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Resumen

Encanto Nails tiene como objetivo desarrollar un plan de negocio para un establecimiento de
cuidado y embellecimiento de ufias en el municipio de Piedecuesta. El plan de negocio se enfoca en
ofrecer servicios de alta calidad y personalizados en un entorno acogedor y confortable, satisfaciendo
las necesidades y expectativas de los clientes.

El plan de negocio incluye un analisis de mercado, un estudio de la competencia, plan de
marketing y promocidn, un plan de gestién de riesgos, un plan de gestidn financiera y plan de gestién
operativa.

El cual tiene como idea principal ofrecer servicios de cuidado y embellecimiento de ufias de alta
calidad y personalizados, generando una experiencia Unica y satisfactoria para los clientes. Ademas, e
busca crear un entorno de trabajo acogedor y confortable para los empleados, fomentando la

motivaciéon y la productividad.

Palabras clave: plan de negocio, cuidado y embellecimiento de ufias, servicios personalizados,

calidad.
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Abstract

Encanto Nails aims to develop a business plan for a nail care and beautification establishment in
the municipality of Piedecuesta. The business plan focuses on offering high quality and personalized
services in a welcoming and comfortable environment, satisfying the needs and expectations of the
clients.

The business plan includes a market analysis, a study of the competition, a marketing and
promotion plan, a risk management plan, a financial management plan, and an operational
management plan.

The main idea is to offer high quality and personalized nail care and beautification services,
generating a unique and satisfactory experience for clients. In addition, it seeks to create a welcoming

and comfortable work environment for employees, fostering motivation and productivity.

Keywords: business plan, nail care and beautification, high quality, personalized.
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Introduccion

El mercado de las ufias esta experimentando un crecimiento significativo. Segin un informe, el
tamafio del mercado mundial de productos para uiias se valoré en USD 2,74 mil millones en 2024 y se
proyecta que alcance los USD 3,89 mil millones para 2032, con una tasa de crecimiento anual compuesta
(CAGR) del 4,50% durante el periodo de prondstico de 2025 a 2032. (La Republica, 2021).

La industria de la belleza esta en constante aumento y el mercado de servicios de ufias ain mas
como ya se pudo evidenciar, sin embargo, la competencia en este mercado es alta y las empresas deben
encontrar formas de diferenciar y satisfacer las necesidades de los clientes. En este contexto, la
presente investigacién busca analizar la relacién entre calidad del servicio, la satisfaccion del cliente y la
rentabilidad del negocio. Ademas, se espera que el mercado de servicios de manicura genere ingresos
sustanciales para 2032, con una participacion de mercado del 70,0% (Andlisis de formacion online,
2024).

El negocio de ufias ofrece una oportunidad restable para aquellos que buscan aprovechar este
crecimiento. La rentabilidad del negocio se puede medir a través de la generacion de ingresos
sustanciales, la creacion de empleo y la satisfaccion del cliente. Sin embargo, la competencia en este
mercado es alta y las empresas debe encontrar la forma de diferenciar y satisfacer las necesidades de
sus clientes.

En este plan de negocios, se presentara un andlisis detallado del mercado y la competencia, asi
como un presupuesto del plan de negocio y estrategias de marketing para Encanto Nails, segln
Mintzberg (1987) la estrategia es un patrén de decisiones que se toma para alcanzar los objetivos de la
organizacion. En este sentido, nuestro objetivo es desarrollar una estrategia efectiva que nos permita
alcanzar los objetivos y llegar a establecer como lider en el mercado del cuidado y embellecimiento de

las ufias.
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CAPIiTULO I. Generalidades

1 Identificacion del modelo de negocio

1.1 Situacion encontrada

La investigacidn realizada en el sector de la belleza y el bienestar en Piedecuesta revelo una
serie de oportunidades y desafios que deben ser abordados para crear un plan de negocio exitoso.
Se lograron detectar las siguientes oportunidades y desafios.

e Demanda en los servicios de belleza y bienestar, especialmente entre mujeres jovenes y
adultas. Segun un informe (Cdmara de Comercio de Bucaramanga, 2020). La demanda
de servicios de belleza y cuidado personal ha aumentado en los ultimos afios, lo que
presenta una oportunidad para negocios como Encanto Nails.

e Lacompetencia en el mercado de la belleza, un reporte del (El Tiempo, 2020). Santander
mas apropiado Bucaramanga cuenta con una gran cantidad de establecimientos de SPA
de uiias como salones de belleza a su vez. Lo que representa una competencia para
Encanto Nails.

e Interés por la innovacidn y la tecnologia, la ciudad de Bucaramanga ha demostrado un
interés creciente por la innovacién y la tecnologia, lo que podria llegar hacer una
oportunidad para el centro de spa Encanto Nails para incorporar las tecnologias y
técnicas innovadoras en los servicios (La Republica, 2020).

e Seencontrd a su vez un crecimiento demografico y econémico en Piedecuesta (Alcaldia
de Piedecuesta, 2020). En los ultimos afios. Lo que representa una conveniencia para el

plan de negocio de Encanto Nails.
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1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo general
Disefar un plan de negocio para un establecimiento de atencidn a personas para el cuidado,
mantenimiento y embellecimiento de ufias, que ofrezca un servicio de alta calidad y personalizado, en
un entorno acogedor y confortable, que satisfaga la necesidades y expectativas de los clientes.
1.2.2 Objetivos especificos
e Desarrollar el estudio de mercado para la creacion de una empresa que preste los
servicios de embellecimiento y cuidado de las uiias en el municipio de Piedecuesta
e Identificar la estructura administrativa y de procesos requerida para la creacion de una
empresa que prestadora de servicios de cuidado y embellecimiento de ufias en el
municipio de Piedecuesta.
e Determinar las necesidades técnicas y de infraestructura para la creacion de la empresa
prestadora del servicio de ufias en el municipio de Piedecuesta.
e Evaluar financieramente el plan de negocio para la creacion de la empresa prestadora

del servicio de cuidado y mantenimiento de ufias en el municipio de Piedecuesta.

1.3 Justificacion

La creacion de la empresa Encanto Nails responde a las necesidades de ofrecer servicios mas
personalizados y de calidad en la atencidn al cliente en Piedecuesta. La investigacidn que se realizd
revela una brecha en el mercado local, donde los clientes buscan experiencias Unicas y memorables en
un entorno acogedor y confortable. Piedecuesta es uno de los 87 municipios del departamento de
Santander, Colombia. De acuerdo con las proyecciones del DANE, en 2024 Piedecuesta tenia 192,193
habitantes: 98,828 mujeres (51.4%) y 93,365 hombres (48.6%). Los habitantes de Piedecuesta

representaban el 8.1% de la poblacidn total de Santander en 2024. (DANE, 2024)
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Segun estudios del departamento administrativo nacional (DANE) la poblacidn de Piedecuesta ha
experimentado un crecimiento, alcanzando un total de 192.193 habitantes. Este aumento demografico
ha generado una mayor demanda de servicios de belleza y cuidado personal en la regién. En particular,
se ha identificado una falta de ambiente acogedor y de servicios personalizados que satisfagan las
necesidades y preferencias de los clientes.

El plan de negocios para Encanto Nails ofrece la oportunidad de innovar y diferenciar en el
mercado, mediante la oferta de servicios Unicos y personalizados, que mejoren la calidad de vida de los
clientes contribuyendo a su bienestar fisico y emocional. Adicional de generar empleo para los
profesionales en manicura y pedicura contribuyendo al desarrollo econédmico. Tan solo el afio 2024 se
graduaron en profesionales en belleza 96 mujeres cabeza de hogar que quieren cambiar su entorno de
vida, algunas con ideal de crear su propio negocio y otras buscado ofertas laborales (Danilo Pérez, EL
frente, 2024.)

De acuerdo con la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo de la ANDI, en 2023 las ventas de
estos dos segmentos de la economia en Colombia sumaron mas de USS$5.369 millones, lo que
representd un crecimiento del 11,14% frente al 2022, y cuyo resultado se ubicé por encima de lo
logrado antes de la pandemia, dado que en 2019 se habian facturado alrededor de US$5.207 millones.
(ANDI, 2024), el arreglo y cuidado de ufias entra en este segmento por eso se estima un crecimiento
anual del 8% para los siguientes cinco afios.

Se ven reflejadas brechas en financiamiento, Se estima que alrededor de una de cada tres
mujeres enfrenta restricciones para acceder a financiamiento. Por el lado de |a oferta, esta brecha se ve
aumentada por la exigencia de altos colaterales, que es significativamente mayor frente a la de las
empresas dirigidas por hombres. (Revista-Coyuntura-Pyme-No-70, 2023) Un tercio de las mujeres
enfrentan dificultades para acceder a un financiamiento y se requieren de colaterales mds altos que

para las empresas que son manejadas por mujeres. Muchas de ellas prefieren financiarse con recursos



21

propios o de familiares antes que acudir a intermediarios financieros formales. Las mujeres enfrentan
discriminacion y estereotipos que limitan su participacion en la economia, basta con ver la baja
participacion en los en puestos de decision y liderazgo en las empresas.

En justificacion, el proyecto Encanto Nails se contextualiza por la demanda creciente del servicio
de cuidado, embellecimiento y bienestar de las ufias, la falta de opciones de alta calidad en el mercado
local, la oportunidad de innovar, la generaciéon de empleo y la mejora de la calidad de vida de los

clientes.

1.4 Marco Referencial
1.4.1 Marco tedrico

El plan de negocio se basara en las teorias de marketing, emprendimiento y la teoria de la
gestidn del personal esto nos lleva a encontrar que.

Segun el marketing se enfoca en la creacién de valor para el cliente y la satisfaccién de sus
necesidades. Segun Kotler (2017), "el marketing es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion,
pricing, promocién y distribucién de ideas, productos y servicios para crear intercambios que satisfagan
los objetivos de las partes involucradas. Es entender las necesidades de los clientes y encontrar la forma
de satisfacerlas. Por ejemplo, si ellas estan buscando relajacion y reducir el estrés. Se puede ofrecer los
servicios de manicura y pedicura que incluyan estas técnicas. Haciendo diferencia con la competencia ya
sea a través de la calidad de los servicios o la variedad de productos que se ofrezcan.

El plan de negocios Encanto Nails se basa en las creencias de que el emprendimiento es un
proceso de descubrimiento y explotacién de oportunidades de negocio, como los sostiene la teoria de la
Creacion de Empresas (Kirzner, 1973). En este sentido, el plan de negocio busca identificar y aprovechar
oportunidades en el mercado de la belleza y el cuidado personal que otros no ven. Ademas, el plan se

enfoca en innovacién y la creacidn, siguiendo la teoria del emprendedor como innovador de Schumpeter



22

(1934). Esto refleja en la oferta de servicios personalizados y de alta calidad que busca satisfacer las
necesidades y preferencias de los clientes. La satisfaccion de los clientes es un aspecto fundamental del
plan de negocios, ya que busca crear valor para los clientes y satisfacer las necesidades, como sostiene
Oliver (1997). Para lograr esto, el plan se enfocara en la creacién de un ambiente acogedor y relajante
que supere las expectativas de los clientes.

En cuanto a la gestidn del personal, se basa en la hipétesis de motivacion de Herzberg (1959),
gue sostiene que las personas estdan motivadas por dos tipos de factores. Los factores de higiene y los
factores de motivacion. En este sentido, el plan de negocio busca crear un ambiente de trabajo que sea
comodo y seguro para los empleados y que también les brinde oportunidades para crecer y
desarrollarse profesionalmente. El plan de negocio se basa en la creencia de que el emprendimiento es
un proceso de descubrimiento y explotacion de oportunidades de negocio y que la innovacion, la

creatividad y las satisfaccion del cliente son fundamentales para el éxito del negocio.

1.4.2 Marco conceptual (Cuando sea pertinente)

Segun el informe GEM (Global Entrepreneurship Monitor), un emprendedor es una persona que
crea una nueva empresa 0 negocio, asume riesgos y responsabilidades para llevar a cabo su idea
empresarial. Busca oportunidades de crecimiento y desarrollo para su empresa. (Cordero et al., 2019)

El informe GEM también nos dice que la Innovacion se define como la creacién de nuevos
productos, servicios o procesos que satisfagan necesidades del mercado, la mejora de productos,
servicios o procesos existentes para aumentar su eficiencia o efectividad. La adopcidn de nuevas
tecnologias o métodos para mejorar la competitividad de la empresa. (Cordero et al., 2019)

En Colombia segln el reporte GEM, los empresarios estan categorizados como aceptacién sociocultural,
empresas intencionales y empresas potenciales, donde podriamos ubicarnos en el en la categoria de

emprendedor potencial. Esta la idea de montar empresa, pero no se ha decidido hacerse realidad.
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Aceptacion sociocultural hacia la creacidon de empresa, se refiere a la percepcién que tiene la sociedad
sobre la creacién de empresas y emprendimientos. Incluye la actitud hacia el riesgo, ha innovaciény la
iniciativa empresarial. Un entorno sociocultural favorable puede motivar a las personas a crear
empresas. (Varela Villegas et al., 2020)

Empresas intencionales, hace referencia a las empresas que estan en proceso de creacidn, es decir, las
personas que han tomado la decisidn de crear una empresa y estan trabajando en ella. Incluye a las
personas que han identificado una oportunidad de negocio y estdn desarrollando un plan de negocios.
La empresas intencionales pueden se influenciadas por factores como la financiacidn, la mentoria y el
acceso de recursos. (Varela Villegas et al., 2020)

Empresa potenciales, son las empresas que tiene el potencial crearse, pero aun no existen. Incluye a las
personas que tiene la intencién de crear empresa, pero ain no han tomado la decision final. Las
empresas potenciales pueden ser influenciadas por factores como educacién, experiencia laboral y el

acceso de recursos. (Varela Villegas et al., 2020)

1.4.3 Marco legal

El marco legal es un aspecto fundamental para el desarrollo de cualquier negocio, ya que
establece normas y regulaciones que deben ser cumplidas para operar de manera legitima y ética. En el
caso para Encanto Nails, es importante considerar las leyes y regulaciones que rigen en el sector de la
belleza y el cuidado personal en Colombia, asi como las normas de salud y seguridad que deben ser
cumplidas para proteger a los clientes y empleados. En este sentido, el presente marco legal tabla #1
busca proporcionar una visidn general de las normas y regulaciones que son relevantes para el negocio
de Encanto Nails y que deben ser consideradas para garantizar el cumplimiento de la ley y la proteccién
de los intereses de los clientes y empleados.

Tabla 1 Leyes y normativas para la creacién de un centro de SPA de uiias



Ley/Normativa
Ley 1258 de 2008

Ley 2069 de 2020(ley de emprendimiento)

Ley 527 de 1999

Ley 1581 2012

Ley 2125 de 2021

Resolucidon 1446 de 2013

Resolucidon 2674 de 2013

Decreto 3518 de 2009

Ley 1751 de 2015
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Descripcion
La sociedad por Acciones simplificadas (SAS) tipo
de sociedad empresarial que se caracteriza por
tener un capital dividido en acciones.
(secretaria del senado, 2008)

Busca promover y fortalecer los
emprendimientos en Colombia, incluye
incentivos fiscales, acceso a lineas de crédito,
capacitacion gratuita y simplificacién de tramites.
(Funcidn publica, 2020)

Regula el comercio electrénico en Colombia.
Establece la validez juridica de las transacciones
digitales y los mensajes de datos.
(Funcidn publica, 1999)

Define el régimen de proteccion de datos
personales. Obliga a la empresa a garantizar la
seguridad de la informacion de sus clientes y a
solicitar autorizacién para tratamientos de datos
(Funcidn publica, 2012)

Por medio del cual se establece incentivos para la
creacion, formalizacion y fortalecimiento de las
micros, pequefias y medianas empresas lideradas
por mujeres y se dictan otras disposiciones.
(Funcidn publica, 2021)

Establece los requisitos para habilitacion y
funcionamiento de los establecimientos de salud,
incluyendo los salones de uias.
(Ministerio de salud y proteccién social, 2013)
Establece requisitos para la higiene y la limpieza
de los establecimientos de salud, incluyendo los
salones de belleza.

(Ministerio de salud y proteccién social, 2013)
Este decreto establece las normas para la
seguridad y la salud en el trabajo en los
establecimientos en salud, incluyendo los salones
de ufias
(Ministerio de salud y proteccién social, 2009)
Esta ley define los determinantes sociales de la
salud y busca garantizar el derecho a la salud en
todos los ciudadanos, incluyendo la salud en los
lugares de trabajo como salones de ufias.
(Funcidn publica, 2015)

Nota: elaboracién propia, basado en normas y leyes del pais.
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1.5 Concepto de negocio
1.5.1 Descripcion de la idea de negocios segun modelo Canvas

1.5.1.1 Segmento de clientes

Segun las proyecciones del DANE cuenta con 192,193 habitantes: 98,828 mujeres (51.4%) y
93,365 hombres (48.6%) en el 2024

En Colombia, de acuerdo con el Cddigo de la Infancia y la Adolescencia, los adolescentes son las
personas que tienen de 12 a 17 ainos. En 2024 Piedecuesta tenia 16,797 adolescentes: 8,212 mujeres
(48.9%) y 8,585 hombres (51.1%). Los adolescentes representaban el 8.7% de la poblacidn total de
Piedecuesta en 2024. De acuerdo con las proyecciones del DANE, en 2024 Piedecuesta tenia 143,796
personas mayores de 18 afios: 75,289 mujeres (52.4%) y 68,507 hombres (47.6%). Los mayores de edad
representaban el 74.8% de la poblacion de Piedecuesta en 2024. (DANE, 2024.)

Encanto Nails se enfocara en un nicho especifico del mercado que incluye a mujeres y hombres
en las edades entre 15 a 55 afios (106.760), residentes en el municipio de Piedecuesta, el cual fue
segmentado en tres categorias. La primera son jovenes (hombres y mujeres) en edades de 15 a 17 afios,

mujeres en edades de 18 a 55 afios y los hombres en edades de 18 a 55 afios (DANE, 2024).

1.5.1.2 Propuesta de valor

1.5.1.2.1 Valor agregado de la idea de negocios.

En Encanto Nails se comprometera a brindar una experiencia personalizada y relajante, donde
cada cliente se sienta valorado y atendido con dedicacidn, el objetivo es hacer que se sientan en casa,
mientras los expertos profesionales en ufias les ofrecen tratamientos de calidad y disefios innovadores.

Ademads de contar con facilidades de pago.
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15122 Descripcion general de atributos fisicos, funcionales y psicoldgicos del producto
(bien o servicio).

Atributo fisico:

Instalaciones acogedoras, llamativas y cdmodas, con una sala de espera amplia con wifiy TV

Variedad de estilo:

Se contara con capacitacidén continua para conocer diferentes técnicas y estilos que salgan al
mercado, personas profesionales en manualidad a la hora de trabajar pinceles.

Facilidad de pago:

Se dispondra de medios de pago fisicos, electrénicos y digitales, optando por la modalidad que
mas les facilite.

Atributo psicolégico

Confianza y seguridad:

Cada persona que llegue podra sentirse en un lugar de paz y tranquilidad, ademas de sentirse
confiando de que este en un lugar con profesionales en el tema y que serd muy baja la probabilidad de
desagrado. Con las técnicas y disefios que se realicen podran salir seguros de si mismo y con una

autoestima mas alta.

1.5.1.3 Canales de comunicacion, distribucién y venta

Canales de comunicacion: Encanto Nails contard con un plan de mercadeo se pude evidenciar
en el capito estrategias del mercado en la tabla 6, donde su fuerte se enfocara en fortalecer el
marketing digital, para atraer a su publico objetivo y generar intereses en sus servicios. También se

contara con la publicidad fisica llevandola de punto a punto.
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Canales de distribucidn: el canal sera netamente fisico donde se atendera el cliente final en el
municipio de Piedecuesta.

Canales de venta: el principal canal serd en el punto fisico cuando se termine el servicio vendido
en los diferentes métodos de pago. Se utilizardn los mensajes internos via celular o computador, para la
reservacion de agenda y asesoramiento de los clientes.

1.5.1.4 Relacionamiento con el cliente

Encanto Nails quiere llegar tener un relacionamiento cercano y personalizado con sus clientes a
través de las siguientes estrategias.

