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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1. ASPECTOS GENERALES
1.1.TITULO DEL PROYECTO
e Centro de Belleza, Cabellos Style
1.2.IDEA DE NEGOCIO
Estudio de factibilidad para la creacidon de una empresa comercializadora de cabello

natural y semi- natural ubicado en la ciudad de Pereira.

1.3.DESCRIPCION
Hoy en dia, una gran proporcion de centros de belleza todavia se especializan en brindar
unicamente los servicios tradicionales de la industria, perdiendo oportunidades de generar nuevos
ingresos al ofrecer diferentes donde se puede optimizar el tiempo de inversion de los clientes y
generar mayores ganancias. También permite reducir significativamente los altos niveles de estrés
presentes en la sociedad actual.
La empresa se dedicara a la prestacion de servicio de belleza para la venta de cabellos

natural y semi- natural.

1.1.JUSTIFICACION

La belleza es un lucrativo negocio que mueve un gran numero de clientes con necesidades
especificas que tienen que ver con la autoestima y la vanidad de cada persona. Las extensiones de
cabello se crearon para cubrir una necesidad ya que ayuda a mejorar la imagen la belleza como:
personas con algln tipo de enfermedad que le propicia caida del cabello, en la mayoria de los casos

se utilizan para cabellos quimicamente dafiados. El objetivo de este proyecto es poder llegar a cada
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persona que lo necesite ofreciendo un cabello de calidad que mejore su estilo de vida y su imagen

ofreciendo un amplio portafolio de productos.

De ahi nace la idea de Centro de Belleza, Cabellos Style un lugar donde se pretende ofrecer
una amplia gama de extensiones de cabello para mejorar la imagen de las personas de manera
integral, logrando que las clientes tengan una experiencia inolvidable. Para ello se contara con
precios asequibles para garantizar que mas clientes utilicen el cabello natural y semi- natural con
mas frecuencia, Diaz (2015). Las estadisticas revelan que el 8.2% del gasto de los hogares se
destina al cuidado personal lo que permite estimar la rentabilidad de este tipo de negocios cuyos
clientes potenciales son mujeres mayores de 18 afios” (p. 05- 10), haciendo que Centro de Belleza,

Cabellos Style sea un éxito en el mercado.

La industria de extensiones se ha convertido en un mercado poderoso y necesario, creyendo
que puede existir sin mucho esfuerzo con la oportunidad de crear nuevos mercados identificando

necesidades y requerimientos de los compradores, creando asi productos con valor agregado.

1.5.0BJETIVOS
1.5.1. Objetivo general:
Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una empresa comercializadora de

extensiones de cabello natural y semi- natural ubicado en la ciudad de Pereira.

1.5.2. Objetivos Especificos

1. Realizar un estudio de mercado para establecer la demanda, la oferta, los precios, las

estrategias de comercializacion, publicidad, promocion y venta.
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2. Disenar un estudio técnico a través del cual se busca establecer el tamafo y ubicacion del
proyecto, los factores determinantes, los procesos de prestacion del servicio, los
requerimientos de los insumos, equipos, elementos de trabajo y mano de obra.

3. Elaborar un estudio organizacional para definir el tipo de empresa a constituir, su estructura
organizacional, los requerimientos administrativos, las formas de administracion, que nos
permita elaborar manuales de procesos y procedimientos para brindar la atencion y calidad
adecuada y cumplir con los requerimientos legales para su formalizacion.

4. Crear un estudio legal el cual se compone por el acta de constitucion y los estatutos, los
aspectos legales, técnicos, tributarios y laborales y los costos para la puesta en marcha de
la empresa.

5. Construir un estudio financiero para establecer el monto de la inversion requerida, los
costos y gastos de produccion, gastos administrativos, precios, punto de equilibrio e indices
de ganancia.

6. Hacer la evaluacion financiera y econdmica del proyecto para establecer la viabilidad y la

factibilidad del negocio.
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2. ESTUDIO DE MERCADEO
2.1.DESCRIPCION DEL BIEN O SERVICIO
Se quiere brindar un excelente producto para las mujeres mayores de 18 en la ciudad de
Pereira ya que las extensiones de cabello son una alternativa en lo que se refiere a los
complementos de belleza, a pesar de que hay muchas personas que desean adquirir el producto,

existen pocas empresas que lo distribuyen y cuando lo encuentran no tienen la calidad deseada.

La investigacion se desarrolla en la ciudad de Pereira, orientada en la recopilacion de
informacion sobre la demanda de cabello, especificamente de extensiones, analisis de los canales
de distribucion mas efectivos, el medio publicitario de mayor impacto, el estudio del mercado
externo respecto a empresas proveedoras de extensiones de cabello, y las alternativas de

comercializacion.

El Centro de Belleza, Cabellos style es un espacio tranquilo, elegante, calido, ambientado

para distribucion del cabello que se desea manejar ya que las clientas son exclusivas.

Es de resaltar que las extensiones de cabello humano de buena calidad deben estar suaves,
sedosas, con un movimiento natural y permiten una gran variedad de peinados, ya que se pueden
trabajar con secador y con plancha e incluso se pueden rizar. El resultado siempre sera un acabado

final muy superior.

Entre los principales productos identificados en el mercado que se deben ofertar cuando se

habla de cabello natural y semi- natural, se encuentran:

+ Extensiones de pelo natural: Son la mejor opcion para el uso a largo plazo, son ideales si

lo que buscan es naturalidad ya que tienen la misma composicidon que el propio cabello.
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Por lo tanto, pueden utilizar secador y plancha sin el temor de que se estropeen o se
quemen.
Extensiones de pelo sintético: Debido a su material requieren de mas cuidado cuando se
aplica calor (plancha, secador...) sobre ellas, ya que pueden quemar, por lo tanto son
bastante limitadas en uso.
Extensiones cosidas: Es una de las primeras técnicas utilizadas en la aplicacion de
extensiones. Utiliza cortinas de cabello que se adhieren al cuero cabello mediante trenzas.
Extensiones con anillas o micro line: Con esta técnica se colocan las extensiones de
cabello por hebras o por cortinas. Se adhiere una parte del propio cabello y una parte de la
extension a través de pequefias anillas o micro cilindros que se cierran aplastandolas con
unas pinzas especiales.
Extensiones Clip o micro peineta: Es la técnica mas comoda y facil de poner, si no se
requiere complicar demasiado. Son cortinas de pelo que se colocan facilmente mediante

pequefios clips, los cuales se pueden quitar y poner cuando se desee.

Especificaciones

Horario: Se manejard un horario adecuado para que las clientes tengan la facilidad de

acercase al punto de venta, sin embargo, se contara con un servicio a domicilio.

1.

Lunes a viernes: De 9: 00a.m a 1: 00p.m y de 2:00 p.m. a 6: 00p.m

2. Sabados: De 9:00a.m a 1:00p.m

3.

Servicios domiciliarios: Todos los dias de acuerdo con el horario del establecimiento.
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2.2.NECESIDADES PARA SATISFACER
El objetivo es desarrollar el establecimiento es para es satisfacer una necesidad de las

clientas que no solo buscan mejorar su apariencia fisica su no también su bienestar general.

Cuando se trata de una comercializacion de servicios de belleza para la venta de cabellos
naturales y semi-naturales, hay varias necesidades que se deben satisfacerse. Estas necesidades

pueden incluir:

Tabla N.° 1: Ficha técnica

Los clientes buscan cabello de alta calidad que se vea natural y se

Calidad del cabello sienta suave al tacto. Es importante ofrecer productos que cumplan

con estos estandares para garantizar la satisfaccion del cliente.

Los clientes tienen diferentes preferencias en cuanto al tipo de
Variedad de opciones cabello, el color y la longitud. Ofrecer una amplia gama de opciones
les permite elegir el cabello que se adapte mejor a sus necesidades y

preferencias individuales.

Muchos clientes pueden no estar familiarizados con la compra de
Asesoramiento

cabello natural o semi-natural. El asesoramiento sobre el cuidado del
experto

cabello, los estilos y las opciones de mantenimiento puede marcar la
diferencia para los clientes y ayudarles a tomar decisiones

informadas.

