el apoyo a la toma de decisiones.

Definir con el cliente el sistema de gestién a enpntar Con base en el estudio

realizado de la situacion de la peluqueria, sézegah propuestas para el fortalecimiento en

los procesos buscando generar mayor valor, logssal definiran con previa aceptacion del
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cliente a través del sistema integrado de gesti@meas se adapta a las necesidades de la

peluqueria ya que para SIGA Consultoria es imptateontar con su opinion

Disefiar un plan de implementacid®ealizar el cronograma y el plan de trabajo para

llevar a cabo la implementacion, El tiempo de impatacion dependera del diagndstico que
se realice en andlisis de la peluqueria y el meahadurez que tengan las peluquerias en los
procesos y sistemas de gestion, el tiempo minitima&do para la implementacion sera de 6
meses, pudiendo ser menor de acuerdo de la digpopior parte de la peluqueria y el

recurso con el gue se cuente.

Implementar el sistema de gestién para la admétign de la peluqueri&n esta etapa se

llevard a cabo el plan de implementacién en laquedria, con base en la identificacion de
necesidades y el acuerdo a la definicion que sa teaydo con el cliente, estableciendo

objetivos medibles para su control.

Determinar el procedimiento a realiz&e determinaran las actividades o acciones que se

tienen que realizar, para cumplir con los objetplasteados con base en el plan de trabajo o

implementacion.

Documentar los procesos v resultados de la impleanEm Con el fin de informar a los

dueiios de los negocios o administradores se delmermentar los resultados, con el objetivo
de conservar los controles internos que van a gieuma mejor administracion y desempefio

de los procesos en la peluqueria.
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Evaluar los resultados de implementacidacer seguimiento y los respectivos controles

para determinar la eficacia de los métodos impléauers.

Concluir el proceso de consultarfapartir de la verificacion de los resultadosdiesl|

punto de vista administrativo se debe hacer enttegjmforme final a la peluqueria y cierre

del proyecto.

Las fases del proceso de consultoria se llevaidm &si:
1. Realizar el diagnéstico
2. Presentar planes de mejora.
a. Implementacion de planes
b. Indicadores de gestion
3. Concluir consultoria
a. Seguimiento y control

b. Validar resultados

4.1.5. Inversiones en maquinaria y equipo

En esta seccion se describen los equipos necegaria la prestacion del servicio de
consultoria a las diferentes peluguerias en Med&E resalta que para cada uno de los
requerimientos se realizaron varias cotizaciorfas @e definir la mejor opcion los cuales se

presentan en la tabla 10 ubicada en la siguierfiega



Tabla 10 Requerimientos de equipo
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Precio Precio
Unidades Elemento Descripcion Unitario
total $
$
Equipos portatiles con 1Terabyte de disco duro
procesadores Intel Core i7 de 7 nucleos fisicos
2 Equipos de computo virtuales de 3,5 GHz, (6ptimo para calculos $1.700.000 $ 3.400.000
aritmolégicos), memoria RAM de 6GB, pantalla
de 14'.
2 Escritorios Escritorio metalico propio de oficina $262.000 $524.000
1 Mesa para reuniones Mesa para reuniones y juntas 1.2m x 2.6m $900.000  $ 900000
1 Tvled 50" Samsung Samsung UN50FH5303 TV Led 126Cm 50p Fu $1.899.000 $1.899.000
HD Smart
10 Sillas de Escritorio  Silla ejecutiva cromada negra $90.000  $ 900000
1 Sillén para visitantes Sofd sencillo en cuero sintético para sala de $300.000 % 300.000
espera
Imoresora Hp office jet pro 8500; impresoras multifuncion
1 br . para entornos profesionales; de facil $480.000 $ 480.000
multifuncional S 9 L
mantenimiento y de téner econémicos
2 Telgfono; Teléfonos Alcatel $40.000  $80.000
inalambricos
2 Teléfonos Celulares Teléfonos celular Nokia $45.000 $90.000
2 S(_ap_aradores ¢ Separador mobiliario $200.000 $400.000
oficina
1 Aire acondicionado Sistema de aire acondicionado mini Split $780.000 $780.000
$
Total 9.753.000

Fuente: Elaboracién propia
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4.2.Determinacion de mano de obra necesaria

4.2.1. Requerimiento de personal

Para la prestacion los servicios de gestion y adtraion de peluquerias inicialmente se
requieren 2 profesionales en gerencia de proyecto$as siguientes caracteristicas: Ser
proactivos y serviciales, tener aptitud de lidecaggener conocimiento de fortalecimiento de

empresas o pymes. A continuacion se describereldiées de acuerdo al organigrama:

» Gerente GeneraEs el representante legal de la empresa. Realasifunciones

administrativas y financieras; también ayudartasrasesorias técnicas del sistema integrado

de administracion de peluquerias. Debe tener 3@déi@experiencia en planeacion estratégica.

» ContadorlLlevara toda la contabilidad de la empresa w$dds libros contables,

realizara las declaraciones y demés tramites @omneientes de la empresa. Debe tener 3

afos de experiencia en contabilidad de pymes igidéevfiscal

* Ingeniero de sistemaSe encargara de mantener actualizada la paging Vos

sistemas de informacion y las herramientas infdagagt adquisicion de licencias de

Software. Experiencia especifica en mantenimiemitussveb y bases de datos.