Atencidn personalizada: nos esforzaremos en conocer las necesidades y preferencias de cada
cliente para ofrecerle una experiencia personalizad

Calidad y experiencia: nos comprometeremos a brindar servicios de alta calidad y utilizar
productos de alta categoria.

Comunicacidn efectiva: nos esforzaremos por mantener una comunicacion clara y transparente
con nuestros clientes, escuchando sus comentarios y sugerencias.

Respeto y cortesia: nos comprometeremos a tratar a nuestros clientes con respeto y cortesia en
todo momento.

Seguimiento: los técnicos que trabajen con nosotros y la propietaria se encargaran de realizar
un seguimiento con los clientes para asegurase de que los clientes queden satisfechos con el servicio.

1.5.1.5 Recursos claves requeridos

e Recurso Humano: se puede ver en el organigrama Figura 5

Técnico en belleza(manicurista): la persona encargada de realizar las diferentes técnicas.

Recepcionista: atender los clientes y gestionar reservas

Gerente: supervisar el funcionamiento del negocio y toma de decisiones estratégicas

Contador: llevara a cargo la contabilidad y rentabilidad del establecimiento
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Auxiliar de servicios generales: se encara de la limpieza y orden del establecimiento
e Recurso fisico:

Local comercial: lugar de atencidn al cliente.

Equipo y mobiliario: sillas, mesas, [dmparas para un ambiente acogedor y funcional.

Productos y materiales: los insumos que se vayan a utilizar en los diferentes servicios ofertados.

e Recurso financiero:

Inversidn inicial: para cubrir los gastos iniciales del negocio, como alquiler, compra de equipos,
mobiliario, insumos y herramientas de trabajo.

Flujo de caja: para cubrir los gastos mensuales, como sueldos, productos y materiales.

e Recurso tecnoldgico:

Sistema de gestion: para gestionar las reservas, los servicios y los productos, para iniciar se
realizard con servicios ofimaticos de Excel.

Redes sociales: para promocionar el negocio y conectarse con los clientes.

Agendamiento: se trabajara con Google calender aprovechando de sus beneficios gratuito para
realizar reserva y asignacion de citas.

1.5.1.6 Actividades claves requeridas

e Atencion al cliente:

Recepcion y atencion: el auxiliar administrativo estard en zona de recepcién donde dispondra
de un computador y celular, para realizar reservas, enviar recordatorio de citas, recibir la clientelay le
indicara el profesional que la va a atender.

Consulta y asesoramiento: el técnico de ufias serd el encargado de realizar consulta con los
clientes para determinar las necesidades y preferencias, valorard el estado de sus ufias y asi dar un

diagndstico pertinente para los beneficios de los clientes.



29

Servicio y atencion: El técnico de las uiias sera quien realizard las diferentes técnicas de ufias, la

que el cliente solicite o le convenga para sus uiias.
e Actividad de gestion:

Gestion de reservas: la persona encargada de llevar el sistema de Google calender gestionara
las reservas y programar los servicios.

Gestion de inventario: se realizara un documento en Excel editable donde se consignara los
insumos comprados con su debida fechas de vencimiento y las cantidades en reserva para llevar un
caculo exacto de los productos existentes, proximos agotar o vencer.

Gestion de personal: se realizard un estudio de hojas de vida con experiencia y habilidades en
cada una de las técnicas que se vayan a ofrecer. Se llevara a cabo un agendamiento para capacitar al
personal ya sea en técnicas de ufias o reforzamiento en atencidn al cliente.

e Actividad de marketing y promocion:

Publicidad: se realizard publicidad en todas las redes sociales o las mas frecuentadas por el
publico, como también ser utilizara los medios fisicos para ser entregados en locales donde vendad
cosmeéticos o tiendas de ropa, centros comerciales. Que sean relevantes para las uiias.

Eventos y promociones: se tendrd en cuenta las fechas importantes en el afio para programar
promociones y eventos que pueda ser Util para la fidelizacidn de clientela como también para las
ganancias de la empresa

e Actividad de operacidn:
Limpieza y mantenimiento: se tendrd un establecimiento organizado, limpién con aroma

agradable, que de todo el gusto de verlo y querer entrar.

Gestion de equipo y herramientas: se contara con las herramientas y equipo necesarios para los

para cada una de las técnicas de ufias que se vayan a ofrecer.
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Seguridad y salud: se dispondra de camara de vigilancia para la seguridad de los trabajadores
como de los clientes que se encuentren en el lugar, los trabajadores contaran con su seguridad social y
riesgos profesionales para garantizar una atencidn pertinente ante cualquier emergencia.

e Actividad de finanzas:

Gestion de cobro y pagos: el auxiliar administrativo realizara la gestidn de los cobros, como el
mismo recibird los pagos de los servicios realizados.

Gestion de gastos: se llevara a cabo un cronograma de los gastos que vayan generando en el
saldn, ejemplo servicios publicos, proveedores.

Andlisis financiero: realizar el andlisis financiero como balances, estados de resultados como se
puede visualizar en el capitulo financiero del documento, para evaluar el desempefio del salon de

belleza.

1.5.1.7 Socios claves requeridos para generar redes con otros de iguales condiciones o
alianzas con otros para fortalecer el negocio

Encanto Nails necesita y espera llegar a tener los siguientes socios claves.

Proveedores:

e Distribuidores de productos de belleza: como Masglo que es un proveedor de todos los
insumos necesarios para las ufias desde esmaltes hasta herramientas para uso de
limpieza y disefio de las ufias, ademas cuenta con una linea vegana que seria fantastico
probar para las clientas que optan por cuidar mas de su salud. Asi podriamos obtener

productos de alta calidad y precios competitivos. (Forbes, 2024)

Asociaciones y organizaciones:
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e Con el apoyo de la Cdmara de Comercio de Bucaramanga con los diferentes talleres o
charlas de fortalecimiento en la creaciéon de empresa. Anualmente y en el trascurso del
afo realizan diferentes eventos con el propédsito de ayudar los empresarios y futuros
empresarios en la creacién o innovacion de sus servicios y productos. (Cdmara de
Comercio de Bucaramanga, 2025)

e Asistir y pertenecer anualmente al exponails Medellin: este es un evento que se realiza
anualmente para aprender, ofrecer y fortalecer el negocio de las uias (exponails
Medellin, 2025)

e Alianzas o unién con empresas del sector de Piedecuesta como accesorios o salones de
belleza para trabajar en conjunto en los dias feriados para realizar promociones o ventas
en combos.

Socios y aliados

e Socios inversionistas: a futuro Encanto Nails espera contar con inversion de futuros
socios, para la ampliacidn o adaptacion de una nueva sede.

e aliados a futuro: se puede pensar en dar en alquiler una parte del local para una persona
que trabaje temas relacionados con la belleza, como peluqueria, masajes, limpiezas

faciales.

1.5.1.8 Identificacion de ingresos claves de la idea de negocios

Ingreso por servicio de ufias:

La tabla 2 detalla los servicios de uias que se ofreceran en Encanto Nails, junto con su
respectivo precio que se podran observar en la tabla #8, #9, #10 y #11 y las descripciones. Esta table

permite entender la variedad de opciones disponibles para los clientes y como cada servicio contribuye
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a la generacién de ingresos para el negocio. Cada una son técnicas que se diferencias por los productos
gue se usan como el proceso de secado. a su vez se va a adicionar un valor por los masajes o
exfoliaciones que se van a realizar en cada servicio.

Tabla 2 servicios que se ofreceran en Encanto Nails
Servicio Incluye
Técnica tradicionales Limpieza
En manos y pies o separado
Escoger color de esmalte y disefio
Esmalte de secado rapido
Técnica Acrilicas Limpieza solo manos
Retiro de material anterior
Escoger color de esmalte y disefio
Montaje con sus debidos accesorios basados en acrilicos.
Técnica press on Limpieza de ufias en las manos
Retiro de material anterior
Se escoge disefio y colores
Para esta técnica se usas plantillas con forma de uifa como
anteriormente se conocia como ufas postizas, pero son
mejor elaboradas y el material no es perceptible.
Técnica semipermanente Limpieza de manos o pies
Se escoge el disefio y color
Retiro de material si lo hay
Se usa esmaltes con secado en lampara
Nota: creacidon propia para categorizar los servicios ofrecidos

1.5.1.9 Identificacion de costos claves de la idea de negocios
Costos fijos:
- Servicios publicos: costos mensuales en luz, agua, gas internet y telefonia para los
servicios esenciales para el funcionamiento del local.
- Alquiler del local: costos mensual o anual por el arriendo del local donde se ubicara el
negocio.
- Equipo y mobiliario: costo de compra o alquiler de equipo y mobiliario necesario para el
funcionamiento del negocio.
- Seguros: costo de seguro para proteger el negocio contra riesgos, esto se evalta con

una entidad prestadora se servicios de seguros todo riesgos para empresas Pyme, donde
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se basan en el valor del contrato del arrendamiento, que porcentaje desea cubrir y los
materiales que se desean sean protegidos.
Costos variables:
- Productos y materiales: costos de materiales y productos necesarios para prestacion de
servicios de uias
- Mano de obra: costo de contratacion y capacitacién de personal para la prestacién de
servicio de ufas
- Publicidad y marketing: costo de promocionar el negocio.
Costos de operacion:
- Mantenimiento y reparacién: costo de mantenimiento y reparacion de equipos y
mobiliarios,

- Suministro y materiales de oficina: necesarios para la administracion del negocio.

1.5.2 Lienzo Canvas: resumen grdfico de la idea de negocios
En | atabla #3 el lienzo canvas, presenta una visidn integral para un establecimiento de ufias

para el cuidado y embellecimietno de ellas, que busca satisfacer la necesidad y expectativas de los
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clientes, presentando un plan de negocio innovador para la industria del cuidado de las ufias en el

municipio de Piedecuesta.

Tabla 3 Modelo canvas

PROBLEMA

El problema
encontrado en los
spas de uias en los

ultimos tiempos es la
falta de una lugar
seguro, confiable y
agradable, que los
clientes se puedan
sentir bien se
identifiqueny
encentren su
personalidad a través
de las ufias.

SOLUCION

Un lugar que sea
llamativo, acogedor y
tranquilo en un punto

estratégico

METRICAS CLAVES
Ingresos
Retencion de clientes
Operacion y eficiencia
Marketing y redes
sociales.
Satisfaccion de cliente

PROPUESTA VALOR

En Encanto Nails,
creemos que la
belleza va mas alla de
lo superficial, el en
foque en la salud y
bienestar de las ufias,
combinando con la
experiencia en
técnicas innovadoras,
les brindara un
resultado duradero y
radiante. Ademas de
un ambiente
acogedor, comodo y
tranquilo.

VENTAJA
COMPETITIVA
Personal capacitado
Espacios comodos
Atencion
personalizada
Técnicas innovadoras,
tecnologias en
aparatos de masajes.
CANALES
Sera promocionado
en el mercado digital.
La confiable voz a voz
Participacidn en
eventos
Actividades
comunitarias
Relacionamiento con
las comunidades de la
zona

SEGMENTO DE
CLIENTE
Se beneficiara nifios,
jovenes y adultos.
En la atencién de
nifios sera un personal
carismatico en un
ambiente seguroy
agradale a su vista con
la técnica mas
conveniente para
ellos.

En los jovenes se
tendra en cuenta las
tendencias en
temporada para ser
aplicada en ellos
En los adultos unas
técnicas sobrias con
colores adecuados, un
ambiente relajante
con musica suave y
amena.

DISENO DEL PLAN DE NEGOCIO
Contar con una instalacidon y ambiente elegante con una
iluminacion calidad y relajante a la vez, innovacién de
disefios de ufias con asesoria y diagnostico de ellas.
Con una productividad y eficiencia basado con reservas de
citas, para que sea mas agil su atencidn, con un equipo de
trabajo experimentado y capacitado

1.5.3 Poblacion

RETRIBUCION
Financiero:

Ingresos por servicios de manicura y pedicura.
Incremento en la clientela y fidelizacién.
No financieros:

Satisfaccion del cliente.

La poblacién representa el grupo completo de personas que Encanto Nails considera como su

mercado potencial, en este caso la poblacion estaria conformada por, mujeres y hombres entre 15 a 55

afios en el municipio de Piedecuesta. Sobre todo, aquellas personas que valoran y usan los servicios de

manicura y pedicura.

Poblacién 106.760 dato del (DANE, 2024) para el municipio de Piedecuesta
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1.5.4 Muestra

Para llevar a cabo la investigacion y obtener datos precisos y representativos de la poblacién
objetivo, se requiere seleccionar una muestra que sea lo suficientemente grande y diversa para reflejar
la caracteristicas de la poblacién en general. En este sentido, la presente seccién describe el proceso de
muestreo utilizado para seleccionar la muestra que se utilizara para la investigacion. Se detalla los
criterios de seleccion, el tamafio de la muestra y la técnica de muestra utilizada, con el objetivo de
garantizar la validez y la confiabilidad de resultados. Se realizé una suma de la poblacidn entre hombres
y mujeres en las edades de 15 a 55 ainos la cual da como resultado 106.760 personas, se toma un
margen de error del 10% y un nivel de confianza del 90%.

Se relaciona férmula utilizada para la toma de la muestra.

FORMULA: tamafio muestra= Z2*(p)*(1-p) /c2

Donde

Z=nivel de confianza (95% 0 99%)

C=margen de error (0.4 - +-4)

Los numeros y porcentajes establecidos para la toma de la muestra

Se determina la poblacién 106.760

Nivel de confianza: 90%

Margen de error: 10%

Muestra: 69

La muestra seleccionada para la investigacién estuvo compuesta por 69 personas, quienes van a
ser encuestados para recolectar la informacidn sobre sus habitos y preferencias en relacién con los
servicios de belleza y cuidado de las uiias. La muestra fue seleccionada de manera aleatoria y se busca

gue sea representativa de la poblacidn objetivo.



36

1.5.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacién

Para obtener datos relevantes y especificos sobre las necesidades y preferencias del publico
objetivo para Encanto Nails, se opta por una encuesta. Esta técnica es adecuada para recolectar
informacidn directa, cuantificable de un grupo amplio de personas, permitiendo una visidn clara de las
necesidades de los clientes potenciales para la empresa. Se realiza un cuestionario de preguntas
cerradas y abiertas. Este fue disefiado para obtener informacién cuantitativa y cualitativa, llegando asi a
medir las preferencias, opiniones y percepciones de los clientes. El cuestionario se aplicé a 68 personas,

seleccionadas del muestreo con un total de 52 preguntas.

1.6 Alcances y limitaciones

Los alcance de la presente investigacion se centra en la recopilacién de informacidn sobre las
necesidades y preferencias de los barrios de los clientes potenciales de Encanto Nails e los barrios de
Piedecuesta, mediante la entrevista y una muestra de 69 personas entre 15 a 55 afos, de ambos sexos.
Sin embargo, es importante destacar que la investigacién tiene algunas limitaciones, como la falta de
representatividad de la poblacién mayor de 55 afios, asi como el posible sesgo en la seleccién de la
muestra, ya que se enfocd en los barrios de Piedecuesta y no se considerd otras zonas de la ciudad.
Ademds, la investigacidon no contemplo la opinidén de personas con discapacidad o de otros grupos
especificos que podria tener necesidades y preferencias diferentes. Por lo tanto, los resultados de la

investigacion deben ser interpretados con cautela y considerar las limitaciones mencionadas.
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CAPITULO Il Modulo de Mercado
2 Maddulo de mercado

2.1 Investigacion de mercado

caracterizacién del sector, para determinar la viabilidad de un proyecto es necesario analizar los
diferentes aspectos que inciden de forma directa o indirecta en su desarrollo. Actualmente la
cosmetologia de nueva generacidn elabora formulas muy precisa y activas que consiguen solucionar las
alteraciones de las uias a nivel de textura, crecimiento y color.

Colombia es uno de los paises de mas rdpido crecimiento en la industria cosmética de América
Latina debido al creciente interés de los consumidores por los productos cosméticos de color. Segun
datos de la Asociacidon Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI), Colombia ocupa el cuarto lugar en
ventas de productos de maquillaje y cosméticos en América Latina. La mejora de la calidad de vida, los
efectos positivos de la belleza y el cuidado personal en la autoestima y la interaccion social, y el cambio
gradual de los consumidores hacia marcas de cosméticos premium y de lujo son algunos de los factores
que probablemente impulsaran el crecimiento del mercado durante el periodo previsto. 9(Mordor
Intelligence, 2024). Los esmaltes son catalogados como cosméticos y son uno de los productos mas
vendidos individual como por mayor.

Unas manos y pies bien cuidadas son la carta de presentacion de la mujer y el hombre moderno
que trabaja, socializa y desea verse bien todo momento. Esta necesidad ha dado paso a un negocio
altamente redituable que pude alcanzar utilidades superiores al 100% aseguran empresario de la

materia.

2.1.1 Anadlisis del mercado



Tabla 4 Encuesta para publico objetivo

PREGUNTA
1. Edad
2. Genero

3. Ocupacion

4. Nivel de ingresos

5. Nivel educativo

6. ¢En municipio de
Santander vive?
7. ¢En qué municipio de
Santander trabaja?
8. ¢Barrio o localidad
donde vive?
9. ¢Conoce centro de
spa de ufas?
10. ¢Ha visitado otros
centros de spa de
ufas en el pasado?
11. ¢Qué aspecto de la
calidad del servicio te
impresioné mas en
esos spas? (Puedes
elegir mas de una
opcion)

12. ¢Qué cualidad del
personal te parecid
destacable?

13. ¢Qué servicio o
detalle especifico te
sorprendio y te hizo

volver?

14. ¢Qué servicio o
detalle especifico no
te gusto e hizo que

no volvieras?

RESPUESTA
Menos de 18 afios
18 a 25 afios
26 a 35 anos
36 a 45 ainos
Mas de 45 afios
Femenino
Masculino
Otro
Estudiante
Profesional independiente
Empleado/a
Menos de $1.000.000
$1.000.000 - $3.000.000
Mas de $3.000.000
Basica primaria
Secundaria
Técnico - Tecndlogo
Profesional
Piedecuesta
Otro
Piedecuesta
Otro
Todas las respuestas fueron
barrios de Piedecuesta
Si
No
Si
No

Comodidad y disefio del
mobiliario
Limpieza y organizacion
Ambiente
relajante (iluminacion,
musica, aromas
Tecnologia moderna
(ldmparas LED, equipos
avanzados
Amabilidad y trato cordial
Profesionalismo y
experiencia
Capacidad para entender las
necesidades
Las experiencias mas vistas
son: calidad, experiencia, el
personal.

Falta de ventilacion
La demora
Limpieza
Servicios
Fueron las respuestas mas
vistas
Efectivo

CANTIDAD DE PERSONAS
9
13
26
11
10
55
13
1
21
12
36
17
40
10
0
31
18
20
68
1
49
16
69

55

14

58

11

32

42

37

11

23

26

18

66

62

31

PORCENTAIJE
13%
19%
38%
16%
14%
80%
19%

1%
30%
17%
52%
25%
60%
10%

0%
45%
26%
29%
99%

1%
75%
25%
99%

80%

20%

84%

16%

26%

34%

30%

9%

34%

39%

27%

80%

75%

33%

38



15. ¢Qué medios de pago
utilizas con mas
frecuencia?

16. ¢Si prefieres pagos
digitales, équé
aplicaciones o

plataformas utilizas?
17. ¢éQué tan importante
es para ti la facilidad
y rapidez al momento
de pagar?
18. ¢Qué disefios o
estilos prefieres en
los esmaltes o
decoraciones de
unas?

19. ¢Qué tan importante
es para ti la marca de
los productos que
compras?

20. ¢Qué productos te
gustaria que
estuvieran
disponibles en el spa?
(Puedes elegir mas de
una opcion)
21. ¢Qué servicios
adicionales te
interesarian?

22. ¢(Te gustaria que el
spa ofreciera
paquetes
personalizados (por
ejemplo, manicure
con masaje o
exfoliacién)

23. ¢Estarias
interesado/a en kits
de regalo (paquetes

de productos y
servicios)?

24. ¢Te gustaria
participar en eventos
exclusivos del spa
(por ejemplo, dias de
Sspa para grupos o
promociones
tematicas)?