Precios competitivos El precio es un factor importante para los clientes. Ofrecer precios
competitivos y opciones de pago flexibles puede atraer a mas clientes

y fomentar la lealtad a largo plazo.
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Excelencia en el Brindar un excelente servicio al cliente es fundamental para cualquier

servicio al cliente . .y .. .
negocio de prestacion de servicios. Esto incluye ser amable, atento y

receptivo a las necesidades y preocupaciones de los clientes.
Fuente: Elaboracion propia
Por ello, el objetivo es crear oportunidades de negocio para innovar en la prestacion de
servicios tradicionales que estan creciendo en el pais y asi también tener un impacto positivo en la
sociedad. Por esta razon, el Centro de Belleza, Cabellos Style nace para agregar valor a la
prestacion de servicio de belleza para la venta de cabellos natural y semi- natural, buscando
optimizar el tiempo de los clientes tanto directos como indirectos, a través de estrategias como

desplegar un amplio portafolio de inversiones.

2.3.DEMANDA ACTUAL Y POTENCIAL

La mayoria de negocios de belleza que no generan buenos resultados y no perduran en el
mercado por desconocimiento de temas administrativos y financieros que permitan la excelente
administracién de un establecimiento comercial, adicional el gremio de los peluqueros es una
gremio inestable debido al vacio que existe hoy en dia respecto a su contratacion, un gran
porcentaje de ellos tienen su propio negocio pero los demads trabajan en peluquerias obteniendo un
porcentaje de las ganancias de la prestacion de sus servicios es aqui donde radica la gran

inestabilidad de su contrataciones.

No es un secreto que la belleza es un lucrativo negocio que mueve millones de pesos al
afio; que, a diferencia de otros negocios, ha sobrevivido a las crisis econdmicas, la idea de innovar
en la prestacion del servicio respecto a optimizar el tiempo de las personas que acudan a ellos es

una gran oportunidad para permitir su crecimiento en el tiempo.
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2.3.1. Demanda Actual
Con base la informacion del (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE) la poblacion estimada en la ciudad de Pereira en el afio 2023 esta entre las edades de 18

y 55 aios solo para mujeres es la siguiente:

Tabla N.° 2: Demanda actual

Edades Mujeres Total

18 y 55 afios 133.489 133.489

Fuente: Informacion sacada de (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)

2.3.2. Demanda potencial
Con a la proyeccion de (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)

en los 5 anos la ciudad de Pereira tendra una poblacion de la siguiente manera:

Tabla N.° 3: Demanda potencial

Aiio Edades Mujeres
2024 18 y 55 afos 133.041
Aiio Edades Mujeres
2025 18 y 55 afos 132.499
Aiio Edades Mugjeres
2026 18 y 55 afios 286.390
Aiio Edades Mugjeres
2027 18 y 55 afios 399.306
Aiio Edades Mugjeres
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2028 18 y 55 afos 532.215

Fuente: Informacion tomada del (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)

2.3.3. Consumidores

“El producto es una mercancia capaz de satisfacer una necesidad o un deseo del consumidor
y que lo ofrece un mercado especifico para su observacion, adquisicion, uso o consumo; cada
producto tiene beneficios, estilo, calidad, nombre de la marca y empaque propio que le da su
identidad y caracteristicas distintivas” (Imber, 2002, pag. 407).

El producto de este estudio son las extensiones de cabello, las cuales va dirigido a mures
mayores entre el rango de edades de 18 a 55 afos.
2.3.4. Poblacion y muestra

Definido como elemento o elementos de la poblaciéon que estan disponibles para su
seleccion en alguna etapa del proceso muestral. En esta investigacion la unidad de muestreo esta
compuesta por mujeres de la ciudad de Pereira (4rea urbana) que pertenezcan a los estratos 3,4, 5
y 6 entre los 18 y 55 afios. Teniendo en cuenta que de acuerdo con la informacién del Gltimo censo
del DANE en el afio 2023 hay 133.489, para determinar la muestra se debe realizar la formula y
asi determinar a qué cantidad exacta de personas encuestar y aplicar el formulario de abajo:

Imagen N.° 1: Tamafio de la poblacion
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MARGEN DE ERROR MAXIMO ADMITIDO 5.0%
TAMANO DE LA POBLACION 133,489
Tamafo para un nivel de confianza del 95% .......... 383
Tamafo para un nivel de confianza del 97% .......... 469
Tamano para un nivel de confianza del 99% .......... 662

Volver a pagina de inicio

Fuente: Elaboracion propia
Es decir que se deben recolectar 383 encuestas a mujeres para continuar con el plan de
accion del proyecto.
2.3.5. Cuestionario

e https://forms.office.com/r/f1viN9J4vy?origin=IprLink

Tabla 4. Pregunta 1 encuesta

1. ¢Es usted hombre o mujer?
Cantidad Respuesta %
22 Si 71%
9 No 29%

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 1. Pregunta 1 encuesta

= Si = No


https://forms.office.com/r/f1vfN9J4vy?origin=lprLink
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Fuente: elaboracion propia.

Tabla 5. Pregunta 2 encuesta

2. ¢De las siguientes edades en que rango te encuentras?
Cantidad Respuesta %
a) 15 a 20 afios Si 65%
c) 40 a 60 afios No 35%

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 2. Pregunta 2 encuesta

= Si = No

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 6. Pregunta 3 encuesta

3. ¢En cuanto a extensiones de cabello que técnica prefieres?
Cantidad Respuesta %
a) Extensiones cosidas Si 74%
c) Extensiones con clip o No 26%
micro peineta

Fuente: elaboracién propia.

Grafico 3. Pregunta 3 encuesta

19
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= Si = No

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 7. Pregunta 4 encuesta

4. ¢ Qué lugar recomendarias para adquirir extensiones de cabello?
Cantidad Respuesta %
a) El rey de las extensiones Si 65%
c) La diva de las extensiones No 35%

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 4. Pregunta 4 encuesta

=Si = No

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 8. Pregunta 5 encuesta

5. ¢Como te prefieres la atencion?

Cantidad Respuesta %
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a) En local Si 65%
0 b) A domicilio No 35%

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 5. Pregunta 5 encuesta

0%

mSi = No = Talvez

Fuente: elaboracion propia.

Se pudo evidenciar que las mujeres son quienes mas utilizan servicios de belleza, por ende,
el portafolio de Servicios del Centro de Belleza, Cabellos Style estard dirigido en su mayor
proporcion a servicios de belleza especialmente para las mujeres.

De las personas encuestadas el 16% estan entre los 18 y 23 afos, 34% entre los 24 y 29

afios, 49% entre los 30 y 35 afios como se observa en la siguiente tabla y grafica.

Tabla N.° 9: Rango de edades

Rego de edades 24-29

total 23 48 69 0
% 16% 34% 49% 0%
Fuente: Elaboracion propia

Grafica 6: Rango de edades
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Rego de edades
80 60%
70 50%
60 .
50 40%
40 30%
30 20%
20 .
10 10%
0 0%
18-23 24-29 30-35 mas de 36
mmm total ——9%
Fuente: Elaboracion propia
2.4.0FERTA

2.4.1. Principales competidores:
En competencia directa con Centro de Belleza, Cabellos Style se encuentran 6 importantes
salones de belleza con una larga trayectoria de desarrollo al nivel en el que el centro de belleza se

integra al mercado, a saber:

Tabla 1. Competidores

El mundo de las extensiones Carrera 5 # 19-60 e Extensiones de cabello
e Accesorios para extensiones
e Productos de cuidado para
extensiones

e Herramientas de instalacion
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Extensiones de cabello Carrera 5 No. 19- e Extensiones de cabello
Belleza Latinas 41 Centro e Accesorios para extensiones
e Productos de cuidado para
extensiones

e Herramientas de instalacion

La Diva de las Extensiones Edificio e Extensiones de cabello
Pereira Torcoroma Calle e Accesorios para extensiones
18 #5-27 e Productos de cuidado para
extensiones

e Herramientas de instalacion
El Rey de las Extensiones CL 13 #13 - 48 e Extensiones de cabello
e Accesorios para extensiones
e Productos de cuidado para
extensiones
e Herramientas de instalacion
Extensiones de cabello Pereira, Calle 18 # e Extensiones de cabello
Pereira 5-27Loc. 101 e Accesorios para extensiones
e Productos de cuidado para
extensiones
e Herramientas de instalacién
La diva de las extensiones Calle 18 # 5-27 en e Extensiones de cabello

cuadro e Accesorios para extensiones
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e Productos de cuidado para
extensiones
e Herramientas de instalacion

Fuente: Elaboracién propia

Esto son lugares altamente calificados para para competir con precios justos y asequibles

y sobre todo con el mejor servicio .

