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Resumen Ejecutivo

La propuesta de negocio se enfoca en crear un aplicativo innovador que facilite la
conexidn entre estilistas independientes y clientes que buscan servicios de belleza a
domicilio. A través de un riguroso proceso de investigacion, que incluyé entrevistas,
encuestas y la técnica del Focus Group, identificamos un problema comun entre los estilistas:
la pesadez del trabajo en centros estéticos y el deseo de trabajar de forma auténoma.
Utilizando metodologias como Design Thinking, desarrollamos una solucion centrada en las
necesidades y deseos de los estilistas, 1o que se reflejo en el éxito al aplicar herramientas
como el lienzo Canvas para obtener informacion valiosa de primera mano. Tras completar los
capitulos de Design Thinking y analizar los resultados de la investigacion, elaboramos un
solido plan financiero que demostrd la viabilidad y rentabilidad del proyecto. Se determind
que una inversion de S/ 79,610 soles seria necesaria para la ejecucion. Los indicadores
financieros revelaron un valor actual neto econémico de S/ 129,488 soles y una Tasa Interna
de Retorno del 75%, destacando la viabilidad y el potencial de rentabilidad del proyecto.
Estos datos respaldan la solidez de la propuesta y la oportunidad de inversion en este
mercado en constante evolucion. Este proyecto no solo aborda una necesidad real en el sector
de belleza, sino que también ofrece a los estilistas la oportunidad de potenciar su
independencia laboral y la flexibilidad en su trabajo. La combinacién de investigacion
exhaustiva, metodologias innovadoras y un enfoque financiero solido respalda la viabilidad y
sostenibilidad a largo plazo del aplicativo. Estamos emocionados por el impacto positivo que
esta plataforma puede tener en la industria y en la vida de los profesionales de la belleza que

desean una mayor autonomia en su carrera."



Introduccion

En la era actual de la revolucién tecnologica, el rubro de belleza se ha posicionado como
un sector de vital importancia en la vida cotidiana de las personas. Mas alla de la estética
superficial, la industria de la belleza desempefia un papel fundamental en la autoestima, la
confianza y el bienestar emocional de los individuos. En el contexto actual del distrito de Ica,
se observa una falta de digitalizacion significativa en los salones de belleza locales, lo que ha
generado una brecha en la oferta de servicios y la experiencia del cliente. Ante esta situacion,
la introduccion de un aplicativo innovador que conecta estilistas independientes con clientes
en busca de servicios de belleza a domicilio representa una propuesta novedosa y disruptiva en

el mercado local.

Esta iniciativa no solo busca abordar esta carencia tecnoldgica en el sector, sino que
también promete revolucionar la forma en que los servicios de belleza son accesibles y
personalizados en la comunidad de Ica. La solucion planteada no solo busca cubrir una
necesidad latente en el mercado, sino que también presenta una serie de ventajas y beneficios
significativos. Al proporcionar acceso a una red de estilistas altamente calificados y
experimentados, la plataforma garantiza un servicio profesional y adaptado a las necesidades

individuales de cada cliente.

La comodidad, la personalizacion y la conveniencia son pilares fundamentales de esta
propuesta, permitiendo a los usuarios disfrutar de servicios de belleza de alta calidad desde la
comodidad de su hogar o cualquier lugar de su eleccion. Asimismo, la generacion de ingresos
se plantea desde una perspectiva estratégica, basada en un analisis detallado a nivel nacional y
local que ha identificado la creciente demanda de servicios de belleza a domicilio y las
oportunidades de monetizacion a través de modelos de suscripcion, comisiones por servicios

prestados y otras estrategias innovadoras.
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Capitulo 1
Identificacion del problema u oportunidad

Seleccion del problema o necesidad a resolver

Nivel Internacional

La Industria de belleza o definida como el cuidado de la piel, sea en temas de
maquillaje, fragancias o cuidado del cabello, ha ido creciendo a un ritmo acelerado, logrando
generar alrededor de $430 mil millones de délares en el mundo como ingresos, segun informa
la compafia McKinsey, este crecimiento se debe al aumento de personas que destinan parte
de sus ingresos en productos y servicios de belleza, luego de la recuperacién de la pandemia
del Covid-19, este mercado ha ido incrementando su industria, donde diversidad de personas
acceden sin ninguna distincion, sean para obtener o brindar el servicio. McKinsey &

Company (2023)

Figura l

Proyeccion de ventas del sector belleza

Ventas minoristas del mercado mundial de la belleza, por categoria,

miles de millones de ddlares Crecimiento interanual, %
2015- 2019- 2022-27
600 19 22 proyectado
! Total s 4 6
500
M Fragancias 3 5 7
Maquillaje 8 -1 5]
M Cuidado 3 6 6
del Cabello
200 M Cuidado 8 5 5]

de la piel

100
) I I I I I
8]

2015 2027

Nota. Adaptado de. El mercado de la belleza en 2023. Por McKinsey, 2023
https://www.mckinsey.com/featured-insights/destacados/el-mercado-de-la-belleza-en-
2023-un-informe-especial-sobre-el-estado-de-la-moda/es
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Segun la informacion de Spalopia Business (s.f), acerca del crecimiento de los centros
de spa en el mundo, esta industria ha generado mas de 119 billones de dolares, incluyendo los
servicios por spa propios y servicios externos como asesorias, tomando como referencia del
afio 2017 al 2020, hubo un incremento de centros estéticos de 121 595 a 149 252, creando a
su vez mas de 3 millones de puestos de trabajo para los estilistas dependientes e

independientes.

Nivel Nacional

La Camara de Comercio de Lima (2023), respecto al sector cosmético, que abarca
desde maquillaje hasta peluqueria, indica que ha ido recuperandose a raiz de los diversos
cambios que se han vivido en el pais, para término del 2023, prevé ventas por mas de S/
8,520 millones, también considera que estas cifras elevadas se deben a diversos aspectos,
como el alza del aumento de precios de productos utilizados en los procesos de belleza, por
ejemplo, la cadena de salones de belleza Soho Color, ha reportado en su altimo informe un

creciendo del 18% y el gerente general estima un crecimiento del 35% a finales del afio 2024.

Teniendo en cuenta el crecimiento de los centros estéticos, que generan gran cantidad
de ingresos, también esta el aumento de los profesionales dedicados a brindar el servicio de
atencion a los consumidores, este ultimo segmento, enfocado en destinar parte de su
presupuesto mensual al consumo de productos de belleza o asistencia frecuente a los spa, si
se analiza esta informacidn de manera general, se visualiza que genera un gran impacto en la
sociedad, pues apoya a la economia local y la generacion de puestos de trabajo, pero al llegar

maés a fondo existe una desconformidad por parte de los estilistas que brindan sus servicios.

Esta situacidn que viven los estilistas no viene a ser ajena, pues también las este parte
de personas que laboran en estos lugares cobran solo un porcentaje por los servicios que

realizan, lo cual les parece injusto, muy aparte que para obtener mas ingresos suelen
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promocionar sus servicios de belleza por medio de las plataformas virtuales, generando en
diversas ocasiones la pérdida de tiempo en brindar informacion y no llegar a un acuerdo en

conjunto.

Macro y Micro Filtro de Seleccion del Problema.

A continuacidn, se presentara una lista de 5 situaciones problematicas que se dan en la
sociedad, las cuales por medio del macro y micro filtro, se podran puntualizar y optar por el

problema mas conveniente al cual enfocarse.

= Problema N° 1: Las personas que requieran un servicio de car Wash tienden a
esperar un tiempo prolongado por el servicio y en ocasiones no obtienen una
solucion rapida.

= Problema N° 2: Las personas que realizan diversas compras virtuales, no cuentan
con una plataforma que les permita ver las calificaciones de las tiendas o saber las
guias de referencia.

= Problema N° 3: Los (as) estilistas que laboran en los centros estéticos, cobran solo
un porcentaje por los servicios que realizan, lo cual les parece injusto por el
tiempo de trabajo que demoran.

= Problema N° 4: Las Mypes no cuentan con una plataforma virtual donde puedan
realizar sus temas contables de forma rapida y segura.

= Problema N° 5: Hay una gran cantidad de personas independientes que no cuentan

con el alquiler de espacios de trabajos.

El macro filtro se emplea tomando en consideracion interrogantes acerca de la
situacion actual, donde el problema N° 1, 3'Y 4, serian los més sobresalientes y mediante el

micro filtro se optara por la situacion mas conveniente.



Tabla 1

Macro Filtro

PROBLEMA PROBLEMA PROBLEMA PROBLEMA PROBLEMA
INTERROGANTES N°1 N° 2 N° 3 N° 4 N° 5

ORIENTADORAS

SI NO SI NO SI NO SI NO SI NO
Cersonas que afecs este problema? X X X X x
Sbresaiont on 125 ersonas? X X X x x
¢ Te entusiasma poder brindar una X X N X X

solucion rapida para el problema?

¢Contarias con los equipos y
herramientas ideales para poner en X X X X X
marcha alguna solucion?

¢ Tienes la experiencia necesaria para
iniciar la idea que ayude a solucionar X X X X X
el problema?

PUNTUACION TOTAL 4 2 5 3 2
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Se presentan tres situaciones que lograron un puntaje mayor, el micro filtro sirve como
ayuda para optar por el problema especifico, considerando una puntuacion de una escala del 1

al 5, visualizando que la opcion N° 3 seria el problema a desarrollar en la investigacion.

= Problema N° 1: Las personas que requieran un servicio de car Wash tienden a esperar un
tiempo prolongado por el servicio y en ocasiones no obtienen una solucidn rapida.

=  Problema N° 3: Los (as) estilistas que laboran en los centros estéticos, cobran solo un
porcentaje por los servicios que realizan, lo cual les parece injusto por el tiempo de
trabajo que demoran.