Tarjeta de crédito
Tarjeta debito
Transferencias bancarias
Pagos digitales (ejemplo:
Nequi, Daviplata, u otras
aplicaciones)

Otro
Nequi
Daviplata
PayPal

Muy importante
Importarteme
Poco importante
No es importante
Colores cldsicos y neutros
Colores clasicos y neutros
Brillos y efectos especiales
(efecto brillo, cromo, etc.
Decoraciones temdticas o de
temporada
Muy importante
Importante, pero no
decisivo
No es importante, mientras
sea de buena calidad
Cremas hidratantes para
manos y pies
Aceites esenciales o
aromaterapia
Kits de manicura y pedicura
para uso en casa
Masajes de manos o pies
Exfoliaciones para manos o
pies
Tratamientos de parafina
Disefio personalizado de
uias (arte Unico)
Si, me encantaria
No, prefiero servicios
individuales
Depende del precio y la
oferta

Si, seria una buena opcién

No, no me interesa
Dependeria del costo
Si, me pareceria interesante
No, prefiero visitas
individuales

50

35
30

34
11
17

31
25

12

44

28

22

36
17

45

16

54

53
14

8%

5%

8%
25%

93%
7%

52%
45%
2%
0%
50%
16%
25%

9%

46%
37%

17%

47%

30%

23%

53%
25%

9%
13%

66%
10%

24%

79%

9%
12%
79%
21%
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25. ¢Qué tipo de eventos
le gustaria que
hubiera en el centro
de spa de uias?
26. ¢Qué otros productos
0 servicios crees que
deberiamos agregar?
27. ¢éQué tan importante
es paratila
comodidad de las
sillas y muebles en un
spa de uhas?
28. ¢Qué tipo de
ambiente prefieres
durante tu servicio en
el spa?
29. ¢Qué estilo de diseio
prefieres en un spa
de ufas?

30. ¢Qué tan importante
es para tila
percepcion de
limpieza en las
instalaciones?
31. ¢En qué tipo de zona
prefieres que esté
ubicado el spa?
32. ¢Qué tan importante
es para ti que el spa
esté cerca de medios
de transporte
publico?
33. ¢Prefieres un spa con
facilidad de
parqueadero para
vehiculos y motos?
34. Qué tan lejos estas
dispuesto/a viajar
para visitar un spa de
uias?
35. ¢COmo te gustaria
enterarte de nuestras
promociones y
servicios?

36. ¢Si prefieres redes
sociales, écuales
utilizas con mayor
frecuencia?
37. éCon qué frecuencia
te gustaria recibir
informacion o

La mayoria dice que prefiere
la participacion en eventos
de cumpleafios

Un servicio adicional es el
tema de la piel en el rostro

Muy importante
Importante
Poco importante
No es importante

Relajado y silencioso
Con musica de fondo suave
Animado y con mayor
interaccién
Minimalista y moderno
Clasico y elegante
Colorido y alegre
Tematico (por ejemplo,
tropical, vintage, etc.)
Muy importante
Importante
Poco importante
No es importante

Zona residencial
Zona comercial
Centro de la ciudad
Muy importante
Importante
Poco importante
No es importante

Si
no

Menos de 10 minutos
Entre 10 y 20 minutos
Mas de 20 minutos si vale la
pena
Redes sociales (Facebook,
Instagram, etc.
Correo electrénico
Mensajes de texto o
WhatsApp
Recomendaciones de
amigos o conocidos
Otra, cual seria.
Facebook
Instagram
TikTok

Semanal
Quincenal
Mensual

62

60

38
27

21
36
11

13
37
14

48
17

22
28
18
26
34

62

18
33
17

48

11
19

10

20
31

21
23
10

57%
40%
2%
0%

31%
53%
16%

19%

54%

21%
6%

71%
25%
4%
0%

32%
41%
26%
38%
50%
7%
4%

91%
9%

26%
49%
25%

55%

13%
22%

11%

0%
34%
53%
14%

31%
34%
15%
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novedades del spa de
ufas?

38. ¢Estaria dispuesto a
pagar por el servicio
gque mas usa en sus

ufas?

39. ¢Qué tan importante
es para ti el precio al
elegir un servicio en

un spa de uiias?
40. ¢Qué tipo de
promociones
preferirias recibir?

41. ¢Qué tipo de
promocion te atrae
mas?

42. ¢Con qué frecuencia
te gustaria que el spa
ofrezca
promociones?

43. ¢Qué horario
prefieres para recibir
el servicio en el
centro de spa de
uias?

44. ¢{Qué tan importante
es para ti que haya
disponibilidad
inmediata de
productos o
servicios?
45. ¢Qué tan importante
es paratila

Solo para eventos o
promociones especiales
Tradicional (esmaltes sin

lampara) $35.000 a $44.000
Manos y pies
semipermanente (esmaltes
de secado con lampara):
$45.000 a $55.000 solo
manos
Acrilicas (base con acrilico y
secado en lampara):
$65.000 a $75.000 solo
manos

press on (ufia postiza

pegada con pegamento o
presién): $55.000 a $65.000
solo manos
Muy importante
Importante
Poco importante
No es importante
Descuentos directos
Combos de servicios a
precio especial
Programas de fidelidad con
beneficios acumulativos
Descuentos en servicios
individuales (ejemplo: 10%
de descuento en manicure)
Promociones por paquete
(ejemplo: manicure y
pedicure a precio especial)
Programas de fidelidad
(ejemplo: acumula puntos y
obtén servicios gratis)
Sorteos o rifas con premios
relacionados (ejemplo: un
set de esmaltes premium)
Semanales
Quincenales
Mensuales
Fechas especiales (como
aniversarios o dias festivos)
Mafanas (8:00 a.m. - 12:00
p.m.)
Tardes (12:00 p.m. - 6:00
p.m.)
Noches (6:00 p.m. - 9:00
p.m.)
Muy importante
Importante
Poco importante
No es importante

Muy importante
Importante

14

30

18

13

33
29

22

35

11

19

29

18

13
17
26
12
13
34
20

24
37

37
29

21%

44%

26%

19%

10%

49%
43%
7%
1%
32%
51%
16%

28%

43%

26%

2%

19%
25%
38%
18%

19%

51%

30%

35%

54%
10%

54%
43%
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puntualidad en la
atencion?
46. ¢Qué caracteristicas
buscas en un servicio
de arreglo de uiias?
(Puedes elegir mas de
una opcion)

47. ¢Con qué frecuencia
visitas un salon de
belleza para el
arreglo de tus uiias?

48. ¢Qué cualidades
valoras mas en el
personal que brinda
el servicio? (Puedes
elegir mas de una
opcion)
49. ¢Qué tan importante
es paratila
apariencia personal
del personal
(uniformes, limpieza,
etc.)?
50. ¢Qué tecnologias te
gustaria que
implementaramos en
el spa?

51. ¢Te interesaria que
usemos inteligencia
artificial o sistemas

digitales para
personalizar tu
experiencia (como
recomendaciones de
disefios o
tratamientos)?
52. ¢Qué tendencias
tecnoldgicas te
llaman mas la
atencion?

Poco importante
No es importante
Limpieza e higiene
Variedad de disefios
Uso de productos de alta
calidad
Amabilidad del personal
Rapidez en el servicio
Semanal
Quincenal
Mensual
Solo para ocasiones
especiales
Amabilidad y cortesia
Profesionalismo y
experiencia
Paciencia y atencién al
detalle
Rapidez sin afectar la calidad
Muy importante
Importante
Poco importante
No es importante

Reservas en linea a través de
una pagina web o aplicacién
Pagos electrénicos rapidos
(Nequi, Daviplata, QR, etc.)
Pantallas interactivas con
catdlogos de disefos de
ufias
Uso de dispositivos
avanzados para
tratamientos (como
[dmparas LED de ultima
generacion)

Si, me parece interesante
No, prefiero la interaccién
directa con el personal

Depende de como se
implemente

Realidad aumentada para
probar diseios de ufias
antes del servicio
Seguimiento digital de citas
y servicios anteriores
Uso de dispositivos
inteligentes para cuidado de
ufias en casa

48
33
39

39
13

22
32
10

46
41

35

14

27
39

25

17

22

49
11

32

24

18

2%
0%
28%
19%
23%
23%
8%
6%
32%
47%
15%

34%
30%

26%
10%
40%
57%
2%
0%
37%

25%

32%

6%

72%

16%

12%

47%

35%

18%
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Analisis demografico
En el siguiente analisis se va a realizar un descripcidn de los principales hallazgos encontrados en

la investigacidn realizado bajo una encuesta en linea.

La mayoria de los encuestados tiene entre 26 y 35 afios (38%), seguido de los que tiene entre 18
y 25 afios (19%). El género femenino es el mas representado con un (80%), mientras que el masculino
por un (19%). La mayoria de los encuestados son empleados (52%), seguido de los estudiantes (30%) y
profesionales independientes del (175%)

Anadlisis de ingresos y nivel educativo

La mayoria cuenta con unos ingresos en los niveles de $1.000.00 a $3.000.000 millones (60%). El
nivel de educacién son jévenes estudiantes (45%) seguido de los técnicos o tecnélogos (26%) y los de
educacién profesional con un (29%).

Anadlisis geografico

La mayoria de los encuetados estan ubicados en Piedecuesta con un (99%).

ubicacién y conocimiento de otros centros de spa

los encuestados en su mayoria trabaja en Piedecuesta (75%) y vive en barrios de Piedecuesta
(99%). El 80% de los encuestados conocen algln cetro de spa, lo que sugiere que hay conciencia y un
interés en estos servicios.

Experiencia previa en centro de spa de uias

El 84% de la poblacién de encuestados ha visitado otros centros de spa de uiias en el pasado, lo
qgue quiere decir que hay una demanda y una experiencia previa en estos servicios. Los aspectos que
mds impresionaron a los encuestados en sus experiencias previas fueron la limpieza y organizacién
(34%), ambiente relajante (30%) y la comodidad y disefio del mobiliario (26%)

Cualidades del personal y servicios destacados
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Las cualidades mas destacadas del personal fueron profesionalismo y experiencia (39%), la
amabilidad y trato cordial (34%) y la capacidad para entender necesidades del (27%). El 80% menciono
que la calidad, experiencia y personal fueron los servicios o detalles que los sorprendid y los hicieron
volver a los establecimientos.

Servicios o detalles que no gustaron

El 75% menciono que la falta de ventilacién, la demora la limpieza y los servicios fueron los
aspectos que no les gustaron y les hicieron no volver.

Medios de pago

El 33% de las personas encuestados prefiere pagar en efectivo, mientras que el 25% prefiere
pagos digitales (como Nequi, Daviplata y otros). De las personas que hacen pagos digitales escoge pagar
por la aplicacién de pagos Nequi con un 93%.

Importancia de la facilidad y la rapidez al pagar

El 52% de los encuestados considera que la facilidad y rapidez al pagar son muy importantes,
mientras que el 45% considera que son importante estas caracteristicas.

Disefio o estilos preferidos en esmaltes o decoracién de uiias

La mayoria de los encuestados (50%) prefiere colores clasicos y neutros, mientras que 25%
prefiere brillos y efectos especiales.

Importancia de la marca de los productos

El 46% considera que la marca de los productos es muy importante, mientras que el 37%
considera que es importante pero no decisivo la marca de los productos.

Productos que les gustaria estuvieran disponibles en el spa

Un 47% de los encuestados desea que haya disponibilidad de cremas hidratantes para manosy
pies, mientras que el 30% desea aceites esenciales o aromaterapia.

Servicios adicionales
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El 53% esta interesado en masajes de manos y pies como un servicio adicional, la exfoliacion es
otro de los servicios adicionales que les interesa a los encuestados con un 25%.

Paquetes personalizados

El 66% estaria interesado en paquetes personalizados que combinen diferentes servicios. Solo el
10% prefiere servicios individuales.

Kit de regalos

Un 79% de los encuestados considera lo kits de regalo serian una buena opcion. Solo el 9% no
estd interesado en los kits de regalo.

Eventos exclusivos

El 79% de la poblacidén de encuestados etaria interesado en participar en eventos exclusivos del
spa. La mayoria de los encuestados prefiere como evento especial las fechas de los cumpleafios (62%).

Productos o servicios adicionales

El 60% de los encuestados sugiere agregar servicios relacionados con la piel del rostro.

Comodidad y ambiente

La comodidad de las sillas y muebles es muy importante para el 57% de los encuestados. El
ambiente relajante y silencioso es preferido por el 31% de los encuestados, mientras que el 53% prefiere
un ambiente con musica de fondo suabe.

Disefio y ubicacion

El disefio clasico y elegante de las ufias es preferido por el 54% de los encuetados. La zona
comercial es la ubicacién preferida por el 41% de los encuestados

Limpieza y recepcion

La percepcidn de la limpieza es muy importante para el 71% de los encuestados.

Ubicacidn y transporte
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La mayoria de los encuestados (88%) considera que la ubicacién del spa cerca de los medios de
transporte es importante o muy importante. El 91% de los encuestados prefiere un spa con facilidad de
parque para moto o carro.

Distancia y preferencia de medios de comunicacién de spa de ufias

El 75% esta dispuesto a viajar 10 y 20 minutos para visitar un spa de ufias. El 55 % prefiere
enterarse de promociones y servicios a través de redes sociales.

Redes sociales

El 53% utiliza Instagram con mayor frecuencia, seguido de Facebook (34%) y tiktok

(14%). La mayoria de los encuestados (65%) prefiere recibir informacidon o novedades del spa de
uias semanal o quincenalmente.

Precio y promociones

El 92% considera que el precio es importante o muy importante al elegir un servicio en un spa de
ufias. El 51% de los encuestados prefiere combos de servicios a precio especial, seguido de descuentos
directos (32%) y programas de fidelidad con servicios acumulativos (16%)

Precio de servicios

La mayoria de los encuestados (44%) estd dispuesto a pagar entre $35.000 y $44.000 por un
servicio de esmalte tradicional en manos y pies.

Promociones y descuentos

Un 43% de los encuestados prefiere promociones en paquete, seguido de descuentos en
servicios individuales (28%) y programas de fidelidad (26%).

Frecuencia de promociones

La mayoria de los encuestados (38%) prefiere que el spa ofrezca promociones mensuales,
seguido de fechas especiales (18%).

Horario preferido
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El 51% de los encuestados prefiere recibir el servicio en el centro de spa de uiias en la tarde
(12:00m — 6:00 pm.), seguido de noche (30%) y en la mafana (19%),

Importancia de la disponibilidad y puntualidad

El 89% considera que la disponibilidad inmediata del servicio es importante o muy importante.
La mayoria de encuestados (97%) considera que la puntualidad en la atenciéon es importante o muy
importante.

Frecuencia de visitas

El 28% de los encuestados (47%) visita spa de ufias manualmente, seguido de quincenalmente
(15%) y semanalmente (6%).

Cualidad del personal

El 34% de los encuestados valora la amabilidad y cortesia del personal, con continuidad de
profesionalismo y experiencia (30%), paciencia y atencion al detalle (26%) y rapidez sin afectar la calidad
(10%)
2.1.2 Identificacion del cliente

Perfil demografico

Edad: entre 26 a 45 afios

Género femenino: (80%)

Ubicacidn: residentes de Piedecuesta y alrededores

Caracteristicas psicoldgicas

Valoriza la comodidad, la limpieza y la relajacidn, busca servicios de alta calidad y personalizado.
La importancia de la apariencia personal y la moda es activa en redes sociales y utiliza plataformas
digitales para la reserva y pagos.

Comportamiento de compra
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Visita spas de uias con frecuencia mensuales a quincenales, esta dispuesto a pagar entre
$35.000 a $75.000 por servicios de ufias, busca promociones y descuentos especiales en paquete de
servicios y valora la recomendacion de amigos y familia.

Tecnologia y medios de comunicacién

Utiliza Instagram y Facebook para seguir al spa de ufias y recibir promociones, prefiere reservas
en linea y pagos electrénicos radpidos. Esta interesado en la realidad aumentada y la personalizacién de
servicios a través de inteligencia artificial.

2.1.3 Buyer person (Basdndose en la segmentacion)

El mapa de empatia es una herramienta fundamental en el disefio de experiencias de usuario. El
objetivo de esta es profundizar en la compresion de las necesidades, deseos y sentimientos del cliente,
permitiendo que satisfaga sus expectativas y necesidades de manera efectiva en la figura #1 se ilustra
una persona de 25 afios la cual esta dentro de la segmentacidn estudiada, la cual respondid las

preguntas claves para detectar ese cliente ideal para Encanto Nails.
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Mapa de empatia
P ) p ) Disefiador por: Yesica Torres bissfiador poro: Invesngn.cmn ds Fecha: 29-03-2024
Identificanda el comportamiento del usuario mercado para Encanto Nails

cQué
. . )
plensa Yy siente:
40ue emaciones experiementa?
i<Cuoles son sus preccupociones?

éCuales son sus creencias?

;Qué (Qué
ve? oye?

iCuales son las candciones que lo rodean? iquien le da cocejos o recomendaciones?

iQue es cofidiono para usted? ¢ Que mensajes le llegan de sus referentes?

40ue le llama lo atencion? iQue comentarios escucha a su al rededor?

. cQué
dice y hace?

<Cuoles son sus temas favoritos?
40ué podemos imaginar que hacen?

£Cuales son los aficiones que mas practica?

Pains Gains

;Cudles son sus miedos o frustraciones? i0ue espera obtener y ganar con el servicio de ufas?

Figura 1 Mapa de empatia para Encanto Nails

Nombre: Isabel Jaime Rodriguez.

Edad: 25 afios

Género: femenino

Ocupacion: estudiante y trabajadora

¢Qué piensa y siente el cliente?

Pensamiento: quiero sentirme bien y relajada, me gustaria tener uias bonitas y saludables. No
tengo mucho tiempo para mi.

Sentimiento: estresada y ansiosa, insatisfaccion con su apariencia, desea relajarse y sentirse

bien.
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éQué ve el cliente?

Entorno: un spa limpio y acogedor, un equipo de técnicos de ufias profesional, capacitado y
amable, con una variedad de servicios para elegir.

Influencia: amigos y familiares que recomienda el spa, publicidad en redes sociales y medios de
comunicacion.

éQué dice y hace el cliente?

Verbal: le gustaria reservar citas para manicura, se pregunta équé servicios ofrecen y cuanto
cuesta?

No verbal: se siente relajada y satisfecha después de recibir el servicio, comparte la experiencia
positiva con amigos y familiares.

éQué escucha el cliente?

Comentarios: este spa es el mejor que he visitado, los profesionales son amables y capacitados

Recomendaciones: amigos y familiares que recomiendan el spa, resefias positivas en linea.

éQué le duele al cliente?

Dolor: No tener tiempo para ella misma, sentirse estresada y ansiosa, no tener uias bonitas y
saludables.

¢Qué gana el cliente?

Beneficios: sentirse relajada y satisfecha, llegar a tener unas ufias bonitas y bien cuidadas,

disfrutar del ambiente tranquilo y acogedor.
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2.1.4 Necesidades que se esperan satisfacer del cliente y consumidor

La necesidad de mejorar la calidad del servicio, mejorando la habilidad y experiencia de los
técnicos de ufias que lleguen a trabajar en el saléon. Como a su vez aumentar la satisfaccién del cliente,
proporcionando un servicio personalizado y de alta calidad que se adapte a las necesidades y
preferencias individuales de los clientes.
2.2 Analisis de competencia

A continuacioén, se realizard la matriz del perfil competitivo con dos centros de spa de uiias mas
concurridos en Piedecuesta (Vitro y Armonia spa de ufias) tabla #5, donde se calificara ubicacion de los
centros de spa, el portafolio que cubre cada uno, los precios que manejan para cada servicio y la fuerza

de venta que representa la cantidad de personal técnico que tiene cada centro.