En este cuadro se puede observar los competidores mas directos y los que mas le exigen,
pero sin embargo Centro de Belleza, Cabellos Style tendra un excelente servicio y éxito en el

mercado.

2.5.CANAL DE DISTRIBUCION O COMERCIALIZACION

El canal de distribucién es el periodo desde el nacimiento de un servicio o producto hasta

llegar al destino final: el cliente.

Grafica 7: Canal de distribucion

Consumidor

\ final

Fuente: Elaboracion propia
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Considerando lo anterior, se pasa a elegir el tipo de distribucion de servicios, a ser a través
del canal directo, es decir, del productor al consumidor. Como se menciona en el blog. citytroops
“La venta directa es una de las formas mas antiguas de venta de productos. No hay intermediarios
de por medio, el fabricante contacta directamente con el comprador en el punto de venta” (Ponce,

s.f.). Por este motivo se eligié este canal de distribucion para Centro de Belleza, Cabellos Style.

2.6.PLAN DE MERCADEO
2.6.1. Estrategia de Ventas

El método de ventas que va a utilizar es el de contado y los medios de pago serian en
efectivo o por transferencia. Finalizando el servicio el cliente procedera con el pago de acuerdo

con lo establecido anteriormente.

2.6.2. Estrategia de Precios
Estrategia de precios de nivelacion, Centro de Belleza, Cabellos Style, se ofrecera con base
en los costos y gastos que se genera por la prestacion del servicio. Por lo tanto, los precios de

Centro de Belleza, Cabellos style son:

Tabla N.° 11: Estrategia de precios

EXTENSIONES DE CABELLO H. 50 CENTIMETROS $ 1,500,000
EXTENSIONES DE CABELLO H. 60 CENTIMETROS $ 1,700,000
EXTENCIONES DE CABELLO H. 70 CENTIMETROS $ 2,000,000
MONAS DE CABELLO H. PUNTO A PUNTO 100 X50C $ 1,050,000
MONAS DE CABELLO H. PUNTO A PUNTO 100 X60C $ 1,190,000
MONAS DE CABELLO H. PUNTO A PUNTO 100 X70C $ 1,400,000
MONAS DE CABELLO H. PUNTO A PUNTO 150 X50C $ 1,200,000
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MONAS DE CABELLO H. PUNTO A PUNTO 150 X60C $ 1,360,000
MONAS DE CABELLO H. PUNTO A PUNTO 150 X70C $ 1,600,000
Fuente : Elaboracion propia
2.6.3. Estrategia de Promocion y Publicidad
La estrategia de promocion y publicidad serd de la siguiente manera:
Tabla N.° 12: Estrategia de publicidad
ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD
Tipo de estrategia Periodicidad Precio mensual Precio anual
Tarjeta de presentacién | Paquete por 1.000 $ 180,000 | $ 180,000
Volantes 12x20 cm Paquete por 2.000 $ 25,000 | $ 25,000
Pauta publicitaria 2 pautas 5 al afio $ 120,000 | $ 600,000
Pauta radial en la 60 minutos rotativos, $ 150,000 | $ 1,800,000
emisora Bésame 5 dias al mes
Pauta radial en la 60 minutos rotativos, $ 130,000 | $ 1,560,000
emisora Olimpica 5 dias al mes
Pauta radial en la 60 minutos rotativos, $ 155,000 | $ 1,860,000
emisora Tropicana 5 dias al mes
TOTAL ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD $ 6,025,000

Fuente: Elaboracion propia

Imagen N.°. 2: tarjeta de presentacion
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Nota: Elaboracion propia

3. ESTUDIO TECNICO
3.1. TAMANO DEL PROYECTO
El Centro de Belleza, Cabellos style se clasifica como una Microempresa ya que contara
con un personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales inferiores a 500 salarios minimos

mensuales legales vigentes, dentro de los cuales no se suma la vivienda familiar.

3.2.ANALISIS DEL PROYECTO

Le empresa serd a crear es una microempresa en los factores que condicionaban En
Colombia, el tamafio de una empresa se puede determinar segin diferentes criterios, como el
numero de empleados, los ingresos anuales y el valor de los activos totales. La clasificacion mas

comun se basa en el nimero de empleados y se divide de la siguiente manera:

Microempresa: Hasta 10 empleados.

e Pequefia empresa: Entre 11 y 50 empleados.
e Mediana empresa: Entre 51 y 200 empleados.
e Gran empresa: Mas de 200 empleados

En cuanto a las leyes relacionadas con las empresas en Colombia, existen diversas
normativas que regulan aspectos como el registro de empresas, los derechos laborales, la
proteccion del consumidor, los impuestos, entre otros. Algunas leyes relevantes incluyen la Ley
590 de 2000, que promueve el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas, y la Ley
905 de 2004, que establece medidas para la promocion del empleo y la generacidon de ingresos.

(ACTUALICESE)
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3.3.LOCALIZACION

3.4.MACROLOCALIZACION

El territorio continental de la Republica de Colombia se encuentra ubicado en la esquina
noroccidental de América del Sur, sobre la linea ecuatorial, en plena zona torrida. A pesar de que
la mayor parte de su extension territorial se encuentra en el hemisferio norte, Colombia es

equidistante con los dos extremos del continente americano.

El territorio de Colombia cuenta con una superficie terrestre de 1.141.748 km?, que abarca
desde la gran selva amazonica hasta el istmo de panama, siendo atravesado por la gran cordillera

de los

Andes que en Colombia se divide en tres ramas (Oriental, Central y Occidental);
adicionalmente Colombia es el Unico pais de Suramérica que cuenta con costas en el océano
Pacifico y el océano Atlantico (Mar Caribe), lo que le afiade una extension maritima de 928.660
km?. (Ubicacion Geografica de Colombia)

Imagen N.°. 3:Mapa de Colombia

Fuente: Imagen tomada de https://elturismoencolombia.com/wp-
content/uploads/2016/05/ubicacion_geografica_colombia.jpg



https://elturismoencolombia.com/wp-content/uploads/2016/05/ubicacion_geografica_colombia.jpg
https://elturismoencolombia.com/wp-content/uploads/2016/05/ubicacion_geografica_colombia.jpg
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El proyecto debe estar ubicado en Colombia, pais donde se encuentran los investigadores

e implementadores del proyecto, asi como los empleados para las operaciones de la empresa.

3.5.MICROLOCALIZACION

Este proyecto se va a encontrar en el departamento de Risaralda esté situado al centro de
occidente de la republica de Colombia y sus territorios hacen parte de la region andina, haciendo
también de la subregion del eje cafetero. El departamento de Risaralda tiene una extension de
4.140 Km cuadrados ocupando el vigésimo noveno (29) lugar de extension a nivel nacional. Limita
a al norte con los departamentos de Antioquia y Caldas, al este con los departamentos de Caldas y

Tolima, al sur con los departamentos de Quindio y Valle del Cauca y al oeste con el departamento

del Choco.

Imagen N.°. 4: Mapa de Pereira
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Fuente: Imagen tomada de https://tiposderelieve.com/relieve-de-pereira/



https://tiposderelieve.com/relieve-de-pereira/
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3.6.UBICACION EXACTA

El andlisis de la localizacion exacta de una matriz de localizacion puede implicar diferentes
enfoques dependiendo del contexto especifico. Sin embargo, en general, el andlisis de la
localizacion se refiere a la evaluacion de la ubicacion dptima para una instalacion o servicio en

funcién de diversos factores.