» Asesor técnicoSe encargara de Coordinar las actividades demiatizacion de los
servicios de la empresa, elaboracion de propuadtssclientes y asesoria en los sistemas de
gestion y administracion de peluquerias. Deber tErperiencia de 2 afios en

comercializacion de servicios y administracion detenidos
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» Asistente comerciaBe encargara de la atencion al cliente, asi a@@hmanejo y

archivo de la informacién y los procesos administos como adquisicion de papeleria.

Debe tener 2 afios de experiencia en ejercicia geatesion.

Tabla 11 Mano de obra requerida para llevar a calog servicios de consultoria

Mano de Obra

Cargo Salario Prestaciones/Mensual Valor Total/mes
Cesantias $174.930
s intereses cesantias $20.992
Gerente 100.000 prima vacaciones $87.570 $2.887.492
Salud $ 252.000
Pensién $ 252.000
Ingeniero de $ NA
sistema 1.200.000 NA $ 1.200.000
Asistente $800.000 Cesantias $ 66.640 $1.071.997
comercial intereses cesantias $7.997
prima vacaciones $ 33.360
Salud $ 68.000
Pensién $ 96.000
Contador $ 450.000 NA NA $ 450.000
Cesantias $174.930
o s intereses cesantias $20.992
erente . .
comercial 2.100.000 prima vacaciones $87.570 $2.887.492
salud $ 252.000
pension $ 252.000
Total $8,496,981
Fuente: Elaboracion propia
4.2.2. Procesos de seleccion, reclutamiento y manejo dergenal

Para iniciar, el proceso de seleccidn no se tiarmienta, ya que los socios serian los
empleados que estarian a cargo de todo el manégoodieina de consultoria. Mas adelante
se tiene contemplado tercerizar este tipo de serpar medio de una empresa que se
encargue de contratar al personal idéneo depermigath demanda, para el afio 3 se

evaluara contratar un asistente comercial queeapnytos procesos comerciales relacionados
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con el desarrollo de la actividad econdmica . Rex@rocesos de reclutamiento se pretende
gue la empresa que preste el servicio los llesaba mediante anuncios clasificados en
oficinas de empleo con avisos y convocatorias deade interesado pueda realizar sus
postulaciones. Para eso se estaria confirmangadpcion y analisis de las hojas de vida,
las pruebas de conocimientos bésica, general giéispe también una entrevista

estructurada, una eleccion del candidato y uneposcontratacion.

Y para el manejo futuro de personal se busca crearodelo sistémico que establezca la
forma de interaccidén de cada uno de los integrantesconforman el sistema, con un
enfoque que permita la busqueda y consolidacida deltura y el desarrollo del
emprendimiento y sentido de pertenencia, basagéhsstema de valores de cada persona, y
la vision compartida para que influencie el comgmiento del equipo humano y defina la
cultura organizacional en un ambiente de respolndatbisocial respaldado del manual de

reglamento interno.
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4.2.3. Estructura Organizacional

El organigrama se considera el adecuado, ya dgialimente es una empresa pequefia y
los niveles jerarquicos y lineas de autoridad nenseientran demasiado diversificadas donde

la delegacion de responsabilidades es mutuadcédsie gestionar.

GERENTE GENERAL

INGENIERO DE SISTEMA|———————— -——————— CONTADOR

ASESOR TECNICO

ASISTENTE COMERCIAL

Gréfico 270rganigrama

Fuente: Elaboracion fuente propia

4.2.4, Procesos Externos

Los procesos externos que se tienen definidofosate mantenimientos de servicios
informéticos y los contables. Para los procesanaetenimiento de servicios informéticos se
suscribira un contrato con un profesional en ifgém de sistemas, quien mediante figura de
prestacion de servicios llevara a cabo funcionepips de su profesion, permitiendo el

disefio, implementacion y mantenimiento de la padvedn, asi como el mantenimiento de
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las herramientas informéticas de la misma, adqarside licencias de software. Se estima

un contrato mensual por valor de $1.200.000 pstepofesional.

Para los procesos de contabilidad se suscribicbommato con un profesional en
contaduria publica, quién mediante la figura deta@dn de servicios, llevara a cabo
funciones propias de su profesién, actualizandestsdos financieros, registrando la
informacion en libros, e indicando sobre el est@deltos periodos determinados previamente.

Se estima un contrato mensual por valor de $48(Q@€a este profesional.

4.3.Localizacion

La localizacion ubica en relacion al pais, ladegi/o ciudad en la cual ejercera su
influencia. Con los resultados obtenidos por eldis de mercados inicialmente la oficina
estara ubicada en el Departamento de Antioquita elndad de Medellin, donde se cumplira

con las demandas incluyendo a toda el area mettanpenl

4.3.1. Factores de localizacion

Para determinar los factores de localizacion esimpyprtante la situacion geografica del
mercado potencial (cercania del mercado); la mayi®ilas peluquerias a las cuales se les
estaria ofreciendo el servicio se concentran eorauna 16 y comuna 10, donde el costo y la
calidad de vida va en aumento; y donde hay unasbcelpertura de servicios publicos y
movilidad. Debido a esto se tuvo en cuenta losaiges factores y una calificacion segun su

peso los cuales se encuentran representadosaiiddl .
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Tabla 12 Factores de localizacion.

