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RESUMEN EJECUTIVO
Se ha identificado como necesidad de las personas, especialmente mujeres
entre 18 y 55 afios de NSE A y B de la zona 7 de Lima Metropolitana, la poca
disponibilidad de tiempo que tienen para poder recibir servicios de belleza con
profesionales debido a sus horarios de trabajo, responsabilidades, etc., y lo importante
que es para ellas recibir de estos servicios que mantienen su imagen personal.
Ademas, que buscan caracteristicas especificas en los servicios como atencion

preferencial, etc.

Beauty Essential es una aplicacion disefiada para clientes que necesitan
adquirir servicios de belleza a domicilio con profesionales que le generen confianza 'y
no perder tiempo con listas de espera, la cual les permitira reservar citas a domicilio,
acceder a promociones, descuentos y mas funciones a través de una app para facilitar
los procesos, permitiendo que estos tratamientos se puedan realizar desde la
comodidad de su hogar con profesionales, lo cual les permitird a nuestros clientes

mantener su imagen personal y ahorrar tiempo.

Esta aplicacion cuenta diferentes iconos donde podran acceder a informacion
sobre los servicios que brindamos, precios, especialistas, horarios disponibles,
cupones de descuento, etc. Nuestros clientes podran reservar su cita y calcular el
tiempo aproximado que requerira brindarles el servicio elegido como un corte de
cabello, un tratamiento capilar, un alisado, etc. El modelo de negocio utilizado es el
E- Commerce, nos permitira una relacion directa entre nuestra empresay el

consumidor.



El flujo de caja proyectado en el periodo de 5 afios da como resultado un VAN de S/

246,427 soles y un TIR 630%, esto significa que el negocio es econémicamente rentable.
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INTRODUCCION

En estos Gltimos afios en el pais hemos experimentado el cambio del ritmo de vida de
los peruanos. Debido al empoderamiento femenino, que hoy en dia es basico que las mujeres
realicemos varias actividades en el dia a dia; buscando complementarse profesionalmente y a
la vez, disfrutar de grandes retos y experiencias. El rubro de Belleza y Cuidado Personal, esta
presentando un crecimiento del 17% respecto al afio 2020 (COPECOH, Camara de Comercio
de Lima). Este aplicativo, se pondra a disposicién de nuestros clientes, con los mejores
profesionales de belleza, los cuales te ayudarian a descubrir lo necesario para brindarte una

excelente experiencia en cada servicio.

Beauty Essential, es un aplicativo de belleza innovador y de facil uso. Disefiada para
personas especialmente mujeres entre 18 y 55 afios de NSE A y B con poca disponibilidad de
tiempo para que puedan reservar citas a su domicilio con estilistas profesionales que puedan
atenderlos. Ofrecemos variados servicios como, manicure, pedicura, cortes, peinados, tintes,

barberia, laceados, entre otros.
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Nuestro compromiso con los clientes es crecer juntos, para volvernos los profesionales
de belleza brindando la comodidad, confianza y seguridad de poder realizar el servicio donde

se le necesite.

CAPITULO 1: IDENTIFICACION DEL PROBLEMA U OPORTUNIDAD
SELECCION DEL PROBLEMA O NECESIDAD A RESOLVER

Se ha identificado la necesidad de hombres y mujeres de 18 a 55 afos,
residentes de la zona 7 de Lima Metropolitana de NSE Ay B, de encontrar y adquirir
servicios de belleza a domicilio con profesionales que le generen confianza y no

perder tiempo con listas de espera.

Los servicios de belleza como un corte de cabello, tratamientos capilares o
faciales, tintes, alisados, manicure, pedicure, etc., usualmente son procedimientos de
larga duracion pudiendo estar una persona como minimo entre 1 hora a 3 horas
recibiendo alguno de estos servicios, pero de igual manera este segmento considera
importante mantener una buena imagen personal y aprovechar su tiempo, esto debido

a que trabajan y/o estudian, o tienen responsabilidades en su hogar.

Figural
Arbol del problema

EL ARBOL DEL PROBLEMA

af s

. .
No dan buenas recomendaciones L3 B4

. H (] Dejan de realizarse los servicios
de los lugares donde se han e ‘e 08 ¢ i
& Y- . U. e X ) de belleza con menos frecuencia.
atendido. L UL A LA Ll AdS M P (TR
. . | L1
M Incomodidad de los clientes por L3 %y
': esperar mucho tiempo para ser ) 2" | Homb i 4
Buscan otros lugares donde . atendidos. . ombres y mujeres apuracos por
realizarse los servicios. . ~ (4 :. sus responsabilidades.
- - -
.. Ve
.= . - N _C

Hombres y mujeres de 18 a 55 afios de NSE Ay
B de la zona 7 de Lima Metropolitana no les
gusta esperar de 1 a 3 horas en una peluqueria
para ser atendidos.

No se respeta la hora de
la reserva de su cita
generando tardanzas en

No hay peluguerias buenas, de
calidad y confianza que atiendan a
domiciliac en harario nrogramado

No hay un control en los suficiente para la

tiempos de tratamientos.

| ‘ Falta de personal

atencion para la cantidad



Fuente: Elaboracion propia

Nota: Causas y sub-causas del problema identificado

VALIDACION DEL PROBLEMA

HIPOTESIS CLIENTE- PROBLEMA

Figura 2

Hipotesis cliente - problema

Supuesto

Debido a la falta de
centros de belleza
con personal
capacitado.

Fuente: Elaboracion propia

Clientes

Hombres y mujeres
de 18 a 55 afios que
residen en las zona 7

de Lima
Metropolitana que se
preocupan de cuidar
su imagen personal.

Nota: Identificacion de la hipétesis del cliente-problema

Problema

No encuentran
profesionales de
belleza que brinden
servicios a domicilio
y les generen
confianza.

11
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CLIENTES:

Los hombres y mujeres de 18 a 55 afios que residen en la zona 7 de Lima

Metropolitana que se preocupan de cuidar su imagen personal.

PROBLEMA:

No encuentran profesionales de belleza que brinden servicios a domicilio y les

generen confianza.

SUPUESTO:

Debido a la falta de centros de belleza con personal capacitado.

El CLIENTE tiene este PROBLEMA por lo que ocurre este SUPUESTO

Los hombres y mujeres de 18 a 55 afios que residen en la zona 7 de Lima
Metropolitana que se preocupan de cuidar su imagen personal, no encuentran
profesionales de belleza que brinden servicios a domicilio y les generen confianza,

debido a la falta de centros de belleza con personal capacitado.
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METODO DE VALIDACION Y CRITERIO DE EXITO

El método de validacién que utilizaremos seran las entrevistas a profundidad y

encuestas.

Entrevistas a profundidad.

Las entrevistas a profundidad se realizaron a 10 personas de manera presencial
residentes de la zona 7 de Lima Metropolitana que adquieren servicios de belleza para
obtener informacion relevante y validar nuestra hipotesis. Se realizaran las siguientes

preguntas para la validacion de nuestra hipétesis-cliente:

FORMATO DE ENTREVISTA

CRITERIO 1: Datos generales del entrevistado

¢ Cual es su nombre?

¢ Cuantos afios tiene?

¢En qué distrito reside?

¢ Cuél es su ocupacion?
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CRITERIO 2: Recoleccion de informacion

¢Cuando fue la ultima vez que fue a un salon de belleza, peluqueria, barberia,

etc.? ¢Por qué?

¢Cada cuénto tiempo suele adquirir estos servicios?

¢Usualmente qué servicio adquiere de estos lugares? (corte, faciales,

tratamientos capilares, etc.)

¢Qué esperas de los servicios que te brindan en estos lugares? (calidad,

rapidez, precios, etc.)

¢Usted cuenta con un salén de belleza, peluqueria, barberia, etc., de

confianza?

CRITERIO 3: Experiencia del entrevistado en el rubro

¢ Cuénto tiempo tarda regularmente adquiriendo estos servicios?

¢Esta de acuerdo con los precios que le suelen ofrecer por estos servicios?

¢ Cudl fue tu dltima experiencia?

CRITERIO 4: Valoracién del servicio

¢ Qué te desagrado?

¢Qué te agrad6?
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CRITERIO 5: Recomendacion

¢Qué les recomiendas?

Criterio de éxito

La proporcion minima de clientes que deben validar nuestra hipétesis para

continuar con la investigacion es de 7/10 que se expresen positivamente.

Tabla 1

Criterio de éxito

N° PREGUNTAS OBJETIVOS VALIDACION
CRITERIOS
1. (Cudl es su
nombre?
CRITERIO —— o FILTRO
2. ¢(Cuantos afos 10/10
tiene?
3. ¢En qué distrito
reside?
4, iCual es su
ocupacion?
5. ¢(Cuando fue la
CRITERIO ultima vez que
fue a un salon de
belleza,
peluqueria,
barberia, etc.? VALIDAR
JPOr quUE? SUPUESTO
6. ¢(Cada cuanto 9/10

tiempo suele
adquirir ~ estos
Servicios?

7. ¢Usualmente
qué servicio
adquiere de estos
lugares? (corte,
faciales,
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tratamientos
capilares, etc.)

¢Qué esperas de
los servicios que
te brindan en
estos  lugares?
(calidad,
rapidez, precios,
etc.)

¢Usted  cuenta
con un salon de
belleza,
peluqueria,
barberia, etc., de
confianza?

CRITERIO

10

¢Cuénto tiempo
tarda
regularmente
adquiriendo
estos servicios?

11.

¢ Esta de acuerdo
con los precios
que le suelen
ofrecer por estos
Servicios?

12.

(Cual fue tu
ultima
experiencia?

VALIDAR
PROBLEMA

9/10

CRITERIO

13.

¢Qué te
desagrado?

14.

¢Qué te agrad6?

VALIDAR
PROBLEMA

7110

CRITERIO

15.

¢Qué les
recomiendas?

VALIDAR
SUPUESTO

10/10

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Criterios a tomar en cuenta para la validacion de la hip6tesis

La hipotesis del problema esta validada (7/10 y 9/10) por lo que podemos

concluir que las personas no encuentran profesionales de belleza que brinden
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servicios a domicilio y les generen confianza. Ademas, la hipdtesis de supuesto
validada (9/10 y 10/10), por lo que se demuestra no encuentran centros de belleza que

les generen confianza debido a la falta de personal capacitado.

OBSERVACIONES

Todos nuestros entrevistados mas de una vez han tenido algun inconveniente
con el servicio brindado por estos lugares desde el largo tiempo de espera hasta

tratamientos mal hechos.

7 entrevistados comentaron su experiencia agradable o desagradable que han

vivido adquiriendo estos servicios.