=  Problema N° 4: Las Mypes no cuentan con una plataforma virtual donde puedan realizar

sus temas contables de forma rapida y segura.
Tabla 2

Micro Filtro

Interrogantes orientadoras Problema N°1 Problema N° 3 Problema N° 4

Afectacion total de problema
(Colocar puntaje del 1 al 5, donde: 5= 5 5 4
Bastantes; 1= Muy pocas)

Importancia o relevancia del problema
central

(Colocar puntaje del 1 al 5, donde: 5= Muy 2 S 3
relevante; 1= Poco relevante)

Motivacion del equipo para encontrar una

propuesta rapida. 2 3 4

(Colocar puntaje del 1 al 5, donde: 5=
Mayor motivacion; 1= Poca motivacion)

Requerimientos para la propuesta
(Colocar puntaje del 1 al 5, donde: 5= 2 4 3
Bastantes; 1= Muy pocos)

Experiencia en teas de creacion de idea
(Colocar puntaje del 1 al 5, donde: 5= 3 4 4
Mucha experiencia; 1= Poca experiencia)

Puntuacion 14 21 18
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Validacion del problema

Como tema de validacion se utilizé el Experiment Board, que permite por medio del
Focus Group obtener informacion precisa del cliente, a continuacion, se presentan los detalles

de este proceso.

= ;Quién seria el cliente final?

Las personas ubicadas en el Distrito de Ica, contando un rango de edad de
20 a 40 afios, basicamente compuesto por hombres y mujeres, que trabajen de
manera dependiente o independiente en el rubro estético, conocidos como

estilistas.

= Hipotesis Problema

Los (as) estilistas si tuvieran una plataforma digital o un espacio digital
lograrian captar nuevos clientes, esto aumentaria su actividad laboral y generar

mayores ingresos.

= Supuestos

= Los estilistas destinan parte de su tiempo en realizar sus trabajos en centros
de belleza que solo les pagan un porcentaje de cada servicio realizado.

= Los estilistas no cuentan con una plataforma o algin medio digital donde
puedan visualizar informacion sobre ofrecimiento de servicios estéticos a
domicilio.

= Los centros estéticos no cuentan con una infraestructura que permita

abarcar una gran cantidad de usuarios finales.
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= Los centros estéticos en su mayoria no cuentan con una politica de trabajo
formal.
= Los estilistas tienen que anunciar sus servicios de estética y belleza por

otros medios, generando varias veces la pérdida de tiempo.

= Focus Group y Revelaciones

Para el tema de validacion se realizé un Focus Group, teniendo como
entrevistadas a 10 estilistas del Distrito de Ica, entre las revelaciones mas

resaltantes se encuentran las siguientes:

= Las mujeres manifestaron que han laborado en centros estéticos y que el
trabajo es pesado cuando hay gran afluencia de clientes, creandoles un
escenario de impaciencia.

= Los estilistas han tenido quejas y reclamos debido a la espera de tiempo
que tienen que realizar los clientes, generandoles molestias innecesarias.

= También las entrevistadas manifestaron que son muy apegadas a la
tecnologia, dedican tiempo en ver plataformas web, aplicativos y videos
sobre recomendaciones en temas estéticos, esto deja claro que las mujeres
estan familiarizadas con la tecnologia.

= Otros de los aspectos que se lograron visualizar, es que entre estilistas se
comparten los contactos de clientes mas frecuentes que asisten a los
centros de belleza, motivo de tener un cliente seguro que puedan atender.

= También se le hizo mencion de que pasaria si los clientes de belleza
pudieran pedir que les realicen los servicios en sus domicilios, ante ello la

mayoria manifestd que seria algo grandioso, puesto que podrian trabajar de
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manera mas pausada y enfocarse netamente en un solo cliente, ademas
podrian obtener un pago justo sin restricciones.

= Los estilistas por su parte, indicaron que les gustaria tener una propuesta
donde puedan analizar comentarios, que sea rapida y este a su alcance.

= Si bien es cierto las mujeres son las mas detallistas, dejaron algo
importante en este proceso, pues manifestaron que esperan siempre la
superacién de expectativas, sea en temas de productos o servicios, ante
ello es que estan en constante basqueda de nuevos cambios, habitos y

demas factores que les permita obtener tranquilidad.

Figura 2

Evidencia de Focus Group virtual.




Figura 3

Presentacion del Experiment Board

Start here. Brainstorm with stickies, pull it over to the right to start your experiment.

éQuién es tu cliente? Se lo mas especifico posible Time Umlntx:l 5
n

Mujeres de 20 a 40 afios que trabajan brindando el
servicio de belleza estética.

¢Cudl es el problema? _ Los tiempos de espera que fime i 5
Descrlb_elo desde la perspectiva tienen en los centros estéticos,
de tucliente lo cual les genera ciertos

problemas.

Define la solucién solo luego de haber validado un problema que valga la pena resolver  Time Limit: 5
Min

N N S N N SN R N SN RN N RN RN N SN RN NN SN R S SN R SN SN R EEE S
Haz una lista de los supuestos que deben ser ciertos para que tu hipétesis sea cierta

Los estilistas destinan parte de su Los estilistas no cuentan con una "~ . .
tiempo en realizar sus trabajos en plataforma o algtin medio digital Los estilistas tienen que anunciar
centros de belleza que solo les donde puedan visualizar sus servicios de estética y belleza
pagan un porcentaje de cada informacion sobre ofrecimiento de por otros medios, generando varias
servicio realizado. servicios estéticos a domicilio. veces la pérdida de tiempo.

para ayudarte a construir tu experimento

To form a Customer/Problem Hypothesis: To form a Problem/Solution Hypothesis:

tiene un Creo que gstasolucion resultara engste
Itad tificabl

Para que la hipdtesis sea cierta, Para identificar tu supuesto de mayor riesgo:
lasuposicion tiene que ser El supuesto sobre el cual tengo menos

cierta. informacion y es clave para la viabilidad de mi
hipétesis es...

Determina que método usaras para probar tu

Determina que criterio es suficiente para el éxito:
supuesto: a p
Llevare a cabo el experimento con #clientes y

La forma méas econémica - .
espero una fuerte sefial de #£.clientes,
de probar m supuesto es...
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Cliente

Problema

Solucion

.y

Mujeres de 20 a 40 afios, con un comportamiento comdn entre ellas, en
busqueda de servicios que superen sus expectativas y les traiga beneficios.

Los (as) estilistas que laboran en los centros
estéticos, cobran solo un porcentaje por los
servicios que realizan, lo cual les parece injusto por
el tiempo de trabajo que demoran., creandose un
escenario de frustracion e injusticia.

Definir soluciones en base de la
tecnologia, que pueda minimizar
los tiempos de espera y permita
generar confianza en las personas.

Las mujeres manifestaron que Los estilistas han tenido Los estilistas por su parte,
han laborado en centros quejas y reclamos debido a indicaron que les gustaria tener una
estéticos y que el trabajo es la espera de tiempo que propuesta donde puedan analizar
pesado cuando hay gran tienen que realizar los comentarios, que sea rapida y este a
afluencia de clientes, creandoles clientes, generandoles su alcance.
un escenario de impaciencia. molestias innecesarias.

Entrevista Al obtener los supuestos mayores, se colocan

9/10. de izquierda a derecha

GET OUT OF THE BUILDING!

Entrevista Al obtener los aprendizajes mayores, se colocan
validada de izquierda a derecha
10/10.
P

Los estilistas estan familiarizadas Poder brindar el servicio
con _Ia tecnologia y requieren Poder reducir los tiempos de estético desde la comodidad
soluciones que les permitan obtener espera y generar mas del hogar o lugar donde se
beneficios rapidos. ingresos. encuentren los clientes.
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Se presenta a continuacién las principales conclusiones del proceso de Experiment

Board, teniendo respuestas a las siguientes interrogantes:

= ;Se obtuvo un criterio de éxito sobre la hipotesis del problema?

Si, las estilistas entrevistadas pudieron brindar informacion precisa en base del

problema de los tiempos de espera e ingresos por sus Servicios.

= ;La hipotesis estan alineadas al problema visualizado al inicio?

Si, debido a que la mayoria de personas ha tenido problemas sobre los tiempos

de atencion, también manifestaron que han trabajado en centros estéticos.

=/ Como se valido esta situacion?

La validacion se realiz6 por medio del Focus Group, donde se reunid a un
grupo de 10 mujeres, donde se validaron los supuestos de mayor riesgo y se

obtuvieron aprendizajes importantes.

= ;Los nuevos supuestos tienen relacion con la hipétesis planteada?

Si, este proceso de entrevista, pudo brindar informacion nueva, que no se tuvo
en cuenta, como que las personas buscan nuevos habitos, también que estan mas

familiarizadas con la tecnologia.
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Tamano de muestra

Para el proceso de tamafio de muestra se tomara como referencia a las personas de 20
a 40 afos ubicadas en el Distrito de Ica, que dentro del perfil hayan trabajado o trabajen como
estilistas, la funcidn principal es analizar las diferentes situaciones que den validacién
relevante acerca del problema, a continuacion, se presenta el calculo de la muestra en base a

la formulacién de poblacidn finita.

Calculo de datos

Se toma la totalidad de personas de 20 a 40 afios, del NSE B y C, que segun el
APEIM, menciona que este nivel socioecondmico esta representado por el 5.8% y 40.6%, que

representan en su total el 45.8%, teniendo de esta manera un total de 377 personas.

Tabla 3

Tamafo del mercado

Edades 20 a 40 afios NSEByC Total
45 358 40.6% 18415

Calculadora de muestra

Nivel de confianza: @ ® 95% O 99%

Margen de Error: @ |E |

Poblacion: @ |18-L15 |

Calcular Muestra

Tamaiio de Muestra: |3 7




Interrogante N° 1: ¢ Cual es su género?:

Figura 4

Interrogante N° 1 de encuesta

¢ Cual es su género?

m Masculino = Femenino

Interpretacion. El género que representa la mayor cantidad de respuestas es el
femenino con un 80%, claramente es un dato mayor, pues en gran cantidad son las estilistas
que han ofrecido este servicio y se tomé como referencia hacer las encuestas a esta mayoria

de usuarias.