De acuerdo con el enfoque del pblico objetivo que se quiere captar se optd por la ubicacion
del establecimiento en la zona de los Alamos, ya que es un sector concurrido y frecuentado por la

clase media alta de la sociedad.

Imagen N.°. 5: localizacion de los Alamos
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Fuente: Imagen tomada de https://www.google.com/maps/search/lat+villat+pereirat+tmapa/@4.8031735.-
75.791032.127/data=!3m1!4b1?entry=ttu

3.6.1. Matriz de localizacion

Tabla N.° 13: Matiz de localizacion


https://www.google.com/maps/search/la+villa+pereira+mapa/@4.8031735,-75.791032,12z/data=!3m1!4b1?entry=ttu
https://www.google.com/maps/search/la+villa+pereira+mapa/@4.8031735,-75.791032,12z/data=!3m1!4b1?entry=ttu
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Agua potable 5 4 2 5 5
Servicio de 5 5 2 4 5
internet

Tamafio local 5 4 2 3 5
Ubicacion 5 3 3 3 5
Parqueadero 4 5 3 3 5
Facilidad de 5 4 5 2 5
acceso

Valor del 3 5 4 4 4
arriendo

Seguridad del 5 3 3 4 4
sector

TOTAL 37 33 22 28 38

Tabla N.°. 14: Clasificaciones

2 MALA

3 REGULAR

4 BUENA

5 EXCELENTE

Fuente: Elaboracion propia

Con lo visto anteriormente de determino un anélisis de las competencias mas cercanas para
determinar su clasificacion de las variables mencionadas, con esto de observo que el sector es muy

restable para la ubicacion del esta.

Teniendo en cuenta la calificacion de la matriz, se elige la opcion Calle 14 # 23-83
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Alamos pues las variables descritas y analizadas sefialan que es la mejor opcion para la

ubicacion el proyecto.

3.7.DISENO Y DISTRIBUCION DE PLANTA
La distribucion de una distribucion de planta para la empresa que comercializa de servicios
de belleza y venta de cabellos naturales y semi-naturales es un aspecto importante para garantizar

una experiencia eficiente y agradable tanto para los clientes como para el personal.

Imagen N.° 6: Disefio de la planta
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Fuente: Elaboracion propia
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3.8.PROCESO DE PRODUCCION

Imagen N.° 7: Proceso de produccion
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Fuente: Imagen tomada de https://es.slideshare.net/dimaurva/salon-de-belleza-53676201

Se han implementado diversos procedimientos para atender a los clientes, garantizando

un excelente servicio y calidad en cada proceso.

3.8.1. FLUJOGRAMA

- El circulo indica el inicio y el fin

‘ Las flechas indica el formalismo de parte de la recepcion al cliente.


https://es.slideshare.net/dimaurva/salon-de-belleza-53676201
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Grafica N.° 3: Flujograma
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Fuente : Elaboracion propia

3.8.2. Proveedores

Identificacion de proveedores. En el mercado local existen proveedores que suministren
estos requerimientos sin mayor contratiempo.
Algunos de los principales proveedores son:

Tabla 2. Proveedores

Extensiones de cabello Carrera 17 e Extensiones de cabello humano
Bogota Numero 93 - 09 e Extensiones de cabello sintético
Piso 3 e Accesorios para extensiones

e Productos de cuidado para
extensiones

Fuente: Elaboracion propia
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3.9.REQUERIMIENTOS

Centro de Belleza, Cabellos Style requerird diversos tipos de recursos para su

funcionamiento e implementacion de los diferentes servicios que ofrece, como lo son:

Imagen N.° 8: Costo variable

UNIDADES PRODUCIDAS TASA DEG?\:%I\LAI\DCION POR EXTENSIONES DE MONA (LARGO 19)
COSTO TOTAL COSTO UNITARIO

COSTOS DIRECTOS

MP $ 795,000.00 $ 265,000.00

MOD $1,160,000.00 $19,333.33

TOTAL COSTOS

DIRECTOS $ 1,955,000.00 $ 284,333.33

CIF DE LAS ACTIVIDADES

MANTENIMIENTO DE

EQUIPOS 4076.92
$ 265,000.00) $4,076.92]

INSUMOS $ 26,984.62
$ insumos X Unidad Prod $ 5,262,000.00] $ 26,984.62|
TOTAL CIF | $5,527,000.00] $ 31,061.54]
TOTAL COSTOS | $ 7,482,000.00] $ 315,394.87]

Fuente: Elaboracion propia

3.9.1 Mano de obra

La mano de obra se refiere a los empleados y trabajadores que participan en la produccion
de bienes o servicios de la empresa, estos son esenciales para llevar a cabo las tareas y procesos
necesarios para el funcionamiento de esta.
En la siguiente tabla se presenta el costo anual de la mano de obra del area operativa de la empresa:

Tabla N.° 16: Mono de obra operativa
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MANO DE OBRA DIRECTA AREA OPERATIVA

Cargo Cantidad SEErTD AT Bl Total anual
mensual transporte

Vendedor de 1 1,500,000 140.606 19.687.272
vitrina

Vendedor de 1 1,300,000 140.606 17.287.272
campo

Especialista de 1 1,600,000 140.606 20.887.272
cabello

Total mano de obra directa 57.861.816

auxilio de transporte.

Empleados con contrato por prestacion de servicios, por tal motivo no reciben

Fuente: Elaboracion propia

3.9.2 Muebles y enseres

36

Se refiere a los bienes muebles y otros objetos que se utilizan en el entorno de trabajo de la

empresa y son parte del Espacio fisico en el que los empleados realizan sus actividades diarias.

En la siguiente tabla se presenta el costo de los muebles y enseres del area operativa de la empresa

Tabla N.° 17: Muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES AREA OPERATIVA

Elementos Cantidad Precio unitario Total
Mostrador 850.000 1.700.000
Sillas 320.800 641.600
Espejos grades 3 450.000 1.350.000
Vitrinas de
2 600.000 1.200.000
ganchos
Estanterias de
3 300.000 900.000
cremalleras
Total muebles y enseres 5.791.000

Fuente: Elaboracion propia



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
37

3.9.3 Insumos

Los insumos son los materiales, suministros y recursos necesarios para llevar a cabo las
operaciones y actividades diarias en un entorno de trabajo. Estos insumos son esenciales para que

los empleados realicen sus tareas de manera eficiente y efectiva.

En la siguiente tabla se presenta el costo de los insumos del area operativa de la empresa

Tabla N.° 18: Insumos

INSUMOS AREA OPERATIVA EMPRESA
Elementos Cantidad Precio unitario Total
Hilo 30 12.500 375.000
Peinetas 20 2.000 40.000
Agujas estambreras 100 1.500 150.000
Canecas de residuo 5 29.000 145.000
Total insumos 710.000

Fuente: elaboracion propia.