- RESULTADO DE ENCUESTAS

Pregunta 1

Figura 3

Sexo

Sexo

= Mujer = Hombre



Nota: El 67% de encuestados fueron mujeres.

Tabla 2
Sexo
Concepto Sexo Porcentaje
Mujer 259 67%
Hombre 125 33%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 2

Figura 4

Residencia

Residencia

22%

o

Surco = La Molina

m Miraflores = San Isidro

Nota: El 31% de encuestados reside en Miraflores.

Tabla 3
Residencia
Concepto Residencia Porcentaje

Miraflores 98 26%
San Isidro 76 20%
Surco 73 19%

La Molina 68 18%
San Borja 69 18%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

18



Pregunta 3

Figura 5

Frecuencia de asistencia a un salon de belleza / barberia

Frecuencia asiste a un saldon de belleza /

barberia

%
= Nunca = Una vez al mes
= Dos veces al mes 3 veces al mes

m 4 veces a mas al mes

Nota: El 32% de encuestados asiste con frecuencia 2 veces al mes.

Tabla 4
Frecuencia de asistencia a un salén de belleza / barberia
Concepto Frecuencia Porcentaje
Nunca 77 20%
Una vez al mes 75 20%
Dos veces al mes 123 32%
3 veces al mes 78 20%
4 veces a mas al mes 31 8%
Total 384 100%
Fuente: Elaboracion propia
Pregunta 4
Figura 6

Categoria del servicio més solicitado

Categoria del servicio mas
solicitado

D

= Cabello = Manosy pies = Facial = Depilacidn

19



Nota: El 38% de encuestados asiste se realiza servicios en el cabello.

Tabla 5

Categoria del servicio més solicitado

Concepto Categoria Porcentaje
Cabello 145 38%
Manos y pies 90 23%
Facial 98 26%
Depilacién 51 13%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 5

Figura7

Preferencia al elegir un servicio de belleza

Preferencia al elegir un servicio de belleza

ﬁ{%
1%

= Calidad / atencién Precio
Promociones / Descuento = Cercania
= Disponibilidad = Marca

Rapidez
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Nota: El 4% de encuestados elige un centro de belleza por su marca y el 23% por la disponibilidad del

lugar.

Tabla 6

Preferencia al elegir un servicio de belleza

Concepto Preferencia Porcentaje




Calidad / atencién 70 18%
Precio 35 9%
Promociones / Descuento 27 7%
Cercania 78 20%
Disponibilidad 89 23%
Marca 15 4%
Rapidez 70 18%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 6

Figura 8

Centro de belleza de confianza

¢Cuenta con un centro de belleza de
confianza?

57%

= Si = No

Nota: El 57% de encuestados no cuenta con un centro de belleza de confianza.

Tabla7

Centro de belleza de confianza

Concepto Lugar de confianza Porcentaje
Si 167 43%
No 217 57%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 7



Figura 9

Tiempo de demora en el salon de belleza / barberia

éCuanto tiempo demoras en el
salén de belleza / barberia?

m 1hora ®=2horas = 3horas 4 horas = 5horasa mas

Nota: El 41% de encuestados se demora 3 horas en un salon de belleza / barberia

Tabla 8

Tiempo de demora en el sal6n de belleza / barberia

Concepto Tiempo Porcentaje
1 hora 70 18%
2 horas 98 26%
3 horas 156 41%
4 horas 35 9%
5 horas a mas 25 7%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 8

Figura 10

Minimo de gastos en una visita a un salén de belleza / barberia

¢Cuanto es lo minimo que suele
gastar en una visita a un salén de
belleza / barberia?

= 100 soles = 170 soles = 240 soles = 300 soles

22
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Nota: El 49% de encuestados suele gastar como minimo 170 soles en una visita a un centro de belleza.

Tabla 9

Minimo de gastos en una visita a un salon de belleza / barberia

Concepto Gasto minimo Porcentaje
100 soles 46 12%
170 soles 187 49%
240 soles 119 31%
300 soles 32 8%
Total 384 100%
Fuente: Elaboracion propia
Pregunta 9
Figura 11

Recibido servicios de belleza a domicilio

éHa recibido alguno de estos
servicios a su domicilio?

70% I

= Si

No

Nota: El 70% de encuestados ha recibido algin servicio a domicilio.

Tabla 10

Recibido servicios de belleza a domicilio

Concepto Utilizado el servicio | Porcentaje
Si 117 30%
No 267 70%
Total 384 100%




Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 10

Figura 12

Disposicion a utilizar una aplicacién movil

¢ Estaria dispuesto a utilizar una aplicacion movil que ofrece este
servicio con los mejores profesionales?

= Si = No

24

Nota: EI 72% de encuestados estaria dispuesto a utilizar una aplicacién movil que ofrezca servicios de

belleza a domicilio.

Tabla 11

Disposicion a utilizar una aplicacién movil

Concepto Disposicion Porcentaje
Si 278 72%
No 106 28%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 11

Figura 13

Caracteristicas importantes del aplicativo mévil

¢Qué caracteristicas consideras que debe

tener nuestro aplicativo mévil?

14%

i

® Descuentos / bromociones m Pacsos directos
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Nota: EI 35% de encuestados considera que la aplicacion mavil deberia tener descuentos y

promociones.

Tabla 12

Caracteristicas importantes del aplicativo mévil

Concepto Caracteristicas Porcentaje
Descuentos / promociones 135 35%
Pagos directos 73 19%
Seguridad 87 23%
Tips / Consejos 54 14%
Calendario / Recordatorios 35 9%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

DESCRIPCION DEL CLIENTE

Al considerar los NSE A y B como nuestro posible publico objetivo
(usuarios), determinamos que existe una necesidad por satisfacer. El sector es
atractivo, ya que actualmente no existen muchos sustitutos a nuestra propuesta de

valor.

Tabla 13

Descripcion del cliente
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SEGMENTACION e Pais: Per(
GEOGRAFICA e Lima Metropolitana
e Zona 7: Miraflores, San lIsidro, San Borja, Surco, La
Molina.
SEGMENTACION e Sexo: Hombres y mujeres
DEMOGRAFICA e Edad: 18 a 55 afios
e Ingresos: 7020 a 12660 soles mensuales (promedio)
o Profesion: Estudiantes y/o trabajadores, amas de casa.
SEGMENTACION e Actividades: Reuniones sociales, entrevistar de trabajo,

PSICOGRAFICA

viajes, etc.
Intereses: Buena imagen personal, estatus, etc.

Clases Sociales: Nivel socioeconémico Ay B

SEGMENTACION o
CONDUCTUAL

Compras emotivas: Suelen emocionarse por productos
0 servicios que les parecen novedosos e interesantes y
que consideran Utiles.

Frecuencia de compras: De 2 a 3 veces al mes.

Horas precisas de compras: De 3 a 4 horas.

Compras por internet: Compran por internet porque no
cuentan con mucho tiempo a veces de ir a tiendas
fisicas, pero también son muy detallistas con todas las
caracteristicas de los productos.

Formas de pago: Suelen comprar al crédito para poder
aumentar su historial crediticio, pero también hay un
grupo que prefiere pagarlo al contado para no estresarse

con las deudas.

Fuente: Elaboracion propia

ESTIMACION DE LA DEMANDA
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LIMA METROPOLITANA 2019: ESTRUCTURA SOCIECONOMICA

DE LA POBLACION POR ZONAS GEOGRAFICAS

Tabla 14

Estructura socioecondmica por zonas geograficas

Lima Metropolitana 2019: APEIM Estructura Sociecondmica de la poblacion por zonas geograficas

ZONAS DISTRITOS ‘Pohlaci{')n Estructura Socieconomica (% horizontal)
Miles % NSE A NSE B NSE C NSE D NSE E

1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo 1,308.3 12.4 0.0 14.6 39.7 36.6 9.1
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras. 1,318.30 12.5 2.1 28.3 47.6 19.9 2.1
3 San Juan de Lurigancho. 1,157.6 10.9 1.1 21.5 44.6 25.3 7.5
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria 771.2 7.3 2.5 29.9 43.9 21.5 2.2
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino. 1,477.6 14.0 0.4 11.6 45.6 33.3 8.1
6 Jes(is Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel 371.7 3.6 16.2 58.1 20.5 3.5 1.7
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 810.6 1.7 35.9 43.2 13.6 6.3 1.0
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 878.3 8.3 2.0 29.1 48.8 17.3 2.8
9 Villa El Salvador, villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac 1,098.7 10.4 0.5 7.9 52.3 31.6 7.8
10 Calla, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla y Mi Peri 1,100.4 10.4 1.4 19.0 46.0 24.4 9.2
11 Cieneguilla y Balnearios 190.5 1.8 0.0 9.9 47.6 32.7 9.8

TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 100.0 4.3 234 42.6 24.1 5.6

Fuente: Apeim

LIMA METROPOLITANA 2019: ESTRUCTURA SOCIECONOMICA

DE LA POBLACION ZONA 7

Tabla 15

Estructura socioeconémica de la poblacion zona 7

Lima Metropolitana 2019: Estructura Socieconomica de la poblacion por zonas geograficas
Poblacion Estructura Socieconomica (% horizontal)
ZONAS DISTRITOS . % sobre
Miles NSE A NSE B NSEC | NSED NSEE
total
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 810.6 7.7 35.9% 43% 13.6% | 6.3% 1.0
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 100.0 4.3 23.4 42.6 24.1 5.6

Tabla 16

Poblacién solo nivel socioeconémico Ay B

POBLACION SOLO NIVEL SOCIOECONGMICO Ay B

Lima Metropolitana 2019: Estructura Socieconomica de la poblacion por zonas geograficas

ZONAS DISTRITOS _ Poblacién
Miles NSE A MNSE B
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 27.7% 27.7%
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 810.6 291.0 350.2
TOTAL 10,580.9 291.0 350.2
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ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL, DISPONIBLE, EFECTIVO

Y META

Tabla 17

Analisis de mercado potencial, disponible, efectivo y meta

| MERCADO POTENCIAL
Poblacion en Lima Metropolitana 10,580.90
Poblacion del NSE AB Zona 7 Lima Metropolitana 641.2
Poblacion entre 18 y 55 afnos (%) 58%
Han recibido servicios de belleza (%) B0%
Mercado potencial 297.510

MERCADO DISPOMIBLE
Mercado potencial 29751
Recibir servicios de belleza a domicilio T0%
Mercado disponible 208.257

MERCADO EFECTIVOD
Mercado disponible 20826
Utilizaria nuestra aplicacian T2%
Mercado efectivo 149,945

MERCADO META

Mercado efectivo

Plan de Marketing

Mercado meta

senvicios que brindamos.