Interrogante N° 2: ¢ Trabaja de manera independiente o dependiente?:

Figura 5

Interrogante N° 2 de encuesta

¢ Trabaja de manera independiente o dependiente?

m Dependiente ™ Independiente
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Interpretacion. Los estilistas cumplen una labor especifica en sus trabajos, la
mayoria esta representada por el trabajo dependiente que realizan en los centros de belleza en
los cuales trabajan, viendo que no tienen otras opciones mas que solo brindar sus servicios

para negocios formales e informales.

Interrogante N° 3: ¢ Ha tenido dificultades cuando ha habido afluencia de clientes?:

Figura 6

Interrogante N° 3 de encuesta

¢Ha tenido dificultades cuando ha habido afluencia de
clientes?

mSi mNo

Interpretacion. Una cantidad de respuestas que afirman que los estilistas han tenido
dificultades cuando han brindado su servicios de belleza y han notado gran afluencia de
publico en el lugar, esto genera dos escenarios, uno positivo, pues se podria tener mas
servicios y generar mas ingresos, y por otro el escenario negativo, que, radica en que no
pueden atender a méas de dos clientes a la vez, debido a que cada tiempo de espera es
aproximadamente mayor a 30 minutos, lo cual hace que los clientes no pueden esperar la

disponibilidad y terminan retirandose del lugar.
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Interrogante N° 4: ¢ Te gustaria poder brindar tus servicios de belleza a domicilio?:

Figura7

Interrogante N° 4 de encuesta

¢ Te gustaria poder brindar tus servicios de belleza a domicilio?

mSi mNo

Interpretacion. Es importante conocer que los estilistas quieren realizar sus servicios
de belleza a domicilio, esto con la finalidad de poder trabajar para ellos mismos y controlar

los tiempos a su disposicion.

Interrogante N° 5: ¢Te gustaria encontrar una solucién alineada a la tecnologia para
brindar tus servicios de belleza?:

Figura 8
Interrogante N° 5 de encuesta

¢ Te gustaria encontrar una solucion alineada a la tecnologia para
brindar tus servicios de belleza?

mSi mNo

Interpretacion. Existe un porcentaje alto de personas que requieren un servicio

alineado a la tecnologia, que les permita obtener mayores ingresos y no depender de terceros.



Descripcion del cliente

Demografico:
o Edad: 20 a 40 afios
o Sexo: Masculino y Femenino
o Nacionalidad: peruanos

. Socio-econémico:

Ingreso: De S/ 1,200 en adelante.

(@]

O

Ocupacion: Trabajadores como estilistas.
o Educacion: Secundaria completa — profesionales técnicos

o NSE:ByC

Geografico:

o Ubicacion: Distrito de Ica, Ica, Per(.

Psicografico:
o Personalidad: Personas abiertas al cambio, empaticas, buscando sobresalir en la
sociedad.
o Estilos de vida: Progresistas y modernos.

o Intereses: Trabajo constante, generar ingresos, estar a la moda.

Conductual:
o Personas leales a algunas marcas, buscan siempre la calidad al momento de

realizar su trabajo, son recomendados por sus clientes.
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Personas que estén ubicadas en el Distrito de Ica, contando un rango de edad de 20 a

40 afios.
Tabla 4

Arquetipo de cliente

ARQUETIPO DE CLIENTE

Nombre: Alejandra

Edad: 28

Sexo: Femenino

Estado civil: Soltera

Ocupacion: Labora como estilista en un
centro estético.

Ingreso mensual: De S/ 1200 a 2200
mensuales.

Frase:

Quiero realizar mis trabajos de manera independiente y ser mi propia jefa.

METAS Y VALORES

RETOS Y DOLORES

Metas ¢ Qué quiere lograr?

e Brindar los servicios de estética y
belleza de la mejor manera.

e Poder obtener mayores ingresos por
el trabajo que realiza.

e Cuidado personal y laboral.

Valores ¢ Con que esta comprometido?

e Con su entorno mas cercano, su
familia que es lo mas valioso.

e Con el orden para realizar sus
actividades.

e Con el aprendizaje continuo.

Retos

e Poder trabajar de manera rapida y
practica.
e Dedicar tiempo a realizar diferentes
actividades.
e Desarrollar su trabajo sin presion.
Dolores

e Temor e inquietud por trabajar bajo
presion.

¢ No le gusta trabajar ganando
porcentajes.

FUENTES DE INFORMACION

OBJECIONES Y ROL DE COMPRA

Me gusta los temas enfocados en belleza,
revistas de moda, paginas reconocidas de
marcas de accesorios, las redes sociales,
entre otras fuentes de informacion que me
permiten tener un crecimiento mayor.

e No poder trasladarme de manera
rapida a otros lugares para realizar
el servicio de belleza.

e Las preferencias de personas en
asistir exclusivamente a los spa.

e No tener el tiempo suficiente
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Capitulo 2

Diseno del producto o servicio innovador
Aplicacion de la metodologia Design Thinking

El Design Thinking o conocido como pensamiento de disefio, es un proceso que fue
adoptado en la gestion de la tecnologia e informacion, es de vital importancia esta
metodologia, puesto que es ideal en la resolucion de problemas, permite a las empresas
fomentar el pensamiento creativo y a su vez conectar mejor con las expectativas que tienen

los usuarios, la finalidad recae también con la superacion de expectativas.

El pensamiento de disefio resulta beneficioso en las empresas, pues es un proceso que
se adapta rapido a cualquier escenario, debido a la fase de experimentacidn, ensayos y
creacion de prototipos, ha sido un recambio clave en las empresas que han simplificado y

mejorado sus métodos debido al enfoque préctico y flexible que brinda el Design Thinking.

Empatia:

La empatia esta relacionada con la persona, poder comprenderlo y ver las perspectivas
desde su entorno, es el primer paso del Design Thinking, que permite involucrarse con el
publico objetivo, es de importancia este proceso debido a que ayuda a tener una idea mas

claray precisa de quien es el cliente objetivo y que desafios tiene.

Para el mapa de empatia se utiliz6 la herramienta de entrevista, teniendo en cuenta
los deseos y necesidades, se entrevistaron a 8 estilistas del Distrito de Ica, donde se le
formularon interrogantes referentes a la situacion actual de trabajo, inconvenientes internos y

preguntas personales referentes a caracteristicas, habitos y preferencias.



Figura 9

Mapa de Empatia
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{QUEOYE?

<{QUE DICE Y HACE?

RESULTADOS




Definir:

Se define diferentes situaciones teniendo como referencia el proceso anterior del

Design Thinking, para este proceso se trabajara con la herramienta del reto creativo, el cual

permite hallar las necesidades y deseos relevantes que tiene el usuario, entender las razones y

areas de mejora que permitan generar ideas que den un valor especifico.

Tabla s

Matriz del reto creativo

USUARIO + NECESIDAD + INSIGTH
Obtener un . | n
Estilistas _ ieio alineado. . , Porque le  permitira
: Necesita SErVICIO alineado ;por qué? : :
Independientes at loai organizar  mejor  sus
a la tecnologia _
tiempo”
“Al trabajar de forma
Obtener independiente, podran
IndE;g:]ijEzztes Necesita mayores ¢Por qué? tener ingresos propios de
ingresos ellos al realizar sus
servicios”
Brindar sus “Pueden comunicarse y
IndESSLiSEZ?]tes Necesita Servicios — por ;porqug? brindar informacién
medio de un mediante el uso del
aplicativo teléfono movil”
- Compartir “Los momentos en familia
Estilistas Necesita ;Por que?
Independientes momentos ¢rorque: 0 amigos son importantes,

no todo es trabajo”
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Preguntas en base a los Insigths

¢Como se podria hacer que los usuarios organicen mejor sus tiempos?

= ;CoOmo se podria influir en que los usuarios accedan a tener mas ingresos al momento

de realizar sus servicios de belleza?

= ,COmo poder crear una comunicacion efectiva mediante un aplicativo?

= ;CoOmo se podria emplear una propuesta que permita optimizar mejor los tiempos de

los usuarios?

Herramienta ¢Qué?, ;Como?, ¢Por qué?

Tabla 6

Herramienta: ¢Qué?, ; Como?, ¢ Por qué?

¢ Qué?

¢ Qué esta sucediendo con las personas que aparecen en la imagen?

Se observa primeramente que las personas estan reunidas en un centro de belleza,
tanto trabajadores como clientes, se observa que hay personas que estan siendo
atendidas, se igual forma hay dos personas que se estan retirando del lugar, sea por

esperar un tiempo prolongado o porque tienen otras cosas que realizar.




¢ Como?
¢ Como enfrentan la situacion los trabajadores?
Los trabajadores no pueden realizar mucho, pues estan atendiendo a personas con

un servicio y no pueden dejarlas por realizar otro servicio.

¢Por qué?
¢Por qué las personas se estan retirando?
Las personas se retiran del lugar debido a que han tenido un tiempo de espera

prologando, desean obtener un servicio mas rapido
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Idear: S.C.AM.P.E.R
Figura 10

Método SCAMPER
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S

SUSTITUIR

e - Combinar Adaptar los

- Sustituir el servicios de horrfrios de
proceso de belleza a disponibilidad
reserva domicilio con de los estilistas

independientes
para atender las
necesidades de
los usuarios en

manual por servicios de
un sistema de bienestar, para

reserva en ofrecer paquetes

completos de

linea méas ) L
eficiente cuidado diferentes
automatizado. personal. momentos del

c bi dla,hmcluyendo
it ui - Lombinar orarios
- Sustituir los sarvicios da ol e
étodos d
metocos 0e belleza a fines de
domicilio con semana.

pago
tradicionales servicios de

por opciones peluqueria, como
corte de cabello

de pago en :

linea méas y ge_mado, para

segurasy rindar una
experiencia

convenientes. ;
integral de

belleza en casa..

comentarios

SCA M P E R ;qol::roo': Pamela Olivera

- Modificar la
interfaz de
usuario del

aplicativo para

ue sea mas
intuitiva y facil
de usar,
mejorando la
experiencia del
usuario al
navegary
reservar
servicios.