3.9.4 Herramientas

Tabla N.° 19: Herramientas

HERRAMIENTASAREA OPERATIVA EMPRESA

Elementos Cantidad Precio unitario Total
Secadora 2 53.000 106.000
Plancha 2 190.000 380.000

Magquina de coser 1 1.200.000 1.200.000
semi industrial
Total insumos 1.686.000

Fuente: Elaboracion propia
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3.10. POLITICAS DE CALIDAD

La politica de calidad para un centro de belleza puede variar segun las especificidades de
cada entro. Sin embargo, en general, la politica de calidad de un centro de belleza se enfoca en
garantizar la satisfaccion del cliente y la prestacion de servicios de alta calidad en el ambito de la
belleza y el bienestar.
Algunos elementos que se incluird en la politica de calidad del Centro de Belleza, Cabellos style
son:

e Compromiso con la satisfaccion del cliente: El centro se compromete a brindar servicios
que cumplan con las expectativas y necesidades de los clientes, buscando superar sus
expectativas en términos de calidad y atencion personalizada.

e Calidad de los servicios: El centro se compromete a utilizar productos y técnicas de alta
calidad, asegurando que los servicios prestados cumplan con los estandares de calidad
establecidos.

e Formacion y competencia del personal: El centro se compromete a contar con un equipo
de profesionales capacitados y competentes, que estén al tanto de las Gltimas tendencias y
técnicas en el campo de la belleza, y que brinden un servicio de calidad a los clientes.

e Higiene y seguridad: El centro se compromete a mantener altos estandares de higiene y
seguridad, asegurando un entorno limpio y seguro para los clientes y el personal.

e Mejora continua: El centro se compromete a buscar constantemente la mejora en sus
procesos y servicios, a través de la evaluacion de la satisfaccion del cliente, la identificacion

de areas de mejora y la implementacion de acciones correctivas y preventivas.
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4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional estd encaminada en planear todo lo relacionado al personal
Centro de Belleza, Cabellos style. De acuerdo con lo mencionado por Brian Garcia en Articulo de
UNTREF, “El Estudio Organizacional es aquel que busca determinar la capacidad operativa de la
organizacion duefia del proyecto, con el fin de conocer y evaluar fortalezas y debilidades.
Adicionalmente, permite definir la estructura de la organizacion para el manejo de las etapas de
inversion, operacion y mantenimiento”. (Garcia, 2020).

Es por esta razon que se elabora este estudio organizacional con el fin de determinar si la
empresa cuenta con la capacidad administrativa para entrar en funcionamiento

A continuacion se puntualiza las necesidades de personal que va a demandar Centro de

Belleza, Cabellos style en su etapa inicial especificando sus perfiles y sus respectivas funciones.

4.1. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

1. Politicas: Centro de Belleza, Cabellos style tendra como propdsito un propio codigo de
conducta donde se incluirdn lineamientos para cada proceso y/o actividad de venta de
servicios y productos a la poblacion del Eje cafetero. Uno de los principales lineamientos es
salvaguardar la integridad del cliente a la hora de vender un servicio, con respeto, amor y calidad.

2. Econoémicos: Pese a la recesion econdmica que atraviesa la ciudad y el pais, brindaremos
un servicio innovador de cuidado personalizado para cada cliente con esto buscamos
adaptarnos a la necesidad de cada persona. Teniendo en cuenta que el concepto de belleza
y cuidado tienen gran capacidad de venta. Seriamos pioneros con este servicio en la ciudad,
siendo uno de los primeros operadores.

3. Sociales: Centro de Belleza, Cabellos style buscara crear sentido de pertenencia en la

region, brindando la oportunidad de vincular laboralmente a madres cabeza de hogar con
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capacitaciones de liderazgo empresarial. Su politica de empleo se basa en la ausencia de toda
discriminacidn por razon de raza, discapacidad fisica, religion o edad.

4. Tecnolégicos: Estar atentos a la vanguardia en tecnologias, con el proposito de brindar los
mejores servicios, ya que un buen Centro de belleza requiere un equipamiento cada vez
mas sofisticado, y asi lograr prestar un servicio de calidad.

5. Legales: Dar cumplimiento a los requerimientos para la apertura y funcionamiento del
Centro de belleza como son licencias de funcionamiento, permisos sanitarios, Rut y
matricula mercantil.

6. Medio ambientales: Implementar manual de manejo de residuos cumpliendo con el

manual de bioseguridad, establecido por los entes de control y vigilancia.

4.2. ORGANIGRAMA

La estructura organizacional de una empresa se refiere a la forma en que esta organizada y
como se dividen las responsabilidades, roles y funciones dentro de la empresa, esta estructura
define como se comunican los empleados, como se toman las decisiones y como se gestionan las
operaciones de la empresa. Hay varios tipos de estructuras organizacionales, y la eleccion de una
depende de los objetivos, el tamafo y la cultura de la empresa.
A continuaciodn, se puede visualizar la estructura organizacional de la empresa Centro de Belleza,
Cabellos style:

Imagen N.° 9: Organigrama
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Fuente: Elaboracion propia
4.3.CONTRATACION DE PERSONAL
La contratacion del personal para Centro de Belleza, Cabellos Style es muy significativa
ya que se busca formar un equipo de trabajo idoéneo y con las suficientes habilidades y destrezas

que ayuden a cumplir con la misidn y los objetivos de la empresa.

4.4.MANUAL DE FUNCIONES POR CARGO
Teniendo en cuenta la importancia que debe concederse a la estructura organizacional se
debe prestar especial atencion a la seleccion de personal con que contara Centro de Belleza,

Cabellos style, ya que este proceso es trascendental para el éxito.
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Tabla N.° 20: Manual de funciones del contador

NOMBRE DEL CARGO

Contador Publico

NIVEL Profesional
cODIGO 0001
NUMERO DE CARGOS Uno

DEPENDENCIA

Areas Contables

PERSONAS A CARGO

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

Jefe Auxiliar Contable, administrativo y
vendedores

ESTUDIOS

Profesional en Contaduria

EXPERIENCIA

3 afios

COMPETENCIAS

Conciencia organizacional, trabajo en equipo,
orientacion de servicio al cliente, orientacion a
resultados, liderazgo.

FRECUENCIA
¢, CON ¢PARA QUE? Permanent
CONTACTOS QUIEN? o Ocasional | Espontanea
RELACIONES Clientes Atencion de las
EXTERNAS necesidades y solucion X
de problemas.
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vendedores Calidad del servicio,
cumplimiento de X
programas de trabajo
Defensoria al Reclamos de clientes «
consumidor
Asesoria Brindar asesoria

contable y legal | técnica, formulaciony

] _, X
ejecucion de
RELACIONES presupuesto.
INTERNAS Administrativo | Transferencia de
documentos sobre «

facturacion y sobre
ingresos captados.

Realizar informes financieros para los clientes a través de la revision de libros contables, estados financieros,
analisis de gastos e ingresos y la realizacién de balances.

Garantizar que el registro de ingresos y gastos esté debidamente documentado y soportado.

Preparar presupuestos.

Verificar que los libros contables cumplan con lo establecido en la ley.

Transigir los juicios y otros asuntos de interés para la Empresa y someter al arbitraje las reclamaciones
activas y pasivas de la Empresa.

Elaborar inventarios y Administrar recursos financieros.

Planificar, organizar y mantener una positiva imagen del centro de belleza cabellos Style ante la colectividad
y los trabajadores, propiciando los canales de comunicacion necesarios que garanticen la receptividad y
vigencia de esta ante la opinién publica.

Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.
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Girar aceptar y endosar letras, abrir cuentas corrientes, girar cheques y endosar los mismos, firmar vales y
pagarés, retirar depositos, contratar sobregiros y avances en cuenta corriente y firmar contratos en
representacion del centro de belleza cabellos Style.

Supervisar las operaciones de la sociedad, los libros de contabilidad, cuidar que dicha contabilidad esté al
dia y suscribir la correspondencia de la sociedad, cuando sea necesario.

Elaborar informes con destino a la gerencia, junta directiva, consejo de administracion u otro organico
similar con la periodicidad acordada entre las partes.
Preparar las declaraciones tributarias nacionales y territoriales con los respectivos anexos relacionados.

Expedir las certificaciones que se requieran con fundamento en los libros de contabilidad.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N.° 21: Manual de funciones del administrador

NOMBRE DEL CARGO Administrador

NIVEL Profesional

CODIGO 0112

NUMERO DE CARGOS Uno

DEPENDENCIA Areas administrativas

PERSONAS A CARGO Vendedores y asistente de oficios generales

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

Profesional en administracién

EXPERIENCIA

10 afios

COMPETENCIAS

Conciencia organizacional, trabajo en equipo y
cooperacion, orientacion de servicio al cliente,
orientacion a resultados, adaptacion al cambio,
liderazgo.