Tabla 5 MPC para Encanto Nails

ENCANTO NAILS VITRO ARMONIA SPA DE UNAS
FACTOR CLAVE DE Ponderacion Calificacion Puntuacion Calificacion Puntuacion Calificacion Puntuacion
EXITO (FCE) (P) (c) ponderada (€) ponderada (C) ponderada
[0y1] [1,2,3,04] (P*C) [1,2,3,04] (P*C) [1,2,3,04] (P*C)
Ubicacion comercial 0,4 3 1,2 4 1,6 3 1,2
Portafolio 0,3 3 0,9 4 1,2 3 0,9
Precio de los servicios 0,2 3 0,6 2 0,4 3 0,6
Fuerza de venta 0,1 2 0,2 4 0,4 3 0,3
1,00 2,90 3,60 3,00

Encanto Nails

Tiene una ubicacidon comercial decente, pero no es la mejor, esto podria afectar la visibilidad y el
acceso para los clientes. El portafolio es sélido, pero no es el mds completo, esto podria limitar la
opciones para los clientes. El precio de venta es competitivo, pero no son los mas bajos, esto llegaria a
afectar la decisidon de los clientes de elegir el spa. La fuerza de venta es decente, pero no es la mas

fuerte, lo que podria afectar la capacidad para atender y retener clientes.
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Vitro

Tiene una ubicacion comercial excelente lo que puede atraer mas clientes. El portafolio es
completo y variado, lo que puede satisfacer las necesidades de los clientes. El precio de venta es un
poco alto, lo que llegaria afectar la decisidn de los clientes de elegir este spa. La fuerza de venta es
excelente, esto podria atraer mas clientela.

Armonia spa

Con una ubicacion comercial decente, pero no la mejor. El portafolio es sélido, pero no el mas
completo. Precio de venta, los pecios son competitivos, pero no los mas bajos. Fuerza de venta es
decente, pero no es la mas fuerte.

En resumen, vitro es el lider en términos de ubicacidn comercial, portafolio y fuerza de venta,
pero tiene precios un poco altos. Encanto Nails tiene una ubicacién comercial decente, un portafolio
solido y precios competitivos, pero una fuerza de venta no tan decente. Armonia spa tiene ubicacién
comercial decente, un portafolio sélido y pecios competitivos, pero una fuerza de venta baja.

2.3 Marketing Mix

A continuacidn, se presenta en la tabla #6, las estrategias de mercado para el centro de spa de

uias Encanto Nails

Tabla 6 Estrategias de Mercado
ESTRATEGIA DESCRIPCION
PRODUCTO Los servicios ofrecidos serdn denominados
Técnica tradicional
técnica semipermanente
técnica acrilicas
Técnica Press on
PRECIO Técnica tradicional un precio de $44.000
Técnica semipermanente un precio de $45.000
Tecina acrilicas un precio de $75.000
Técnica press on un precio de $65.000
PLAZA Se buscara un local Municipio de Piedecuesta en una
parte de gran afluencia de personas y zona comercial
cerca al parque principal y con acceso a parqueadero
mas exactamente en la diagonal 6 con carrera 7 mas
adelante del conocido parque tematico.
Horario de
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Lunes a sabado de 8:00am a 8:00pm
Domingo 9:00am a 12:00
PROMOCION Promociones del 5% de descuento para las clientas
frecuentes
Un 2*1 en fechas especiales
Alianza con otros emprendedores para hacer

promociones en combos: como accesorios,

peluquerias, cejas y pestafias.
Participacion en eventos de la alcaldia de Piedecuesta
y el drea Metropolitana de Bucaramanga.

También se ubica una figura #2 a continuacién para dar a conocer la ubicacidn del centro del spa

de ufias.
Conjunto Residencial Principi
MNavarra Real i
&
. (=
Drogueria La 200 ol
; o 3
muebles fontilpiedecuesta )
(&) Tienda domu E,! Ferreteria NavarralReal
Eerreteria
Drogueria t
GINECOLOGA
@  YOBSTETRADRA. &)
dio El Sabor de mi Tierra
—
% o Senvientrega
(?3 NayvarrajReal
Piedecuesta x
Santander ° <&
SR Al 992084, -72.052560 AL
Figura 2 Imagen de posible ubicacién del centro de spa la marcada en un recuadro.
Direccién diagonal 6 con carrera 7 en los locales comerciales del conjunto residencial Navarra
Real.

2.4 Tendencias del mercado

Las tendencias de mercado en el sector de cosméticos en Colombia son muy prometedoras.

Segun un informe de mercado, el sector de cosméticos en Colombia alcanzé un valor de USD 360,88
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millones en 2024 y se estima que crecerd a una tasa de crecimiento anual compuesta del 4,7% entre
2025 y 2034 (Euromonitor International, 2024)

Las tendencias claves que se estan observando en el mercado incluyen la mayor demanda de
productos naturales u organicos, el crecimiento del mercado de cosméticos para hombres, el aumento
de la popularidad de las compras por linea y la mayor competencia en el mercado.

Mayor demanda de productos naturales y orgdnicos: los consumidores colombianos estan cada
vez mas interesados en productos que sean naturales y organicos, lo que estd impulsando la demanda
de productos cosméticos que cumplan con estos criterios. (Allied Market Research, 2024)

Crecimiento del mercado de cosméticos para hombres: el mercado de cosméticos para
hombres esta creciendo rapidamente en Colombia, ya que los hombres estan cada vez mas interesados
en cuidar su apariencia y bienestar. (Infobae, 2024)

Mayor competencia en el mercado: el mercado de cosméticos en Colombia es muy competitivo,
con mucha marcas y productos disponibles. Esto esta obligando a las empresas a innovar y diferenciarse

para atraer a los consumidores (informe de expertos, 2024).

CAPITULO NI Modulo Técnico u operacion
3 Modulo Técnico u operacion
3.1 Descripcion del Proceso
A continuacion, en figura #3 se presenta el mapa de procesos el cual tiene los procesos descritos
cada uno de ellos para Encanto Nails. En el esfuerzo de mejorar la eficiencia y la calidad de los servicios,
se realiza una identificacién de la necesidades, mapear y optimizar los procesos, buscando visualizar y
comprender los flujos de trabajo y las interacciones entre los diferentes departamentos y equipo.

Mapa de procesos
Figura 3 Mapa de Procesos
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> Estratégicos Planeacién Control de
calidad
Servicio de .
Misionales Compras Relaciones con
> >> spia de los clientes
ufias

Apoyo Financiero Administra Servicio
tivo generales

En la tabla #7 se identificara el objetivo de identificar oportunidades para mejorar la

productividad, reducir costos y mejorar la satisfaccidn de los clientes. Al mapear los procesos se
puede. Identificar y eliminar actividades innecesarias, mejora continua y colaboracidn entre
equipos, reducir tiempos de espera y mejorar eficiencia, mejorar la calidad de los servicios e
identificar oportunidades para innovar y mejorar los procesos.

Tabla 7 Definicién de procesos para spa de ufias

NIVEL PROCESOS OBIJETIVO
ESTRATEGICOS PLANEACION Definir la cantidad de clientes que se pueden llegar atender
en el dia.
Va a dar ideas de mejora para el dia a dia.
CONTROL DE Revisar los productos para las diferentes técnicas, que se
CALIDAD encuentren en buen estado y en las fechas de vencimiento al
dia.

Realizard un control con planillas en Excel, donde se
identificara por color las fechas préximas a vencer.
MISONALES COMPRAS Contacto con los diferentes proveedores, realizara
cotizaciones, si hay descuentos como a su vez los analizaray
evaluara bajo la norma 1SO 9001(ISO 9001:2015 (Traduccién
Oficial), 2015) establecido en el punto 8.4 para los controles
de calidad.
SERVICIO DE SPA DE Prestara el servicio en las diferentes técnicas que se
UNAS ofreceran.
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RELACION CON LOS = Desarrollar las mejores relaciones con los clientes por medio

CLIENTES de eventos, citas, llamadas o redes.
APOYO FINANCIERO Acarreara las cuentas de ingreso y egreso.
Balances e informes
ADMINISTRATIVO Manejara una agenda, base de datos y relacién con los
clientes.
SERVICIO Mantener un lugar limpio, desinfectado, con aroma
GENERALES agradable, ademas de ofrecer bebidas a la clientela 'y
personal

3.1.1 Innovacidn en proceso y producto (Valor diferenciador)
3.1.2 Ficha Técnica del Producto o Servicio

Cada ficha técnica en la tabla #8 |a ficha técnica para el servicio de técnica acrilicas, en la tabla
#9 la ficha técnica para el servicio de la técnica semipermanente, el tabla #10 la ficha técnica para el
servicio de la técnica Press on, en la tabla #11 la ficha técnica para el servicio de la técnica tradicional,
incluye informacion detallada sobre los servicios, incluyendo los materiales y herramientas utilizadas, el
tiempo de aplicacion, los beneficios y resultados esperados, las recomendaciones para el cuidado y
mantenimiento, el objetivo es brindar una experiencia de servicio excepcional.

Tabla 8 Ficha técnica del servicio unas acrilicas
Ficha técnica del servicio

Nombre del servicio Uias acrilicas

Cantidad 1 servicio en manos

Duracion Segun el cuidado de la persona, pero se estima de 20 a 25 dias
Descripcion del servicio Esté es un servicio, donde se maneja mondmeros y acrilicos

para la extensién de ufias con cintas para brindar un soporte y
largor ideal, bajo un secado de l[dmparas led, los esmaltes
usados son lo para este tipo de material y se realizan diferentes
disefios con pinceles como también figuras en 3D.

variedades Puede variar la extension de la ufias y la técnica que se use para
alargarlas, como también su decoracion.

Orientacion para el cuidado del Procurar no usarlas para abrir cosas fuertes, donde se vena

servicio involucrada las uias

Precio $75.000

Tabla 9 Ficha técnica ufias semipermanentes
Ficha técnica de servicio
Nombre del servicio Semipermanentes
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Cantidad 1 servicio en manos
Duracion Aproximadamente de 20 a 25 dias
Descripcion del servicio Esta es una técnica con esmaltes especiales bajo

un secado bajo lampara led, se usan pinceles
para su decoracidon como también pedreria.

Variedad Segun el tipo de decoracion

Orientacion para el cuidado del servicio Si son largas tener cuidado no rozarlas con
superficies fuertes.

Precio $45.000

Tabla 10 Ficha técnica uiias press on
Ficha técnica de servicio

Nombre del servicio Press on

Cantidad 1 servicio en manos

Duracion Aproximadamente de 15 a 20 dias

Descripcion del servicio Se usan laminas transparentes en forma de uias

las cuales se adaptan al contorno y largor
deseado del cliente. Se seca bajo lampara led y se
usan esmaltes espaciales para esta técnica.

Variedad Segun la decoracién y el largor de la uia

Orientacion para el cuidado del servicio Cuidado al roce con superficies y liquidos que
puedan afectar el pegamento.

Precio $65.000

Tabla 11 Ficha técnica ufias tradicionales
Ficha técnica de servicio

Nombre del servicio Tradicionales

Cantidad 1 servicio de manos o pies

Duracion 8 dias aproximadamente en manos en pies puede
durar 15 dias maximo.

Descripcion del servicio Se realiza una debida limpieza en manos y pies,

aplicacion de aceites regeneradores de cuticulas
y espatulas para remover callosidades. Los
esmaltes son tradicionales con secado al aire
libre. Los disefios pueden ser un poco mas
sencillo por lo complejo de la espera del secado

del esmalte.

Variedad Sin variedad

Orientacion para el cuidado del servicio Esperar el tiempo pertinente antes de usar las
manos o colocar zapatos cerrados para no afectar
el esmalte.

Precio $22.000 individual $44.000 manos y pies



58

3.1.3 Diagrama de flujo de produccion o del servicio
Se realizo un diagrama de journey map tabla #12, con el proceso de servicio al cliente se

considera que es el mas apropiado para evaluar el servicio que se vaya a ofrecer y con base a esto, como

se espera sea atendido el cliente y él pueda dar una referencia favorable del lugar.

Tabla 12 Diagrama journey map

Atencion del Antes Durante Después
usuario
Recepcidn Llego al Destalles de  Atencion por Calidad del
centro de spa el personal servicio
spa
Puntos de Llamada o recepcion Sala de Valoracion recepcion
contacto mensaje esperayzona por el técnico
se trabajg, de ufias
luz, sugerencia
decoracion por ély
escoger
técnicay
disefio
Que esta Realiza una La atencion Al llegar vio El cliente Dos dias después
pensando el llamada o fue la un centro pasa con el la persona de
cliente mensaje via indicada, con buena técnico, el recepcion ara un
WhatsApp amable, ventilacién, mira el seguimiento del
para apartar  respetuosay unasalade  estado de sus estado de las
la cita, se afectiva. espera unas ufias y como se
contesto en moderna, pregunta por sintio el cliente
el menor pero con una el servicio con la atencién en
tiempo ambiente quevaa el
posible y de tranquilo se requeriry le establecimiento.
la manera le ofrecieron darala
mas claray bebida, y opinidn de lo
amable, alglin masaje = que quierey
diciendo la antes de si se tendra
tecina que ya comenzarel  encunetao el
quiere servicio. cliente viene
hacerse decidido a la
técnica que
trae en
mente.

Puntos fuertes: atencion rapida y amable un ambiente agradable, una atencidn personalizada y

seguimiento a los clientes después del servicio.
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Puntos de mejora: incrementar la interaccidn en redes sociales, se debe considerar compartir
fotos de los servicios realizados y pedir retroalimentacidn a los clientes en redes sociales para aumentar
la visualizacién y la interaccion. Ofrecer paquetes y promociones. Se debe considerar ofrecer paquete de
promociones especiales para atraer nuevos clientes y retener existentes.

3.1.4 Recursos necesarios para operacion optima

En el organigrama figura 5 se encuentra la ubicacién del recurso humano necesario para iniciar
Encanto Nails.

Recurso humano: Técnico de ufias, Asistente admirativo, Gerente, Recepcionista y Contador

Recurso fisico:

Local comercial: un local aproximado amplio donde pueda distribuir las zonas de atencién como
la sala de espera

Equipo de ufias: sillas de ufias, mesa de trabajo, [ldmparas led, equipo de esterilizacion,

Muebles y decoracidon: mueble y decoracién para crear un ambiente acogedor y relajante.

Sistema de iluminacidn: un sistema de iluminacién adecuado para el salén

Recursos tecnoldgicos:

Sistema de gestidn: un sistema de gestion para manejar las citas y las comunicaciones.

Teléfonos y computador: para manejar el control de los datos, citas y comunicaciones.

Sistema de seguridad: un sistema de seguridad para proteger el salén y los empleados.

Recursos financieros:

Inversidn inicial: una inversion inicial de aproximadamente $12.000.0000 millones para cubrir
los costos de establecimiento del salén.

Presupuesto mensual: un presupuesto mensual de alrededor de $5.986.294 tabla 34, para
cubrir los costos de operacion del saldn

Recursos de mercadotecnia:
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Publicidad en redes sociales: publicidad en redes sociales para promocionar el salén y sus
servicios.

Folletos y tarjetas de presentacidn: folletos y tarjetas de presentacion para la promocionar el
saldn y sus servicios.

Promocidn y descuentos: para atraer nuevos clientes y retener a los que lleguen al
establecimiento.

Aviso del establecimiento: el letrero con el nombre del local que serd en acrilico posiblemente

con iluminacion.

3.2 Disefio de planta

Distribucidn de espacio

A continuacion, se ilustrar en la figura #4, una idea de cémo se espera quede el centro de spa de
ufias para Encanto Nail, con la medidas de 12metros de fondo y 6metros de ancho para asi darle una

buena distribucion a cada area.



61

| |

| |

l
i #
——l

Figura 4 Disefio de espacios para Encanto Nails

Zona de recepcidn (1): un area acogedora para recibir los clientes, con una mesa de recepcion y
sillas para la sala de espera

Zona de trabajo (2): un area amplia para los técnicos de ufias, con mesas de trabajo y sillas para
los clientes. En la imagen se ve cinco mesas de trabajo esto se proyecta para un futuro, pero por inicio se
contara con la colaboracién de una sola persona técnica de ufias. Adicional también se tiene en cuenta
para los dias que son de fiesta como el de la madre o mujer que pude ser de dias con mas afluencia se
podria contratar una persona de mas para la colaboracién y cumplir con las expectativas.

Sala de espera (3): un drea tranquila para los clientes se relaje mientras esperan, con sillas
codmodas y television.

Bafio (4): se dispondra de un bafio mixto para el servicio de clientes y personal de trabajo.

Zona de desinfeccidn (5): este sera el lugar donde se llevaran las herramientas de trabajo para
su debia desinfeccion como a su vez serd el lugar de almacenamiento de los productos de desinfeccién

tanto para las herramientas como el establecimiento.
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Alacena (6): sera el lugar donde se guardaran las bebidas o la preparacion de café para el buen
servicio a la clientela.

Disefio de interior:

Colores: unos colores tranquilos y acogedores, tonos rosa claro, blanco con toques dorados.

lluminacion: una iluminacién suave y de cdlida, con [dmparas de techo y mesas de trabajo.

Muebles: muebles modernos y cdmodos, con mezcla de materiales como madera, metal y
vidrio.

Decoracidn: decoracién minimalista y elegante, con elementos como plantas, cuadros y
esculturas.

Equipamiento y mobiliario:

Mesas de trabajo: mesas de trabajo amplias y cdmodas, con lamparas de ufas y equipo de
esterilizacion.

Sillas de unas: sillas comodas y ajustables, con apoyo para la espalda y los pies.

Equipo de ufias: equipos de uias de alta calidad, incluyendo las ldmparas de ufias, equipo de
esterilizacidon y herramientas de manicura.

Televisién y sonido: Una televisidn y un sistema de sonido para crear un ambiente relajante.

3.3 Propuesta de Valor

En Encanto Nails nos ofreceremos a brindar una experiencia personalizada y relajante, donde
cada cliente se sienta valorado y atendido con dedicacion. Nuestro objetivo es hacer que se sientan en
casa, mientras nuestros profesionales le ofrecen tratamientos de alta calidad y disefios innovadores. Se
contara con aparatos de tecnologia recomendados para los majes, como también sales minerales de

calidad, con una atencién estratégica para cada una de las edades desde nifos hasta adultos.
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3.4 Validacidn de la idea

Con el objetivo de validar la efectividad y funcionalidad del spa de uiias. Se disefia una encuesta
para recopilar opiniones y sugerencias de potenciales clientes. Se seleccionan tres personas del publico
objetivo de diferentes edades y genero para que participen en la encuesta, a quienes se les enseiiara el
plano y la distribucién del spa, se les pedira que evallien la disposicidn de los espacios, la iluminacidn, la

decoracién y la accesibilidad, y que puedan proporcionar sus comentarios y sugerencias para mejorar la

experiencia del cliente.

3.5 Prueba piloto

Los resultados de esta encuesta permitiran refinar nuestros disefios y asegurarnos de que el spa

de ufias sea un espacio acogedor y funcionalidad que satisfaga las necesidades y expectativas de

nuestros clientes.

3.5.1 Testeoy Feedback

A continuacién, se presenta la tabla #13, con los resultados o respuestas de las tres personas

encintadas que fueron dos mujeres y un hombre en las edad de 26 a 35 afios. La cual se centrd en la

distribucidn, iluminacion y decoracién del spa de uiias. Estos resultados permiten identificar dreas de

mejora y hacer ajustes necesarios para crear un ambiente acogedor y relajante para nuestros clientes.

Tabla 13 Testo y Feedback
Pregunta
¢Te parece atractivay
acogedora la distribucién del
spa de uias que se te muestra?
éConsideras que el espacio esta
bien organizado y es facil para
caminar?
éTe gustaria ver algtiin cambio o
mejora en la decoracién o
iluminacion del spa?
éCrees que el spa de uiias tiene
suficiente privacidad y
comodidad para los clientes?

Respuesta
Las tres personas consideran
una buena distribucion de
espacio
Es amplio y cémodo para poder
caminar

Consideran que la iluminacion
es adecuada y agradable junto
con la decoracion.

Dicen que si tiene la suficiente
privacidad y se ve cémoda la
sala de espera.
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¢éTe sentirias comodo/a Las tres personas si consideran
recomendando este spa de la opcidn de recomendar el spa
ufias a amigos o familiares? de ufias.

Los resultados del testeo revelan que las personas que participaron en el estudio ven con
buenos ojos la distribucidn, iluminacidn y decoraciéon del spa de uiias. En general los participantes no
sugirieron cambios significativos en el disefio y la disposicidn del espacio. Un aspecto destacado es que
el 100% de los participantes manifiestan que recomendarian el lugar a sus amigos y familiares, esto
sugiere que los aspectos que se querian evaluar logran un ambiente acogedor y relajante que genera
confianza y satisfaccién en los clientes. Esto permite confirmar que esta por el camino correcto y que se

puede seguir con la implementacién del concepto de Encanto Nails.