- Modificar el
proceso de
calificaciény

que sea mas
transparente y
util para los
usuarios al
evaluar a los
estilistas
independientes.

ara

Desafio: Estilistas y el
trabajo dependiente

P R

PROPOSITO REORGANIZAR

- Ampliar la

ama de - Eliminar - Reorganizar los
_?ervicios servicios de horarios de los
ofrecidos para belleza que no _estilistas
son populares o independientes

incluir nuevas

categorias de

belleza, como
cuidado de ufias,

para optimizar su
capacidad de

atencién y evitar

tiempos muertos.

demandados por
los usuarios,

para enfocarse

en los servicios

m$qu_illajfz mas solicitados y
?{;’tfrﬂi"e"n"{og rentables. - Reorganizar las
faciales categorfas de
) servicios en el

- Eliminar pasos
. o requisitos
innecesarios en

aplicativo para

- Ampliar las que sean més

geoégrféa}’?cas el proceso de faciles de
cubiertas para reserva para encontrary
simplificar la navegar,

llegar a més
usuarios y
estilistas
independientes
en diferentes
ciudades o
regiones.

mejorando la
experiencia del
usuario al buscar
servicios
especfificos.

experiencia del
usuario y agilizar
el proceso.
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Prototipar

El storyboard es una herramienta esencial en el proceso de Design Thinking, ya que
permite visualizar de manera clara y concisa la narrativa de un proyecto o idea. Al plasmar la
secuencia de eventos, interacciones y emociones en un formato grafico, el storyboard facilita
la comunicacion y el entendimiento entre los miembros del equipo, stakeholders y usuarios.
Esta representacion visual ayuda a identificar posibles problemas, oportunidades de mejora y
puntos clave en la experiencia del usuario, permitiendo iterar y definir el concepto de forma
efectiva. Ademas, el storyboard fomenta la creatividad y la innovacién al brindar una
plataforma para explorar diferentes escenarios, soluciones y enfoques de manera iterativa y

colaborativa.

En un contexto de disefio centrado en el usuario, el storyboard cobra ain mas
relevancia al poner el foco en las necesidades, deseos y emociones de los usuarios. Al
capturar las interacciones y experiencias desde la perspectiva del usuario, el storyboard se
convierte en una herramienta poderosa para disefiar soluciones que realmente resuenen con la
audiencia objetivo. La visualizacion de la historia a través del storyboard ayuda a empatizar
con los usuarios, identificar puntos de friccion y disefiar soluciones que generen un impacto
positivo y significativo en la experiencia del usuario. En definitiva, el storyboard no solo es
una representacion visual de la narrativa de un proyecto, sino que también es una herramienta
clave para impulsar la innovacion, la colaboracion y la excelencia en el disefio de soluciones

centradas en las personas.
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Figura 11

Storyboard

Maiana tengo un
compromiso, pero no
tengo tiempo de estar
yendo al centro de belleza

Tengo que realizar unos
trabajos urgentes desde
casa ¢Porque nunca
tengo tiempo?

Creo que le hare caso a mi amiga,
ella utiliza el aplicativo de estilistas
independientes. ojala tenga suerte

=

donde puedes
solicitar al
estilista
independiente de
tu preferencia

INo pierdas mas
tiempoi

No olvides contratar
| —

Si, el tiempo en
ocasiones no me
alcanza

Ahora podras arreglarte y

verte mas bella desde
casa, sin necesidad de

Ha hecho un mis servicios

trabajo
excelente, muy
agradecida con
sus servicio

mediante el

aplicativo de : Si que este aplicativo me
estilistas ha salvado, ahora lo
independientes. comenzare a usary
recomendar
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Landing Page

El landing Page viene a ser una pagina de destino muy utilizado en las empresas de
marketing digital, tiene como finalidad la persuasion de los visitantes donde pueden realizar
diferentes acciones especificas, suscribirse, comprar, informarse o descargar algun recurso, es
de suma importancia pues permite convertir a los visitantes en potenciales clientes en base de

la presentacion del producto o servicio.

Una de los aspectos importantes para la creacion del landing page es ofrecer una
claridad en el mensaje que se brinda a los visitantes, textos claros, concretos y de facil
recordacion, mostrar los beneficios y ventajas, que tenga una presentacion atractiva y contar
con diferentes recursos, asi el disefio sea simple, debe de contar con las caracteristicas antes

mencionadas.

Se presenta a continuacion el Landing Page de “StyliApp”, el aplicativo enfocado en
ser intermediario entre estilistas independientes y personas que requieran un servicio de
belleza, la presentacion es en un tono de color negro que denota elegancia y poder,
acompafiado de un mensaje referencial “Deja tu belleza en mis manos”, cuenta a su vez con
diferentes opciones para que los usuarios puedan ver la informacion sea en temas de servicios

o conocer el giro empresarial.

La finalidad de esta creacion es poder recopilar la informacion necesaria de los
visitantes, saber sus opiniones de mejora o criticas para tomar las mejores decisiones al

momento de presentas el modelo en su version final.



Figura 12

Presentacion del landing page — seccion 1

Inicioc Acercademi Servicios

o)

0z

StyliApp

Deja [ det?e;a‘ en thid mandd

Contacto

Reserva online
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Figura 13

Presentacion del landing page — seccion 2

StYIIApp Inicio Acercademi Servicios Contacto

ﬂ ‘nﬁﬁ. .

Quién soy

Mediante el aplicativo mévil "StyliApp~ se ha ofrecido una amplia variedad de servicios a todo tipo de clientes.
Como profesionales, el objetivo es ayudar a mis clientes a lucir y sentirse de lo mejor. Siempre nos interesamos en
conocer las Gltimas técnicas y tendencias de belleza para garantizar la calidad de los servicios y que se realizan en las
condiciones més seguras. Si tienes alguna pregunta sobre mi experiencia en el sector de la belleza, no dudes en

contactarme.

Reserva online
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Figura 14

Presentacion del landing page — seccion 3

Peinado de novia de ensueio

Reservar ahora

Nuestros servicios

Diseno avanzado de unas

Reservar ahora

Pedicura con gel

Reservar chora

37



Figura 15

Presentacion del landing page — seccion 4

Lo que ofrezco

& paquete camplets

Karla - estilista

Un servicia de luje
Contactame mediante StyliApp, me encanta utilizar mis habilidades
para cambiarte el look. Tengo muchos afios de experiencia como
profesional, sobre todo ofreciendo este servicio. Te garantizo que

después de recibirlo, luciras y te sentirds como nunca antes. Si

deseas mas informacién sobre el servicio, no dudes en contactarme.

38
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Figura 16

Presentacion del landing page — seccion 5

Al

Mafer - especialista en color

Un servicia que impresiena
Ponte en contacto hoy mismo para recibir un servicio de Color o
sorprende a una amiga reservando una sesién sorpresa. Puedes
solicitar es servicio para una ocasién especial o si sientes que ya es
hora de un cambio. En cualquier caso, confio en que obtengas los

resultados que deseas con este servicio. Contactame hoy mismo

para pedir una cita. No te decepcionaras.
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Figura 17

Presentacion del landing page — seccion 6
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Figura 18

Presentacion del landing page — seccion 7

Inicic Acercademi Servicios Contacto Reserva online

Peinado de novia de ensueiio

Rewisa nuestrn dispanibifidad y reserun lo feoha y hora que mis b canvengan

: o ; s ey de P (PFT) ]
Selecciona fecha Vi hora hana eatindan de Feni (PET) Detaftes def servicie

> Peinads de nevia de enduens

Déccantire 2023 wiernes. | de diccamnbre N
1 de diciambre de 2023, 16:30

mar g jue e acibh
1
2

9
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Testear

En la fase de prototipo se realizard el método de observacién y entrevista, presentando
la primera instancia el prototipo de los usuarios, obtener la mayor informacién que permita
tomar las mejores decisiones, se presenta a continuacion las imagenes de la entrevista hacia
los estilistas que brindan sus servicios en los establecimientos de belleza, haciéndoles la

presentacion de la propuesta del aplicativo.
Figura 19

Evaluacion a estilistas

\

Nota: Peluqueria “Bella Spa”, ubicada en la Av. San Martin, la persona
entrevistada es una estilista de nombre Maria Cardenas
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Nota: Peluqueria “Amparo SPA”, ubicada en la Calle Lima, la persona entrevistada
es una estilista de nombre Rosa Alvites.



Figura 20

Malla Receptora de informacion — proceso de evaluacion

~
Se ve que es
muy practico la
a ) forma de uso.
El prototipo Y,
describe 4
informacion Buena
precisa_ acerca Sl e presentaci_Qn e
del aplicativo. informacion.
\_ ) resa!tan \_
elegancia, muy
visual ,;:} A
cosas criticas
interesantes constructivas
?
ideas @
nuevas

P preguntas
v dudas
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Caracteristicas del producto o servicio innovador validado

Como resultado de la culminacién de la metodologia Design Thinking, se presento el
landing page informando acerca del aplicativo donde las personas pueden solicitar el servicio
de belleza mediante el uso de su teléfono mavil, podran encontrar informacién detallada del
estilista, experiencia, precios y demas opciones que puedan hacer el servicio Gnico e
interesante, a continuacion, se presentaran los principales atributos que se tendran en el

aplicativo:

= Rapidez: En la reserva y atencion que solicite la persona, ademas se presentara la
variedad de estilistas que conforman el app y brindan sus servicios de manera
presencial.