FRECUENCIA
; ¢PARA QUE? Permane Esponta
CONTACTOS ¢ CON QUIEN? Ocasional p
nte nea
Clientes Atencion de las
necesidades y
., X
solucion de
problemas.
RELACIONES Contratistas Calidad del servicio,
EXTERNAS .
cumplimiento de X
programas de trabajo
Defensoria al Reclamos de clientes «
consumidor
Asesoria Brindar asesoria
administrativa y técnica, formulacion «
legal y ejecucion de
RELACIONES presupuesto.
INTERNAS Contador publicoy | Transferencia de
financiero documentos sobre «
facturacion y sobre
ingresos captados.
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Planear estratégicamente los objetivos de la empresa y monitorear cada etapa que se vaya a realizar, con
el fin de detectar oportunidades, amenazas o desafios que puedan surgir en el entorno empresarial.

Establecer las funciones y responsabilidades correspondientes a cada miembro del equipo o cada area de
la empresa, con la finalidad de cumplir con éxito las metas establecidas por la empresa.

El administrador debe dar 6rdenes y de tomar las decisiones necesarias para que se logren los procesos
administrativos.

Supervisar y monitorear constantemente los equipos de trabajo y cada una de las funciones de los
departamentos y areas de la empresa, con el fin de saber como se desarrollan los procesos, para asi, poder
corregir algunas fallas o riesgos que pudieran surgir o existir.

Evaluar los resultados de las acciones emprendidas, con la finalidad de corroborar el cumplimiento de las metas
de la empresa y el éxito de las acciones que ha desempefiado. De esta manera podra realizar nuevas acciones
correctivas y trazar nuevas metas y objetivos para la empresa.

El administrador debe liderar el trabajo en equipo a través de la practica de diversas estrategias de
comunicacion para las personas con quienes trabaja, mediante programas de remuneracion y ascensos, y
gracias a una comunicacion constante, desde y hacia sus colaboradores.

Planificar, organizar y mantener una positiva imagen de centro de belleza cabellos Style ante la
colectividad y los trabajadores, propiciando los canales de comunicacion necesarios que garanticen la
receptividad y vigencia de esta ante la opinién publica.

Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.

Este canal es sumamente importante para mantener a los directivos de la compafiia Centro de belleza
cabellos Style al tanto de cada detalle que ocurre en la organizacion, asi como para mantener un ambiente
de trabajo estable y favorecedor.

Orientar y motivar a los trabajadores a alcanzar las metas establecidas, brindando una base objetiva para
la retroalimentacion y la toma de decisiones. Esto permite una gestion mas efectiva y un desarrollo
continuo dentro de la organizacién, facilitando la alineacion de objetivos y el logro de resultados en todos
los niveles de la empresa.
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Entre las funciones de un administrador, se encuentra la dificil tarea de ser la cara de la empresa, no solo
para sus clientes o trabajadores, sino que también, debe ser la cara que responda ante cualquier eventualidad
0 situacion que involucre a la empresa.

Representar a los directivos frente al equipo de trabajo y establecer un constante canal de comunicacion
para que tanto los superiores como los subordinados se sientan escuchados.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N.° 22: Manual de funciones del vendedor de vitrina

NOMBRE DEL CARGO Vendedor de vitrina
NIVEL Técnico en ventas
CODIGO 0113

NUMERO DE CARGOS Uno
DEPENDENCIA Avrea de ventas
PERSONAS A CARGO Ninguna

El objetivo del area de ventas es de dirigir la distribucién, preventa, venta y post venta de los productos o
servicios, también de entregar la mercancia o hacer llegar el servicio. La intencién principal es generar un
impacto financiero positivo en la empresa. Esto puede lograrse obteniendo ingresos significativos en el
volumen de sus ventas, asi como un mejor posicionamiento de marca.

ESTUDIOS Técnico en mercadeo y ventas

EXPERIENCIA 3 afos

COMPETENCIAS Conciencia organizacional, trabajo en equipo y
cooperacion, orientaciéon de servicio al cliente,
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orientacion a resultados, adaptacion al cambio,
liderazgo.

FRECUENCIA
¢, CON ¢{PARA QUE? Espontane
CONTACTOS QUIEN? Permanente | Ocasional P a
Clientes Atencidn de las
necesidades y
solucion de
problemas.
RELACIONES Contratistas Calidad del servicio,
EXTERNAS .
cumplimiento de
programas de trabajo
Defensoria al Reclamos de clientes «
consumidor
Asesoria Brindar asesoria
contable y legal | técnica, formulacion
y ejecucion de
RELACIONES presupuesto.
INTERNAS Gerente Transferencia de
administrativo | documentos sobre
y financiero facturacion y sobre
ingresos captados.

Realizar la venta de productos y/o servicios de una empresa y proporcionan aseso-raimiento e informacion
técnica, sobre la misma, a los clientes.

Recopilar listas de posibles clientes mediante el uso de directorios y otras fuentes.
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Proponer actividades para aumentar el volumen de ventas, asi como resolver los asuntos que requieran su
intervencion de acuerdo con las facultades delegadas por el Directorio.

Proponer y sustentar ante el Directorio las operaciones de crédito que superen las facultades crediticias que
le han sido conferidas.

Planificar, organizar y mantener una positiva imagen de centro de belleza cabellos Style ante la colectividad
y los trabajadores, propiciando los canales de comunicacion necesarios que garanticen la receptividad y
vigencia de esta ante la opinion publica.

Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.

Supervisar las operaciones de la sociedad, los libros de contabilidad, cuidar que dicha contabilidad esté al
dia y suscribir la correspondencia de la sociedad, cuando sea necesario.

Atencion de las necesidades y solucidn de problemas de los clientes.

Ventas y atencion a clientes.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N.° 23: Manual de funciones del vendedor de campo

NOMBRE DEL CARGO Vendedor de campo

NIVEL Técnico en mercadeo y ventas
CODIGO 0114

NUMERO DE CARGOS Uno

DEPENDENCIA Areas de mercadeo y ventas
PERSONAS A CARGO Ninguno
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Realizar prospecciones, organizar el tiempo, intentar descubrir nuevos sectores, establecer contacto previo con
el cliente, preparar las rutas, preparar las visitas.
ESTUDIOS Técnico en mercadeo y ventas
EXPERIENCIA 6 afos
COMPETENCIAS Conciencia organizacional, trabajo en equipo Yy
cooperacion, orientacion de servicio al cliente,
orientacion a resultados, adaptacion al cambio,
liderazgo.
FRECUENCIA
.CON ¢PARA QUE?
CONTACTOS QUIEN? Permanente | Ocasional Espontanea
Clientes Atencion de las
necesidades y
. X
solucion de
problemas.
Contratistas Calidad del
RELACIONES .
servicio,
EXTERNAS .
cumplimiento de X
programas de
trabajo
Defensoriaal | Reclamos de
consumidor clientes
Asesoria Brindar asesoria
contable técnica,
RELACIONES legal ’ formulacion X
INTERNAS g ormuiacton y
ejecucion de
presupuesto.
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Gerente Transferencia de
administrativo | documentos sobre
y financiero facturacion y sobre
ingresos captados.

Realizar prospecciones, organizar el tiempo, intentar descubrir nuevos sectores, establecer contacto previo con
el cliente, preparar las rutas, preparar las visitas.

Presentacion de la oferta y tratamiento de objeciones hacer cierre de la venta en campo para concluir ventas.

Hacer seguimiento para el analisis de cumplimiento de objetivos, informe de gestion diario y atender
reclamaciones e incidencias.

Colaborar con la empresa para tener operativa una base de datos de clientes, con toda la informacidn precisa y
puesta al dia, para poder segmentarla lo méas ampliamente posible.

Transigir los juicios y otros asuntos de interés para la Empresa y someter al arbitraje las reclamaciones activas
y pasivas de la Empresa.

Proponer y sustentar ante el Directorio las operaciones de crédito que superen las facultades crediticias que le
han sido conferidas.

Planificar, organizar y mantener una positiva imagen del centro de belleza cabellos style ante la colectividad y
los trabajadores, propiciando los canales de comunicacion necesarios que garanticen la receptividad y vigencia
de esta ante la opinion publica.

Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.

Escuchar y conocer las necesidades reales del cliente.

Ser consciente de la necesidad de trabajar dentro de una dindmica de gestion por objetivos, aplicando una
metodologia a su trabajo que le permita conocer las causas de sus aciertos y errores en aras de una mejora
continua.