CAPITULO IV Modulo Organizacional
4 Estructura Organizacional

4.1 Misidn y Visién

Misién

En Encanto Nails nos comprometemos a brindar una experiencia Unica y personalizada de
cuidado y belleza para manos y pies. Con el objetivo de hacer que nuestros clientes se sientan relajados,
seguros y encantados con su apariencia.

Visién

Encanto Nails quiere ser el spa de ufias mads reconocido y preferido en el municipio de
Piedecuesta, conocido por la experiencia en servicios, calidad e innovacidn, queremos llegar a ser el
destino preferido de los Piedecuestanos y para aquellos que buscan una experiencia de bellezay

relajacidon excepcional.
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4.2 Valores corporativos
e Atencion personalizada: nos tomamos el tiempo para atender sus necesidades y
preferencia.
e Ambiente acogedor: la sala de espera y drea de servicio estaran disefiadas para relajarse
y que se sientan comodos.
e Calidad e innovacidn: utilizaremos los productos de alta calidad y técnicas de avanzadas
para asegurar resultados excepcionales.
e Comunicacion abierta: se mantendrd una comunicacién clara y trasparente durante el
proceso del servicio.
4.3 Objetivos estratégicos
Con el fin de establecer una posicion solida en el mercado y lograr un crecimiento sostenible, se
han definido los siguientes objetivos estratégicos en la tabla #14, para el establecimiento de cuidado y
embellecimiento de las uias el municipio de Piedecuesta. Estos objetivos estan disefiados para
aprovechar las oportunidades del mercado, fortalecer las posicion competitiva y satisfacer las
necesidades y expectativas de los lintes.

Tabla 14 Objetivos estratégicos para spa de ufias
PERSPECTIVA OBJETIVO

SOCIAL Vincular a 1 madre cabezas de familia como
técnico de uias y un auxiliar administrativo y una
de servicios generales, en el primer afio de
operacion.
Participar en 4 eventos de apoyo a la comunidad
con el servicio de spa de ufias alcanzando una
cobertura de 40 personas en el aflo como servicio
a la comunidad. Para el centro esperamos
cumplir con un total de 1.519 servicios vendidos
en el primer afio de operacién y lograr una
fidelizacidn de personas que visiten el centro con
una regularidad de 2 a 3 veces en el afio de
operacion.
FINANCIERO Lograr un total de ventas de $75.000.000
millones por servicio de spa de uiias en el primer
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afio de operacidn, con una VAN por encima de los
$5.000.000 para que sea un inicio de afio sin
perdidas. Con porcentaje de la TIR del 10% en el
primer aiio de operaciones.

Lograr un nivel de satisfaccion del cliente de un
90% en los instrumentos de medios aplicados en
los cuatro trimestres del afio de operacion.
Alcanzar un total de clientes de 500 personas que
usen al menos una vez el servicio de spa de unas
al finalizar el primer afio de operacion
Documentar los procesos misionales, el 100% con
una ficha de caracterizacién requisito 4.4 de
norma ISO (I1SO 9001:2015 (Traduccidn Oficial),
2015) (documentar los procesos de compras,
proceso de servicio y proceso de relacion con los
clientes), requeridos en el primer afio de
operacion.

Automatizar el agendamiento de citas mediante
plataforma digital para mejorar el servicio y
optimizar los recursos en el primer afio de
operacion.

Capacitar al 80% el equipo de trabajo de técnico
de ufias en uso de nuevas herramientas para la
prestacion de servicio y en capacitaciones en
salud ocupacional.

La estructura organizativa es fundamental para el éxito de cualquier empresa. En este sentido en

la figura #5, el establecimiento de uias para el cuidado y embellecimiento, en el municipio de

Piedecuesta ha disefiado un organigrama que refleja su estructura jerarquica y funcional, define las

lineas de autoridad y responsabilidad para cada cargo y departamento.
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Gerente (1)

Contador (1)

l |

Auxiliar Auxiliar de servicios

Técnico de ufias (1)
administrativo (1) generales (1)

4.4.1 Estructura orgdnica

Gerente

Rol: responsable de la direccion y administracién de la empresa

Responsabilidades: establece objetivos y estrategias para la empresa, supervisar y controlar las
operaciones diarias, tomar decisiones financieras y de recursos humanos.

Auxiliar administrativo

Rol: responsable de la atencion al cliente

Responsabilidades: atender a los clientes y estar pendiente de las necesidades del cliente

Técnico de uias:

Rol: responsable de la realizacién de los servicios de uias

Responsabilidades: realizar los servicios de ufias, atender a los clientes y satisfacer sus
necesidades, mantener la limpieza y organizado su area de trabajo.

Contador:

Rol: responsable de administracion financiera y la contabilidad
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Responsabilidad: administrar las finanzas y la contabilidad de la empresa, supervisar y controlar
los recursos.

Auxiliar de servicios generales:

Rol: la limpieza del establecimiento

Responsabilidad: mantener la limpieza y organizaciéon del salén, ayudar a los técnicos de uias en
lo que lo pueda requerir.
4.4.2 Perfiles

A continuacién, se presentaran los perfiles en las tablas #15, #16, #17, #18 y #19 de los cargos
gue conformaran el equipo de trabajo, detallando responsabilidad, habilidades, y competencias
requeridas para cada posicidn. En estos perfiles se permitira identificar y seleccionar a los candidatos
mas adecuados para unirse al equipo y que contribuyan al éxito.

Tabla 15 Perfil del gerente
Manual de funciones- nivel directivo

Nombre del cargo Gerente Cargo del jefe NA
inmediato
Proceso Planeacion Personas a cargo 4
Objetivo del cargo Liderar y motivar al equipo

Funciones del cargo

liderazgo y gestidn del equipo de trabajo del spa de ufias para asegurar que todos estén

trabajando hacia los objetivos del negocio

2. Planificar y organizar las actividades del spa de uiias incluyendo la programacion de citas, la
gestién de inventarios y la supervisiéon de limpieza y el mantenimiento

3. Atencidn al cliente he de asegurar que los clientes reciban un servicio de alta calidad y
atencion personalizada

4. Gestidn financiera gestionar los ingresos y gastos del spa de ufias, incluyendo la creacién de
presupuestos y la supervisién de los gastos

Competencias requeridas

1. Competencias técnicas: como en servicios de spa de uias, gestién de inventarios, gestion
financiera, marketing y publicidad

2. Competencias de liderazgo: ser capaz de liderar y motivar el equipo, una comunicacién
afectiva, resolver conflictos y reclamaciones, ser capaz de tomar decisiones informadas y
oportunas.

=

Tabla 16 Perfil del contador
Manual de funciones- nivel directivo
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Nombre del cargo Contador Cargo del jefe Gerente
inmediato
Proceso Financiero Personas a cargo 0
Objetivo del cargo Garantizar la exactitud y confiabilidad de la informacién financiera

Funciones del cargo

1. Preparar estados financieros mensuales, trimestrales y anuales

2. Contabilizar ingresos y gastos

3. Apoyar la planificacién financiera del spa de ufias incluyendo la preparacion de presupuestos
y la identificacion de dreas de mejora

Competencias requeridas

1. Competencias técnicas: conocimientos en contabilidad financiera y gerencia incluyendo
preparacion de estados financieros, conocimientos de impuestos y habilidad en analisis
financieros

2. Competencia personal: capacidad para actuar con integridad y ética, incluyendo la capacidad
para mantener la confidencialidad y la privacidad de la informacidn financiera del spa

3. Aprendizaje continuo para aprender y mejorar continuamente.

Tabla 17 Perfil de auxiliar administrativo
Manual de funciones- nivel directivo

Nombre del cargo Auxiliar administrativo Cargo del jefe Gerente
inmediato
Proceso Relacién con los Personas a cargo 0
clientes
Objetivo del cargo Proporcionar apoyo administrativo, gestionar informacion y atencién del
cliente

Funciones del cargo

1. Registrar citas y reservas del cliente en el calendario del spa
Gestionar las agendas de los trabajadores del spas incluyendo programacion de turnos y la
asignacion de tareas

3. Atender los clientes en la recepcion del spa, responder a sus preguntas y resolver inquietudes
que puedan tener

4. Gestionar documentos y registro del spa incluyendo la organizacion y el archivo de
documentos importantes

Competencias requeridas

1. Conocimientos en sistemas ofimaticos para la programacion de citas, base de datos y registrar
los ingresos y egresos

2. Habilidad para el manejo de documentos para su debida organizacion y recuperacién de
archivos

Tabla 18 Perfil del técnico de uiias
Manual de funciones- nivel directivo
Nombre del cargo Técnico de uias Cargo del jefe Gerente
inmediato

Proceso Servicio de spa de uias Personas a cargo 0



70

Objetivo del cargo Proporcionar servicios de alta calidad
Funciones del cargo

1. Realizar servicio de manicura y pedicura de alta calidad incluyendo la aplicacidn de las
diferentes técnicas

2. Preparacion vy aplicar los productos de uias

3. Conseguir y mantener la higiene de su zona de trabajo

4. Ofrecer concejos y recomendaciones a los clientes sobre el cuidado y mantenimiento de las
ufas

Competencias requeridas

1. Conocimiento de las diferentes técnicas de ufias

2. Habilidades en el manejo de las herramientas y equipo para la aplicacién de las diferentes
técnicas

3. Conocimiento de productos de ufias

4. Proactivay anticipar necesidades y problemas, incluyendo la capacidad para identificar
oportunidades para mejorar los procesos y procedimientos

Tabla 19 Perfil auxiliar de servicios generales
Manual de funciones- nivel directivo

Nombre del cargo Auxiliar de servicios Cargo del jefe Gerente
generales inmediato
Proceso Servicios generales Personas a cargo 0
Objetivo del cargo Mantener la limpieza y la higiene del spa

Funciones del cargo

Limpieza y desinfeccién del area y equipos de manera regular y seglin sea necesario
Mantenimiento de la organizacidn y el orden en las areas de trabajo y almacenamiento
Ayudar en la preparacion de dreas para eventos
Ayudar en la organizacién y el almacenamiento de suministros

Competencias requeridas
Conocimiento de limpieza y desinfeccién
Habilidades en el manejo de productos de limpieza
3. Trabajo en equipo capacidad para trabajar con otros empleados del spa

P®INE

™ kan

4.5 Constitucion Empresa y Aspectos Legales
4.5.1 Forma legal de la empresa

Encanto Nails se regira bajo una Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S), una figura juridica
establecida mediante la ley 1258 de 2008. (Ley_1258 de_2008) Esta forma de constitucion es muy
utilizada en Colombia debido a su flexibilidad y ventajas para emprendedores y pequefias empresas, se

encuentran las siguientes caracteristicas.
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Responsabilidad limitada: los socios responden Unicamente hasta el monto de su aporte al

capital social, protegiendo su patrimonio personal.

Constitucion por documento privado: las S.A.S pueden ser constituidas mediante documentos
privados cuando el capital social no incluye aportes en especie o bienes inmuebles, lo que simplifica el
proceso.
Flexibilidad estructural: los estatutos sociales pueden adaptarse a las necesidades del
emprendimiento, permitiendo una estructura organizacional y de toma de decisiones personalizada.

Duracion ilimitada: no requiere establecer plazo de duracion para la empresa, lo que da

estabilidad juridica a largo plazo.

Capital social: no existe un monto minimo de capital exigido por la ley, permitiendo que los

Emprendedores inicien con un capital adecuado a su capacidad financiera.

4.5.2 Registro y constitucion

La presente tabla #20 de registro y constitucidon de encanto Nails tiene como objetivo
documentar y formalizar la creacién y estructura de la empresa. A continuacidn, se detallan los datos

fundamentales de empresa. Esta informacién es esencial para la transparencia y cumplimiento de las

obligaciones legales y regulatorios que rigen la actividad empresarial.

Tabla 20 registro y constitucion de la empresa

Paso 1
e Paso 3 Paso 4
Verificar .. . Paso 5
ue no se Paso 2 Solicitud del Registro de Licencia de Paso 6
q X i NIT (Namero establecimiento . . Registro en
Documentos repita el Registro R funcionamiento .
. de de comercio , la cdmara de
nombre mercantil . e ez ) (Alcaldia de .
, identificacion (Alcaldia de . comercio
(Camara de . . I Piedecuesta)
Comercio) Tributaria) Piedecuesta)
Formulario . .
—— Formulario de Formulario
Formularios . solicitud de NIT . Formulario en la pagina
. mercantil . . Formulario dado ,
debidamente , (Direccién de , otorgado por la de la Cdmara
" . (Cdmara de por la alcaldia de . .
diligenciados . Impuestos y . Alcaldia de de Comercio
. Comercio Piedecuesta .
para cada tramite Aduanas Piedecuesta de
de .
Nacionales) Santander)

Santander)



Fotocopia del
documento de
identidad del
representante
legal

Copia del acta
constitucion de la
empresa

Coipa del NIT

Copia del registro
del
establecimiento

Copia de licencia
de
funcionamiento

Nota: Elaboracién propia.

4.5.3 Capital social
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El capital social inicial se establece segln las necesidades de operacién y creacién de la empresa,

compuesto por los aportes de los socios fundadores. Este se destinard a la adquisicidon de inventarios,
gastos operativos iniciales y campafia publicitaria. En este caso, se estima un capital de $12.000.000 la
proyeccion de venta y compra de enseres.

4.5.4 Requisitos legales y regulatorios

La siguiente tabla #21 de requisitos legales y reguladores detallan la obligacién y requisitos que

se deben cumplir para la operar de la manera licita y segura, incluyendo permisos, licencias, registros,
declaraciones y otros requisitos establecidos por las autoridades competentes. Esta tabla 20 es
complementaria a la tabla 19, ya que se enfoca en los requisitos legales y reguladores que se deben
cumplir una vez la empresa ha sido constituida y registrada.

Tabla 21 requisitos legales para el spa de uiias
Requisitos legales Requisitos reguladores

Requisitos especificos para un spa de uias
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Matricula mercantil

NIT (Nimero de
identificacion
Tributaria)

Registro en la
Camara de Comercio

Licencia de
funcionamiento
(Alcaldia de
Piedecuesta)
Registro sanitario
(secretaria de salud
de Santander)

Cumplimiento de normativa
de salud y seguridad
(establecida por la secretaria
de Salud de Santander)
Normativa de proteccién al
consumidor (establecida por
la superintendencia de
industria y comercio)
Normativa de medio
ambiente (establecida por la
corporacion autbnoma
regional de Santander (CAS))
Normativa de trabajo
(establecida por el ministerio
de trabajo)

Normativa de salud (vigilada
por la secretaria de Salud de
Santander)

Impuestos y obligaciones fiscales

73

Registro de establecimiento de salud, se
debe obtener el registro de establecimiento
de salud en la secretaria de salud de
Santander.

Cumplimiento de normativa de higiene y
desinfeccidn, que las vigilara la secretaria de
salud de Santander.

Uso de productos y equipos autorizados,
vigilado por la secretaria de salud de
Santander

Contratacidn y afiliacién a los empleados.
Capacitacién y formacién en las diferentes
técnicas vigilado por la Alcaldia de
Piedecuesta.

Esterilizacion y desinfeccidn, higiene
personal, manipulacién y almacenamiento de
productos, registro de clientes, protocolo de
emergencia e inspecciones regulares.
Vigilados por la secretaria de Salud de
Santander.

A continuacién, se presenta la siguiente informacion de los impuestos y obligaciones fiscales que

debe cumplir un spa de uias. Si se es responsable y comprometidos con la transparencia y el

cumplimiento de las normas legales. Encanto Nails reconoce la importancia de cumplir con sus

obligaciones.

Impuestos fiscales

Impuestos: los valores estimados a pagar se veran reflejados en el médulo financiero que se

encontrara mas adelante del trabajo.

Impuesto sobre la renta (ISR): se debe realizar declaracion y pago anual, la tarifa varia segun el

régimen al que pertenezca la empresa. En este caso serd bajo la sociedad por acciones simplificada, se

debe pagar el anticipo de impuesto a la renta durante el aio.

Impuesto sobre la venta (ISV): debe pagar el ISV sobre la venta de los servicios y productos.
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Impuesto de industria y comercio (IIC): sobre las actividades econdmicas de la empresa

Impuesto de propiedad (IP): propiedad donde se encuentre el local.

Obligaciones fiscales:

Declaracion de renta: debe presentar la declaracidn de renta anualmente ante la direccién de
Impuestos y aduanas Nacionales (DIAN)

Declaracion de venta: se debe presentar declaracién de ventas mensualmente ante la DIAN

Declaracion de industria y comercio: se presenta declaracién anualmente ante la alcaldia del
municipio (Piedecuesta)

Registro de facturas: se deben registrar las facturas de compra y venta en el libro de registros de
facturas

Pago de aportes parafiscales: se deben pagar los aportes parafiscales correspondientes a los

empleados.

4.5.6 Proteccion de propiedad intelectual

En un futuro, se planea registrar la propiedad Intelectual ante la Superintendencia de Industria y
Comercio (SIC) y la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI), con el fin de asegurar que
los derechos de propiedad intelectual sean protegidos y respetados. De esta manera, se podra
garantizar la integridad y originalidad de la marca y los productos y evitar competencia desleal.

Registrar la marca y patente: se registra el nombre de la empresa en superintendencia de
industria y comercio (SIC)

Pasos para registrar la marca de Encanto Nails en la SIC:

Busqueda de antecedentes marcarios antes de iniciar el registro, es necesario realizar una

busqueda en la base de datos de la SIC para verificar que el nombre o logotipo no estén registrados
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previamente por otra empresa, esto puede hacerse en linea atreves de la pagina de la plataforma de
propiedad de industria y comercio SIC

Solicitud de registro: se debe diligenciar un formulario de solicitud en el portal de la SIC,
especificando el tipo de marca que se va a registrar (denominativa, figurativa o mixta). En este caso, es
denominativa ya que solo nombre.

Presentacion de documentos: adjuntar los documentos requeridos, como, descripcién del
nombre y elementos que compongan la marca, identificacidon de titulo (persona natural o juridico)
clasificacién CllIU: seleccion de la categoria que mejor representa la actividad econdmica en el caso para
Encanto Nails seria 9602 que es la que agrupa los servicios de peluqueria y otros servicios de belleza.

Pago de la tasa de registro: cancelar los costos establecidos por la SIC, que pueden variar segun
el tipo de marca y cobertura territorial solicitada.

Publicacidn y oposicidn: la solicitud se publica en el boletin oficial de la SIC, dando periodo de
30 dias para terceros presentar oposicidn si consideran que la marca afecta sus derechos.

Resolucidn de registro: si no hay oposiciones o estas son desestimadas, la SIC emite una

resolucién que otorga el registro y la exclusividad del uso de la marca por 10 afios, renovables.

4.5.7 Cumplimiento normativo y ético

Compromiso:

Cumplir con las leyes y regulaciones aplicables en Santander, mantener una cultura de
integridad y ética empresarial, proteger la privacidad y seguridad de los clientes y empleados, prevenir
la discriminacidn, promoviendo la igualdad de oportunidades, fomentar un ambiente de trabajo

saludable y seguro.
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4.5.8 Asesoramiento legal

Se tendra en cuenta el asesoramiento legal en temas de contratos de los empleados, asesorias
fiscales y contables.
4.6 Gastos de Puesta en Marcha

A continuaciodn, se detalla los gastos asociados a estos tramites en la tabla #22, que incluye
honorarios de abogados, costos de registro, impuestos y otros gastos relacionados. Es importante tener
en cuenta que estos gastos son necesarios para asegurar de que la empresa este debidamente
registrada y autorizada para operar.