= Comodidad: Los usuarios finales ya no tendran que ir hasta un salon de belleza para
poder arreglarse, lo pueden realizar mediante su hogar o un lugar especifico,
haciendo uso del aplicativo.

= Seguridad: Los estilistas que formen parte de “StyliApp” deberan pasar por un
control de seleccidn, teniendo su documentacion en regla.

= Calidad: Estar al pendiente del servicio que realicen los estilistas, contando con
opciones donde el usuario pueda evaluar la atencién que le brindaron, buscando

mejorar constantemente.

El aplicativo buscarad poder posicionarse de manera rapida en el mercado local, como
el servicio online de belleza mas rapido, seguro y confiable que las personas puedan recibir
en el hogar, sera una alternativa de mejora ante los diversos casos de demora en espera en los

centros de belleza.



Caracteristicas del Proyecto:

= Propuesta de negocio interesante de manera virtual.
» Landing Page amigable y de facil acceso.

= Aplicativo con informacion precisa.

= |dea novedosa.

= Enfoque en clientes y consumidores.

= Prototipo visual.

Beneficios que se ofrecen:

= Que la participacion sea continua con los clientes.
= Brindar actualizaciones de mejora.
= Opciones de puntuacién a los estilistas.

= Comodidad al recibir el servicio desde su hogar.

= Contacto con los consumidores para saber su experiencia en cuanto al servicio.

= Ahorrar tiempo y dinero.

= Poder realizar otras actividades mientras recibe el servicio de belleza.

Ventajas sobre otras opciones:

= Preocupacion por los clientes y consumidores.

= Aplicativo didactico.

= Se muestra de forma clara el modelo de negocio.
= Se protegen los datos de los usuarios.

= Enfoque hacia lo tecnoldgico.

46
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Técnica del Golden Circle:

El Golden Circle es una metodologia que ayuda a las empresas a poder generar un
impacto positivo en base a un propdsito, este concepto esta relacionado con el pensar, actuar

y comunicarse desde la parte de adentro hacia fuera.

¢ Por qué existe el aplicativo “StyliApp?

Para brindar una experiencia Unica a los usuarios, tranquilidad, comodidad, rapidez y
confianza, poder ejercer un servicio de belleza desde la comodidad de su hogar, sin necesidad

de estar yendo a los centros estéticos.

Vision. Ser el servicio de belleza a domicilio mas usado por las personas por medio

de un aplicativo movil, buscando satisfacer la necesidad del verse y sentirse bien.

Mision. Somos un aplicativo que sirve de intermediario entre estilistas independientes
y personas que requieren un servicio de belleza, contando con estilistas profesionales en

temas de atencion, generando un ambiente de confianza y seguridad.

Valores. Como empresa se busca el hacer respetar los valores organizaciones, los

cuales son:

Seguridad. Aplicativo que brinda la informacién al detalle de los estilistas, foto de
perfil e informacion privada.

Compromiso. De que el servicio se de en los tiempos pactados, siguiente un control a
detalle de los estilistas.

Respeto. Promover un respeto mutuo entre los clientes y consumidores

Profesionalismo. Contar con los mejores profesionales para brindar un servicio de

excelencia al pablico.
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¢, Como se hace?

Se realiza un aplicativo que sea de facil uso, que no tenga trabas al momento de la
descarga y registro, contando con proveedores certificados para su creacion, con un buen

disefio, visualizacion y elegante.

Propuesta de valor hacia el cliente. El beneficio que obtienen los clientes (estilistas)
es de poder ofrecer sus servicios de peinado, maquillaje y demas opciones mediante la
libertad de su tiempo, programar sus horarios de atencion, generar mas ingresos y trabajar
para ellos mismos, en otras palabras, ser su propio jefe, pueden estar en contacto con el

usuario por medio del aplicativo.

¢ Qué hace?
Se realizan servicios de belleza a domicilio por medio de un aplicativo movil

interactivo, ofreciendo diversas opciones de informacion para los usuarios.
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Capitulo 3
Elaboracién del modelo de negocio

Definicion de la propuesta de valor de negocio

El lienzo de la propuesta de valor es una herramienta esencial en el ambito
empresarial. Es de importancia tener en cuenta los dos bloques que componen la estructura,
pues ofrece la posibilidad de crear valor enfocado en las necesidades de los usuarios. Esta
herramienta se emplea con el objetivo de ser una guia que se relacione con los deseos y
necesidades que tienen las personas, en base a ello, se pueden emplear soluciones rapidas y

de mejora.

Para la utilizacién del lienzo, primeramente, las empresas tienen que analizar al
segmento de cliente al cual se estan enfocando, asi como identificar las necesidades
especificas de dichos segmentos. Esto permitira que se creen oportunidades de desarrollo de
nuevos productos o servicios en el mercado, creando de esta forma un valor especifico para

cada usuario.

En conclusion, el lienzo de la propuesta de valor es una pieza fundamental que
permite destacar una empresa de otra en un mercado competitivo. Su utilizacion permite
conocer los deseos y necesidades de los usuarios y ante ello permite la creacion de valor
especifico que desea, lo que a su vez les ayuda a diferenciarse de la competencia y a construir

relaciones solidas y duraderas con sus clientes.

A continuacion, se realiza la presentacion del lienzo teniendo en cuenta los procesos

de recoleccion de datos plasmados anteriormente.



Figura 21

Lienzo de la propuesta de valor

Amplia base de clientes
potenciales: El aplicativo
conecta a los estilistas con

una amplia base de
clientes interesados en
servicios estéticos a
domicilio, lo que les
brinda la oportunidad de
aumentar su visibilidad y
llegar a mas personas.

EA

Herramientas de
gestién y
promocion: El
aplicativo
proporciona a las
estilistas
herramientas de
gestion y
promocién, como
la programacion

REA

Aplicativo facil d_e citas y !a
de usar donde administracion de
los estilistas clientes
pueden

registrarse y
crear un perfil
profesional
para
promocionar
SUS Servicios.
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Flexibilidad en la programacion de citas

y la posibilidad de trabajar de forma

7

Oportunidad de expresar
la creatividad y el talento
artistico a través de los
servicios de belleza.

Generar ingresos
adicionales a través de
servicios adicionales,
como la venta de
productos de belleza.

independiente.

Ser reconocido y

' valorado por la
habilidad y

experiencia en el

campo de la
belleza.

N

Mantener un

/] ambiente de

trabajo limpio y
seguro para
garantizar la
satisfaccion y

\

/< ) A
FRIISTACIONES

Soporte y asistencia: El
aplicativo ofrece soporte
y asistencia a los
estilistas, brindandoles
orientacion y recursos
para mejorar su negocio
y su experiencia con la
plataforma.

Comunicacion clara y efectiva: El aplicativo facilita la
comunicacion entre los estilistas y los clientes, lo que
ayuda a evitar malentendidos y garantiza una
experiencia satisfactoria para ambas partes.

v

o

Presion para mantenerse
actualizados sobre las

Gltimas tendencias de moda.

\

Mantenerse al dia
con los cambios en
las tendencias y
técnicas de belleza,
lo que requiere
inversion de tiempo

Y

Aplicativo lento

Mantenerse actualizado
sobre las Gltimas
tendencias y técnicas en el
campo de la belleza.

Lidiar con clientes
exigentes o
insatisfechos que
pueden afectar la
reputacion y la
satisfaccion
personal.

\

I

Administrar y organizar
el tiempo de manera
eficiente para atender a
multiples clientes en
diferentes ubicaciones.
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Elaboracion del lienzo modelo de negocio

El lienzo Canvas, creado por Alexander Osterwalder, es una herramienta que
desempefia un rol importante en la creacion de nuevas empresas, pues esto permitira su exito
constante. Este modelo de negocio permite a su vez visualizar y analizar de manera integral

los aspectos que dan origen a la propuesta inicial.

La importancia de esta herramienta es que permite comprender de manera clara y
precisa los competentes esenciales de toda empresa, el poder identificar a quien se dirige
como publico objetivo, saber sus deseos y necesidades, y ante ello, permite plasmar las
diferentes soluciones que sean beneficiosas para los usuarios, creando una propuesta Gnica y

de agrada para su utilizacion.

Por otra parte, el lienzo Canvas permite definir las diferentes actividades a realizar
para la operatividad, a su vez permite analizar con qué recursos se deben contar para que el
negocio se lleve a la realidad, sean tecnologicos, humanos o financieros, también aporta en la
definicion de los socios estratégicos, culminando con el anlisis de los costos y la

formulacién de los ingresos.

En resumen, esta herramienta es imprescindible en cualquier negocio, y no es la
excepcion para el proyecto de “StyliApp”, pues permitird tener una vision mas panoramica y
clara de los aspectos esenciales que debera tener el negocio en un futuro, identificando las

oportunidades de mejora y destacando en la diferenciacion.



Figura 22

Lienzo Canvas
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LIENZO CANVAS: “STYLIAPP”

- Asociaciones con
salones de bellezay
spas para ampliar la
oferta de servicios y

atraer a mas estilistas.

- Colaboracion con

influencersy
profesionales de la
belleza para
promocionar el
aplicativo.

- Desarrollo y gastos de
creacion del App.

- Verificacion y seleccién de
estilistas independientes.
- Estrategias de marketing y
promocién

- Base de datos de
estilistas independientes
calificados.

- Equipo de desarrollo y
soporte técnico para
mejorar el aplicativo.

- Plataforma que
conecta a los estilistas
con usuarios
interesados en
servicios estéticos a
domicilio.