Para la introduccion de nuestra empresa al mercado s ha
pronosticado una campana de marketing de lanzamiento en redes
que nos permitira dar a conocer al publico nuestro aplicativo y los

Hemos pronosticado que por la competencia que tenemos y debido
a los resultados que obtendremaos a partir de nuestra campana de
lanzamienta atenderemos al 5% de nuestro demanda efectiva.




Tabla 18

Precio promedio de servicios

SERVICIOS

ESTIMACION DE LA DEMANDA POR CLIENTES

Tabla 19

CORTES DE CABELLO 5/. 100.00
LACEADOS Y ONDAS 5/. 300.00
TINTES 5/. 200.00
BOTOX CAPILAR EHIDRATACIOMES | 5/. 180.00
MANICURE Y PEDICURE 5/. 100.00
FACIALES ¥ DEPILACION 5/. 150.00
PEINADOS 5/. 150.00
MAQUILLAJE, PESTANA Y CEJAS 5/. 180.00
PRECIO PROMEDIO 5/. 170.00

Fuente:

Elaboracion propia

29



30

Estimacion de la demanda

Estimacion de la Demanda
ARo 1 AfReo 2 Afo 3 Afoc 4 Afo 5
Mes Clientes

Enero 625 bbd 704 748 794
Febrero 628 667 708 752 798
Marzo 631 670 712 755 802
Abril 634 674 715 759 206
Mayo 638 677 719 763 810
Junio 641 620 722 767 814
Julio o044 084 726 771 818
Agosto 647 687 730 774 822
Septiembre 650 691 733 778 826
Octubre 654 694 737 782 831
Noviembre 657 097 741 786 835
Diciembre b6l 701 744 790 839
Total 7710 8185 8630 9226 97395

Fuente: Elaboracion propia

PROYECCION DE VENTAS

Presentamos las ventas que se daran de manera anual que incrementara un 6%. Por
mes esperamos que las ventas crezcan un 0.5%, basado en la informacion recopilada sobre el
consumo mensual de los peruanos en este sector. Contamos para el inicio de nuestras
operaciones con 21 clientes diarios los cuales tienen diferentes ingresos de ventas de un total
anual. Nosotras como socias proyectaremos un 10% del pago total de los servicios captando a

nuestros clientes.

Tabla 20

Proyeccion de ventas

ANOS MESES CLIENTES PRECIO TOTAL
ANO 1 ENERO 625 S/ 170.00 S/ 106,250




FEBRERO 628 S/ 170.00 S/ 106,781
MARZO 631 S/ 170.00 S/ 107,315
ABRIL 634 S/ 170.00 S/ 107,852

MAYO 638 S/ 170.00 S/ 108,391

JUNIO 641 S/ 170.00 S/ 108,933

JULIO 644 S/ 170.00 S/ 109,478
AGOSTO 647 S/ 170.00 S/ 110,025
SEPTIEMBRE 650 S/ 170.00 S/ 110,575
OCTUBRE 654 S/ 170.00 S/ 111,128
NOVIEMBRE 657 S/ 170.00 S/ 111,684
DICIEMBRE 660 S/ 170.00 S/ 112,242
TOTAL 7710 S/ 2,040.00 S/ 1,310,654
ENERO 664 S/ 187.00 S/ 124,084
FEBRERO 667 S/ 187.00 S/ 124,704
MARZO 670 S/ 187.00 S/ 125,328
ABRIL 674 S/ 187.00 S/ 125,954

MAYO 677 S/ 187.00 S/ 126,584

ARG 2 JUNIO 680 S/ 187.00 S/ 127,217
JULIO 684 S/ 187.00 S/ 127,853
AGOSTO 687 S/ 187.00 S/ 128,492
SEPTIEMBRE 691 S/ 187.00 S/ 129,135
OCTUBRE 694 S/ 187.00 S/ 129,780
NOVIEMBRE 697 S/ 187.00 S/ 130,429
DICIEMBRE 701 S/ 187.00 S/ 131,081
TOTAL 8185 S/ 2,244.00 S/ 1,530,641
ENERO 704 S/ 205.70 S/ 144,910
FEBRERO 708 S/ 205.70 S/ 145,635
MARZO 712 S/  205.70 S/ 146,363
ABRIL 715 S/ 205.70 S/ 147,095

MAYO 719 S/ 205.70 S/ 147,830

ANO 3 JUNIO 722 S/ 205.70 S/ 148,570
JULIO 726 S/ 205.70 S/ 149,312
AGOSTO 730 S/ 205.70 S/ 150,059
SEPTIEMBRE 733 S/ 205.70 S/ 150,809
OCTUBRE 737 S/ 205.70 S/ 151,563
NOVIEMBRE 741 S/ 205.70 S/ 152,321
DICIEMBRE 744 S/ 205.70 S/ 153,083
TOTAL 8690 S/ 2,468.40 S/ 1,787,552
ENERO 748 S/ 226.27 S/ 169,233
FEBRERO 752 S/ 226.27 S/ 170,079

ANO 4 MARZO 755 S/ 226.27 S/ 170,930
ABRIL 759 S/ 226.27 S/ 171,784

MAYO 763 S/ 226.27 S/ 172,643

31
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JUNIO 767 S/ 226.27 S/ 173,506
JULIO 771 S/ 226.27 S/ 174,374
AGOSTO 774 S/ 226.27 S/ 175,246
SEPTIEMBRE 778 S/ 226.27 S/ 176,122
OCTUBRE 782 S/ 226.27 S/ 177,003
NOVIEMBRE 786 S/ 226.27 S/ 177,888
DICIEMBRE 790 S/ 226.27 S/ 178,777
TOTAL 9226 S/ 2,715.24 S/ 2,087,585
ENERO 794 S/ 248.90 s/ 197,638
FEBRERO 798 S/ 24890 S/ 198,626
MARZO 802 S/ 248.90 S/ 199,619
ABRIL 806 S/ 248.90 S/ 200,618
MAYO 810 S/ 248.90 S/ 201,621
ANO 5 JUNIO 814 S/ 248.90 S/ 202,629
JULIO 818 S/ 24890 S/ 203,642
AGOSTO 822 S/ 248.90 S/ 204,660
SEPTIEMBRE 826 S/ 248.90 S/ 205,683
OCTUBRE 831 S/ 248.90 S/ 206,712
NOVIEMBRE 835 S/ 248.90 S/ 207,745
DICIEMBRE 839 S/ 248.90 S/ 208,784
TOTAL 9795 S/ 2,986.76 S/ 2,437,977
Fuente: Elaboracion propia
VENTAS MODERADA EN SOLES
Tabla 21
Venta total moderada en soles
ANOS 1 2 3 4 5
CLIENTES 7710 8185 8690 9222 9795
VENTAS S/ S/ S/ S/ S/
ANUALES 1,310,653.50 1,530,640.92 1,787,552.25 2,086,726.09 2,436,047.32
Nota: Las ventas anuales totales proyectadas
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 22

Venta moderada en soles
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ANOS 1 2 3 4 5
CLIENTES 7710 8185 8690 9222 9795
VENTAS S/ S/ S/ S/ S/
ANUALES 131,065.35 139,149.17 147,731.59 156,778.82 166,517.11

Nota: Las ventas anuales con el 10% correspondiente

Fuente: Elaboracion propia
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Afio 1: Ventas mensuales
MESES ENERD FEBRERD MARZO ABRIL MAYD JUNID JULID AGOSTOD SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
CLIENTES 625 b2B 631 634 638 41 g4 617 B50 £54 B57 BE0D 7710
VENTAS 5/ 1062500 | 5/ 10,678.13 | 5/ 10,73152 | 5/ 10,785.17 | &/ 10,839.10 | 5/10,893.29 | 5/10,947.76 | 5/ 1100250 | 5/ 1105751 | 5/11,11280 | 5/ 11,168.36 | 5/ 11,22421 | §f 131.065.35
Afio 2: Ventas mensuales
MESES ENERD FEBRERD MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMBRE TOTAL
CLIENTES b6 66T 670 674 677 (] BE4 BE7 691 Bo4 697 701 B1B5
VENTAS g/ 1240836 | &/ 1247040 | 8/ 1253275 |8/ 12,58542 | 5/ 1265839 | 5/12,72169 | 5/12,78529 | 5/ 1284922 | 5/ 1291347 | 5/ 1297803 | 5/ 1304252 | 5/ 13,108.14 | 5/ 153.064.09
Afio 3: Ventas mensuales
MESES ENERD FEBRERD MARZD ABRIL MAYD JUNID JULID AGOETOD SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMEBRE DICIEMBRE TOTAL
CLIEMNTES 704 708 712 715 718 722 726 730 733 737 741 744 BEOD
VENTAS g/ 1449105 | 5/ 1456350 | 5/ 1463632 | 5/ 1470950 | 5/ 1478305 | 5/ 1485696 | 5/14931.25 | 5/ 1500591 | 5/ 1508094 | 5/ 1515634 | 5/ 15,232.12 | 5/ 1530828 | §f 178.755.22
Afo 4: Ventas mensuales
MESES ENERD FEBRERD MARZD ABRIL MAYD JUNID JULID AGOETOD SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMEBRE DICIEMBRE TOTAL
CLIENTES 748 752 755 759 759 767 771 774 778 782 786 790 9222
VENTAS S/ 1692331 | 5/ 1700792 | 5/ 17002596 | 5/ 1717843 | 5/ 1717843 | 5/17,35064 | 5/17,437.39 [ 5/ 1752458 | &/ 1781220 | 5/ 1770027 | &/ 17,7BB77 | 5/ 1787771 | S/ 208.,672.61
Afo 5:Ventas mensuales
MESES EMERD FEERERD MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULIO AGOETO SEPTIEMEBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
CLIENTES 7494 798 BO2 BODG 810 Bl4 B1B B22 B26 B31 B35 B39 9795
VENTAS 5/ 1874817 | 5/ 1884691 | 5/ 1984614 | 5/ 20,04587 | 5/ 20,14610 | 5/20,24r 83 | 5/ 20,34807 | 5/ 20445881 | 5/ 2055206 | 5/ 2065482 | 5/ 2075809 | 5/ 20.8m1.88 | 5/ 243.604.73

Fuente: Elaboracion propia




CAPITULO 2: DISENO DEL PRODUCTO O SERVICIO INNOVADOR

APLICACION DE LA METODOLOGIA DESIGN THINKING

EMPATIZAR

En este proceso empatico nos enfocaremos en analizar profundamente al
cliente, comprendiendo sus verdaderas motivaciones y necesidades. En esta
experiencia no es suficiente observar al usuario, sino que interactuar de manera

permanente con ellos.