FACTORES DE LOCALIZACION

Peso en %
1 Proximidad a la demanda 30
2 Visibilidad del local 20
3 Costo del Local 30
4 Facilidad de comunicaciones y facilidad 10
5 E:E)}T;[_)Iementariedad de actividades 10
Total 100%

Fuente Elaboracién propia

4.3.2. Métodos de evaluacion

Para la evaluacion y seleccion del lugar dondébgmtia la oficina utilizaremos el
método de localizacion por puntos, se le dara uné&jpacion de 1 a 5 a cada factor, siendo 1
el mas bajo y 5 la més alta, esta puntuacion sepincd por el % de peso de la calificacion,

luego se sumaran los valores y la que tenga maydugcion sera la seleccionada.

Segun el resultado obtenido durante el procesalifecacion descritos en las Tablas 13y

14 se opta por contratar el arrendamiento de tinafide belén.

Tabla 13 Posibles Oficinas.

Oficina Lugar Precio $
Parque de Belén Sur-occidente de la ciudad de Medell $ 650.000
Oficina la Candelaria Centro de la ciudad de Medellin $ 800.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 14 Método de evaluacion.

Oficina belén Oficina la candelaria
FACTORES DE LOCALIZACION Peso en % e L e .,
Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
1 Proximidad a la demanda 30 4 120 3 90
2 Visibilidad del local 20 4 80 4 80
3 Costo del Local 30 5 150 3 90
4 facilidad de comunicaciones y facilidad de acceso 01 5 50 5 50
5 complementariedad de actividades 10 4 40 4 40
Total 100% 440 350

Fuente Elaboracién propia
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4.3.3. Macro localizacion

La Macro localizacién ubica en relacién al paiselgion y/o ciudad en la cual ejercera su
influencia. Con los datos arrojados por el estaddionercados y apoyados en el sectorial;
inicialmente se podria pensar como ubicacion ebBlamento de Antioquia, en la ciudad de
Medellin, donde se cumplira con las demandas iecldy a toda el &rea metropolitana
debido a que se cuenta con el mercado potenclabgeluquerias; si se requieren
proveedores de materias primas y de servicio sydlaado su disponibilidad, también la
disponibilidad de la mano de obra y la relaciorc@idad de servicios publicos que nos

ofrece esta ciudad

Gréfico 28 Macro localizacién

Fuente: Area Metropolitana (2011)
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4.3.4, Micro Localizacion

La Micro localizacion, es decir el area especifieanfluencia donde estara ubicad
oficina, corresponde a la comuna 16 correspondee®elén, ya que segun los datos
Departamento Administrativo Nacional de EstadidiédNE la mayor concentracion i
peluquerias (segmento escogido) en la ciudad septra en Belén. Se selecciond la corr
16, barrio belén (ver resultados tabla 5) yaegié ubicada en un sectentral, cerca d
tres arterias viales (Calle 30, Calle 33 y CarB&gn con buenas prestaciones de movili

costos accesibles en arrendamiento y sobre todalpreximidad a la deman

Gréfico 29 Micro localizacion BarrioBelén

Fuente: Google Maps

Es una zona cercana de influencia del mercaddiabjede gran actividad economice
proyecta que esto puedarantizar el éxito de las estrategias de mercagen consecuenc

las metas proyectadas de ventas.
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4.3.5. Distribucién espacial y requerimientos de areas degabajo
Segun los expertos en ergonomia, el adecuado diegipaiesto de trabajo esta
directamente relacionado con la productividad,gsar se pretende conservar dicho

equilibrio.

El requerimiento locativo esta definido principahtepor la adecuacion de una oficina la
cual estara dotada por 2 escritorios que esta@arados por médulos caracteristicos de
mobiliario de oficina, se llevara el archivo, seilb@an las llamadas y se cumplira con las
labores operativas de necesarias. También tendraana de espera para los clientes, un
bafio y ademas que cumpla con los minimos requarios de seguridad y salud

ocupacional.

=L 1] =1

A A
S

i
=

Gréfico 30 Mapa de oficina consultoria

Fuente: Elaboracion propia
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4.4.Capacidad de produccion

Se tomo6 como fuente, la informacién arrojada p@&s#éldio de mercado en un escenario
pesimista. Para desarrollar y llevar a cabo lasrisbse plantea la hipotesis que el personal
podria estar dispuesto a prestar los serviciog@loisemanales, es decir se podria contar con

96 horas disponibles por semana para los procesapayo a la gestion de peluquerias

4.4.1. Factores para la definicion del Tamafio 6ptimo

El tamafio 6ptimo del proyecto esté relacionadactireente a la prestacion del servicio
de sistema integrado de gestion a las peluquesfalaanayor eficiencia y sin la necesidad de
recurrir a otro servicio para dar cumplimiento;gaso se cuenta con 2 personas las cuales
tienen la capacidad de prestar los servicios afesgiotro factor a tener en cuenta es la
demanda de los 464 establecimientos potencialeplainentar el sistema de gestion y la
posibilidad de expansién en afios préximos de aouweetds resultados presentados en el
andlisis de mercado expuesto en el capitulo anterio

4.4.2. Metodologia para la definiciéon del tamafio

Para la determinacién de tamafio se tuvo en cuasifaokibles ventas que se pueden

generar en los primeros 12 meses segun las proyescdel analisis de mercados.