- Sistema de
programacion de citas
en linea que brinda
flexibilidad y
comodidad tanto para
los estilistas como
para los clientes.

Relacién

Comunicacion
constante, atencion
personalizada basada
en la confianza y
transparencia

- Aplicativo mavil
descargable desde tiendas
de aplicaciones.

- Sitio web
Redes sociales

- Estilistas
independientes que
buscan ampliar su
base de clientes y
ofrecer servicios
personalizados.

- Estilistas que valoran
la flexibilidad y
comodidad de brindar
servicios a domicilio.

Gastos de creacioén.
Costos fijos.
Planilla

Porcentaje por cada cita reservada con el estilista
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Descripcion del prototipo de lanzamiento

Teniendo en cuenta el proceso de evaluacion que se realizo en la metodologia Design
Thinking, se obtuvieron respuestas negativas y positivas respecto a la presentacion de
prototipo, donde los usuarios manifestaron que les hubiera gustado ver mas la presentacion de
un aplicativo en vez de una plataforma web, ante ello es que se presenta la creacion del App
denominado “StyliApp”, teniendo el siguiente logotipo.

Figura 23

Presentacion del logotipo “StyliApp”

STYLISSP

INDEPENNEIT STYLISS
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Presentacion del prototipo del aplicativo:

"iTe damos la bienvenida a “StyliApp”, el aplicativo que permite la conexion de
estilistas independientes con usuarios que buscan el servicio de belleza a domicilio! El
aplicativo esta disefiado con la finalidad de brindarte una experiencia Unica e inolvidable

relacionado al mundo de la belleza estéticas, destacando por la puntualidad y estilo.

En un mundo més globalizado, se sabe que es de importancia encontrar un servicio de
calidad, un servicio que genere confianza y se ajuste a las necesidades y preferencias que el
usuario requiera. Es por esta razon que se crea este aplicativo, el objetivo es facilitar la
busqueda y conexidn de usuarios con especialistas estéticos que brinden el servicio mediante

el uso del app, buscando sentir mejor al usuario.

Con este aplicativo, los usuarios podran explorar una amplia gama de estilistas
reconocidos en su trabajo. El app tendréa a su disposicion estilistas enfocados en diferentes
servicios como, cortes de cabello, peinados, maquillaje, tratamientos de belleza y demas
servicios, todo esto se brindara mediante un servicio a domicilio, teniendo un previo acuerdo
entre ambas partes. La comunidad de estilistas que formaran parte de “StyliApp” estan
compuestos por personas apasionadas y capacitadas en temas de belleza, teniendo como

objetivo brindar un servicio excepcional.

Una de las ventajas que tendrén los usuarios es que podran ver los perfiles de los
estilistas y acceder a informacion que le genere confianza. También podrén visualizar los
comentarios de clientes que han solicitado el servicio, ver el antes y después de las
transformaciones de belleza y tener una idea mas clara y concreta de servicio que obtendran.
A continuacion, se presenta un prototipo enfocado en el aplicativo de intermediacion entre

estilistas independientes y usuarios finales.



Figura 24

Presentacion del prototipo del aplicativo — primera parte
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Figura 25

Presentacion del prototipo del aplicativo — segunda parte

< REGISTRO

O

NOMBRE APELLIDO

CORREO

NUMERO DE CELULAR

CONTRASENA

Por favor Iingrese el codigo de verificacion que se le
envié en un mensaje de texto al celular registrado

CODIGO DE VERIFICACION

INGRESAR
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Figura 26

Presentacion del prototipo del aplicativo — tercera parte

¢Qué necesitas hoy?

PROMOCIONES

PEINADOS CORTES

MANICURE

A Inicio

B Medios de pagoc
X Mis servicios
A Notificaciones
0 Ajustes

0 Ayuda
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El usuario al encontrar al estilista de su preferencia, podra contactarse por medio del
aplicativo. Una vez gue se haya visualizado la disponibilidad del cliente por medio de su
horario de atencion. Podran acceder a interactuar con el especialista, visualizar sus servicios,
hacer preguntas y programar una cita con anticipacion. En “StyliApp” podras efectuar un
servicio desde la comodidad de tu hogar, sin tener que estar yendo hacia un centro de belleza

y evitando pasar malos ratos.

El objetivo principal es brindar una experiencia de servicio que satisfaga las
necesidades de los clientes y usuarios, enfocados en poder brindar una atencion personalizada
y sin complicaciones a casa persona. Es por ello que se tiene como finalidad brindar un

escenario de tranquilad, seguro y pleno hacia el publico

Por otra parte, el aplicativo ni sirve solo como intermediario entre estilistas y usuarios
finales, también esta disefiado para promover la comunidad y el intercambio de informacion,
se plasmaran opciones de aprendizaje continuo, donde los estilistas estén mas actualizados
con los temas de belleza y en donde los usuarios puedan conocer mas sobre los servicios

estéticos. El objetivo es ser un aplicativo que fomente el trabajo y el conocimiento continuo.

En conclusion, el aplicativo “StyliApp” se ha disefiado para hacerles la vida mas facil
y hermosa a los estilistas y los usuarios. jNo esperes en contactarse con el estilista de tu
preferencia, descubre un mundo de posibilidades a hacer uso de este aplicativo de facil usoy
acceso, evita perder el tiempo en los centros de belleza tradicionales, Estamos emocionados

de que te unas y pruebes el servicio de manera rapida!
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Atraccion y retencion de estilistas:

En la aplicacion, los usuarios que descargaran la aplicacion seran tanto los estilistas
independientes como las personas que buscan sus servicios. Para atraer y retener a los
estilistas en la plataforma, es importante considerar algunas estrategias y politicas que puedan

incentivar su participacion. Como las siguientes:

= Perfil y Portafolio: Permite a los estilistas crear perfiles atractivos con informacion
detallada sobre sus servicios, experiencia, y fotos de trabajos anteriores. Esto les ayudara

a destacarse y atraer clientes.

= Sistema de Calificaciones y Resefas: Implementar un sistema de calificaciones y resefias
donde los clientes puedan evaluar el trabajo de los estilistas. Esto fomentara la

transparencia y la calidad del servicio.

= Comisiones Justas: Establecer un modelo de comisiones justo para los estilistas, de modo

que se sientan motivados a ofrecer sus servicios a través de tu plataforma.

= Promocion y Marketing: Ofrecer herramientas de promocion y marketing dentro de la

aplicacion para que los estilistas puedan llegar a mas clientes y aumentar su visibilidad.

= Soporte y Atencion al Cliente: Brinda un buen servicio de atencion al cliente y soporte

técnico a los estilistas para resolver cualquier problema o duda que puedan tener.

= Politicas Claras: Definir claramente las politicas de la plataforma en cuanto a pagos,
cancelaciones, horarios, y cualquier otra informacién relevante para los estilistas. La

transparencia y claridad son clave para mantener una relacion positiva con ellos.
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Capitulo 4
Validacion del modelo de negocio

Aplicacién de la metodologia Lean Startup

La metodologia Lean Startup, creada por Eric Ries, es una herramienta fundamental
para las nuevas empresas que estan en la basqueda de nuevas oportunidades de ingresar al
mercado con un servicio o producto que sea eficiente y cumpla con las expectativas de los
usuarios. El enfoque de esta propuesta esta relacionado con el aprendizaje rapido y la
adaptacion constante que tienen las empresas en el entorno, aplicar la metodologia permite a
su vez validar las ideas de negocio a través de pruebas especificas que brinden una

retroalimentacion rapida, que ajuste el servicio a las necesidades de los usuarios.

Hipotesis

La hipétesis planteada en base al problema identificado es la siguiente: "Al
proporcionar a las estilistas una plataforma digital que les permita ofrecer servicios de belleza
de forma independiente y establecer sus propias tarifas, se incrementara su satisfaccion
laboral"

Indicadores clave de éxito

Los Indicadores clave de éxito son un conjunto de métricas cuantitativas que muestra
como una empresa progresa en cuanto al logro de sus objetivos en un periodo determinado, es
por ello que su utilizacion es indispensable si se quiere logra una mayor participacion y

sobrevivencia en el mercado, para el presente proyecto se utilizaran los siguientes KPI.
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Adaquisicion: Al ser un servicio nuevo por medio de un aplicativo, es normal que
haya usuarios atraidos por esta propuesta, este indicador permite saber con exactitud en qué

porcentaje se han adquirido clientes nuevos.

Retencidn de Clientes: La empresa debera buscar retener al menos un 60% de
clientes, esto se medira teniendo en cuenta la cantidad de clientes que seguirian como
registrados en el aplicativo y que solicitarian el servicio de belleza a domicilio, es

recomendable que la medicidn se realice de manera mensual o bimestral.

Rotacion de Clientes: Para este indicador la medicion de clientes que dejan de usar el
aplicativo no debe ser mayor al 15%, para ello las acciones a emplear deben estar enfocadas

en las necesidades de los usuarios.

Referencia: Sobre este indicador, se relaciona para saber con exactitud cuantos
clientes nuevos estan ingresando al aplicativo por medio de la recomendacion de otros
usuarios.

Atributos de Aplicativo:

El aplicativo propuesto para la intermediacion entre estilistas independientes y
clientes en el sector de servicios de belleza presenta una serie de atributos clave que lo
distinguen y lo hacen atractivo tanto para los usuarios como para los profesionales del sector.
En primer lugar, la aplicacion contara con un sistema de busqueda avanzada que permitird a
los usuarios encontrar estilistas segun criterios especificos como ubicacién, especialidad,
valoraciones y disponibilidad, facilitando asi la eleccion del profesional mas adecuado para

sus necesidades.
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Ademas, se incorporara un sistema de reservas y citas en linea que agilizara el
proceso de programacion de servicios, permitiendo a los clientes seleccionar fechas y
horarios disponibles, recibir confirmaciones instantaneas y recordatorios automaticos, lo que
mejorara la experiencia del usuario y la eficiencia en la gestion de citas para los estilistas.
Asimismo, se incluird un sistema de pagos integrado que ofrecera opciones seguras y
convenientes para realizar transacciones dentro de la aplicacion, brindando comodidad tanto a

los clientes como a los estilistas.