Atencion de las necesidades y solucidn de problemas de los clientes.
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Ventas y negociacion con clientes.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N.° 24: Manual de funciones de servicios generales

NOMBRE DEL CARGO

Servicios generales

NIVEL Bachiller académico
cODIGO 0114
NUMERO DE CARGOS Uno

DEPENDENCIA

Areas locativas

PERSONAS A CARGO

ESTUDIOS

Realizar las labores de aseo, limpieza y cafeteria, para brindar comodidad a los funcionarios en los sitios de
trabajo del area a la cual esta prestando los servicios, conforme a las normas y procedimientos vigentes.

Ninguna

Bachiller académico

EXPERIENCIA

5 afios

COMPETENCIAS

Conciencia organizacional, trabajo en equipo Yy
cooperacién, orientacion de servicio al cliente,
orientacion a resultados, adaptacion al cambio,
liderazgo.

FRECUENCIA
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CONTACTOS ¢CON ¢PARA QUE? Permanent . .
Ocasional Espontanea
QUIEN? e
Clientes Atencion de las
necesidades y
., X
solucién de
problemas.
Contratistas Calidad del
RELACIONES .
servicio,
EXTERNAS ..
cumplimiento de X
programas de
trabajo
Defensoriaal | Reclamos de
consumidor clientes
Asesoria Brindar asesoria
contable y técnica,
legal formulacion y
ejecucion de
RELACIONES presupuesto.
INTERNAS
Gerente Transferencia de

administrativo | documentos sobre
y financiero facturacion y sobre
ingresos captados.

Asear las oficinas y areas asignadas, antes del ingreso de los funcionarios y velar que se mantengan aseadas.

Mantener los bafios y lavamanos en perfectas condiciones de aseo y limpieza y con la dotacion necesaria.

Prestar el servicio de cafeteria a los funcionarios en sus oficinas y atender las reuniones que se lleven a cabo
en las oficinas de su area de trabajo. Velar por la buena presentacién y orden de las oficinas y zonas comunes
de la dependencia asignada.
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Cumplir de manera efectiva la misién, vision, politica y objetivos de calidad, y la ejecucién de los procesos
en que interviene debido al cargo.

Transigir los juicios y otros asuntos de interés para la Empresa y someter al arbitraje las reclamaciones
activas y pasivas de la Empresa.

Clasificar la basura empacando desechos organicos, papeles y materiales sélidos en bolsas separadas.

Planificar, organizar y mantener una positiva imagen del centro de belleza cabellos Style ante la colectividad
y los trabajadores, propiciando los canales de comunicacion necesarios que garanticen la receptividad y
vigencia de esta ante la opinién puablica.

Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.

Responder por el inventario y buen uso de los bienes muebles e inmuebles a su cargo.

Desempefiar las demas funciones que le sean asignadas por el jefe inmediato, las que reciba por delegacion y
aquellas inherentes al desarrollo de la dependencia.

Aplicar e implementar las estrategias y acciones del Sistema de Gestion de Calidad y el Modelo Estandar de
Control Interno, que le correspondan a su area.

Servicio al usuario

Fuente: Elaboracién propia

4.5.POLITICA CORPORATIVA

La politica corporativa del centro de belleza cabellos style
e Calidad del cabello: La empresa se compromete a ofrecer cabello de alta calidad que se
vea natural y se sienta suave al tacto. Esto implica seleccionar cuidadosamente los
proveedores de cabello y garantizar que cumpla con los estandares de calidad establecidos.
e Variedad de opciones: La empresa se esfuerza por ofrecer una amplia gama de opciones

de cabello natural y semi-natural, que incluyan diferentes tipos de cabello, colores y
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longitudes. Esto permite a los clientes encontrar el cabello que mejor se adapte a sus
necesidades y preferencias individuales.

e Asesoramiento experto: La empresa se compromete a brindar asesoramiento experto a
los clientes en cuanto al cuidado del cabello, los estilos y las opciones de mantenimiento.
Esto puede incluir recomendaciones sobre productos para el cuidado del cabello y consejos
para mantener el cabello en buen estado.

e Servicio al cliente excepcional: La empresa se esfuerza por brindar un servicio al cliente
excepcional, siendo amable, atenta y receptiva a las necesidades y preocupaciones de los
clientes. Esto puede incluir una comunicacién clara y efectiva, tiempos de respuesta
rapidos y soluciones satisfactorias a cualquier problema que pueda surgir.

e Precios competitivos: La empresa busca ofrecer precios competitivos en el mercado de la
venta de cabellos naturales y semi-naturales. Esto implica realizar un anélisis de precios en
el mercado y establecer precios justos y atractivos para los clientes.

e Responsabilidad social y ambiental: La empresa se compromete a operar de manera
responsable desde el punto de vista social y ambiental. Esto puede incluir practicas
sostenibles en la obtencidn y produccion de cabello, asi como el apoyo a iniciativas sociales

y ambientales.

4.6 REQUERIMIENTO
4.6.1 Mano de obra
Teniendo en cuenta que el recurso humano es una parte esencial para el correcto

funcionamiento del centro de belleza cabellos style, se detectaron las siguientes necesidades:

Tabla N.° 25: Mano de obra de administracion
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MANO DE OBRA DIRECTA AREA ADMINISTRATIVA

Cargo Cantidad SIS AR €t Total anual
mensual transporte
Contador 1 2,000,000 0 24.000.000
Administrador 1 1,700,000 140.606 22.087.272
Servicios 1 1,160,000 140.606 15.607.272
generales
Total mano de obra directa 61.694.544

Empleados con contrato por prestacion de servicios, por tal motivo no reciben
auxilio de transporte.

Nota: Elaboracion propia

Como primer paso y necesidad primordial para iniciar la prestacion del servicio del Centro
de belleza se necesita del recurso humano, el cual estd a cargo de la realizacion y proceso del
servicio venta de cabello. Asimismo, es esencial la infraestructura adecuada y basica para realizar
los procesos administrativos y operativos, donde se cuente con la dotacion de todos los equipos e

insumos necesarios para la practica prestacion del servicio

4.6.2. Muebles y enseres

Se refiere a los bienes muebles y otros objetos que se utilizan en el entorno de trabajo de la
empresa y son parte del entorno fisico en el que los empleados realizan sus actividades diarias.
En la siguiente tabla se presenta el costo de los muebles y enseres del drea administrativa de la
empresa:

Tabla N.° 26: Muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES AREA ADMINISTRATIVA

Elementos Cantidad Precio unitario Total
Escritorio 2 $410.500 $821.000
Sillas 2 $320.800 $641.600
Archivador 1 $250.000 $250.000
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Papelera 1 $24.800 $24.800
Total muebles y enseres $1.737.400

Nota: Elaboracién propia

4.6.3. Equipo de oficina

La maquinaria y el equipo son activos mas grandes y especializados utilizados en la
produccion o en la operacion de la empresa.

En la siguiente tabla se presenta el costo de la maquinaria y equipo del area administrativa
de la empresa:

Tabla N.° 27: Maquinaria y equipo

MAQUINARIA Y EQUIPO AREA ADMINISTRATIVA
Elementos Cantidad Precio unitario Total
Computador 2 $2.010.900 $4.021.800
Impresora 1 $549.900 $549.900
Teléfono fijo 1 $38.500 $38.500
Total maquinariay equipo $4.610.200

Nota: Elaboracion propia

4.6.4. Insumos

Los insumos son los materiales, suministros y recursos necesarios para llevar a cabo las
operaciones y actividades diarias en un entorno de trabajo. Estos insumos son esenciales para que
los empleados realicen sus tareas de manera eficiente y efectiva.
En la siguiente tabla se presenta el costo de los insumos del 4rea administrativa de la empresa

Tabla N.° 28: Insumos

INSUMOS AREA ADMINISTRATIVA

Elementos Cantidad Precio unitario Total

Energia 1 $220.000 $220.000
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Agua 1 $175.000 $175.000
Arriendo 1 1.300.000 1.300.000
Internet 1 $100.000 $100.000
Total insumos $1.795.000

4.6.5. Herramientas

Nota: Elaboracién propia

Las herramientas son objetos utilizados para llevar a cabo diversas tareas y actividades

administrativas y profesionales. Estas son esenciales para mejorar la productividad, la

organizacion y la eficiencia en una empresa.