4.4.3. Capacidad de produccion optima y Plan de Produccion

Tabla 15 Capacidad de produccion

Capacidad prestacién de servicios

Semanas del afio 52

Dias de la semana trabajados 5

Dias afio trabajados 260
Horas laborales en 1 turnos (8 aly 2 a 6) 10
Ventas de servicio al afio (pronostico pesimista) 13

Fuente Elaboracion propia
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4.5. Aspectos Legales

4.5.1. Tipo de organizacion empresarial

Segun la ley 1258 de 200&IGA ConsultoriaS.A.Sse constituira legalmente como
Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S. Este tp sociedad fue creado con el fin de
facilitar la creacion de empresas y asi incentvims emprendedores colombianos (LEY
1258 , 2008). Ademas la creacion de una SAS canlliesa reduccion en los costos de
constitucién no solo en relacién con el monto aeid invertido sino también con el tiempo

invertido en los tramites requeridos. Las prinlgparentajas de este tipo societario son:

» Su objeto social puede ser cualquier actividad coialeo civil licita, y por ende
no restringe al empresario a enfocarse en una éaotoadad o en actividades
similares.

» Puede ser constituida por una o varias personds, taturales como juridicas, por
lo tanto no requiere un nimero minimo de personaslyay una restriccion
maximo de accionistas.

» Puede constituirse mediante documento privado detedte registrado. No es un
requisito la escritura publica.

e El término de duracién de la sociedad puede sefimdo.

* Una SAS no esté obligada a tener Junta Directiva.

* Solo estan obligadas a tener Revisor Fiscal cubrsdactivos brutos de la
sociedad excedan o sean equivalentes a cinco laricsaminimos o cuyos
ingresos brutos durante el afio inmediatamenteiang&=an o excedan el

equivalente a tres mil salarios minimos.
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Los accionistas responden hasta el monto de suteapo

4.5.2. Documentacion necesaria para la operacion de la emgsa

La Camara de Comercio de Medellin (2009) Afirmee tps tramites para que la empresa

esté formalmente constituida y pueda operar de radegal son:

» Abrir cuenta bancaria

» Consulta de nombre

» Consulta de marca

» Consulta de uso de suelo

e Suscripcion de la minuta

» Protocolizacién de las escrituras publicas

* Inscripcion en registro mercantil

» Matricula mercantil del establecimiento de comercio
» Pago de Impuesto de Registro

» Obtencion del certificado de constitucion y geranci

* Inscripcion de libros de cAmara de comercio
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4.5.3. Costos asociados con asuntos Legales

Tabla 16 Costos asociados a asuntos legales

Constitucion de empresa

Nombre Finalidad Costos
Registro de la constitucion
Registro de constitucién de la empresa camara de $200.000
comercio de Medellin
Registro Unico tributario Inscripcion en la DIAN $0
Registro mercantil Matncu!a en la camara de $500000
comercio
Normatividad laboral y de proteccién social
Nombre Finalidad Costos

El Cddigo Sustantivo del

Trabajo "CST" contiene

tres grandes aspectos en el

campo del derecho social,

estos son: a) Derecho

individual del trabajo. b)

Derecho colectivo delSe causan cuando se generen y
trabajo y c) El sistema dese reflejan en los analisis
seguridad social integralfinancieros

Por cuanto, enmarca la

legislacion laboral que se

aplica a todos los habitantes

del territorio colombiano,

sin considerar su

nacionalidad

Normatividad tributaria

El Cdédigo Sustantivo del Trabajo "CST"

El sistema de seguridad social integ
ley 100 del993

Nombre Finalidad Costos

En este sentido Ia

Constitucion politica en su

articulo 95. Numeral 9

sefiala como fundamento

juridico para tributar "el

. e causan cuando se generen y
Impuesto de renta y complementarideber de la persona y de§ . ps

. o2 e reflejan en los andlisis
33% ciudadano de contribuir a}. ;

. o inancieros

financiamiento de los

gastos e inversiones del

Estado dentro de los

conceptos de justicia y

equidad"

Total costos $ 700.000

Fuente Elaboracién propia



4.6.Inversiones y financiaciéon

46.1. Gastos pre operativos

Tabla 17 Gastos pre operativos
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Gastos Pre operativos Valor Amortizacién
Constitucion y regist $ 700.000, $0,C

Disefio organizacional $ 4.000.000,0 $0,0
Presentacién y Promoci $ 820.000, $0,C
Adecuaciones Locativas $ 1.200.000,0 $ 20.000,0
Total Gasto Pre operativos $6.720.000,0

Total Amortizacion Mensual $ 20.000,0

Fuente Elaboracion propia
4.6.2. Costos Fijos Mensuales

Tabla 18 costos fijos mensuales

Costos fijos mensuales de la oficina de consultoria Valor
Salarios $5.000.000
Prestaciones Socia $1.846.98
Gastos de representacion $ 400.000
Mantenimiento (Equipos de Oficir $ 1.200.00
Administracion $ 300.000
Varios (Vigilancia, etc $ 75.00(
Servicios publicos $ 120.000
Arriendc $ 650.00
TOTAL COSTOS FIJOS $9.591.980

Fuente: Elaboracién propia

Estos son los costos fijos asociados mensualneeatdividad de la empresa de

consultoria. La mayoria de estos costos estareatnaclos en los salarios y las prestaciones

sociales del personal que integraran la oficimanBién esta los servicios publicos, el

arriendo y los servicios de administracion.