Para este primer paso del proceso decidimos utilizar como técnica de
investigacion cualitativa la entrevista a profundidad para obtener y registrar la

informacion obtenida.

v GUIA DE PREGUNTAS DE ENTREVISTA

Buenos dias, somos Shirley Quezada y Sayuri Romero, estudiantes del

Instituto Peruano de Administracion de Empresas. Zegel IPAE, nos encantaria que

35

puedas apoyarnos con este proyecto de investigacion respondiendo sinceramente con

las preguntas a realizar en la siguiente entrevista.

La entrevista a profundidad se realizara a 10 personas y se registrara la

informacidn en un mapa de empatia.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
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¢Cual es su nombre?

¢En qué distrito reside?

¢ Cuél es su ocupacién?

¢Ha recibido algun servicio de belleza?

¢Cuando fue la dltima vez que fue a un saldn de belleza, pelugueria,
barberia, etc.? ;Por qué?

¢Usted cuenta con un salon de belleza, peluqueria, barberia, etc., de
confianza?

¢Qué esperas de los servicios que te brindan en estos lugares? (calidad,
rapidez, precios, etc.)

¢Cada cuanto tiempo suele adquirir estos servicios?

¢Usualmente qué servicio adquiere de estos lugares? (corte, faciales,
tratamientos capilares, etc.)

¢ Cuénto tiempo tarda regularmente adquiriendo estos servicios?

¢ Esta de acuerdo con los precios que le suelen ofrecer por estos
servicios?

¢ Desearia recibir servicios de belleza a domicilio?

¢Utilizaria alguna aplicacion que le permita adquirir servicios de
belleza a domicilio con especialistas?

¢ Cudl fue tu dltima experiencia?

¢Qué te desagrado?

¢Qué te agrad6?

¢ Qué les recomiendas?

Comentarios
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Gracias por su gentil participacion.
DEFINIR

Luego de haber identificado las necesidades de los usuarios, definimos cual
serd la principal para poder trabajar en base a esa con diversos metodos que

mostraremos a continuacion:
METODO HOW MIGHT WE — 1 PREGUNTA
Problema:
Elementos:
Pregunta: (Como podriamos nosotros?
Verbo: Ayudar

Segmento: Los hombres y mujeres entre 20 y 50 afios que cuidan su imagen

personal

Necesidad: ¢a encontrar profesionales de belleza que brinden servicios a

domicilio y que le generen confianza?

Figura 14
Método How Might We

How might we: ;Cémo podriamos nosotros ayilidar a los hombres y mujeres entre
los 20 y 50 afios que cuidan su imagen personal a encontrar profesionales de belleza que

brinden sus servicios a domicilio y que le generen confianza?




- MAPA DE EMPATIA

A continuacion, mostraremos el mapa de empatia de los entrevistados:

Figura 15

Mapa de empatia

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

-

- No perder tiempo.

- Necesidad de una buena atencidn, esperan un servicio

rapido, y de calidad realizado por un profesional, pagando lo justo.

- Necesidad de mantener una buena imagen personal.

- Desconfianza de los resultados finales.

¢QUE oYE?

\

=

J

- Experiencias de personas cercanas quienes
comparten su insatisfaccién por el servicio
recibido. Asi, como también personas que
recomiendan y regresan porque les agrado
la experiencia.

J

~

¢QUE DICE Y HACE?

Actitud en publico

( - La atencién tarda mucho. s

ESFUERZOS

- Tiempo de espera por parte del
cliente para ser atendido, y de su tratamiento.

- No cumplan con sus expectativas.

38

>

P
.ia

- Gente esperando, mala atencién

por cierta parte del personal, a veces un

poco de descuido al momento de recibir los

servicios.

- El uso de implementos y de los

productos correctos.

\

J

- Buscan lugares recomendados por
amigos cercanos o familiares para sentir un
poco mas de confianza.

- No perder tiempo.
- Buena imagen personal.

- Calidad de tratamientos
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COSTUMER JOURNEY MAP

Figura 16

Costumer journey map

ACCIONES DEL BUSQUEDA O LLEGADA DEL CLIENTE

ATENCION SALIDA DEL CLIENTE

USUARIO RESERVA AL SALON DE BELLEZA

< PROFESIONALES DE -
REDES SOCIALES RECEPCION RECEPCION
- ACCESIBLE S - DIFERENTES MEDIOS
- - DELICADEZA
- UBICACION DE PAGO
- ASESORAMIENTO -  AMABILIDAD
- CALIDAD - PRECIOS ACCESIBLES =
- BUEN TRATO - BUENA ATENCION
- PRECIOS _ SOLUCIONES - DESCUENTOSY
- PROMOCIONES
_ RAPIDEZ PROMOCIONES
- Diversidad de medios
- Diferentes alternativas - Soluciones y buen de pago pero muchas - Buena atencién
de servicios con las trato pero suelen tardar veces con comisiones pero tardan
caracteristicas que mucho tiempo por la adicionales. mucho tiempo en
busca. alta demanda - Diferentes variedades el salon de belleza
de precios.
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IDEAR

Una vez analizada la informacion y haber identificado la problematica que
tienen los usuarios tenemos que generar ideas. En nuestro caso aplicaremos la técnica

del brainstorming y la técnica de la piramide.

TECNICA DE BRAINSTORMING - 6 IDEAS

PASOS A SEGUIR:

Ideacion: Se construye una idea deseable, viable y factible.
Pasos a seguir en el proceso de Ideacion:

Pensamiento divergente cuando se aplica el brainstorming

Brainstorming: Lluvia de ideas para dar solucién a la pregunta del HOW

MIGHT WE



Figura 17

Brainstorming

[ IDEA DESEABLE }

Adquirir nueva tecnologia
para reducir el tiempo de los
servicios.

4[ IDEA VIABLE ]—

Especialistas calificados en
el rubro y con experiencia

[ IDEA VIABLE ]

Precios adecuados al
servicio y paquetes
promocionales.

IDEA FACTIBLE

Aplicativo movil de

servicios de belleza a domicilio

41

[ IDEA DESEABLE }

Rapidez en la atencion y
estadia en el salén de belleza

[ IDEA VIABLE ]

Mejora de procesos desde el
inicio hasta el fin del servicio
brindado.



TECNICA DE LA PIRAMIDE

Figura 18

Técnica de la piramide

Técnica de la Piramide: Genera mejora desde una idea base esta se puede aplicar para producto, servicio o proceso.

Canales digitales
Hombres y mujeres que

necesiten adquirir ...

servicios de belleza '.‘
(corte, manicure,

pedicure, etc.)

@ ¢Como mejoramos la

experiencia del cliente?

D ¢Cual es la idea base

»

Crear un aplicativo para los clientes que necesitan
adquirir servicios de belleza, la cual les permitira
reservar citas a domicilio de los servicios que
requieran, acceder a promociones y descuentos, y
mas funciones a través de una app para facilitar
los procesos.

del proyecto?

42
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PROTOTIPAR

Para nuestro proyecto de innovacion determinamos a los Mock ups como
herramienta de prototipado ya que consideramos que tiene un nivel alto de fidelidad, a
través de los fotomontajes se permitira que nuestros entrevistados tengo una
experiencia mas interactiva y dinamica, de esta manera evaluaremos las

caracteristicas, el servicio, el disefo, etc.

Figura 19

Pantalla de bienvenida

Bienvenido a la primera aplicacién de

SERVICIOS DE BELLEZA

DESCUBRE CON
NOSOTROS UNA
NUEVA
EXPERIENCIA DE
SERVICIO

7 P> Google Play

E&% - 2 Download on the
Descirgame [ App Store

‘E] s
5
0s
S

Tu asistente virtual

Figura 20

Guia de usuario

Aplicativo:

GUIA DE USUARIO

Funcionalidad activa con red de datos o wi-fi

Registrarse




Fuente: Elaboracion propia

Figura 21

Registro / Inicio de sesion

Bl ReGisTRO/ INICIO DE !

. N.2 Documento
Correo electrénico

Contrasefia

Contrasefia

REGISTRO

Iniciar sesion

Registrarse con:

™M

Fuente: Elaboracion propia

Figura 22

Seleccion de categoria

CATEGORIAS

o=

e

REGISTRO DE USUARIO

Se implementaron tres formas de

registro de un nuevo usuario:

1. Nuevo usuario ( Ingreso de
datos — Foto ejemplo adjunta)

2. Facebook

3. Correo electrénico

INICIO DE SESION

Se implementaron dos formas de
inicio de sesion:

1. N°de documento

2. Contrasena
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Si tienes problemas con tu cuenta
puedes solicitar soporte en “Olvide

mi contrasefia” o “Ayuda con mi
cuenta
S
-
aale a:

CCION DE CATEGORIA

SELECCION DE CATEGORIA

En la aplicacién se encuentra con

informacién  disponible de 6
categorias
1. Se categoria de servicio

especifico.




Fuente: Elaboracion propia

Figura 23

Seleccion de servicio

BOTOX CAPILAR

Colageno

Cortes

Peinados Chocolate y keratina

Tratamientos capilares Oro Premium

Organico premium

Laceados

Fuente: Elaboracion propia

Figura 24

Opcidn: Descripcion del producto

Botox capilar chocolate

ykemtug DESCRIPCION DEL SERVICIO:

En este caso se selecciond |a opcién
descripcién, al dar click podemos
s observar que se adiciona
Caacteriivicas informacién sobre este servicio en
especifico.

Descripcion

staff




Fuente: Elaboracion propia

Figura 25

Opcidn: Consultar reserva

Botox capilar
chocolate y keratina

Descripcion
Caracteristicas

staff

Reservas

Fuente: Elaboracion propia

EVALUAR

Botox capilar chocolate
y keratina

Fecha: 13/02/2022

1830 | 19:00 20:00

Reservar cita
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Reservas:

Al dar click en la opcién RESERVAS,
nos permite conocer la
disponibilidad de citas actualizada
que hay en a categoria y servicio
elegido.

Para la validacion de nuestro prototipo inicial hemos definido un objetivo

general y algunos especificos que nos permitiran evaluar ciertos puntos estratégicos

para mejorar y que nos daran un panorama mas acertado.

Objetivo general:
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Validar el prototipo de nuestro proyecto de innovacion.

Objetivos especificos:

Identificar lo positivo, negativo, interrogantes y las recomendaciones con

respecto al prototipo

PREGUNTAS AL USUARIO

e (Qué le parece el prototipo de la aplicacion?
e Caracteristicas y funcionalidad

e Temas de disefio y el logo

e ;Qué tan accesible le parece la aplicacion?

e (Qué le agrado y qué se puede mejorar?

Descripcion breve del proyecto: Un aplicativo movil que permita a los
clientes que necesitan adquirir servicios de belleza, reservar citas a domicilio, acceder
a promociones y descuentos. A traves de esta aplicacion los clientes podran obtener
toda la informacion acerca de los profesionales con los que trabajamos y de todos los
tratamientos que brindamos, conocer los precios, productos, tiempos aproximados de
duracion de los tratamientos, descuentos, medios de pago, etc., facilitando el proceso

y la experiencia del cliente.