En la siguiente tabla se presenta el costo de las herramientas del area administrativa de la empresa:

Tabla N.° 29: Herramientas

HERRAMIENTAS AREA ADMINISTRATIVA
Elementos Cantidad Precio unitario Total
Carpetas 10 $1.500 $15.000
Resma de papel 2 $18.900 $37.800
Lapiceros 1 $12.900 $12.900
Software MEKANO 1 $1.200.000
Total herramientas $1.265.700

5.6. TIPO DE EMPRESA A CONSTITUIR

Fuente: elaboracion propia.

5.  ESTUDIO LEGAL

Los requisitos para la apertura y funcionamiento de cualquier establecimiento de belleza

estan establecidos en titulo 8 de la Ley 1801 de 2016, por la cual se expide el coddigo nacional de

policia y convivencia, asi como en el Decreto 1879 de 2008.
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El tipo de sociedad que se creara para la formalizacion de Centro de Belleza, Cabellos Style

es una empresa S.A.S — Sociedad por Acciones Simplificada.

Esta se constituye mediante documento privado registrado ante la Camara de Comercio. Se
debe definir en el documento privado de constitucion el nombre, documento de identidad y
domicilio de los accionistas; el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales
que se establezcan, asi como el capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor
nominal de las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan
pagarse.
Fue elegido este tipo de sociedad, ya que es flexible y agil en la regulacion, ya que facilita a los

accionistas su constitucion, operacion y terminacion de la sociedad.

De acuerdo con lo mencionado se ha definido que la empresa Centro de Belleza, Cabellos
Style aparte de ser una Sociedad comercial por tener como socios a tres personas (Kelly Yuliana
Copete Lloreda, Sandra Milena Mejia Ruiz), serd una persona juridica que contraerd derechos
y obligaciones para representarlos legalmente adicional a esto se llegd a la conclusion de que esta

sociedad comercial sea una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.).

Una vez definida la forma juridica y el tipo de empresa a constituir que mas se adecte a su
negocio, es necesario saber que tramites se requieren para su formalizacion, para esto se menciona
lo estipulado en el articulo de en Colombia (Anonimo, Encolombia, s.f.)

A. Verifique que el nombre de su empresa se encuentra disponible, lo encuentra en la Camara
de Comercio
B. Notaria, debe presentar el acta de constitucion y los estatutos de la empresa.

C. Constituir la sociedad mediante escritura publica
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D. En la Camara de Comercio, inscribir la sociedad y el establecimiento de comercio en el

J.

registro mercantil. También, obtener copia del “Certificado de Existencia y Representacion
Legal”

Obtener el NIT (Numero de Identificaciéon Tributaria) que utilizara para el pago de
impuestos nacionales

inscripcion en el registrito tnico Tributario RUT

Abrir una cuenta bancaria de la empresa

. Inscribir los libros de Comercio en la Camara de Comercio, e inscribir la empresa ante los

impuestos distritales.
Todas las empresas deben estar inscritas ante Caja de Compensacion Familiar, SENA e
ICBF. También debe inscribirla en una ARP (Administradora de Riesgos Profesionales).

Inscribir a los empleados a salud y pension

K. Obtener certificado de higiene y sanidad de la Secretaria Distrital de Salud. En caso de ser

necesario.

5.7. MIEMBROS DE LAS S.A.S.

Los socios aportaran un total de cincuenta y nueve millones quinientos cuarenta y seis mil

quinientos cuarenta y cuatro ($59.546.544), aportando cada uno la suma de nueve millones

ochocientos doce mil ciento treinta y ocho pesos ($19.848.848).

5.8. REQUISITOS PARA LA PUESTA EN MARCHA

El proceso para poner en marcha una empresa puede variar segiin la ubicacion y el tipo de

negocio que se desea establecer.

Los costos de los tramites legales, técnicos, tributarios y laborales para crear una Centro de

Belleza, Cabellos Style, Pereira son:



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
61

5.9. COSTOS PARA LA PUESTA EN MARCHA

Los costos de los requisitos para la puesta en marcha de un negocio, también conocidos
como costos de inicio o costos iniciales, son los gastos asociados con el proceso de establecer y
poner en funcionamiento una nueva empresa, estos costos son necesarios para cumplir con los
requisitos legales y operativos, adquirir los recursos y activos necesarios, y preparar el negocio
para operar de manera efectiva, los costos de inicio pueden variar ampliamente segun el tipo de

negocio y la ubicacion.

Tabla N.° 30: Costo para la puesta en marcha

COSTOS PARA LA PUESTA EN MARCHA

Requisito Ente Periodicidad Valor Unitario
Estatutos Abogado Unica vez $ 500.000
Constitucion de la SAS Notaria Unica vez $1.000.000

. , . ) ) Registro Unica vez,
Registro Camara 'y comercio | Camaray comercio . $165.000
renovacion anual

Certificado de matricula

) Camara y comercio Unica vez $3.600
mercantil
Apertura de la cuenta _ ) _ . )
) Entidad financiera Unica vez Gratuito
bancaria
Inscripcidn de libros ) ) .
Camara y comercio Unica vez $18.000
contables
Certificado de existencia 'y
. . . . $7.200
representacion legal Camara y comercio Unica vez
NIT DIAN Unica vez Gratuito
Actualizar )
RUT DIAN Gratuito

periédicamente
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_ ) Tesoreria . )

Industria y comercio o Unica vez Gratuito
Municipal

Registro ante la

superintendencia de SIE Unica vez Gratuito

sociedades

Certificacion Bomberos Bomberos Unica vez $80.000
Alcaldia o

Uso de suelos secretaria de Unica Vez $90.000
planeacion

Secretaria de salud

Licencia de funcionamiento Gobernacion de Unica Vez $9.085
Risaralda

Licencia como prestadores de S

) Ministerio de .
Seguridad y Salud en el y _ Unica Vez $350.000
_ educacion nacional
Trabajo
Total costos para la puesta en marcha $2.222.885

Fuente: Elaboracion propia

5.10. APERTURA DE LA CUENTA BANCARIA

La apertura de nuestra cuenta bancaria se realizara en la entidad financiera Bancolombia para

el manejo de las operaciones comerciales y financieras de la empresa. Esta permitira gestionar las

transacciones y controlar las operaciones.
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6. CONCLUSIONES
Es importante realizar un estudio de mercado detallado para comprender las preferencias y
necesidades de los consumidores en el mercado de extensiones de cabello. Esto incluye analizar

la demanda, la competencia, los precios, los canales de distribucion y las estrategias de marketing.

Ademéds, es esencial ofrecer productos de alta calidad y variedad para satisfacer las
diferentes necesidades de los clientes. Esto puede incluir extensiones de cabello de diferentes

longitudes, colores y texturas.

En resumen, el estudio técnico de una venta de extensiones de cabello es esencial para
evaluar la viabilidad del negocio y tomar decisiones informadas. Esto implica considerar las
regulaciones, analizar los costos, estudiar el mercado, garantizar la calidad del producto y

determinar el canal de distribucion adecuado.

El estudio organizacional de una venta de extensiones de cabello implica evaluar la
estructura organizativa, establecer procesos operativos eficientes, gestionar los recursos humanos
adecuadamente, implementar tecnologia y sistemas relevantes, y explorar colaboraciones y
alianzas estratégicas. Esto permitird establecer una base so6lida para el éxito del negocio de venta

de extensiones.

Basado en nuestro estudio financiero, recomendamos evaluar cuidadosamente los costos y
los ingresos potenciales del spa de ufias, asi como realizar un analisis detallado de los estados
financieros, esto permitird tomar decisiones informadas sobre la viabilidad y la rentabilidad del
negocio, es importante considerar la posibilidad de obtener financiamiento externo si es necesario,
Con una planificacion financiera solida, el spa de ufias estara bien posicionado para alcanzar el

éxito en el mercado.
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