4.6.3. Costos fijos de comercializacion y venta

Tabla 21 costos fijos de comercializacion y venta
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Costos fijos de Comercializaciéon y Ventas

Publicidad y Mercadeo $ 1.000.000
Ferias $ 150.000
Comunicacion $ 140.000
Total costos fijos de Comercializacién y Ventas $ 1.290.000

Fuente: Elaboracién propia

4.6.4. Inversiones

Tabla 19 Activos

Activos Fijos (Vida Util) Valor Deprecacion
Equipos (5 afios) $2.679.000,0 $ 44.650
Equipos de Informatica y Comunicaciones (3 afios) 4.0%$0.000,0 $112.500
Magquinaria (5 afios) $0,0 $0,0
Herramienta (5 afios) $0,0 $0,0
Muebles y Enseres ( afios $ 3.024.000, $ 25.20C
Vehiculos (5 afio $0,C $0,C
Total Activos Fijos $ 9.753.000,0
Total Depreciacion Mensual $182.350
Fuente Elaboracion propia
4.6.5. Capital de trabajo
Tabla 22 capital de trabajo
Cuenta Dias de cobertura Valor
Costos Fijos de Administracion 150 $ 47.959.900
Costos Fijos de Comercializacion y Ventas 150 $ 601000
Cuentas por Cobrar 30 $ 12.096.980
Total Capital de Trabajo Exigible $ 66.506.880
Fuente Elaboracion propia
4.6.6. Total inversién exigible
Tabla 23 total inversién exigible
Capital de trabajo exigible $ 66.506.880
Gastos pre operativos $ 6.720.000,0
Activos fijos $ 9.753.000,0
Total inversion exigible $ 82.979.880

Fuente Elaboracién propia
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4.6.7. Alternativas de financiacion.

Para poner en marcha la oficina de consultoriadogs cuentan con una inversién
inicial de sus recursos propios por un valor @'$00.000 millones de pesos. Para
cubrir el restante se estima solicitar un créd#ocario personal con Bancolombia
por la suma de $50.000.000 de pesos, con unacfawén a 60 meses (5 afios); con
una tasa del 2.1 nominal mensual, que segun losloalel plan de pago seria el
propuesto en el grafico 31. Se toma la opcion teelenco ya que los socios de este
proyecto son clientes de Bancolombia y resultaf@@kobtener el préstamo por

tener en la actualidad una relacion comercial.

Gréfico 31 Inversion alternativa Bancolombia

Fuente Bancolombia
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La otra alternativa para cubrir los $ 50.000.00omes es solicitar un crédito

bancario de capital de trabajo con la cooperaimafiar apoyado por Bancoldex por
la suma de 50'000.000 de pesos, con una finadciacb0 meses (5 afios) y tasa fija
del 1.94 nominal mensual; que beneficia al proypcigue la cuota es menor que la

de Bancolombia.

Gréfico 33 alternativa inversion cooperativa Coafi

Fuente: Bancolombia



4.6.8. Presupuesto ingresos, costos y gastos

Tabla 20 Presupuesto

precio por

Ventas, Costos y Gastos . Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
unidad
Precio Por Producto
. . $ $ $ $ $
Precio Servicio $/und 2.250.000,00 2.331.675,00 2.412.817,29 2.493.164,11  2.572.696,04
. . . $ $ $ $ $
Precios de licencia $/und 200.000,00  210.000,00  220.500,00  231.525,00 243.101,25
Unidades Vendidas/ Producto
Unidades Servicio de licencia und 36 42 58 70 66
Unidades Servicio de Consultoria und 36 42 58 70 66
Total Ventas
. - . $ $ $ $ $
Precio Promedio licencia $ 200.000,00  210.000,00  220.500,00  231.525,00 243.101,25
. . - $ $ $ $ $
Precio Promedio servicio $ 2.250.000,00 2.331.675,00 2.412.817,29 2.493.164,11  2.572.696,04
. $ $ $ $ $
Ventas servicio $ 81.000.000,00 97.930.350,00 139.943.402,82174.521.487,40 169.797.938,69
) . $ $ $ $ $
Venta de licencias $ 7.200.000,00 8.820.000,00 12.789.000,00 16.206.750,00  16.044.682,50
$ $ $ $ $
Total de Ventas $ 88.200.000,00106.750.350,00 152.732.402,82190.728.237,40 185.842.621,19
) ) $ $ $ $ $
Gastos de licencia $ 2.335.118,00 3.891.863,00 5.448.608,00 6.538.329,00  10.274.517,00
$ $ $ $ $
Gastos de soporte $ . - 7.200.000,00 3.211.000,00  5.047.000,00
. o $ $ $ $ $
Costos fijos de comercializacion y ventas $ 1.290.000,00 1.336.827,00 1.400.994,70 1.449.749,31  1.497.591,04
. . - $ $ $ $ $
Gastos Fijos de Administracion $ 115.103.760,00120.858.948,00 126.901.895,40133.246.990,17 139.909.339,68
$ $ $ $ $

Total gastos

Fuente Elaboracién propia

118.728.878,00126.087.638,00 140.951.498,10144.446.068,48

156.728.447,72
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4.7.Conclusion general del andlisis técnico

Una vez definidos y desarrollados los aspectosdésmel presente proyecto se podria
concluir queSIGA Consultoria S.A.Buede contar con un correcto y adecuado manejo de
todos los aspectos técnicos debido a que se idéniids requerimientos para el desarrollo
de la actividad econémica; permitiendo garantizatotalidad de los procesos y

procedimientos.