DATOS DEL POTENCIAL USUARIO Y CLIENTE:



Apellidos y Nombres:

- Naomi Quintana Maceda

- Carmen Viera Cerna

- Tatiana Sanchez Guevara

- Félix Bernabé Casanova

- Jose Villasante Moreno

- Julia Navarro Alburqueque

- Jose Daniel Ugarte Larrea

- Katherine Cespedes Romero

- Nathaly Garcia Camacho

- Arleth Demarini Casanova

REPORTE DE VALIDACION
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Tabla 23

Reporte de validacion
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MUY
INDICADORES CRITERIO DEFICIENTE REGULAR EUENA BUENA EXCELENTE
00 - 30% 31 - 50% 51 - T0% 71 - 90% 01 - 00%
Se entiende de
1. gué manera el
FUNCIONALIDAD prototipo puede ser
utilizado 20%
2 Adecuado al
ACTUAI:..[DAD avance de lg ciencia y o
Iz tecnologzia 73%
Existe una
organizacién logica.
i Se entiende la
ORGANIZACION secuencia
/procedimiento para su
us0 00%
La propuesta
4. responde 2 una
DESEABILIDAD problematica actual de
la sociedad 5%
Valoracion del
5. ESTETICA |disefio, colores v
presentacion 30%
6. Valoracion de
DIFERENCIACION la propuesta de valor 0%
Hay potencial
7. TRACCION |de compra del
producto /servicio 83%

Fuente: Elaboracion propia
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INFORME DE APLICABILIDAD:
( ) El prototipo puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

(X) El prototipo debe ser mejorado antes de ser aplicado, y nuevamente

validado.

MALLA RECEPTORA DE INFORMACION:

Figura 26

Malla receptora de informacién

- Fécil acceso y uso

- Reduce tiempo de adquisicion del
servicio

- Facilidades de pago

-+ A

- Organizar mejor la informacion.
- Dar seguridad a los usuarios acerca de
sus cuentas.

- ¢Como promocionarian la - Podrian cambiar algunos colores y
aplicacion? formas de la aplicacion.
- ¢Funcionan sin datos moviles? - Colocar filtros de informacion
- ’
, <._>;

Fuente: Elaboracion propia
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MEJORAR EL PROTOTIPO

Luego de las entrevistas realizadas y la validacion del prototipo, decidimos

mejorarlo tomando en cuenta toda la retroalimentacion obtenida, lo positivo, negativo,

las interrogantes y los puntos de mejora.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO INNOVADOR

VALIDADO

CARACTERISTICAS

o

o

Apto para Sistema operativo iOS y Android.

Requiere wi fi o0 datos mdviles

Funcionalidad simple y efectiva

Seguridad y confidencialidad de los datos del usuario.
Actualizaciones periodicas

Disefio agradable y capacidad de interaccion

BENEFICIOS

©)

o

o

Mejorar la experiencia del usuario adquiriendo servicios de belleza.
Comunicacion directa y fidelizacion con los usuarios.

Aumenta la visibilidad de la marca

Diferenciacion del servicio

Crear experiencias optimizadas.



VENTAJAS

o Permite ingresar de manera rapida y facil al aplicativo

CAPITULO 3: ELABORACION DEL MODELO DE NEGOCIO

E-COMMERCE:

El modelo de negocio utilizado es el E- Commerce, en este caso el tipo de
comercio electronico es el business-to-Consumer (B2C). Este modelo de ventas nos

permite una relacién directa entre la empresa y el consumidor

Figura 27

Ciclo de servicio

= Q

Fuente: Elaboracion propia

DEFINICION DE LA PROPUESTA DE VALOR DEL NEGOCIO.

PROPUESTA DE VALOR:

Un aplicativo movil que permita poder acceder a servicios de belleza a
domicilio. A través de esta aplicacion los consumidores podran conocer la

disponibilidad de citas y horarios, los precios de los tratamientos, informacion sobre

54
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los profesionales de bellezas independientes, el tiempo aproximado de duracion de
tratamientos, promociones y descuentos, recibir asesorias, etc., facilitando el proceso

y la experiencia de los clientes adquiriendo servicios de belleza con una atencion

personalizada.



LIENZO PROPUESTA DE VALOR

Figura 28

Lienzo de propuesta de valor

[ Creadores de alegria

e Aplicativo de facil acceso
eAtencion rapida y personalizada
eComodidad

Alegrias

e Atencion rapida y de calidad.
eProfesionales con experiencia.

[ Producto y Servicio *Ahorro de tiempo eSatisfaccion con los servicios.
sProfesionales de belleza ePrecios adecuados

* Aplicativo de \\ *Promociones y descuentos

servicios de

belleza a domicilio. m [ Trabajos y Clientes
* Rapidez y atencion .

personalizada. < ﬁ Mantener y mostrar
* Asesoriasy una bue:wa imagen

. i personal.
Zi?;;ozs;ndad Frustraciones ] * Buscan sentirse bien

consigo mismos.

[ Aliviadores y Frustraciones ]
sPerder tiempo esperando que - Se preocupan por su

Atenmon a domicilio. lo atiendan. salud.
eAsesoria por parte de los profesionales de *Que no se sientan satisfechos No les gusta sentir
belleza. con el servicio brindado. \ que pierden tiempo.
ePrecios acordes a las necesidades del cliente.

*Falta de empatia.

*Cobros adicionales.
sDesconfianza en el personal.
sPersonal no capacitado

eCertificacion y constante capacitacion de
nuestra personal.

Fuente: Elaboracion propia




ELABORACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Figura 29

Modelo de negocio Canvas

g

MODELO CANVAS

S0CI05 CLAVES

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON LOS CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

Profesionales de

belleza
independientes.
Ingeniero de sistemas
Proveedores de
productos de belleza.
Ezcuelas [+]
instituciones de
capacitacién del rubro

de belleza v salud.

- Elaborar un plan de marketing
adecuado para nuestro servicio
fomentando la descarga v el uso
de la aplicacidn.

- Mantenimiento de la aplicacion.
- Exigencia de 3 actualizaciones al
afio como minimo por parte de los
profesionales de belleza.

- Registrar las reservas de citas de
los clientes.

RECURSOS CLAVES

Profesionales de belleza
independientes.
Aplicacion movil
Redes Sociales
Publicista

- Uso de la aplicacion disefiada
para usar en teléfonos moviles
de facil acceso para los clientes
que les permita solicitar el
servicio de belleza a domicilio.
- Aplicacion de uso accesible,
rapido, v amigable.

- Venta de productos de belleza
para complementar el servicio.

-La captacion de nuestros clientes
serad a través de publicidad en las
redes sociales; lo gque esperan
nuestros clientes es una atencion
profesional, rapida y personalizada
que les permita disfrutar nuestros
servicios mientras satisfacen sus
necesidades, asi mismo, esto sera lo
que fidelizara a nuestros clientes.

CANALES

Muestro canal principal es una
aplicacion disefiada para
teléfonos moviles con sisterna
operativo Android y 105, que
permitira obtener el acceso a los
servicios que brindamos. Agui se
realizard el contacto con el
cliente, por otro lado, nuestro
canal de comunicacion serd a
través de mensajes en nuestras
redes y llamadas.

Redes sociales: Instagram,
Facebook, twitter, tik tok,
WhatsApp

Hombres y mujeres de 18 a
55 afios gue residen enla
zona 7 de Lima
Metropolitana de nivel
socioeconomico Ay B que
buscan servicios de belleza
a domicilio con
profesionales capacitados
gue le generen confianza
para mantener una buena
imagen personal y no
perder tiempo en listas de
espera.

ESTRUCTURA DE COSTES

FUENTES DE INGRESO

Mantenimiento de |a aplicacidn.
Desarrollo de la aplicacion.

Publicidad

Ingresos por porcentaje de ventas por servicios de belleza brindados.
Venta de productos de belleza complementarios.
Transferencias interbancarias, Yape, Plin, lzipay, Niubiz.

Fuente: Elaboracion propia
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Propuesta de valor:

Uso de una aplicacion disefiada para usar en telefonos moviles de facil acceso para los
clientes que les permite solicitar el servicio de belleza a domicilio. Es una aplicacion
de uso accesible, rapido y amigable. Ademas de la venta de productos de belleza

complementarios.

Relacion con los clientes:

La captacion de nuestros clientes sera a través de publicidad en las redes sociales, un
porcentaje de alto de nuestro segmento de clientes utiliza las redes sociales y esperan
una atencion profesional, rapida y personalizada que les permita disfrutar de los

servicios y satisfacer sus necesidades

Segmento de clientes

Nuestro segmento de clientes son hombres y mujeres de 18 a 55 afios que residen en la zona 7
de Lima Metropolitana de nivel socioecondmico Ay B que buscan satisfacer sus
necesidades de belleza con el servicio a domicilio por parte de profesionales
capacitados que les generen confianza respecto al cuidado de su imagen personal y no

sobre todo no perder tiempo con listas de espera.
Canales

El canal principal sera nuestra aplicacion que esta disefiada para teléfonos méviles con
sistema operativo Android y iOS que permitiran obtener acceso a los servicios de
belleza que brindamos, a través de la app se realizara el contacto con el cliente.
Ademas, el canal de comunicacion serd a través de mensajes en nuestras redes y

llamadas.
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Actividades clave

Consideramos como actividades claves la elaboracion de un plan de marketing adecuado para
nuestro servicio el cual fomente la descarga y el uso de la aplicacién, el
mantenimiento de la aplicacion, la exigencia de 3 actualizaciones anules como
minimo por parte de los profesionales de belleza y el registrar las reservas de citas de

los clientes

Recursos clave

Los recursos claves son los profesionales de belleza independientes, la aplicacion mavil, las

redes sociales y el publicista.

Socios clave

Nuestros socios claves son los profesionales de belleza, el ingeniero de sistemas, proveedores

de productos de belleza y las escuelas o instituciones de capacitacion del rubro.

Estructura de costes

Nuestra estructura de costos esta basado en el mantenimiento de la aplicacion y en la

publicidad de esta.

Fuentes de ingreso:

La principal fuente de ingresos es el porcentaje de ventas por los servicios de belleza
brindados, que en este caso es el 10% del total cancelado por el cliente. Ademas de la

venta complementaria de productos de belleza que dan un valor agregado al servicio



El medio de pago utilizado son las transferencias bancarias e interbancarias, incluyendo

aplicaciones adicionales a este tipo de pago como Yape y Plin.
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DESCRIPCION DEL PROTOTIPO DE LANZAMIENTO.
El lanzamiento de nuestra aplicativo se realizaria a través de nuestras redes

sociales como Facebook, Instagram, tik tok, etc.