Otro atributo destacado del aplicativo sera la funcionalidad de calificaciones y
resefias, que permitir a los usuarios evaluar y dejar comentarios sobre la calidad de los
servicios prestados por los estilistas. Esta caracteristica no solo fomentar la transparencia y
la confianza en la plataforma, sino que también servird como una herramienta valiosa para
que los estilistas mejoren continuamente su desempefio y reputacién en el mercado. Por
ualtimo, se integraran herramientas de comunicacion y notificaciones push para mantener a los
usuarios informados sobre promociones, novedades y actualizaciones relevantes,

garantizando una interaccion constante y una experiencia personalizada en la aplicacion.

Técnicas de medicion

Para la técnica de medicion se ha utilizado como medio a la herramienta del
Mentimeter e investigacion exploratoria, el cual permite tener una informacion precisa de

manera rapida y concisa.
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Figura 27

Medicion — Mentimeter

Join at mentl.com | use code 6330 3782 A Mentimeter

¢Que opinas sobre la creacion de un aplicativo que permite conectar a estilistas
independientes con personas que requieren este servicio a domicilio?

10 responses

Creo que la creacion de un aplicativo
movil para conectar estilistas
independientes y usuarios que
necesiten servicios de belleza en sus
domicilios seria una idea brillante.
Laura Gomez.

Los usuarios podrian leer resefias y
calificaciones de otros clientes para
asegurarse de elegir a un estilista
confiable y profesional. Esto brindaria
tranquilidad. Maria Torres

Esta aplicacioén seria una solucion
conveniente para aquellos que
buscan servicios de bellezaen la
comodidad de su hogar. Seria una
forma de ahorrar tiempo y esfuerzo.
Carlos Rodriguez.

Seria importante asegurarse de que
los estilistas independientes estén
debidamente certificados y tengan
la experiencia necesaria para brindar
servicios de calidad. - Andrés Lopez

Seria una excelente oportunidad
para los estilistas independientes de
promocionar nuestros servicios y
llegar a un publico mas amplio. . - Ana
Martinez.

La aplicacion deberia contar con un
sistema de verificacion y validacion
de los estilistas, para garantizar la
seguridad y confianza de los
usuarios. - Gabriela Ramirez




Figura 28

Medicién — Mentimeter
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10 responses

Seria util tener un sistema de
retroalimentacion y resolucion de
problemas en caso de que los
usuarios tengan alguna queja o
inconveniente con el servicio
recibido. - Javier Ferndndez

Es importante considerar la
competencia en el mercadoy
desarrollar estrategias efectivas de
marketing y promocién para
destacar entre otras aplicaciones
similares.

Joln at mentl.com | use code 6330 3782

Juan Pérez: Como estilista, creo que
un aplicativo movil que ofrezca una
amplia gama de servicios de belleza
a domicilio seria una excelente
opcién para los usuarios.

i Mentimeter

¢Que opinas sobre la creacion de un aplicativo que permite conectar a estilistas
independientes con personas que requieren este servicio a domicilio?

[IVIE Encariwd 14 ided ue ur apncealivo
movil que conecte a estilistas
independientes con usuarios que
necesiten servicios de belleza en sus
hogares! Seria una excelente
oportunidad para mi
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Figura 29

Medicién — Mentimeter — Accesibilidad

Joln at mentl.com | use code 6330 3782 4 Mentimeter

¢;Accederias a formar parte de "StyliApp "v
brindar tus servicios de belleza por medio del

app?

No

» 6




Figura 30

Malla receptora de informacién — proceso de evaluacion.
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Descripcion del modelo de negocio validado

Figura 31

Modelo de negocio validado

MODELO CANVAS VALIDADO

SOCIOS CLAVE
- Plataformas de Pago y
Facturacion: Trabajar con
socios que brinden
soluciones de pago y
facturacion seguras y
confiables facilitara el
proceso de pago tanto para
los usuarios como para los
estilistas independientes.
-Proveedores de sistema de
seguridad.

COSTES DE ESTRUCTURA

e ™
ACTIVIDADES CLAVE
Seleccidn y verificaciéon
de estilistas
independientes:
Publicidad.
Mantenimiento.
Promociones.

RECURSOS CLAVE

- Recursos Humanos
Tecnologia de
aplicativos:

- Red de usuarios: Para
atraer y retener a una
base sélida de usuarios
que busquen servicios de
belleza a domicilio.

Costos fijos y variables
Gastos administrativos y ventas

Planilla

PROPUESTA DE VALOR

- Oportunidad de crecimiento
profesional: El aplicativo
ofrece a la posibilidad de

expandir su base de clientes y
aumentar sus ingresos al

- Flexibilidad y autonomia:
pueden establecer sus
propios horarios y decidir qué
servicios ofrecer.

- Exposicion y visibilidad: Ser
parte del aplicativo les
permite a los estilistas

independientes llegar a una
audiencia mas amplia y
promocionar sus habilidades
y servicios de manera
efectiva.

7~

RELACION CLIENTES

- Soporte y asistencia
personalizada: Se brinda a
los estilistas
independientes un equipo
de soporte dedicado que
los ayudara con cualquier
pregunta o problema que
puedan tener.

It

J
\
CANALES
Aplicativo mévil
Facebook, Instagram,
Tik Tok.
. S

'

SEGMENTO CLIENTES

- Estilistas independientes
que desean ampliar su base
de clientes y aumentar su
visibilidad en el mercado.
- Profesionales de la
belleza que buscan
flexibilidad y autonomia en
su trabajo, sin la necesidad
de tener un salén fisico.

- Estilistas que desean
ofrecer servicios de belleza
a domicilio y brindar
comodidad y conveniencia
a sus clientes.

FUENTES DE INGRESO

Porcentaje por cada cita reservada con el estilista




Figura 32

Evidencia de presentacion del MVP
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Resumen de respuestas de la presentacion del MVP:

1. Los estilistas expresaron su entusiasmo por la posibilidad de visualizar perfiles
detallados de otros profesionales del sector, lo cual les permitiria conocer su experiencia,
habilidades y estilo de trabajo, facilitando asi la colaboracion y el intercambio de

conocimientos en la comunidad.

2. Asimismo, destacaron la importancia de poder leer y compartir comentarios y
valoraciones de otros estilistas, lo que les brindaria una perspectiva objetiva sobre la calidad
de los servicios ofrecidos y les ayudaria a tomar decisiones informadas al seleccionar

colaboradores para proyectos especificos.

3. Los estilistas también manifestaron su interés en la funcion de reservacion
integrada en el aplicativo, que les permitiria gestionar su agenda de manera eficiente y
coordinar facilmente con los clientes, optimizando asi su tiempo y recursos de manera

efectiva.

4. Por Gltimo, la opcion de chat fue recibida con entusiasmo, ya que les ofreceria una
via de comunicacion directa y rapida con sus clientes potenciales, lo que les brindaria la
oportunidad de responder a consultas, aclarar dudas y establecer una conexion personalizada

que fortaleceria su relacion con la clientela.



Tabla 7

Modelo de negocio — descripcién
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Titulo del Servicio

Caracteristicas

Beneficios

Informacién de garantia

“StyliApp” un aplicativo
enfocado en ser
intermediario entre
estilistas independientes y
usuarios que requieran un
servicio de belleza a
domicilio.

Poder visualizar el
perfil de los estilistas
independientes.
Visualizar los
comentarios y
calificaciones de los
estilistas.

Poder reservar un
servicio de belleza a
domicilio.

Tener la opcion de
chat y mensajeria
instantanea.
Notificaciones y
recordatorio.

Opcidn de ver la
transformacion de
otros usuarios.
Opcidn de pagos para
los usuarios.

Ahorrar tiempo al

tener el servicio desde

su hogar.

Visualizar la variedad
de servicios que
ofrecen los estilistas.
Poder contratar los
servicios de estilistas
profesionales,
seleccionados y
verificados.

Tener la opcién de
flexibilidad para los
estilistas.

Obtener mayores
fuentes de ingresos.
Oportunidad de
mejora y crecimiento
continuo.
Comunicacién
constante.

Atencién
personalizada.

Verificar y cerciorar
la informacién de los
estilistas.

Garantia enfocada en
la satisfaccion.

e Proteccion de datos.

INDEPENNEIT STYLISS
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Control de la Operatividad:

La propuesta consiste en que la empresa sea responsable de manejar y controlar
directamente la base de datos que respalda la aplicacion. Esto implica establecer protocolos
de seguridad sdlidos, realizar copias de seguridad periddicas y cumplir con las regulaciones
de proteccion de datos para garantizar la confidencialidad y la integridad de la informacion de

los usuarios.

Ademas, al asumir el control de la operatividad, la empresa tendréa la capacidad de
personalizar la aplicacion segun sus necesidades especificas y las demandas del mercado.
Esto incluye la posibilidad de implementar actualizaciones, agregar nuevas funcionalidades y
realizar ajustes en tiempo real para mejorar la experiencia del usuario y la eficiencia operativa

de la plataforma.

La gestion interna de la operatividad también implica la formacion y capacitacion del
personal de la empresa para garantizar un manejo efectivo de la aplicacion en términos de
resolucién de problemas técnicos, optimizacién del rendimiento y adaptacion a las

necesidades cambiantes del mercado.