La ubicacién privilegiada permitird cubrir el segriteede mercado escogido, potenciar, y
optimizar los esfuerzos para una mayor particqpadie mercado, el cual puede permitir
estar mas cerca de los clientes potenciales, adadligtribucion no seria una barrera para

atender clientes de otros sectores geograficos dedad o el area metropolitana.

Al realizar la comparacion de las fuentes de fifegién entre Bancolombia y la
Cooperativa confiar se pudo analizar que la nfej@nte de financiacion alternativa para
poner en marcha la oficina de consultoria es la @operativa Confiar porque al finalizar
el pago del crédito se termina pagando menos g#eren relacion al Crédito personal con

Bancolombia lo cual beneficia al proyecto un aholeo$ 5.030.941 millones de
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5. Evaluacion del proyecto

5.1.Construccion de flujo de caja del proyecto

La construccion de los flujos de caja es uno darlecanismos mas importantes para
analizar un proyecto, pues la evaluacion de estdaag establecer la rentabilidad del
proyecto. La informacién para construir este fldgocaja se extrae de los diferentes estudios
técnicos, de mercado y organizacional la cual aflag resultados que se encuentran

detallados en la siguiente tabla



5.1.1.

Tabla 21 Flujo de caja del proyecto

Flujo de caja del Proyecto.
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Conceptos Inversion Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
+ Ingresos por venta $ 88.200.000 $97.240.500 $107.207.651 $118.196.436 $130.311.570
- Costos variable $ 14.580.00 $ 15.309.00 $ 16.074.45 $16.878.17 $17.722.08
- Costos fijo. $ 130.583.76 $137.112.94 $ 143.968.59 $151.167.02 $ 158.725.37
Costos fijos de Produccion $0 $0 $0 $0 $0
Costos fijos de Administracion $115.103.760 $120.858.948 $126.901.895 $133.246.990 $ 139.909.340
Costos fijos de comercializacion y ver $ 15.480.00 $ 16.254.00 $ 17.066.70 $ 17.920.03 $ 18.816.03
- No Desembolsabl $C $2.428.20 $2.428.20 $2.428.20! $2.428.20 $2.428.20
- Intereses Crédi $C $C $C $C $C
= Utilidad Antes de Impuest $C -$ 59.391.96 -$ 57.609.64 -$ 55.263.59 -$ 52.276.96 -$ 48.564.08
- Impuestos $0 $0 $0 $0 $0 $0
= Utilidad después de Impues $C -$ 59.391.96 -$ 57.609.64 -$ 55.263.59 -$ 52.276.96 -$ 48.564.08
+ Ajuste por No Desembolsab $C $2.428.20 $2.428.20 $ 2.428.20 $2.428.20 $2.428.20
+ Otros Ingresos (No sujetos a impuesto) $0 $0 $0 $0 $85.171.528
Prestamo: $C
Recuperaciéon Capital de trabajo $ 80.839.528
Valor de Salvamen $4.332.00
- Otros Egresos no deducibles de impL $82.979.88 $3.325.34 $3.491.61 $ 3.666.19 $ 3.849.50 $0
Activos Fijos $9.753.00
Pago Crédito (Capital) $0 $0 $0 $0 $0
Gastos PREOPERATIVOS $ 6.720.000
Capital de Traba $ 66.506.88 $ 3.325.34 $3.491.61 $ 3.666.19 $ 3.849.50
FLUJO DE CAJA -$ 82.979.880 -$ 60.289.104 -$ 583059 -$ 56.501.586 -$ 53.698.264 $ 39.035.64
Rentabilidad Esperada 25,05% Volver al Menu Princip:i
Valor Presente Neto - 206.809.61:
Tasa Interna de Retornc -58,49Y

Fuente Elaboracion propia




5.1.2.