Figura 30

Prototipo de campafa de lanzamiento

e

Fuente: Elaboracion propia

Figura 31

Prototipo de campafia de lanzamiento

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO 4: VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

CONSTRUIR:

APLICACION DE LA METODOLOGIA LEAN START UP

En esta primera fase se crea el producto minimo viable, nos enfocaremos en

las caracteristicas mas imprescindibles desde el inicio.

Hipdtesis de valor: Los hombres y mujeres de 18 a 55 afios que residen en las

zona 7 de Lima Metropolitana que se preocupan de cuidar su imagen personal,

necesitan una aplicacion que les permitan reservar citas para recibir servicios de

belleza a domicilio.

Figura 32

Producto minimo viable

PRODUCTO MINIMO VIABLE

{PARA QUIEN?

*  Hombres v mujeres de 18
a 35 afios de NEEAYE.

* Residentes de las zona 7
de Lima Metropolitana.

*  Que no les guste perder
su tiempo y cuiden su
imagen personal.

/./

+ Disponibilidad para Android y
108

- Geolocalizacia

* Soporte de técnico inmediat

H

* Politicas de seguridad con
datos del usuario

= Registro rapido y accesible.

= Facilidad de uso / \

" DEBERfATENER
* Bespuesta de inmediata

* Informacion actualizada sobre

citas.

. Int -
= Notificaciones inteligentes.

* Diversidad de medios de

pago

o Venﬁ de productos
" complementarios.

ALTERNATIVAS

+ Profesionales de belleza que realizan servicios independientes.

PODRIA TENER

= ChatBots

= Conexitn de pago

entre sucursales

+ Canal de sugerencias

+ Salones de belleza que brindan servicios a domicilio con tratamientos basicos (corte, manicure,

pedicure, etc.).

Fuente: Elaboracion propia




LEAN CANVAS

Figura 33

Lean Canvas
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para esperar las largas
lista de espera de los
centroz de belleza

No confian en el
personal que realizan
los servicios  de
belleza

Alternativas:
Salones de belleza
WVideos tutoriales
Rezervasz de citas

- Contar con la seguridad de que te
atenderan especialistas

METRICAS CLAVES

Nomero de descargas del
aplicativo
- Costo de la zplicacidn
Incremento de nuevos clientes
Numero de usuvarios activos
Ingresos por transaceion
Dispositivos v sistemas
operativos en uso

belleza a domicilio de manera
rapida.

- Venta de productos de belleza
para complementar el servicio.

CANAIES

Nuestro canal principal es una
aplicacion dizefiada para teléfonos
moviles con sistema operativo
Android v 03, que permitird
obtener el acceso a los servicios
que brindamos. Aqui se realizard
el contacto con el cliente, por otro
lado, nuestro canal de
comunicacién serd a través de
mensajes en nuestras redes y
llamadas.

Eedes sociales: Instagram,
Facebool, twitter, tik tol,
WhatsApp

LEAN CANVAS
PROBLEMA SOLUCION PROPUESTA DE FALOR FENTAJ4 COMPETITIVA SEGMENTO DE
CLIENTES
- Reservar citas por la aplicacion - Aplicacion movil de faeil - Servicio de belleza personalizado a | - Personas que no cuenten
para recibir servicios de belleza a | acceso para los clientes donde se | domicilio en el momento que requiera. | con mucho tiempo
No tenen tiempo | domicilio. les permite acceder a servicios de disponible ni que les guste

esperar para ser atendidos.

Hombres v mujeres de
18 2 35 afios que
residen en la zona de 7
de Lima Metropolitana
de nivel
socicecondmico A v B
que buscan servicios de
belleza 2 domicilio con
profesionales
capacitados que le
generen confianza para
mantener una buena
imagen personal y no
perder tiempo en listas
de espera.

ESTEUCTURA DE COSTES

FUENTES DE INGRESOD

Publicidad
Impuestos
Contador

Mantenimiento de la aplicacion.
Desarrolle de la aplicacion.

Ingresos por porcentaje de ventas por servicios de belleza brindados.
WVenta de productos de belleza complementarios.
Tranzferencias interbancarias, Yape, Plin

Fuente: Elaboracion propia
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Disefio de indicadores

Indicador 1: Funcionalidad

¢Qué tan funcional le parece la aplicacion?
Indicador 2: Actualidad

¢Qué tan actualizada considera la aplicacion?
Indicador 3: Organizacion

¢Qué tan organizados encuentra los procesos y secuencias dentro de la

aplicacion?
Indicador 4: Deseabilidad
¢Esta aplicacién cumple con sus expectativas con respecto a sus necesidades?
Indicador 5: Estética
¢Qué tanto le agrada la aplicacién en cuanto a disefio, colores y presentacion?
Indicador 6: Diferenciacion
¢Qué tan novedosa le parece la aplicaciéon?
Indicador 7: Traccion
¢Reservaria alguna cita para recibir un servicio de belleza a domicilio?
Criterio de éxito: 80%
Link de la aplicacion:

MEDIR: Producto
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En esta segunda fase mediremos los resultados obtenidos que nos permitiran
identificar si nuestro servicio tiene el potencial necesario. Mediremos esta

informacidn mediante los KPls.

A continuacion, los siguientes usuarios potenciales brindaran una puntuacién

del 1 al 10 para cada pregunta realizada por cada indicador.

DATOS DEL POTENCIAL USUARIO Y CLIENTE:

Apellidos y Nombres:

- Naomi Quintana Maceda

- Carmen Viera Cerna

- Tatiana Sanchez Guevara

- Félix Bernabhé Casanova

- Jose Villasante Moreno

- Julia Navarro Alburqueque

- Jose Daniel Ugarte Larrea

- Katherine Cespedes Romero

- Nathaly Garcia Camacho

- Arleth Demarini Casanova



Tabla 24

Indicadores
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INDICADOR 1: Funcionalidad

& Qué tan funcional le parece la aplicacion?

PERSOMNAS 3 4q 5 B 7 8 9 10 TOTAL KP|

PUNTUACION E g B g g 7 7 B B0 Bl

INDICADOR 2: Actualidad &0Qué tan actualizada considera la aplicacion?

PERSOMNAS 3 4 5 7] ) B g9 10 TOTAL K

PUNTUACION 0 B 0 7 g B B O BS B5%

INDICADOR 3: Organizacion & Qué tan organizados encuentra los procesos y secuencias dentro de la aplicacion?

PERSOMNAS 3 4 5 B 7 8 9 10 TOTAL KM

PUNTUACION B g 10 0 8 8 g ) Bb Bb3

INDICADOR 4: Deseabilidad ¢ Esta aplicacion cumple con sus expectativas con respecto a sus necesidades?

PERSOMNAS 3 4q 5 B 7 8 9 10 TOTAL KP|

PUNTUACION O < ) 10 10 8 8 g | 28 BB

INDICADOR 5: Estética ¢ Qué tanto le agrada la aplicacidn en cuanto a disefio, colores y presentacion?

PERSONAS 3 4q 5 b 7 8 9 10 TOTAL KPR

PUNTUACION B i B 0 g g g O BS B5%

INDICADOR 6: Diferenciacion & 0ué tan novedosa le parece la aplicacion?

PERSOMNAS 3 4 5 B 7 8 9 10 TOTAL KM

PUNTUACION g B 0 B 7 g 8 ) B5 B5%

INDICADOR 7: Traccion £ Reservaria alguna cita para recibir un servicio de belleza a domicilio?

PERSOMNAS 3 4q 5 B 7 8 9 10 TOTAL KP|

PUNTUACION O < ) 10 10 10 O g | g2 9%
TOTAL B0l Bb%

Fuente: Elaboracion propia




APRENDER:

A partir de la informacion obtenida en la fase anterior se puede comenzar a
realizar los ajustes y cambios necesarios para buscar la mejora. El ciclo de lean

startup vuelve a empezar de nuevo hasta conseguir un desarrollo satisfactorio.

Figura 34

Pantalla de bienvenida del aplicativo- Feedback

Bienvenido a la primera aplicacién de

SERVICIOS DE BELLEZA

DESCUBRE CON
NOSOTROS UNA
NUEVA
EXPERIENCIA DE
SERVICIO
GETITON

P> Google Play

T EE
g& i> 2 Download on the
Descargame [ S App Store
*E +
Tu asistente virtual

Fuente: Elaboracion propia

Figura 35

Guia de usuario del aplicativo - Feedback

Aplicativo:

BEAUTY ESSENTIAL

BIENVENIDO

GUIA DE USUARIO

Funcionalidad activa con red de datos o wi-fi

Registrarse

Fuente: Elaboracion propia



Figura 36

Registro / Inicio de sesidn - Feedback

Bl ReGIsTRO/ INICIO DE SESION

e N.2 Documento
Correo electrénico

Contrasefia
Contrasefia
REGISTRO

Iniciar sesion

Registrarse con:

ol f

Fuente: Elaboracion propia

Figura 37

Seleccidn de categoria - Feedback

CATEGORIAS

K D

2
@ ¢

Fuente: Elaboracion propia

REGISTRO DE USUARIO
Se implementaron tres formas de
registro de un nuevo usuario:

1. Nuevo usuario ( Ingreso de
datos — Foto ejemplo adjunta)

2. Facebook

3. Correo electrénico

INICIO DE SESION

Se implementaron dos formas de
inicio de sesion:

15
2:

N° de documento
Contrasefa

Si tienes problemas con tu cuenta
puedes solicitar soporte en “Olvide
mi contrasefia” o “Ayuda con mi
cuenta

SELECCION DE CATEGORIA

En la aplicacién se encuentra con
informacion  disponible de 6
categorias

1. Se categoria de servicio
especifico.
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Figura 38

Seleccion del servicio - Feedback

@ SELECCION DE SERVICIO

P4 8102

Botox capilar
chocolate y keratina

BOTOX CAPILAR

Cortes Colégeno

Peinados Chocolate y keratina

Tratamientos capilares Oro Premium

Laceados Orgénico premium

DETALLES DEL SERVICIO

Fuente: Elaboracion propia

Figura 39

Opcion: Descripcion del producto - Feedback

RODUCTO

V481021 481021

Botox capilar Botox capilar
i chocolate y keratina 7
i ocolate VIR i DESCRIPCION DEL SERVICIO:
Descripcién Descripcion En este caso se selecciond la opcion
descripcién, al dar click podemos
El o cepi = " observar que se  adiciona

isti tratamient: rta ext B .2 T

Caractaristicas, e o ri informacién sobre este servicio en
brillo a tu pelo, el objetivo es eSpeCIfICO-

w devolverle su salud de afios atrés

y reducir los dafios que causan

los agentes externos, las

Reservas coloraciones no ecoldgicas y el
paso del tiempo.