Tabla 22 tramites de registro
Concepto Detalle Costo estimado
Matricula mercantil Registro en la Camara de $500.000 - $1.000.000
Comercio de Santander (varia
segun capital social)

Registro de marca en la SIC Tasa de registro para la marca $1.288.000
denominativa (nombre)
Inscripcién en la DIAN Registro Tributario para obtener Gratuito
el NIT
Registro de establecimiento de En la alcaldia del municipio $200.000 - $500.000
comercio (Piedecuesta)
Licencia de funcionamiento En la alcaldia del municipio $500.000 - $1.000.000
(Piedecuesta)
Registro en la Camara de Registro en la Cdmara de $200.000 - $500.000
Comercio Comercio de Santander
Consultoria legal Revision de cumplimientos $1.000.000 - $2.000.000
normativos (laboral, fiscal,
comercial)
Registro sanitario de Secretaria de salud de $200.000 - 500.000
establecimiento Santander
Total, estimado $3.888.000 - $6.788.000

4.7 Condiciones comerciales
A continuacioén, se presentan los términos y condiciones en la tabla #23 que regiran nuestras
relaciones comerciales con clientes, proveedores y otros terceros. Estas condiciones comerciales

incluyen informacion importante sobre los servicios, precios, formas de pago, garantias, entre otros. Es
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importante que los clientes y socios comerciales lean y comprendan estas condiciones antes de realizar
cualquier transaccion.

Tabla 23 condiciones comerciales

COMERFCIALES
Precio y forma de pago El precio (tabla 6) sera segun la técnica escogida, el pago se realizara en
efectivo o medios digitales
Plazo de entrega En el mismo dia de atencion
Garantiay En caso de presentar un error o dafo que se demuestre fue por parte del

responsabilidad establecimiento se dard una garantia de arreglo
Resolucion de disputas Negociacion directa y meditacién
Calidad y especificacion Se dard a conocer al cliente los productos que se van a usar en sus

del producto manos que seran de alta calidad, responsables con el medio ambiente
Cantidad y unidad de Un servicio por cita
servicios
Fechay hora de entrega Fecha y hora que disponga la agenda disponible con aceptacion del
cliente
Lugar de entrega Local ubicado en Piedecuesta

CAPITULO V Modulo Financiero
5 Modulo Financiero
5.1 Proyeccion de ventas
La proyeccion de venta para Encanto Nails tiene un estimado de crecimiento anual del 8% en el
afio 2025y 2029 en la cantidad de servicios que se venderan. Esto aumento se espera sea debido al
trabajo de marketing digital, la atencion personalizada como la innovacidn en tecnologia para masajes.
El aumento del personal capacitado para la atencidn personalizada, y el logro de fidelizar los clientes.
Durante el periodo, se prevé un incremento en cantidad de servicios de 1.719 para el 2025 a
2.382 en el 2029, esto se refiere a un crecimiento acumulado de aproximadamente 21%. Los datos
demuestran que los servicios o técnicas mas pedidas son, el sistema Press on, seguida de las

tradicionales. Deber ser por ser sistemas menos invasivos para las ufias.
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5.1.1 Tabla de proyeccion de ventas y Justificacion

Se presenta la tabla #24 de proyeccién de venta se servicios, desde el mes de inicio hasta el mes
gue se cumpla un afo de operacién. Donde se desglosa por tipo de servicio y el afio de trabajo, esta
proyeccion se basa en el analisis de mercado, tendencias de la industria y la capacidad de atencidn.

Tabla 24 Proyeccidn de venta anual

UNIDADES

PRODUCTO O Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes  PARA P’::m
SERVICIOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 VENDERR €
ANO 1 enta
Tradicional 10 20 25 25 30 30 30 35 35 38 38 38 354 44.000

Semipermanente 10 25 35 35 38 38 38 40 40 42 42 42 425 45000

Acrilicas 5 15 25 25 30 30 30 35 35 38 38 38 344 75.000

Press on 5 20 30 30 35 35 35 40 40 42 42 42 396 65.000

A continuacion, se presenta la tabla #25 proyeccion de unidades vendidas anuales para los

proximos 5 afios, con un crecimiento anual del 8%.

Tabla 25 unidades anuales

Valor
ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS por

unidad
Incremento 8% 8% 8% 10%
Tradicional 354 382 413 446 491  $44.000
Semipermanente 425 459 496 536 590  $45.000
Acrilicas 344 372 402 434 477  $75.000
Press on 396 428 462 499 549  $65.000
Total, $servicios vendidos 1.719 1.857 2.005 2.166  2.382

5.1.2 Participacion del mercado
Para evaluar la participacién de mercado para Encanto Nails, se realizard un andlisis de la

competencia en el area de afluencia tabla #26. Se identificard los centros de belleza y spa de ufias
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ubicados a en radio de 5 kilémetros alrededor de la ubicaciéon de Encanto Nails. La participacién de
mercado se calculard como el porcentaje de clientes que eligen Encanto Nails en comparacién en el
area. Esta medida permitira evaluar el desempefio de la organizacidn en relacién con la competencia y
ajustar las estrategias de marketing y ventas para aumentar la participacién de mercado.

Se encuentran cuatro centros de belleza donde prestan el servicio de ufias y 2 centros de spa de
uias.

Tabla 26 Participacién del mercado

Centros belleza en Piedecuesta Servicios vendidos al mes
4 salones de belleza 80 al mes
2 spa de unas 160 al mes
Encanto Nails 30 al mes

El andlisis de la competencia da como resultado un nimero total de servicios ofrecidos por la
competencia 240, Numero de promedio de servicio por ofrecidos por centro de belleza y spa de ufias
240/6 =40, la participacidon de mercado de Encanto Nails, un numero de servicios que espera atender en
un mes 30 servicios, una participacion en el mercado: (30/240) x 100%=12.5%. Encanto Nails espera
capturar aproximadamente el 12.5% del mercado de servicios de ufias en el drea. La competencia ofrece
un total de 240 servicios al mes, lo que significa que Encano Nails tendrd que competir con otros 6
centros de uiias para atraer clientes.

5.1.3 Politica de cartera

Encanto Nails, estd comprometida con brindar servicios de alta calidad a los clientes.
Actualmente o en el primer aino de gestidn no se pensard en brindar créditos o fechas de pagos a los
clientes, si se considerara desarrollar una politica de cartera que permita gestionar de manera efectiva la
relacidon con los clientes y asegurar de que todos los clientes sean tratados de manera justa y equitativa.
A media que se avance en este proceso, se evaluara cuidadosamente la opcidn y considerando las
necesidades y expectativas de los clientes. El objetivo es crear una politica que se ajuste a las

necesidades y objetivos, y que pueda permitir brindar servicios excepcionales a los clientes.
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5.2 Inversion y financiacion
5.2.1 Plan de inversion

La tabla #27 representa la inversidn inicial en la que se utilizara el crédito que se vaya a solicitar,
como es la compra de muebles, adecuar el lugar con instalaciones eléctricas y decoracion de pardes,

sistema de cdmputo para la realizacidon de agenda y guardar datos. Para un total de inversion de

(511.921.421) once millones novecientos veinte y un mil cuatrocientos veintiin pesos.

Tabla 27 Inversion inicial

Inversién
PROVEEDORES CREDITO TOTAL, REQUERIDO
Terrenos S - S -
Construcciones S -
Total, maquinaria y equipo: 2.804.691 2.804.691
Computador Propiedad S 800.000 S 800.000
Lamparas led + maquina de pulido *2und Mercado Libre S 257.050 S 257.050
Esterilizador *1und Mercado Libre S 187.900 S 187.900
Tina para pies *2und masajeador de pies *1ud Mercado Libre S 429.352 S 429.352
Tina para manos *2und Mercado Libre S 129.000 S 129.000
Bandeja esterilizadora *1und Mercado Libre S 80.589 S 80.589
Cafetera + set de pocillos Homecenter S 920.800 920.800
Total, muebles y enseres: 6.352.730 0
Mesa de manicure y pedi:ure *2 + lamparas de Mercado Libre S 3.320.000 S )
mesa*2
Carrito auxiliar *2 Mercado Libre S 429.200 S -
Muebl i6 ill | |
uebles de recepcion y silla, sa’ a de espera y mueble Homecenter S 5 288.650 S i
de cafeteria
Herramientas de elaboracion y limpieza de unas Masglo S 314.880 S -
Televisidn y ventilacién 4,000,000 S -
Publicidad y Mercadeo 475.000 475.000
| t
Volantes* 1000 media carta mprextreme $ 100.000  $ 100.000
Piedecuesta
| t
Pendén 1m*70cm mprextreme $ 50000 % 50.000
Piedecuesta
Tarjeteria *1 millar Imprextreme $ 75000  $ 75.000
Piedecuesta
Letrero acrilico *1 Imprextreme $ 250000  $ 250.000

Piedecuesta
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Camaras de vigilancia 0 S 0
Adecuaciones 2.289.000 2.289.000
Pared en 3D *24 und + luz led de techo*6 und Homecenter S 1.489.000 S 1.489.000
Mano de obra de las instalaciones S 800.000 S 800.000
Inversién Total $ 11.921.421 S 11.921.421

Las camaras de vigilancia se encuentran en 0, ya que donde quedara el local es zona vigilada por
las camaras del conjunto donde pertenece este local Y se contara con servicio de vigilancia y rastreo de
camaras por medio de ellos. Este costo se asumira en la administracién que se debe pagar con el

arriendo.

5.2.2 Estrategias de financiamiento

5.2.2.1 Fuentes de financiamiento

Crédito: se buscara un crédito en la entidad bancaria (Bancolombia) con un interés mensual de
1.78% por un crédito de $12.000.000 Doce millones de pesos, con un plazo de 48 meses para la compra
de muebles y enseres. Se realizé una simulacion en la pdgina de la entidad. A su vez se hizo una prueba
con la Fundacién de la mujer, pero para poder obtener un crédito con ellos debo ya contar con el
establecimiento y con minimo 12 meses en funcionamiento.

5.2.2.2 Plan de financiamiento

Con capital propio e inversién de los socios contribuyentes parea el plan de negocio con la que
se cancelara los primeros tres meses de arriendo, servicios y ndmina. La financiacién con el banco a
nombre de la encargada del establecimiento serd para la compra de muebles, enseres, letreros y
publicidad del local. Teniendo un presupuesto de inversion de $12.000.000, tabla # 27con una

proyeccion de incremento de 8% en cada afio.
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5.2.2.3 Tabla de amortizacion de crédito

Se presentard en una tabla #28, la amortizacidn que se realizara para Encanto Nails en los
siguientes afios para el pago del crédito solicitado a la entidad Bancaria, en este caso se solicita por 48
meses el plazo del crédito. con una tasa de interés mensual del 1.78% pero al realizarlo en Excel hace
una aproximacion a 2% una columna de los interés que se pagan mensualmente, el abono a capital,
como una columna que refleja el saldo pendiente en el primer afio.

Tabla 28 tabla de Amortizacion

1- Tabla de Amortizacion

Monto del crédito: $11.921.421,00 # Pago Pago Interés Pago Capital Saldo
Tasa de interés (anual): 2% 1 $17.683,44 $239.810,21 $11.681.610,79
Numero de pagos 48 2 $17.327,72 $240.165,93 $11.441.444,86

(mensuales):

Pago (mensual): $257.493,65 3 $16.971,48 $240.522,17 $11.200.922,69

Pago (Anual): S 4 $16.614,70 $240.878,95 $10.960.043,74
3.089.923,80

5 $16.257,40 $241.236,25 $10.718.807,49

6 $15.899,56 $241.594,09 $10.477.213,40

7 $15.541,20 $241.952,45 $10.235.260,95

8 $15.182,30 $242.311,35 $9.992.949,61

9 $14.822,88 $242.670,77 $9.750.278,83

10 $14.462,91 $243.030,74 $9.507.248,10

11 $14.102,42 $243.391,23 $9.263.856,86

5.2.3 Costos y gastos de operacion
5.2.4 Costo variable unitario

La tabla #29, refleja el valor por unidad de los productos que se usan en cada una de las
técnicas, como el valor de las herramientas para el proceso de la instalacion y decoracién de las ufias.

Tabla 29 Precios de los productos por unidad

Gel evolition esmalte secado rapido $12.317

Semipermanentes 14ml $36.203



Super finish para acrilico 15ml

Sellante de acrilico 15ml

Pintura acrilica 10ml
Polvo constructor acrilico 7g
Monémero 120ml

Ultrabond pegante de acrilico 7ml

Removedor de esmalte tradicional 3890 ML

Removedor de sistema de ufias semiy perm 470 ML

Removedor de cuticula 100ML

Removedor de durezas para pies 500ml

Dilusor para esmalte de gel 60ml

Aceite regenerador de cuticula 30 ml

Tip caja de unasx100 und
Pafios paquetex50
Bolsa para pedicure x100
Corta tip
Separador de dedos
Corta uiias profesional
Pincel liner
Pincel acrigel
Pincel punta plana

Pincel de decoracion

Bledor para acrigel (Brocha)

Mortero para preparacion de acrilico

Cepillo para uias
Pusher doble
Lima jumbo

Lima dos usos
Herramienta corre cuticula Pusher

Lima para pies

$43.000

$24.300
$3.750

$12.100
$35.000

$15.900

$77.000

$49.800

$27.000

$21.500

$9.600

$12.400

$12.500
$3.290

$27.599
$15.100
$3.500

$7.000

$15.260
$26.600
$17.780
$15.260

$23.000

$ 7.000

$2.000
$3.000
$8.190
$4.760

$ 6.000

$3.000
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Corta cuticula $27.440
Lima negra 100/180 $ 6.800

A continuacion, se relaciona los costos variables en la tabla #30, #31, #32 y #33 de cada una de
las técnicas de ufias se realizaran en el centro de SPA Encanto Nails. Se mostrard el precio de los
productos por unidad y el columna de la izquierda el valor por cantidades de una unidad hasta las
necesarias para cubrir los productos necesarios para las diferentes técnicas. En base a ellos se calcula el

valor por miligramo o gramos que se usan en cada uno de los servicios.

Tabla 30 Costo variable técnica tradicional

Producto No.1 Tradicional

; UNIDAD DE VALOR CANTIDAD TOTAL
frem MEDIDA UNITARIO PORUNIDAD COSTO UNIT.
Removedor Tradicional ml $ 513 2 S 1.026
Crema removedor cuticulas ml $ 225 S 1.125
Algodén gr S 100 5 S 500
Regenerador de cuticula ml S 248 5 S 1.240
Esmalte tradicional ml $ 430 3 S 1.293

$
TOTAL, costo Unitario del producto o servicio N1 $5.184
Costo de venta de producto unitario N1 $44.000

Tabla 31 Costo variable técnica semipermanente

Producto No.2 Semipermanente

UNIDAD DE VALOR CANTIDAD TOTAL
MEDIDA UNITARIO POR UNIDAD COSTO UNIT.
OTROS INSUMOS:

MATERIAS PRIMAS

Crema removedor cuticula ml S 225 5 S 1.125
Aceite regenerador de cuticula ml S 248 1 S 248
Algodén gr S 100 5 S 500

Esmalte Semipermanente ml S 1.810 5 S 9.050

$ -

$ _

TOTAL, costo Unitario del producto o servicio N2 S 10.923




Precio de venta del producto o servicio N2 S 45.000
Tabla 32 Costo variable técnica acrilicas
Producto No.3 Acrilicas
UNIDAD DE VALOR CANTIDAD TOTAL
MATERIAS PRIMAS
MEDIDA UNITARIO POR UNIDAD COSTO UNIT.
OTROS INSUMOS:
Tip de uiias S 125 10 S 1.250
Base acrilica gr S 2,014 10 S 20.140
Pegante de acrilico ml S 223 0,15 S 33,45
Monémero ml S 734 2,40 S 1.731
Pintura acrilica ml S 53 2 S 106
Algodén gr S 100 5 S 500
TOTAL, costo Unitario del producto o servicio N3 S 23.791
Precio de venta del producto o servicio N3 S 75.000
Tabla 33 Costo variable técnica Press On
Producto No.4 Press On
UNIDAD DE VALOR CANTIDAD TOTAL
MATERIA PRIMA MEDIDA UNITARIO POR UNIDAD COSTO UNIT.
OTROS INSUMOS:
Deshidratador de ufias ml S 204 2 S 408
Pegamento para uiias ml S 660 5 S 3.300
Base Ruber ml S 453 2 S 906
Tip de uiias ml S 141 10 S 1.410
Esmalte especial ml S 811 5 S 4.055
Algodén gr S 100 5 S 500
TOTAL, costo Unitario del producto o servicioN4 $ 10.579
Precio de venta del producto o servicio N4 $ 65.000

5.2.5 Costos fijos
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A continuacion, en la tabla #34 se refleja los gastos fijos para Encanto Nails, en el primer afio se

decide reducir costos fijos mediante la contratacion de servicios externos para ciertas funciones claves
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(contador, técnico de uiias y servicios generales). En lugar de contratar personal permanente, se opta
por el modelo de prestacién de servicios. Esto permitira acceder a la experiencia y habilidades
necesarias para operar la empresa de manera efectiva, mientras se toma el control de los costos fijos. A
medida que los ingresos incrementan, se evaluara la posibilidad de contratar personal permanente para
estas funciones, pero por ahora, este modelo permite mantener los costos bajo control y enforcarse en
generar ingresos y que crezca la empresa. Se estima en un afio o menos tener un programa donde se
facilite y agilice la programacién de agenda. También se tiene en cuenta el sistema que se debe tener
para la facturacién electrdnica, ferias programadas en el afio, ya sea el mismo municipio o el are
Metropolitana de Bucaramanga, la contratacion de una persona que conozca como digitalizar los videos
de promocidn del lugar.

Tabla 34 Gastos Fijos para Encanto Nails
GASTOS DE ADMINISTRACION

CONCEPTO MENSUAL $ ANO1
Arriendo 1.000.000 12.000.000

Servicios publicos 630.000 8.232.000

Servicio de aseo por dias 100.000 1.200.000

Servicio Contador servicio trimestral 200.000 900.000

Productos Aseo areas comunes 184.000 2.208.000

Café 454gr 14.650 175.800

Bebidas frias agua *24und 15.320 183.840

Gastos financieros 257.494 3.089.924

$
$
$
$
$
$
$
$
Legalizacion S 172.000 2.064.000
$
$
$
$
$
s
$

Liquidos desinfectantes y esterilizante 62.900 754.800

Ferias, mantenimiento, pautas redes digitales 100.000 1.200.000

Servicio Técnico de uias 500.000 6.000.000

Internet 56.000 672.000

Seguro 200.000  2.400.000

Capacitaciones 2 veces al afio 200.000 400.000

Subtotal 4.092.364 47.108364




Se tendrd por el primer afio bajo nomina el personal de auxiliar de administracién y la gerente
del establecimiento tabla #35 y #36. Con un sueldo de estimacion de la mitad del sueldo minimo legal,

ya que se contara con la ayuda de ellos solo por medios tiempos. para el siguiente afio o si los ingresos
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incrementan como se espera se ajustara el sueldo y contrato a las horas vigentes y legales que se deben

trabajar.

Tabla 35 Gasto fijo nomina Aux administrativo

MANO DE OBRA (Produccidn, Servuccion)

CARGO SUELDO MENSUAL $  SUELDO ANO 1
auxiliar administrativo 750.000 9.000.000
0
0
0
0
0
0
Subtotal 750.000 9.000.000
Pensidn salud y ARL 157.665 1.891.980
Parafiscales 67.500 810.000
Prestaciones 163.750 1.965.000
0
Total, salarios 1.138.915 13.666.980

Tabla 36 Gasto fijo nomina Gerente

ADMINISTRACION

CARGO SUELDO MENSUAL S  SUELDO ANO 1
Gerente 750.000 9.000.000

0

0

0

0

0

0

Subtotal 750.000 9.000.000




88

Pension salud y ARL 157.665 1.891.980
Parafiscales 67.500 810.000
Prestaciones 163.750 1.965.000

0
Total, salario 1.138.915 13.666.980
Total, ndmina mensual 2.277.830

5.3 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

A continuacidn, se presenta la proyeccion financiera de ingresos tabla #37, costos y gastos para
Encanto Nails para el primer afio de habilitacidn. Esta proyeccidn incluye un desglose detallado de las
ventas esperadas por servicio, asi como los costos variables unitarios, precio de venta unitarios, costos
fijos, y punto de equilibrio anual, estos datos financieros permiten una planificacion precisa y una
gestion estratégica de los recursos, asegurando la sostenibilidad y el crecimiento de la empresa en los
proximos afios.

Se presenta la proyeccién de ventas del primer afio de servicio por la linea de servicio que se
espera sea el afio 2025, donde se estima la venta de 1.519 servicios en sus diferentes técnicas.