Tabla 25 Flujo de caja del inversionista 1

Flujo de caja del inversionista
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Conceptos Inversion Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

+ Inaresos por ven $ 88.200.00 $ 97.240.50 $ 107.207.65 $118.196.43 $ 130.311.57
- Costos variable $ 14.580.00 $ 15.309.00 $ 16.074.45 $16.878.17 $17.722.08
- Costos fijos $130.583.760 $137.112.948 $143.968.595 $151.167.025 $ 158.725.376
Costos fijos de Producci $C $C $C $C $C
Costos fijos de Administracis $ 115.103.76 $120.858.94 $126.901.89 $ 133.246.99 $ 139.909.34
Costos fijos de comercializacion y ver $ 15.480.00 $16.254.00 $ 17.066.70 $ 17.920.03 $ 18.816.03
- No Desembolsables $0 $ 2.428.200 $2.428.200 $ 2.428.200 $ 2.428.200 $ 2.428.200

- IntereseCréditc $11.970.03 $ 10.352.37 $8.276.53 $5.612.72 $2.194.40
= Utilidad Antes de Impuest $0 -$ 71.361.99 -$ 67.962.02 -$ 63.540.12 -$ 57.889.68 -$ 50.758.49
- Impuestos $C $C $C $C $C $C
= Utilidad despué de Impuestc $C -$71.361.99 -$ 67.962.02 -$ 63.540.12 -$ 57.889.68 -$ 50.758.49
+ Ajuste por No Desembolsables $0 $2.428.200 $2.428.200 $2.428.200 $ 2.428.200 $2.428.200
+ Otros Ingresos (No sujetos a impue $ 50.000.00 $C $C $C $C $85.171.52
Prestamo: $ 50.000.00
Recuperacion Capital de trab $ 80.839.52
Valor deSalvament $4.332.00
- Otros Egresos no deducibles de impL $82.979.88 $9.036.52 $10.820.44 $ 13.070.87 $15.917.99 $ 15.486.80
Activos Fijos $9.753.00
PagoCréditc (Capital $5.711.18 $ 7.328.83 $9.404.68 $12.068.49 $ 15.486.80
Gastos PREOPERATIVC $6.720.00
Capital de Trabajo $ 66.506.880 $ 3.325.344 $ 36191 $ 3.666.192 $ 3.849.501

FLUJO DE CAJA -$ 32.979.880 -$ 77.970.319 -$ 7643874 -$ 74.182.801 -$ 71.379.479 $ 21.354.426
Rentabilidad Esperada 25,05% Volver al Menu Principal
Valor Presente Nett - 204.315.25¢
Tasa Interna de Retorno -77,13%

Fuente Elaboracion propia
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Para el flujo de caja del proyecto con una rerittddl esperada del 25,05%, el VPN nos
da $ -206.809.611 millones de pesos; y la TIR4A®H,; resultados negativos los cuales
refleja que el proyecto no se acepta por que gkgto no tiene una rentabilidad propia (el
flujo de caja no genera valor en los primeros 4opes lo que limita el sostenimiento del
proyecto). Los célculos fueron realizados por medida herramienta de Excel de analisis
evaluacion financiera de proyectos. En el antdligo los impuestos los arroja como $ 0
debido a que la utilidad antes de impuesto es ivag@} y el automaticamente lo convierte a

Cero.

Para el flujo de caja del inversionista y con wratabilidad esperada del 25.05% por
parte del inversionista el VPN nos da -204, 336 millones; una cifra negativa que refleja
gue no debemos aceptar este proyecto ya que rogidisindo mas de lo que podemos dar.
Los calculos de los flujos fueron realizados aésavle una herramienta de Excel de
evaluacion econdémica y financiera de proyectoslEmterior flujo los impuestos los arroja
como $ 0 debido a que la utilidad antes de impuestoegativa (-) y el automéaticamente lo

convierte a cero. Las proyecciones calculadas cema@n un periodo de 5 afios

5.2.Andlisis de sensibilidad.

5.2.1. Con variacioén porcentual de los precios

Tabla 26 anélisis de sensibilidad con variacion pentual de los precios

Cambio Porcentual en el Pre 150% 200% 220,%
Tasa de rentabilidad Esperada 25% 25% 25%
Valor Presente Ne 65.050.53 91.282.6! 101.775.4
Tasa Interna de Retorno TIR 14,61% 20,50% 22,97%

Fuente Elaboracion propia

Los anteriores resultados de la tabla muestracdo®ios que se tienen al momento de

realizar los incrementos de los precios, manteidémdentabilidad del 25%. Se puede
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analizar el cambio del Valor Presente Neto y dEfRa haciendo que el proyecto sea viable

financieramente.

5.2.2. Cambio Porcentual en las Ventas

Tabla 27 anélisis de sensibilidad con cambio porteal en las ventas

Cambio Porcentual en las ventas 50% 60% 75,%
Tasa de rentabilidad Esperada 25% 25% 25%
Valor Presente Ne - 1.845.258 4.666 14.434.016
Tasa Interna de Retor TIR 1,56% 2,6(% 4.44%

Fuente Elaboracion propia

El aumento de las ventas no representa un candrisibde en comparacién con los
cambios porcentuales en los precios, no obstamgegd primer afio el Valor presente Neto
da negativo, la TIR es mucho menor en comparacimla del primer afio en la variacion
porcentual del precio; sin embargo sigue generaramlidad financiera si hay aumento del
60y 75% de las unidades a vender.

5.2.3. Cambio Porcentual en los costos fijos

Tabla 28 andlisis de sensibilidad con cambio porteai en los costos fijos

Cambio Porcentual en disminucién -10% -20% -25,%
Tasa de rentabilidsEsperad 25% 25% 25%
Valor Presente Neto 4:570.421 4.666.452 0.042.473
Tasa Interna de Retorno TIR -0.97% 2,95% 4.25%

Fuente Elaboracion propia

Por dltimo se analizo el aporte que se le puedesdhay una reduccion en los costos
fijos; lo que arroja resultados positivos si hagp ueduccion del 20% en adelante en estas

erogaciones

A manera de sintesis el andlisis de sensibilidagistna que la variable mas sensible a los

cambios corresponde al concepto de los precesbserva que para generar valor al
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proyecto y generar confianza en los inversionistéaslecide establecer un incremento de

150% lo que conlleva a cambios positivos en la Tri@sana de retorno y del VPN.