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 40

Opcidn: Consultar reserva - Feedback

S Te [ CIll TAPDR PECSCED W\
EI OPCION: CONSULTAR RESERVA

Botox capilar Botox capilar
chocolate y keratina chocolate y keratina "
Reservas:
Fecha: 13/02/2022
Descripcién Al dar click en la opcién RESERVAS,
nos permite conocer la
0 15:00 | 16:00  17:30 disponibilidad de citas actualizada
erripicas que hay en a categorfa y servicio
elegido.
staff 18:30 | 19:00 20:00

Reservas Reservar cita

Fuente: Elaboracion propia
DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO VALIDADO
1. Problema: Personas no cuentan con tiempo para esperar largas listas de espera en

los salones de belleza. Ademas, no confian en el personal que realiza los debidos
Servicios.
Alternativas:
- Salones de Belleza
- Videos tutoriales
- Reserva de citas
2. Segmento de clientes: Personas que no cuentan con mucho tiempo disponible
ni que les guste esperar para ser atendidos. Hombres y Mujeres de 18 a 55

afios que residan en la zona 7 de Lima Metropolitana de nivel socioeconémico
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A'y B que buscan servicios de belleza a domicilio con profesionales
capacitados que generen confianza para mantener una buena imagen personal
y no perder tiempo en listas de espera.

Propuesta de valor: Aplicacion movil de facil acceso para los clientes donde se
les permite acceder a servicios de belleza a domicilio de manera rapida. Venta
de productos de belleza para complementar el servicio.

Solucién: Reservar citas por la aplicacion para recibir servicios de belleza a
domicilio contando con la seguridad que te atenderan especialistas.

Canales: Nuestro canal principal es una aplicacion con sistema operativo para
Android y iOS, que permitira el acceso a los servicios que brindamos. Aqui
realizaremos el contacto con el cliente. Por otro lado, nuestro canal de
comunicacion sera a traves de mensajes en nuestras redes y llamadas.

Fuentes de ingreso: Ingresos por porcentaje de ventas por servicio de belleza
brindado. Venta de productos de belleza complementarios. Aceptamos
transferencias interbancarias, Yape, Plin.

Estructura de Costes: Mantenimiento y desarrollo de la aplicacion, Publicidad,
Impuesto y contador.

Meétricas Claves: Numero de descargas del aplicativo, costo de la aplicacion,
incremento de nuevos clientes, nimero de usuarios activos, ingresos por
transaccion, dispositivos y sistema operativo en uso.

Ventaja competitiva: Servicio de belleza personalizado a domicilio en el

momento que lo requiera.



CAPITULO 5: ANALISIS DE LA RENTABILIDAD

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO DE VENTAS

Tabla 25

Costo de ventas

COSTO DE VENTAS CANTIDAD COsSTO TOTAL
Utiles de Escritorio 12 /. 30.00 | 5/. 360.00
Plan de teléfono 12 /. 30.00 | 5/. 360.00
Amortizacidn Laptops 1 /. 720.00 | 5/. 720.00
Total s/. 60.00 | S/. 720.00
GASTOS
Tabla 26
Gasto de ventas
GASTO DEVENTAS CANTIDAD CO5TO TOTAL
Redes Sociales (publicidad) 12 s/. 150.00 [5/. 1,800.00
Total s/. 150.00 | 5/. 1,200.00
Tabla 27
Gastos administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS | CANTIDAD COSTO TOTAL
Contador 12 5/. 200.00 | 5/. 2,400.00
Gerente general 12 s/. 1,500.00|5/. 18,000.00
TOTAL s/. 1,700.00 | 5/. 20,400.00




Tabla 28

Costos fijos

COSTO FUO 5/1,750.00
Clientes 625
COSTO FUO UNITARIO s/ 2.80
Tabla 29
Costos variables
COSTOVARIABLES 5/1,100.00
Clientes 625
COSTO VARIABLE UNITARIO 5/ 1.76
PUNTO DE EQUILIBRIO
Tabla 30
Punto de equilibrio
625|Clientes
170|precio
106250(s*p
1100|c. variable
97|PE

DETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE INVERSION

INVERSION TANGIBLE

Tabla 31

Maquinarias y equipos

MAQUINARIAS Y EQUIPOS
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MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD PRECIO TOTAL ANOS | DEPRECIACION
Escritorio 1 s/ 300.00| s/ 300.00 10 s/ 30.00
silla 4 s/ 99.00| 5/ 396.00 10 s/ 39.60
Archivador 1 s/ 200,00 | s/ 200.00 10 s/ 20.00
Pizarra 1 s/ 4000 | s/ 40.00 10 s/ 4.00
Papelera 2 s/ 9.90 | &/ 19.80

TOTAL s/ 648.90 | s/ 955.80 s/ 93.60
EQUIPOS DE COMPUTO CANTIDAD PRECIO TOTAL (ANO) | ANOS | DEPRECIACION
Laptop HP + Software Windows 10 2 s/ 1,800.00 | 5/  3,600.00 5 s/ 720.00
Impresora Epson 1 s/ 899.00 | 5/ 899.00 5 sf 179.80
Celular Android 1 s/ 899.00 | 5/ 899.00 5 s/ 179.30
TOTAL s/ 3,598.00 | 5/  5,398.00 s/  1,079.60




INVERSION INTANGIBLE

Tabla 32

Inversion intangible

74

INTANGIBLE CANTIDAD PRECIO TOTAL
Licencia Microsaft Office 365 5 5/150.00 5/950.00
Desarrollo del aplicativa {App) 1 5/9,250.00 5/9,250.00
Pago por subir app a Play Store Unico pago (licencia) 1 5/86.00 5/86.00
Pago por subir app a App Store anual (licencia) 1 5/340.00 5/340.00
Camparia de marketing introductoria de alto impacto 1 5/2,500.00 5/2,500.00
TOTAL 5/12,366.00 | 5/ 13,126.00
CONSTITUCION DE EMPRESA CANTIDAD PRECIO TOTAL (un aiio)
Registros Publicos 1 s/ 100.00 | 5/ 100.00
Busgueda de Reserva nombre (fonética y figurativa) 1 s/ 53499 | 5/ 534.99
Minuta 1 s/ 150.00 | 5/ 150.00
TOTAL s/ 78409 |5/ 784.99
CAPITAL DE TRABAJO
Tabla 33
Capital de trabajo
COSTOS FUOS CANTIDAD COSTO TOTAL
Alquiler 1 5/600.00 5/600.00
Community Manager 1 5/930.00 5/930.00
Agua 1 5/30.00 5/30.00
Luz 1 5/60.00 5/60.00
Internet 1 5/130.00 5/130.00
TOTAL 5/1,750.00 5/1,750.00
COSTOS VARIABLES CANTIDAD COSTO TOTAL
Ingeniero de sistemas/programador junior 1 5/1,100.00 5/1,100.00
TOTAL 5/1,100.00 5/1,100.00
INVERSION TOTAL 5/19,504.79
Recursos propio 5/9,752.40 50%
Crédito 5/9,752.40 50% 2 afios
VENTAS ANUALES 5/1,125,000.00

Incremento anual

6%




PLAN DE AMORTIZACION

Financiamiento S/9,752.40
cuotas 24
Interés Anual 26%
Interés Mensual 1.94%
Pago S/512.39
Tabla 34

Plan de amortizacién
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Ao Cuota Interes | Abono de capital Saldo
0 $/9,752.40
1 S/512.39 | S/189.64 S/322.74 S$/9,429.65
2 S/512.39 | S/183.37 $/329.02 $/9,100.63
3 S/512.39 | S/176.97 S/335.42 S/8,765.21
4 $/512.39 S/170.45 S/341.94 S/8,423.27
5 S/512.39 | S/163.80 S/348.59 S/8,074.68
6 S/512.39 | S/157.02 S/355.37 S/7,719.31
7 $/512.39 | S/150.11 $/362.28 S/7,357.03
8 S/512.39 | S/143.06 S/369.32 $/6,987.70
9 $/512.39 S/135.88 S/376.51 $/6,611.20
10 $/512.39 | S/128.56 S/383.83 $/6,227.37
11 S/512.39 | S/121.10 $/391.29 S/5,836.08
12 $/512.39 S/113.49 $/398.90 S/5,437.18
13 $/512.39 | S/105.73 S/406.66 S$/5,030.52
14 $/512.39 $/97.82 S/414.57 S/4,615.95
15 S/512.39 S/89.76 S/422.63 $/4,193.32
16 $/512.39 $/81.54 $/430.85 S/3,762.48
17 S/512.39 S/73.17 $/439.22 S/3,323.25
18 $/512.39 S/64.62 S/447.77 S/2,875.49
19 $/512.39 $/55.92 S/456.47 $/2,419.02
20 S/512.39 S/47.04 S/465.35 $/1,953.67
21 $/512.39 S/37.99 S/474.40 S/1,479.27
22 S/512.39 S/28.77 S/483.62 S/995.64
23 S/512.39 $/19.36 $/493.03 S/502.62
24 $/512.39 S/9.77 $/502.62 S/0.00




EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Tabla 35

Estados de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Estado de Resultados

6%

Incremento de ventas

Anualmente el precio aumenta en 10%

29.5% Impuestos
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ventas $/131,065.35 $/153,064.09 $/178,755.22 $/208,672.61 $/243,604.73
(-) Costo de ventas $/720.00 $/720.00 $/720.00 $/720.00 S/720.00
(=) Utilidad bruta $/130,345.35 $/152,344.09 $/178,035.22 $/207,952.61 $/242,884.73
(-) Gastos Operativos $/2,850.00 S/2,850.00 $/2,850.00 S/2,850.00 $/2,850.00
(-) Gastos Administrativos $/20,400.00 $/20,400.00 $/20,400.00 $/20,400.00 $/20,400.00
Gastos de ventas $/1,800.00 $/1,800.00 $/1,800.00 $/1,800.00 $/1,800.00
Depreciacién y Amortizacién $/1,173.20 $/1,173.20 $/1,173.20 $/1,173.20 $/1,173.20
(=) Utilidad operativa $/104,122.15 $/126,120.89 $/151,812.02 $/181,729.41 $/216,661.53
(-) Gastos Financieros S/1,833.45 S/711.50 $/0.00 S/0.00 S/0.00
(=) VAI $/102,288.70 $/125,409.39 $/151,812.02 $/181,729.41 $/216,661.53
(-) Impuetos $/30,175.17 S/36,995.77 S/44,784.55 $/53,610.18 $/63,915.15