Tabla 37 Proyeccidn de ventas, costos y gastos anuales

PRODUCTO O Costo .\Iar.iable Precio 'de Yenta Gastos fijos P. equilibrio Ventas en el afio
SERVICIOS Unitario unitario anual
Tradicional S 5.184 S 44.000 S 895.529 276 S 12.144.000
Semipermanente S 1.923 S 45.000 $ 1.492.548 528 S 23.760.000
Acrilicas S 23.791 $ 75.000 $ 2.388.077 564 $ 42.300.000
Press on S 10.519 S 65.000 $ 1.194.039 264 S 17.160.000
total, al afio $ 5.970.193 1632 S 95.364.000

5.4 Estados financieros
5.4.1 Balance General (proyectado a 5 aiios)
El balance general es un documento que proporciona una visidn integral de situacién financiera

para Encanto Nails. Con el fin de presentar de manera clara y concisa la estructura financiera de al



empresa, incluyendo sus activos, pasivos y patrimonio, para asi facilitar la toma de decisiones

informadas y evaluar la alud financiera de la empresa tabla #38

Tabla 38 Balance General
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

CUENTA DESCRIPCION VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
12 INVERSIONES S 2.764.000 S 2.764.000 S 2.764.000 S 2.764.000 2.764.000
15 MAQUINARIAY EQUIPO S 2.804.691 S 2.804.691 S 2.804.691 S 2.804.691 2.804.691
15 MUEBLES Y ENSERES S 6.352.730 S 6.352.730 S 6.352.730 S 6.352.730 6.352.730
TOTAL, ACTIVO $ 11921421 S 11.921.421 $ 11.921.421 $ 11.921.421 11.921.421
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
220505 PROVEEDORES - S - - - -
21 CREDITOS S 11.921.421 S 11.681.610 S 11.441.444 $  11.200.922 9.154.335
23 CUENTAS POR PAGAR S 7.054.139 S 10.416.186 $  10.205.857 S 6.828.060
TOTAL, PASIVO $ 18.975.560 S 22.097.796 $ 21.647.301 $  18.028.982 9.154.335
PATRIMONIO
37 PERDIDA DEL EJERCICIO S 7.054.139 -$ 10.176.375 -$ 9.725.880 -$ 6.107.561 2.767.086
TOTAL, PATRIMONIO -$ 7.054.139 -$ 10.176.375 -$ 9.725.880 -$ 6.107.561  2.767.086
TOTAL, PASIVO Y PATRIMONIO  $  11.921.421 $ 11.921.421 $ 11.921.421 $ 11.921.421 11.921.421

Nota: elaboracién propia en Excel y traida al documento.



5.4.2 Estado de Resultados (proyectado a 5 afios)
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El documento financiero tabla #39 es un resumen de los ingresos y gastos de Encanto Nails con

una proyeccion de 5 aios. Su objetivo es proporcionar una visidn clara de la rentabilidad y eficiencia

financiera del negocio, permitiendo que las partes interesadas (inversionistas o aliados) evalten su

desempeno y tomar decisiones informadas, a continuacion, se presenta los detalles de los ingresos y

gastos de la empresa, asi como la utilidad neta obtenida durante los 5 periodos.

Tabla 39 Estado de Resultados

CUENTA NOMBRE VALORANO1 VALORANO2  VALORANO3 VALOR ANO 4 VALOR ANO 5
41 INGRESOS
SERVICIOS $86.241.000 $93.183.000 $100.672.000 $108.729.000 $119.614.000
TOTAL, INGRESOS
BRUTOS $86.241.000 $93.183.000 $100.672.000 $108.729.000 $119.614.000
COSTO DE VENTAS O
61 PRESTACION DE $18.850.816 $20.372.027 $22.010.300 $23.771.028 $26.146.115
SERVICIOS
COSTO DE SERVICIO $18.850.816 $20.372.027 $22.010.300 $23.771.028 $26.146.115
UTILIDAD BRUTA $67.390.184 $72.810.973 $78.661.700 $84.957.972 $93.467.885
OPERACIONES DE
51 ADMINISTRACION $71.835.524 $73.272.234 $5.470.401 $78.489.217 $81.628.786
OPERACIONES DE
52 PRODUCCION $2.802.000 $2.858.040 $2.943.781 $3.061.532 $3.183.993
TOTAL, GASTOS $90.686.340 $93.644.261 $97.480.701 $102.260.245 $107.774.901
PERDIDA
OPERACIONAL -$4.445.340 -$461.261 $3.191.299 $6.468.755 $11.839.099
PERDIDA DEL
EIERCICIO -$4.445.340 -$461.261 $3.191.299 $6.468.755 $11.839.099

Nota: elaboracién propia en tabla de Excel y traida al documento.

Segun el balance realizado para Encanto Nails, se obtiene como resultado que en los dos primeros afios

causa una perdida moderada, pero que a partir del 3 afio se logra un equilibrio con ganancias estables

para el negocio, logrando pagar su deuda de inicio por causa de la inversién inicial.
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5.4.3 Flujo de caja (proyectado a 5 aiios)

Se presento un flujo de caja tabla #38 para los siguientes 5 afios de habilitaciéon de Encanto
Nails. Donde se refleja en rojo los dos primeros afios, debido a que la estimacion de clientes que se
colocan es menos a la que se calcula en el punto de equilibrio, se realiza de esta manera para colocar en
el peor de los casos que sean menos clientes. En los siguientes tres afio se refleja un aumento de la
utilidad. Lo que nos dice que es rentable el plan de negocio en los siguientes tres afios.

Tabla 40 flujo de caja

Flujo de Caja.

Ano 1 Afio 2 Ao 3 Afho 4 Afo 5
l. Ingresos Operativos
Tradicional S 15.576.000 $ 16.808.000 $18.172.000 $19.624.000 $21.604.000
Semipermanente S 19.125.000 $ 20.655.000 S 22.320.000 S 4.120.000 $26.550.000
Acrilicas S 25.800.000 $ 27.900.000 $30.150.000 $32.550.000 $35.775.000
Press on S 25.740.000 $27.820.000 $30.030.000 $32.435.000 $ 35.685.000
Total, Ingresos Operativos 86.241.000 93.183.000 100.672.000 108.729.000 119.614.000
1. Gastos Operativos Fijos Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5
A. Fijos:
. $
1, pagos laborales directos 27.333.960 $27.333.960 $27.333.960 $27.333.960 $27.333.960
.. $
2. Total gastos Produccién 5 802.000 S 2.802.000 $ 2.802.000 $ 2.802.000 $ 2.802.000
S $
3. Total gastos Administracion 41.699 564 $41.699.564 $41.699.564 $41.699.564 $ 41.699.564
4. Total gastos de ventas ? ? ? ? ?
5. otros(cual)
$
Subtotal 71.835.524 $73.272.234 $ 75.470.401 S 78.489.217 $ 81.628.786
A. Variables
1. Costo de Materia Prima e S
insumos Total. 18.850 816 $20.372.028 $22.010.300 $ 23.771.029 $26.146.116
2. Pago a proveedores. S S $ $ S
3. Gastos Financieros S S S S S
(prestamos) - - - - -
4, Compra de Maquinaria $ $ $ $ S
5. Otros Egresos S $ $ $ S
$ $ $ $ $
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$ $ $ $ $
Subtotal $18.850.816  $20.372.028 $22.010.300 $23.771.029 $26.146.116
Total, Gastos Operativos $90.686.340  $93.644.262 $97.480.701 $102.260.246 $107.774.902
superavit /(déficit) Operativo -$ 4.445.340 -$ 461.262 $3.191.299 $ 6.468.754 $11.839.098

5.5

Evaluacion del proyecto

Se realizo un andlisis detallado de la viabilidad del proyecto Encanto Nails, considero aspectos

como la demanda del mercado, la competencia, los costos y los beneficios potenciales. A continuacion,

se presenta los resultados en la tabla #39, que confirma que el plan de negocio es viable y tiene un

potencial para generar un retorno sobre la inversidn en los siguientes tres afios.

Tabla 41 Viabilidad

Técnico

Se contara con una
infraestructura de 72
metros cuadrados

Con un equipamiento,
iluminaciony
decoracién
adecuadas.

Se manejard reservas
en linea por medio de
WhatsApp para
facilitar la gestion del
spa

Se contarda con un
personal técnico de
ufias capacitado para
cada una de las
técnicas

5.5.1

Econémico
Se requiere una inversion
de $12.000.000 millones
para cubrir los gastos de
arriendo, equipamiento,
marketing.

Se espera que el spa
genere unos ingresos de
$86.241.000 en el primer
afo, con un crecimiento

del 8% anual

Los costos se estima que
sean $41.699.564 en el
primer ano, incluyendo
arriendo, equipamiento,
marketing y personal.

El retorno de la inversion
se espera sea del 20%
anual.

Valor Presente Neto (VAN)

Viabilidad

legal

Contara con las licencias y
permisos para operar
legalmente

Se cumplira con las normas
de seguridad y salud para
proteger a los clientes y
empleados.

Se contard con contratos
con los proveedores de
servicios y productos para
asegurar de que se cumplan
términos y condiciones.

Se tendra un seguro de
responsabilidad en caso de
dafios en el
establecimiento.

Mercadeo

La demanda se esperas sea
alta en la zona donde se
ubicard el spa de uiias.

Se identificaron 6
competidores en la zona,
pero se espera que el spa
se diferencie mediante la

calidad de sus servicios y el
ambiente acogedor.

Se identificé un publico
objetivo entre hombres y
mujeres en las edades de
15 a 55 aflos. Que buscan
servicios de belleza y ufias

de alta calidad.

Para evaluar la viabilidad financiera del proyecto, es fundamental calcular el Valor Presente Neto

(VPN). EI VPN representa el valor actual de los flujos de caja futuros del proyecto, descontados a una
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tasa de descuento determinada. En este caso la tabla #40, se utilizara una tasa de descuento del 12%
para calcular el VPN del proyecto. A continuacién, presento los cdlculos detallados de VPN,

considerando los flujos de caja proyectados para los préximos 5 afios.

Tabla 42 VPN
Flujo de caja Valor Flujo de caja Inversion Tasa de Flujo de caja del
por 5 afios descontado inicial descuento primer aiio
Aio 1 -4.445.340 -$3.973.839
Ao 2 -461.262 -$363.919
Afo 3 3.191.299 $2.343.919
Afio 4 6.468 754 $4.533.919 $12.000.000 12% -$4.445.340
Aho 5 11.839.098 $7.933.919
S $10.473.999

los flujos de caja descontados, se toma el valor del flujo de caja, menos el 12% en cada uno nos
da como resultado un flujo de caja descontado se suman los valores de los 5 afios que da como
resultado: $10.473.999

Restando la inversidn inicial: $10.473.999 - $12.000.000 = -$1.526.001

El VPN resulta negativo, lo que indica que el proyecto no es rentable bajo las condiciones
actuales. Sin embargo, es importante tener en cuenta que el VPN es solo una de las herramientas para
evaluar la viabilidad del plan de negocios. es recomendable considerar otros factores, como la tasa de
interés de retorno (TIR).
5.5.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Una vez evaluado el Valor Presente Neto (VPN) del plan de negocio, es fundamental calcular la
Tasa interna de Retorno (TIR) para determinar la rentabilidad del proyecto. La TIR representa la tasa de
retorno que el plan de negocio genera la inversién inicial, y se utiliza como indicador de la viabilidad
financiera del plan de negocio. En este caso en la tabla #41, se calcula la TIR utilizando los flujos de caja
proyectados para los préoximos 5 afios, con el objetivo de determinar si el proyecto es rentable y si es

buena inversion.
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Tabla 43 TIR
Flujo de caja por 5 afios Tasa de descuento TD
-4.445.340 12%
-461.262
3.191.299
6.468.754
11.839.098

Al calcular la TIR en base a los datos anteriores, obtenemos

TIR: 15.1%

La TIR del proyecto es de aproximadamente del 15.1%. esto significa que el proyecto genera
retornos sobre la inversién del 15.1% anual. Aunque el VPN da negativo la tasa de retorno nos da
positivo y que el flujo de caja es positivo a partir del 3 afios. Estos indican que el plan es viable desde la
perspectiva financiera.

5.5.3 Punto de equilibrio

Una vez evaluada las diferentes técnicas y sus respectivas ponderaciones, es fundamentales
calcular el punto de equilibrio para determinar el nivel de ventas o participacion requerido para el
proyecto sea sostenible. En este caso, se ha asighado una ponderacién del 40% a la técnica acrilica. Lo
gue indica se espera mayor venta de este servicio. El objetivo es alcanzar un equilibrio mensual de 136
servicios vendidos, para un total anual de 1.632 servicios en todas las técnicas ofrecidas. A continuacién,

se presenta la tabla #42 con los célculos del punto de equilibrio.

Tabla 44 Punto de equilibrio

Margen y punto de Equilibrio

PE
Costo Precio COSTO DE

PRODUCTO  Variable “:I':'Z/G Venta PONgERAc' GASTO FIJO mi VENTEAZiMES/ VENTA
Unitario °  Unitario " qul. MENSUAL
Tradicional  $ 5.184  88%  $4.000 15,0% $897.944 23 $1.017.867 $119.923
sem":::"a"e $10923  76%  $45.000 25,0% $1.496573 44 $1.976.283 $479.710

Acrilicas $23.791 68% $75.000 40,0% $2.394.517 47 $3.506.981 $1.112.463
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Press on $10.579 84% $65.000 20,0% $1.197.259 22 $1.429.996 $232.737

TOTAL 100% $5.986.294 136 $7.931.128 $1.944.834

5.5.4 Razones Financieras

5.5.4.1 Liquidez

El presente analisis financiero tabla #43 tiene como objetivo evaluar la situacion financiera y la
liguidez de Encanto Nails, con el fin de determinar su capacidad para generar flujos de caja y cumplir con
sus obligaciones financieras a corto y largo plazo, a treves de la aplicacion de métricas financieras claves,
como razén corriente, la razén de corriente, la razéon de liquidez y los dias de inventario, se busca
proporcionar una vision clara y objetiva de la situacidn financiera del plan de negocios y asi facilitar la
toma de decisiones informadas para el futuro desarrollo y crecimiento.

Tabla 45 Razones financieras

Razén Corriente Razén de Liquidez ~ Dias de Inventarios
(RC) (RL) (D1)
Activos corrientes Efectivoy Inventario $614.949
$22.214.100 Equivalentes de
efectivo
$21.599.151
Pasivos Corrientes Pasivo corriente Costo de Venta
$12.000.000 $12.000.000 Diario $264.369
RC=AC/PC=1.85 RL= E/PC=1.80 DI=1/CV=2.32 dias

Estos resultados indican que el proyecto tiene una liquidez moderada, con una capacidad
razonable para pagar sus deudas a corto plazo.

5.5.4.2 Rentabilidad

El presenta analisis tabla #44 de rentabilidad tiene el objetivo de evaluar la capacidad del
proyecto para generar retornos financieros significativos y sostenibles en el tiempo, a treves de la
aplicacion de métricas financieras claves, como la Tasa de Retorno sobre la Inversién (ROI), el Valor
Actual Neto (VAN) y la Tasa de Interés de Retorno (TIR), se busca proporcionar una visién clara y objetiva

de la rentabilidad del plan de negocio.



Tabla 46 Rentabilidad
Rentabilidad Financiera
Flujo de Caja Neto (FCN):

$21.499.151
Inversién Inicial $12.000.000

Tasa de Retorno Sobre la Inversion
$179.16%

Valor actual Neto
Fujo de Caja Neto $ 21.499.151

Tasa de Descuento: suponiendo una

tasa: 10% anual

VAN $21.499.151 /(1 +0.10) *3 =

$15.311.911

En resumen, las métricas de rentabilidad son:

ROI: 179.16%
VAN: $15.311.911

TIR: 34.59%
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Tasa de Interés de Retorno
Flujo de Caja Neto (FCN)
$21.499.151
Inversidn Inicial $12.000.000

TIR=34.59%

Estos resultados indican que el proyecto es altamente rentable, con una tasa de retorno sobre la

inversion del 179.16% y un valor actual neto de $15.311.911

CAPITULO VI Impactos

6 Impactos

6.1 Impacto econémico, social y ambiental

Tabla 47 impacto econdmico, social y econdmico

Impacto
Crecimiento econdmico: en
la demanda de servicios de
belleza y cuidado personal
Inflacion: afecta los costos

de operacion y los precios de

los servicios.

Desempleo: impacta en la
disponibilidad de mano de

obra y demanda de servicios
Nivel de ingresos: afecta la

capacidad de ingresos de los
consumidores en servicios

de ufias.

Econémico

Tendencia de moda y

Social . .
belleza: influencia la

Amenaza

Oportunidad

Riesgo

Recesion econdmica, puede

reducir demanda.

Amento en costos pueden

reducir margen de
beneficio.

Desempleo puede reducir
demanda de servicios.
Reducir ingresos puede

reducir demanda.

Cambio en tendencias
pueden reducir demanda.

Un aumento en
los precios podria
causar gastos
adicionales en los
costos de
produccion.

La competencia
en el mercado de
ufias aumenta y
podria causar la
participacion en
el mercado.

Crecimiento econdmico,
puede aumentar
demanda de servicios.
Ajustar precios puede
mantener margen de
beneficio.
Ofrece servicios a
precios accesibles para
aumentar demanda.

Causar un
impacto negativo
en la sociedad,

Adaptarse a nuevas
tendencias puede
aumentar la demanda.



demanda de servicios de
ufas.

Cambios demografico:
envejecimiento de la
poblacidn, aumento de
diversidad étnica.
Estilo de vida: creciente
interés en lasaludy el
bienestar.

Sostenibilidad: creciente
conciencia sobre ambiental
de los productos y servicios.

Uso de productos
respetuosos con el medio
ambiente: reduce el impacto

Ambiental ambiental.
Eficiencia energética: reduce
costos y minimiza el impacto

ambiental.
Gestion de residuos:
minimiza el impacto
ambiental
6.2

Cambios en demografia
puede reducir demanda
Cambios en estilo de vida
pueden reducir demanda.

No adaptarse a practicas
sostenibles pude reducir la
reputacion.

Utilizar productos no
respetuosos puede dafar la
reputacion y reducir
demanda.

No implementar medidas
de eficiencia energética
puede aumentar costos.
Gestion de residuos, no
implementar practicas de
gestion de residuos pueden
dafar la reputacién y el
medio ambiente.

Ofrecer servicios
adaptados a nuevas
demografias puede

aumentar la demanda.
Ofrecer servicios que se
adapten a nuevos estilos
de vida puede aumentar
demanda.

Adaptarse a practicas
sostenibles puede
aumentar reputacién y
demanda.
Utilizar productos
sostenibles puede
aumentar reputaciény
demanda.
Implementar medida de
eficiencia energética
puede llegar a reducir
costos y aumentar la
reputacion.
Implementar practicas
de gestion de residuos y
pueden reducir residuos
y aumentar reputacion.

Riesgos (Técnico, comercial, TTHH, normativo, ambiental, otros)
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problemas en la
salud y seguridad
causando
problemas con los
empleados, el
plan de negocio
podria tener un
impacto negativo
por la pérdida de
empleados
constantes.
Falta de practicas
sostenibles al no
implementarlas
afectaria
negativamente la
imagen de
Encanto Nails, el
no reciclar podria
generar una
disposicion
inadecuada de
residuos
afectando
negativamente el
medio ambiente.

El desarrollo y operacién de un SPA de uias conlleva una serie de riesgos que pueden afectar su

viabilidad y éxito. Entre otros riesgos que estaradn descritos en la tabla #46. Relacionados con el

cumplimiento de regulacidn y estandares de sostenibilidad.

Tabla 48 Riesgos
Riesgo

Descripcion

Falla en la calidad de servicios: problemas con la aplicacion de ufias.
Uso inadecuado de equipos y herramientas: riesgo de lesiones a los trabajadores o clientes,

Técnico

por el uso inadecuado de equipo y herramientas.

Falla de higiene y limpieza: riego de infecciones y enfermedades por falta de higiene y
limpieza en el establecimiento.
Competencia: de otros establecimientos de belleza en el drea pueden afectar las ventas y la

Comercial

rentabilidad.

las ventas y la rentabilidad

Fluctuaciones en la demanda: cambios en la demanda de servicios de belleza pueden afectar



Talento
humano

Normativo

Ambientales

Seguridad
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problemas de gestion: como la falta de control de inventarios o la mala administracién de
personal, puede afectar la rentabilidad.
Falta de personal capacitado: el personal capacitado o experimentado puede afectar la
calidad de los servicios.
Rotacion de personal: la constante rotacion de personal puede afectar la continuidad de los
servicios y la satisfaccion de los clientes.