5.3.Punto de equilibrio

Tabla 29 andlisis de punto de equilibrio

Producto o Servicio Cantidad a Participacion P&goilibrio
Venta Servicios 3 91,84% 6,0C
Venta De Licencia 3 8,16% 20

Fuente Elaboracion propia

Para obtener un punto de equilibrio se deberanereanéhimo 5 servicios de consultoria

($ 13.500.000) y 20 software (4.000.000) mensuaiee

5.4.Conclusién general de la evaluacion financiera

Una vez analizados y revisados las cifras de laaggn financiera se pueden concluir:

» Las proyecciones a nivel financiero realizadas fmcaeacion de la oficina de
consultoria en los primeros 4 afios no son favosaplero su panorama cambia al 5
afo, donde la proyeccion es positiva; a pesartdenesgenera confianza en los
inversionistas.

 El VPN (valor presente neto) y la TIR (tasa ingede retorno) en la evaluacion
financiera son negativos lo que indica que el mtiyes no es viable desde el punto

de vista financiero.

« Para proporcionarle la viabilidad al proyecto y eyamn valor a este se plantea
aumentar la venta de los servicios y del softwanggrque generando mayores
ingresos por ventas a los flujos de caja en cadadmeestamos ayudando a que el
VPN y la TIR tengan valores positivos que puedarictiodos los costos y generar la

rentabilidad esperada.
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6. Conclusiones generales

La metodologia adoptada para la elaboracion dgkpto permitio que se desarrollaran
adecuadamente los aspectos del estudio de Préfdatilrelacionados con: el andlisis
sectorial, el andlisis de mercado, el analisisitéc los aspectos legalesy los aspectos
financieros. De igual forma se permiti6 quelsedran a cabo en los tiempos establecidos
las actividades de levantamiento de informaciétydiss relacionados, andlisis requeridos y

proyecciones necesarias para la identificaciora gedfactibilidad del proyecto.

Con el proyecto de la creacién de la oficina desatioria en sistemas de gestidn
administrativo para peluquerias, se evalu6 su gtibfedad, donde se pudo analizar que para
tener una viabilidad financiera las ventas de éosisios de consultoria deben de ser 6

mensuales y la comercializacién de 20 licendassoftware.

Se determin6 un mercado potencial interesanteeridnien cuenta el nimero de
peluquerias existentes en la ciudad de Medellirhyea metropolitana el cual se pudo llevar

a cabo con el andlisis delo sector y el analisisydrcados.

El estudio para la creacién de SIGA consultgréamitio apreciar la perspectiva del
sector de la belleza en Medellin, donde se putilm@&sque el 21 % de las peluguerias y
centros de estéticas estan abiertos a los cambiogagto a la mejora y asesorias de sus
procesos por medio de Sistemas Integrados DedGégiministrativa; lo cual hace
motivante el desarrollo de la actividad economizaye son alrededor de 2.209

establecimientos potenciales que pueden utilizaséovicios.
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Las proyecciones a nivel financiero presentanifiesfavorables, los indicadores
financieros como la Tasa Interna de Retorno TI®, Yalor Presente Neto VPN; muestran
que el proyecto no es viable, es decir no es adeptdado que no esta rentando de lo que el

inversionista desea y ademas no genera valor.
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7. Recomendaciones

Se recomienda reevaluar el nimero de serviciemder en consultoria para que al
momento de seguir con la factibilidad de este misagpuedan obtener mejores resultados

en cuanto a la generacion de valor.

Considerar los aspectos relacionados con el andliisector y el estudio de mercado
como claves en la identificacion de la oportunidadhegocio y en la proyeccion de las
correspondientes cifras y datos de acuerdo a lartanpicia y relevancia que esta tomando el

sector en la economia del pais.

Ajustar permanentemente los aspectos técnicogudrdo a las necesidades derivadas de
la factibilidad y la posible puesta en marcha defileina de consultoria, lo cual permita el
desarrollo correcto y apropiado de los procesa@ggutimientos y la prestacion

de los servicio de consultoria en las condiciateesalidad .

Adoptar un riguroso y responsable manejo finanaiem® permita cumplir de forma
adecuada con las obligaciones contraidas al mondengeguir con la factibilidad, para asi
generar confianza al momento de solicitar los side financiamiento y generar valor para

los socios de la empresa.
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ACTA DE REUNION

Comité o Grupo:

Acta No

Citada por:

Fecha:

Coordinador:

Hora inicio:

Fin:

Secretario:

Lugar:

PARTICIPANTES

No.

Nombre

Cargo

Teléfono

10

11
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12

13

14

PUNTOS DE DISCUSION

DESARROLLO DE LA REUNION
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Observaciones.

CONCLUSIONES

No

Tarea

Responsable

Periodo de

cumplimiento

Observaciones
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