(=) Utilidad Neta

$/72,113.53

$/88,413.62

$/107,027.48

$/128,119.23

$/152,746.38




FLUJO DE CAJA

Tabla 36

Flujo de caja

29.5%

FLUJO DE CAJA

Anos

1

2

3

4

5

INGRESOS

$/131,065.35

$/153,064.09

S/178,755.22

$/208,672.61

$/243,604.73

Ingreso por Ventas

S/131,065.35

S/153,064.09

S/178,755.22

S/208,672.61

S/243,604.73

EGRESOS

Costo de Ventas -5/720.00 -$/720.00 -5/720.00 -$/720.00 -$/720.00
Gastos operativos -5/2,850.00 -5/2,850.00 -5/2,850.00 -5/2,850.00 -5/2,850.00
Gastos Administrativos -$/20,400.00 -5/20,400.00 -$/20,400.00 -5/20,400.00 -$/20,400.00
Gastos de Ventas -5/1,800.00 -5/1,800.00 -5/1,800.00 -5/1,800.00 -5/1,800.00
Intereses -5/1,833.45 -S/711.50

Impuesto 29,5% -5/38,664.28 -5/45,153.91 -S/52,732.79 -5/61,558.42 -S/71,863.40
FLUJO DE CAJA $/64,797.62 $/81,428.69 $/100,252.43 $/121,344.19 $/145,971.34

Inversion inicial
Flujo caja econémico

$/19,504.79
-$/19,504.79

Préstamo S/9,752.40
Amortizacion

Intereses

Flujo de caja Financiero -S$/9,752.40
COK 23%

$/64,797.62

S/4,315.22
S/1,833.45
$/58,648.95

$/81,428.69

S/5,437.18
S/711.50
$/75,280.02

$/100,252.43

$/100,252.43

$/121,344.19

$/121,344.19

$/145,971.34

$/145,971.34




VAN

S/246,427

TIR

630%
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CAPM

Tabla
CAPM

37
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Date Adj Close (Empresa) |Variacion (Empresa) | Adj Close (Mercado) | Variacién (Mercado)
01/02/2021 71.959999 1% 3934.830078 6%
01/01/2021 71.459999 -1% 3714.23999 -1%
01/12/2020 72.080002 30% 3756.070068 1%
01/11/2020 55.41 30% 3621.629883 11%
01/10/2020 42.580002 -7% 3269.959961 -3%
01/09/2020 45.580002 15% 3363 -4%
01/08/2020 39.580002 -7% 3500.310059 7%
01/07/2020 42.560001 -6% 3271.120117 6%
01/06/2020 45.189999 -4% 3100.290039 2%
01/05/2020 47.18 1% 3044.310059 5%
01/04/2020 46.709999 21% 2912.429932 13%
01/03/2020 38.509998 -10% 2584.590088 -13%
01/02/2020 42.720001 -13% 2954.219971 -8%
01/01/2020 48.919998 6% 3225.52002 0%
01/12/2019 46.299999 0% 3230.780029 3%
01/11/2019 46.310001 18% 3140.97998 3%
01/10/2019 39.360001 -3% 3037.560059 2%
01/09/2019 40.73 3% 2976.73999 2%
01/08/2019 39.650002 -16% 2926.459961 -2%
01/07/2019 46.950001 -2% 2980.379883 1%
01/06/2019 48.150002 1% 2941.76001 7%
01/05/2019 47.860001 -12% 2752.060059 -7%
01/04/2019 54.400002 -13% 2945.830078 1%
01/03/2019 62.619999 -16% 2834.399902 2%
01/02/2019 74.720001 4% 2784.48999 3%
01/01/2019 71.82 20% 2704.100098 8%
01/12/2018 59.720001 -16% 2506.850098 -9%
01/11/2018 70.940002 22% 2760.169922 2%
01/10/2018 58.099998 -10% 2711.73999 -7%
01/09/2018 64.449997 4% 2913.97998 0%
01/08/2018 61.799999 18% 2901.52002 3%
01/07/2018 52.5 17% 2816.290039 1%
01/06/2018 45 7% 2718.370117 0%
01/05/2018 42.25 11% 2705.27002 2%
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01/04/2018 38.200001 23% 2648.050049 0%
01/03/2018 31.049999 -4% 2640.870117 -3%
01/02/2018 32.299999 -5% 2713.830078 -4%
01/01/2018 34.150002 14% 2823.810059 6%
01/12/2017 29.9 3% 2673.610107 1%
01/11/2017 29 0% 2647.580078 3%
01/10/2017 29.049999 -12% 2575.26001 2%
01/09/2017 33 -11% 2519.360107 2%
01/08/2017 37.150002 9% 2471.649902 0%
01/07/2017 34.200001 2% 2470.300049 2%
01/06/2017 33.450001 16% 2423.409912 0%
01/05/2017 28.85 -12% 2411.800049 1%
01/04/2017 32.900002 14% 2384.199951 1%
01/03/2017 28.950001 14% 2362.719971 0%
01/02/2017 25.450001 10% 2363.639893 4%
01/01/2017 23.049999 3% 2278.870117 2%
01/12/2016 22.35 15% 2238.830078 2%
01/11/2016 19.450001 10% 2198.810059 3%
01/10/2016 17.700001 -5% 2126.149902 -2%
01/09/2016 18.57 1% 2168.27002 0%
01/08/2016 18.469999 -3% 2170.949951 0%
01/07/2016 19.02 17% 2173.600098 4%
01/06/2016 16.299999 -6% 2098.860107 0%
01/05/2016 17.42 11% 2096.949951 2%
01/04/2016 15.73 35% 2065.300049 0%
01/03/2016 11.68 #iDIV/0! 2059.73999 #iDIV/0!

0.002497905 1.31763815
0.001895744

R; = Ry + B; * (R, — Ry)

Simbolo Concepto Valor

Rf Inversién con Riesgo 0 4.44%

Bi Relacién 1.317638149

Rm Rentabilidad Mercado 18%
CAPM 23%




Rentabilidad del mercado

Afio 1 52%
Afo 2 1%
Ao 3 5%
Ao 4 15%
Afo 5 15%
Promedio 18%
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

- Beauty Essential es una plataforma de belleza de negocio
innovador que buscar satisfacer a sus clientes con los mejores
profesionales de belleza ofreciendo servicios como corte de cabello,
laceados, manicura, pedicura, pintado de cabello, entre otros; mediante una
aplicacion de rapido y facil acceso, de uso seguro desde la comodidad de
su hogar o lugar donde se encuentre.

- Beauty Essential contara con Libro de Reclamaciones virtual
para que nuestros usuarios finales puedan acceder a colocar una queja o
reclamo respecto al productos/servicio brindado. En ese sentido,
brindaremos soluciones inmediatas a la brevedad posible.

- El flujo de caja proyectada en el periodo de 5 afios da como
resultado un VAN de S/246, 427 soles (doscientos cuarenta y seis mil
cuatrocientos veinte siente soles) y un TIR de 630% esto significa que el

negocio es economicamente rentable.
RECOMENDACIONES

- Se recomienda tomar medidas de seguridad para que los
estilistas no se expongan a tener algin inconveniente al acercarse
solitariamente a un domicilio desconocido.

- Implementar protocolos de ciberseguridad para la proteccion

de la informacion de nuestros usuarios finales.
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Con la finalidad de reducir el riesgo de deshonestidad por
parte de los estilistas profesionales, se recomienda solicitar
antecedentes penales y policiales, con el fin de exonerar al personal de

Beauty Essential cualquier responsabilidad.



ANEXQOS



Anexo 1: Formato de criterio de exito
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N° PREGUNTAS OBJETIVOS VALIDACION
CRITERIOS
10.,Cual es su
nombre?
CRITERIO 11. ;Cuantos afios FILTRO
tiene?
12. ;En qué distrito
reside?
13.;Cudl es su
ocupacioén?
14. ;Cuando fue la
CRITERIO ultima vez que
fue a un salon de
belleza,
peluqueria,
barberia, etc.? VALIDAR
15.¢Cada  cuanto

tiempo suele
adquirir ~ estos
servicios?

16.

¢Usualmente
qué servicio
adquiere de estos
lugares? (corte,
faciales,
tratamientos
capilares, etc.)

17.

¢Qué esperas de
los servicios que
te brindan en
estos  lugares?
(calidad,
rapidez, precios,
etc.)

18.

¢Usted  cuenta
con un salon de
belleza,
peluqueria,
barberia, etc., de
confianza?
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CRITERIO

11

¢Cuanto tiempo
tarda
regularmente
adquiriendo
estos servicios?

16.

¢ Esta de acuerdo
con los precios
que le suelen
ofrecer por estos
Servicios?

17.

(Cual fue tu
ultima
experiencia?

VALIDAR
PROBLEMA

CRITERIO

18.

¢Qué te
desagrado?

19.

¢Qué te agrado?

VALIDAR
PROBLEMA

CRITERIO

20.

¢ Qué les
recomiendas?

VALIDAR
SUPUESTO




Anexo 2: Formato de encuesta

1. ¢Con qué género se identifica?
a. Femenino
b. Masculino

2. ¢En qué distrito reside?
Miraflores

San isidro
Surco

La Molina

San Borja

®o0 o

3. ¢Con qué frecuencia va usted a un sal6n de belleza/Barberia?

a. Nunca
b. 1vezal mes
c. 2 veces al mes
d. 3 veces al mes
e. 4 amas veces al mes
4. ¢En qué categoria se encuentra el servicio que se realiza con mas frecuencia?
a. Cabello
b. Manosy pies
c. Facial
d. Depilacion
5. Cuéndo elige el Salon de belleza/ Barberia, ¢Queé es lo que més influye en su
decision?
a. Calidad / atencién
b. Precio
c. Promociones/Descuentos
d. Cercania
e. Disponibilidad
f. Marca
g. Rapidez
6. ¢Usted cuenta con un Salon de belleza/barberia de confianza?
a. Si
b. No

7. Normalmente, Cuanto tiempo demora en el salén de belleza/Barberia?

1 hora
2 horas
3 horas
4 horas
5 horas a mas

®o0 oW
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8. ¢Cuanto es lo minimo que suele gastar en una visita en el Salén de belleza/barberia?
a. 100 soles
b. 170 soles
C. 240 soles
d. 300 soles

9. ¢Hautilizado alguno de estos servicios en su domicilio?
a. Si
b. No

10. ¢ Estaria dispuesto a utilizar un aplicativo movil que ofrece este servicio con los
mejores estilistas?
a. Si
b. No

11. ;Qué caracteristicas consideras que debe tener nuestro aplicativo movil?
Descuentos/promociones

Pagos directos

Seguridad

Tips/consejos

Calendario/recordatorio

®o0 o
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