Conflictos laborales: pueden llegar afectar la moral y la productividad del personal.
Incumplimiento de regulacién: el incumplimiento de regulacién y normas de salud y
seguridad pueden resultar en sanciones y multas.

Cambios de legislacion: cambios de legislacion y regulacién pueden afectar la operacién del
establecimiento.

Falta de registro y licencia: son necesarios para que no cierren el establecimiento.
Contaminacion: contaminacion de agua, aire y suelos pueden resultar dafios al medio
ambiente y a la salud humana.

Uso inadecuado de productos quimicos: puede resultar en dafios al medio ambientey a la
salud humana.

Falta de gestion de residuos: pueden resultar en contaminacién del medio ambiente.
Seguridad: como robos o vandalismos, pueden afectar la operacidn del establecimiento.
Reputacién: como la mala publicidad, pueden afectar la clientela y las ventas.
Tecnoldgico: como la falla del sistema o la perdida de datos, pueden afectar la operacion del
establecimiento.

CAPITULO VII Conclusiones

7 Conclusiones

El plan de negocios para el establecimiento de atencién a personas para el cuidado,

mantenimiento y embellecimiento de ufias tiene un objetivo claro y conciso, que se desglosa en

objetivos especificos bien definidos. Estos demuestran una buena planificacién y enfoque en el

desarrollo del plan de negocio. Este se alinea con las necesidades del mercado y las expectativas de los

clientes como el estudio de mercado, la estructura financiera, el andlisis financiero realizado, que

incluyo la evaluacién de la rentabilidad, la liquidez y la solvencia, demostré que el plan de negocio es

viable y tiene un buen potencial de crecimiento. Sin embargo, es importante destacar que el andlisis

financiero se baso en suposiciones y proyecciones, por lo que es importante monitorear y ajustar

constantemente las proyecciones financieras.
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La encuesta demostré una demanda significativa de servicio de cuidado y embellecimiento de
uiias en el municipio de Piedecuesta, los clientes prefieren servicios de alta calidad, personalizados y en
un entorno acogedor y confortable. La encuesta no menciono explicitamente la competencia de
mercado, pero se puede inferir que hay una oportunidad para un negocio que ofrezca servicios de alta
calidad y personalizados. Se puede también inferir que es importante desarrollar estrategias para
promocionar el negocio y atraer clientes.

De la rentabilidad de puede concluir que Rentabilidad es un plan de negocio rentable con un ROI
del 179.16%. esto indica que el proyecto generara ganancias significativas en la relacién con la inversion
inicial. Tiene una buena liquidez, con una Razén Corriente de 1.85 y una Razén de Liquidez de 1.80. esto
indica que el proyecto tiene suficientes activos liquidos para cubrir las obligaciones a corto plazo. El plan
de negocio es solvente, con un valor Actual Neto (VAN) de $15.311.911. lo que dice que el plan de
negocio tiene un valor actual neto positivo y puede generar flujos de caja suficiente activos liquidos para
cubrir sus obligaciones a largo plazo. Aunque el plan de negocio es rentable y tiene una buena liquidez y
solvencia, es importante considerar los riesgos asociados con el proyecto, como la competencia, los

cambios en la demanday los riegos operativos.

CAPITULO VIIl Recomendaciones
8 Recomendaciones
Recomendacion estratégica, desarrollando un plan de gestién de riesgo para mitigar los riesgos
asociados con el plan de negocio, es importante desarrollar un plan de gestidn de riesgos que incluya
estrategias para identificar, evaluar y mitigar riesgos.
Recomendaciones operativas llevando acabo un plan de desarrollo de plan de gestion de

personal para asegurar la calidad del servicio y la satisfaccidn del cliente es importante un plan de
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gestidn de personal que incluya estrategias para la medicion, evaluacidn y mejora continua de la calidad
del servicio.

Recomendacién financiera importante llevar acabo un plan que incluya estrategias para la
gestidn de ingresos, gastos y flujo de caja. Como a su vez buscar financiamiento adicional para asegurar

la viabilidad financiera del plan de negocio, que ayude a cubrir los costos iniciales y asegurar la liquidez.
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1. Evidencia de la encuesta realizada
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https://forms.office.com/r/Wtvc8g4G9U?origin=lprLink

1. Edad (0 punto)

MENOS DE 18 ANOS
18 - 25 ANOS
26 - 35 ANOS

36 - 45 ANOS

e & © o o

MAS DE 45 ANOS

2. Genero (0 punto)

@® FEMENINO 57
® MASCULINO 13
@ OTRO 1

3. Ocupacion (0 punto)

@ Estudiante
@ Profesional independiente

® Empleado/a

4. Nivel de ingresos (0 punto)

@® Menos de $1.000.000
@& $1.000.000 - $3.000.000

® Mas de $3.000.000

22

37

15%

IN%
52%
4


https://forms.office.com/r/Wtvc8q4G9U?origin=lprLink
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5. Nivel educative {D punto)

28%
® Basica primaria o
& Secundariz i3 i
® Tecnico o Tecologo 12
® Profesional 20
23%
6. En gue municipio de Santander vive? {0 punto)
| |
@ Pizdecussta [
& Otro 2
aT%
7. En gue municipio de Santander trabaja? {0 punto)
24%

@& Pizdecussiz E1

& Otro 16

T6%
&. Barrio o localiad donde vive (D punto)
Raspusastas mas redientss
“Portal de la hacienda”
?1 “Barrio villabel florida blanca”
Respuestas “La colina piedacuesta”
6 encuestados (9%) respondieron villanueva para esta pregunta. o]
La colina piedecuesta
Villa campestre 11 . i San juan san rafael
paerme  Pi€DECUESta  villa nueva c d
; H dampo verae
sanaistobal  paseovillanueva “2MP
Villas candelaria

San francisco gan carlos San Cristabal puente )
Villa Nueva quintagranada soE



9, Conoce centro de spa de ufias [0 purta)

® 3 56
® NO 15
————

10. Ha visitado otros centro de spa de ufias en el pasado? (0 punto)

& Sl 59
& NO 12

107

%
To%
1% -
Bi%

11. Qué aspecto de |a calidad del senvicio te impresiond mas en esos spas? (Puedes elegir mas de una opdan) (0 punto)

@ Comodidad y diseric del mobiliario 32

@ Limpieza y organizacion 44

@ Ambiente relajante [luminacion, musica, aromas) 37
Tecnologia moderna (Jamparas LED, equipos

L ] 1
avanzados

|2, Qué cualidad del personal te parecd destacable? (0 punta)

& Amabilidad y trato cordial 25
® Profesionalismo y experiencia 26

# Capsacidad para entender ws necesidades 18

ﬂ'\ﬁ

30% Comodidad y disef
mihiliario
& 32 (26%)
35%
26%
36%

\_/



13, Qué servido o detalle especifico te sorprendio y te hizo volver? (0 punto) Mas ¢

Rzspusstas mds recientss

68 “Todo™
“La limpieza™
Respuestas Mo e visitado ningun spa”
8 encuestados (12%) respondieron Calidad para esta pregunta. ) Actua
Disefio profesionalismo personal trato s el
i oncion Calidad ~ experienci
atencion Callda experniencia . ;.sn
limpieza =
L ufias
buen trato dliente buen servicio Todo estado La amabilidad
Bebidas calientes
14, Qué servicio o detalle especifico no te gustd e hizo que no volvieras? (0 punto) M

Respusstas mids recientss

64 “Ninguna”
“Ninguna”
Respuestas “No e visitado™
10 encuestados (16%) respondieron Todo para esta pregunta. ) Ach
mala calidad Demoras
lugar Tencuestados (2% 1DIEZA
= ’ Mada
detalle Ninguno falta
— Touu El Los ¢
Caluroso servicios Falta ®SP
Calidad trabajo L. revio
Y Atencion apresurada p
15. Qué medics de pago utilizas con mas frecuencia? {0 punto)
@ Efectivo 3 .|
@ Tarjeta de credito 5 | ]
& Tarjeta debite 3 |
@ Trznfarendas bancarias c |
- Pagos digitales (gjemplo: Nequi, Daviplata, u 23 ]
otras apgs)
& Otro o
0 1] 20 30 A0

16. Si prefieres pagos digitales, ;qué aplicadiones o plataformas utilizas? (0 punto)

-4
| &

& Mequi 52
& Daviplata 4
& Paypal 0

93%
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17. Qué tan importante es para ti la facilidad y rapidez al momento de pagar? (0 punte) b

|
& Muy importante 37
& |mportante 30
e 43%
& Poco importants 2 4%
& Mo es importante 1]

18. Qué disefios o estilos prefieres en los esmaltes o decoraciones de ufias? (0 punto) h

@k
& Colorss désicos y neutros 36
24n
@& Tonos vibrantes y lamatives 1
51%
® Brillos y efectos especiales (glitter, croma, 21c) 17
@ Decoracionss tematicas o de tempaorada [ \
6%
19, Qué tan importante es para ti la marca de los productes gue compras? (0 punta)
0%
® Muy importants E3l
uy importan %
@ |Importante, pero no decisivo 25
® Mo zzimportantes misntras s2a de buenz calidad 14
36%
20, Qué productos te gustaria que estuvieran disponibles en el spa? (Puedes elegir mas de una opcidn) (0 punto)
23%
@ Cremaz hidratantes para manos ¥ piss 45
AT
@ Acetzs esendales o aromaterapia 20
@ Kits de manicura y pedicura para uso en ca53 22

0%



1. Qué servicios adidonales te interesarian? (0 punto)

14%
® Mazajes de manos o pies 36 gnx"
@ Exfoliaciones para manos o pies 18

51%
® Tratamiznios de parafing [
@ Diz=fic personalizado de ufias (arte nico) 10
26%

Te gustariz que =l spa ofreciera paguates personalizados (por
gjemplo, manicure con masaje o exfoliacion) (0 punto)

12, Te gustara que el spa ofreciera paguetes personalizados (por jemplo, manicure con masaje o exfoliadan) (0 punto)

23%
® Sime encantari 47
® Mo, prefiero servicios individuales 7
0%
® Depende del precio y la oferta 16
67%
23, Estarias interesado/a en kits de regalo {paquetes de preductos y senvicios)? (0 punto)
13%
9% '

@ Si sera una buena opdidn 3

& No, no me intereza g

@& Dependaria del costo g

T9%

24, Te gustaria participar en eventos exclusivos del spa (por ejemplo, dias de spa para grupos o promociones tematicas)?
{0 punta)

& 5 me paracena interasante 55

@ No, prefiero visitas individuales 14
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25. Que tipo de eventos le gustaria que hubieran en el cantro de spa de ufas? (0 punto) Was dez

Respusstas mas redientes

64 “Ninguna®

Respuestas "Q hideran promos”
12 encuestados (19%) respondieron cumpleafios para esta pregunta. ) Actualiza
regalo- . .
Ofertas Eventos 12 encuestados e ESPECiales pies cliente Semana
i~
semana uiias CUIIM p I eanos spa Serte0s  promociones especiales
Regalos manos
cuidado Descuentos P premios
ufias naturales Eebojacion
26, Qué otros productos o servicios crees que deberiames agregar? {0 puntc) Ma

Respuesias mas redentss

62 “Asi esta bien”
Respuestas “La comodidad del cliemte”
3 encuestados [5%) respondieron pestafias para esta pregunta. 0 AL
belleza Productos limpieza facial  ufas acrificas
unas Venta . . .
manos . ~__ Limpiezas faciales
- cejas pestanas _
cara cuidado ~ ductos.-"
.. ) Pestafias Maslo Pro9UctOSiiting
limpiezas faciales Aplicacibn |

7. Qué tan importante es para ti la comodidad de las sillas y muebles en un spa de ufias? (0 punto)

|
® Muy importants 40
@ |Importants 27 9%
#® Poco imprortants 2 58%

@ Mo =5 imporante 1]



28, Que tipo de ambiente preneres durante tu servicio en €l spa? (U punto)

6%

/ 0%
@ Relgjado y silendosn H
@ Con misica de fondo suave 33
@ Animado y con mayor interaccion 11
34%

29, Qué estilo de diserio prefieres en un spa de unas? (0 punto)

6%
.- 20%
@ Minimalista y modemo 14 o
& Clzzico y legants 37
@ Colorido y alegre 15
@ Tematico (por ejemglo, tropical, vintage. etc.) 4
53%
30. Qué tan importante es para ti la percepcion de limpieza en las instalaciones? (0 punto)
4%
& Muy importante 50 4%
& |mportante 17
& Poco importante 3
® Mo =s importante i}
%
31. En qué tipo de zona prefieres que esté ubicado el spa? (0 punto)
2%
Nk
® Zona residencizl 2
® Zona comercizl %
® Centro de la ciudad 19
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32, Qué tan importante es para ti que el spa esté cerca de medios de transporte pdblico? (0 punto)

4%

”"-

& Muy importante 28
403

& |mportants 34

® Poco importants 5

® Noes imporiante 3

49%
—
33, Prefieres un spa con fadlidad de parqueadero para vehiculos y motos? (0 punto)
o
L o4
® No ]
a91%
34, Qué tan lejos estas dispuesto/a a viajar para visitar un spa de ufias? (0 puntao)
26% %

@ Menos de 10 minutes 19

@ Entre 10y 20 minutes 33

@ Mas de 20 minutos sivale la pana 18 \ ’

A%
35. Como te gustaria enterarte de nuestras promaociones y servicios? (0 purto)
%

#® Redes zodales (Facebook Instagram, stc S0 ’

® Correp electronico 1 21

® Menzazjes de texto o WhatsApp 14

56%

® Recomendaciones de amigos o conocidos 10
& Ctrz cual zzria. 1] \
12%
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36. Si prefieres redes sociales, jcudles utilizas con mayor frecuencia? (0 punto)

@ Facebook 20
@ Inztagram 32
& TikTok g

15%

52%

37. Con gué frecuencia te gustaria recibir informacion o novedades del spa de ufias? (0 punto)

21%
%
® Semanziments 2
@ Cuincenzlments 2
#® Mensualmante 10 14%
@ Solo para eventos o promocionss especiales 15
3%
38, Estaria dispuesto a pagar por el senvicio que mas usa en sus ufias? {0 purto) )
w0
Tradicional (esmattes sin lpara)$25.000 2 $44.000 ‘
L ] - Exl
Manos y pies 0%
* zemipermanents (ezmaltes zecado conlamparal: 18 447
$45.000 3 $55.000 sclo manos
P Acrificas(bass con aorlico y secado en lampara): 1
S65.000 a $75.000 sclo manaos
g FPresson (ufia postiza pegada con pegaments o 7
presion)-355.000 a $65.000 solo manos
26%
39, Qué tan importante es para ti el precio al elegir un servicio en un spa de ufias? (0 punta) ]
7%
"
# Muy importants 35
& |mpartants 2%
ee S0%
# Poco importants 5

#® No es imporiante 1

a%
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40, Qué tipo de promociones preferirias recibir? (0 punta)

6%
' 3%
@ Descuentos directos 23
@ Combos de servicios 2 predio especizl 36
@ Programas de fidelidad con bensficios acumulativos 1

51%

41, Qué tipo de promocion te atrae mas? (0 punto)

|
- Diescuentos en sarvicios individuales (gemplo: 105 2 26% 30%
da descuento an manicurs]
Promaciones por paguete (sjemplo: manicure y
L ] . . R 29
padicurs 2 predo espedial)
Programas de fidelidad {gjemplo: acumula puntos y
L] Z . . 12
obtén senvicios gratis)
- Sorteos o nifas con premios reladionados (gjemplo: P
un ==t de esmaltes premium)
41%
42, Con qué frecuencia te gustaria que el spa ofrezca promociones? (0 punto)
% 20%
@ Semanzles 14 l \
® Cuincenales 18
® Mensuales 26
@ Fechas especiales (comp aniversarios o dias festivos) 12 26%

43, Qué horario prefieres para recibir el servicio en e centro de spa de ufas? (0 puntc)

19%
-
& Mahanas (2:00 am. - 1200 p.m) 13 ‘
@ Tardes (12:00 pm. - 600 p.m) 35
& MNoches (5:00 p.m. - 500 pm.) 2

51%

44, Que tan importante es para ti que haya disponibilidad inmediata de productos o servicios? (0 punto)

W0
& Muy importante 26 %
& |mportants 7
# Poco importante T
& Mo es importante 1]

53%
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45, Qué tan importante es para ti la puntualidad en la atencion? {0 puntc)

|
& Muy importante 3%
@ Importants 2% 4%
@ Poco importants 2 56%
® Mo =z importants /]
|

46, Qué caracteristicas buscas en un servicio de arreglo de ufias? (Puedes elegir mas de una opdion) (D puric)

T
& Limpieza = higiena 50 8%
23%
® Variedad de disefios M
® Uso de productos de alta calidad 40
# Amabilidad del personal 40
& Rapid | s2rvici 13
pidez en el servicio 1o

23%

47, Con gué frecuencia visitas un saldn de belleza para el areglo de tus ufias? (0 punta)

e 6%
* Semanzl 4 l
# Cuincenal 23 3%
® Mensual EH
#® Solo para ocaciones espaciales 10

Qué cuzlidades valoras mas en el personal que brinda 2l ser-
vicio? (Puedes elegir mas de una opcion) {0 punig)

48, Qué cualidades valoras méas en el personal que brinda el servicio? (Puedes elegir mas de una opdén) (0 punta)

W%
® Amabilidad y cortesia ] 35%
& Profesionalismo y experiznca 41 25%
& Paciendia y stzncion al detalls 35

& Rapidez sin afectar la calidad 14 ‘ '



49, Qué tan importante es para ti la apariencia personal del personal (uniformes, limpieza, etc.)? (0 punto)

® Muy importanta 2%
® Importants EL
# Poco importante 2
@ No ssimportante [i]

50, Qué tecnolooias te gustania que implementaramos en el spa? (0 punto)

@ Reservas en linea a través de una pagina web o app 27

* Pagos electrénicos rapidos (Negui, Daviplata, OR. 17
etcl

- Pantallas interactivas con catdlogos de disefios de 2
unias

. Uso de dispositivos avanzados para tratamientos a

(como lémparas LED de (itima generacién)

9%

56%

%

T

24%

51. Te interesaria que usemos inteligencia artificial o sistemas digitales para personalizar tu experiencia (coma recomend

aciones de disefios o tratamientos)? (0 punta)

& 5| me parsce interzsants 50
# Mo, prefiero |a interaccidn directa con el parsonal 12
® Dependz de comao se implements a

32, Qué tendencias tecnolégicas te llaman mas la atencién? (0 punto)

Rezlidad sumentads para probar disefios de ufizs

antes del senvicio =
& Seguimiento digital de citas y senicios antericres 25
Uso de dispositivos inteligentes para cuidado de 1z

Ufias en casz

2. Evidencia de la segunda encuesta

1%

o

%

%

https://forms.office.com/r/nDWHtPDgFc?origin=IprLink
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https://forms.office.com/r/nDWHtPDqFc?origin=lprLink
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1. ;Te parece atractiva y acogedora la distribucion del spa de ufias que se te muestra?
1 zona de recepcion2 zona de trabajo3 sala de esperad bafio3 zona de desinfecdon & zona de alacena (0 punto)

Respusstas mias redientss

3 "SI

Respuestas e
g

2, :Consideras gue el espacio esta bisn organizado v es facll para caminar? (0 punta)

Respuestas mas redentss

3 -

Respuestas El
g

3. Te gustan’a ver algun cambio o mejora en la decoracion o fluminacidn del spa? la imagen es una referencia de como s
& espera sea |a ilumicacion y Ia decoracion (0 punto)

Respuestas mis recientss

3 "Ma”
Respuestas “Ne”
“Se ve muy bien”

4. ;Crees que el spa de urias tiene suficiente privacidad v comodidad para los dientes? (0 punto)

Respusstas mis redientss

3 S

Respuestas B
g

5. ;Te sentirias comodo/a recomendando este spa de ufias a amigos o familiares? (0 punto)

Respussias mis recientss

3 s

Respuestas £
g