En términos de sostenibilidad a largo plazo, la propuesta de que la empresa maneje
internamente la operatividad de la aplicacion permitird un mayor control sobre el producto,
una mayor flexibilidad para adaptarse a las demandas del mercado y una ventaja competitiva
sostenible. Sin embargo, se requerira un compromiso sélido de recursos humanos y
tecnoldgicos para garantizar el éxito continuo de la aplicacion y su evolucion acorde a las

necesidades del negocio y los usuarios.
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Control ante la caida de aplicativo:

En caso de que se produzca una caida del aplicativo, el ingeniero de operaciones
designado sera el encargado de identificar la causa raiz del problema y tomar las medidas
correctivas necesarias para restablecer el funcionamiento normal de la aplicacion en el menor
tiempo posible. Esto incluira la supervision constante de la infraestructura tecnoldgica, la
realizacién de pruebas de rendimiento y la implementacion de soluciones efectivas para

minimizar el impacto en los usuarios y estilistas.

Para agilizar el proceso de resolucion de problemas, se establecera un protocolo de
respuesta rapida que permita al ingeniero de operaciones actuar de manera proactiva ante
cualquier incidencia. Esto implicar4 mantener una comunicacion fluida con el equipo de
desarrollo, los proveedores de servicios de alojamiento web y otros actores clave para

coordinar acciones y restablecer la operatividad de la aplicacion de manera eficiente.

Ademas, se implementara un sistema de monitoreo continuo que permita detectar y
prevenir posibles fallos antes de que afecten significativamente la experiencia de los usuarios.
El ingeniero de operaciones estara a cargo de supervisar este sistema, analizar los datos
recopilados y tomar medidas preventivas para garantizar la estabilidad y el rendimiento

Optimo de la aplicacion en todo momento.
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Capitulo 5
Analisis Financiero

Estimacion del tamafio del Mercado, Demanda proyectada y Proyeccion de ingresos
Mercado Potencial

El mercado potencial abarca a las personas de edad de 20 a 40 afios del Distrito de
Ica, pertenecientes al Nivel socioecondmico AB y C, lo cual esta representado por un total de
20,366 usuarios, estas personas seran quienes pediran en servicio de belleza a los estilistas

por medio del aplicativo.

Tabla 8

Cantidad de personas del Distrito de Ica

DISTRITO | Poblac. TOTAL | 20-40 afios

Ica 179,706 45,358
total 179,706 45,358
Tabla9

Porcentaje de universo de personas

TOTAL UNIVERSO 179,706
segmento (20-40 afios) 45,358
% universo 25.24%

Tabla 10

Nivel socioecondémico del Distrito

NSE "A" 3.60%
NSE "B" 6.20%
NSE "C" 35.10%
NSE "D" 35.50%
NSE "E" 19.60%

Tabla 11

Total Mercado Potencial

MERCADO POTENCIAL
Formula = Universo + criterio de segmentacion
Universo 179,706 habitantes
% del universo 25.24%
NSE "ABy C" 44.90%
| MP 20,366 | Usuarios




Mercado Disponible

El mercado disponible esta compuesto por las personas que asisten de manera

frecuente a los centros de belleza, representado por un total de 16293 usuarios.

Tabla 11

Total Mercado Disponible

MERCADO DISPONIBLE (MD)
¢Asistes de manera frecuente a los centros de belleza?
= MP *
Formula MD pregunta
filtro
MP 20,366
A) Si 80%
B) No 20%
MD | MD  16,293] Usuarios

Mercado Efectivo

El mercado efectivo estd compuesto por las personas que accederian a solicitar el

servicio de belleza a domicilio por medio de un aplicativo, compuesto por 13849 usuarios.

Tabla 12

Total Mercado Efectivo

MERCADO EFECTIVO (ME)

¢Accederia a solicitar los servicios de belleza a domicilio por medio de un aplicativo?

=MD *
Formula ME Preg:nta
aceptacion
MD 16,293
A)Si 85%
B)No 15%
| ME=  13,849] Usuarios

Mercado Objetivo

Para el mercado objetivo se ha tomado un 3% del mercado total, debido a que el
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aplicativo es una propuesta nueva y no se tienen la capacidad de atencion de toda la demanda,

obteniendo asi un mercado objetivo de 415 personas.



Tabla 13

Total Mercado Objetivo

MERCADO OBJETIVO (MO)

Para hallar el mercado Objetivo, debemos definir cual sera nuestra participacion de mercado que
queremos: por ejemplo, podemos alcanzar una cuota de participacion del 3%.

= ME*
Formula MO participacion de
mercado
Captacién de mercado 3.0%
Estimacion de ventas M. MO = 415 Usuarios

Frecuencia de asistencia
Al realizar la interrogante ¢Con que frecuencia asistes donde un especialista de
belleza?, se obtuvo un promedio de 5.1 veces, este dato se usara para realizar el calculo de
demanda del primer mes.
Tabla 14

Frecuencia de asistencia

Pregunta marca de porcentaje consumo percapita
clase (1) (2) R)=1)*®?
De 1 a 2 veces 1.5 10% 0.15
De 3 a 4 veces 3.5 15% 0.53
De 5 a 6 veces 5.5 60% 3.30
De 7 a 8 veces 7.5 15% 1.13
TOTAL 100.00% 51

Demanda Mensual
La demanda mensual de servicios para el primer mes asciende a 2117 servicios.
Tabla 15

Demanda del Proyecto

DEMANDA DEL PROYECTO

Demanda (D) = MO *CPC
MO = 415
CPC= 5.1

D= ‘ 2,117 ‘ Servicios al mes
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Precio por comision
Al realizar la interrogante ¢ Cuanto gastas por cada visita a un centro de belleza?, se
visualiza que las personas en promedio gastan S/ 111.50 soles por cada servicio, para el
concepto de ingresos, se tomara un 7% de comisién por cada servicio, que seria de S/ 7.81
soles con IGV, descontando el IGV, el valor neto por comision de cada servicio es de S/ 6.61
soles, que seria el ingreso neto de ventas.
Tabla 16

Promedio de gasto

marca de orcentaje consumo percapita
Pregunta e ) | @ @0 * @
De 50 a 80 soles 65 10% 6.50
De 81 a 110 soles 95 35% 33.25
De 111 a 140 soles 125 45% 56.25
De 141 a 170 soles 155 10% 15.50
TOTAL 100.00% 111.5




Ventas proyectadas
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Las ventas al mes y al afio tendran un crecimiento del 3%, teniendo en cuenta el crecimiento del comercio electrénico que se situd en un

60% al término del afio 2022, multiplicando los servicios del mes, por el valor de venta S/ 6.61, se obtienen los ingresos en soles.

Tabla 17

Proyeccion de servicios

INGRESOS | enero |febrero| marzo \ abril | mayo \ junio | julio | agosto |septiembre | octubre |noviembre|diciembre\
Comisiones 2117 2159 2246 2291 2337 2384 2431 2480 2529 2580 2632
TOTAL INGRESOS | 2117 | 2159 | | 2246 | 2201 | 2337 | 2384 | 2431 | 2480 2529 | 2580 | 2632 |
Tabla 18
Proyeccidn de ventas en soles
SERVICIOS ‘ enero ‘febrero marzo abril mayo junio julio agosto | septiembre | octubre |noviembre |diciembre| TOTAL
Comisiones S/. 13,999 S/.14,279 S/. 14,565 S/. 14,856 S/. 15,153 S/. 15,456 S/. 15766 S/. 16,081 S/.16,403 S/.16,731 S/.17,065 S/.17,406| S/. 187,761
eS| S/.13,999|S/.14.279 | S/. 14,565 | S/. 14,856 | /. 15153 | S/. 15456 | S/. 15,766 | S/. 16,081 | S/. 16,403 |S/. 16,731 | S/. 17,065 | S/. 17,406 | S/. 187,761
Tabla 19
Proyeccién en afios
anos Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027 Afio 2028 Afio 2029
ventas en soles | S/. 187,761 | S/. 193,394 | S/. 199,196 | S/. 205,172 | S/. 211,327
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Determinacioén de las necesidades de Inversion

Inversion Total
La inversion que se necesita es de S/ 79,610 soles, lo cual estard conformado por el
aporte de la socia y mediante un préstamo bancario por la suma de S/ S/ 35,000 soles.
Tabla 20

Inversion Total

ESTRUCTURA DE INVERSIONES
RUBROS MONTO | PORCENTAJE
Activos Fijos Tangibles | S/14,190 17.82%
Activos Fijos Intangibles | S/54,923 68.99%
Capital de Trabajo $/10,497 13.19%
TOTAL INVERSION | S/79,610 100%

Inversion Tangible
La inversion tangible es de S/ 14,190 soles, este gasto se ve reflejado en la compra de
equipos y mueves para la implementacion de la oficina.
Tabla 21

Inversion Intangible

EQUIPOS CANTIDAD | PRECIO TOTAL
Computadoras 3 S/2,500 S/7,500
Impresora multifuncional 1 S/900 S/900
Teléfono 1 S/200 S/200
Otros equipos 1 S/1,000 S/1,000
TOTAL S/9,600
MUEBLES Y ENSERES |CANTIDAD | PRECIO TOTAL
Sillas de oficina 3 S/400 S/1,200
Archiveros 3 S/150 S/450
Estante 1 S/120 S/120
Repisa 1 S/250 S/250
Escritorio 3 S/550 S/1,650
Sillones 1 S/600 S/600
Otros 1 S/320 S/320
TOTAL S/4,590
TOTAL INVERSION S/14,190




Inversion Intangible
La inversion intangible es de S/ 54,923 soles, gastos conformados para constituir la
empresa y la creacion del aplicativo mavil.
Tabla 22

Inversion Intangible

INVERSION INTANGIBLE
Constitucién de empresa S/1,111
Creacion del aplicativo S/53,812
TOTAL S/54,923
Tabla 23

Constitucion de empresa

(Constitucion de empresa) Costo

Busqueda y reserva del nombre S/. 30
Elaboracién del acto constitutivo S/. 350
Elevacion del acto constitutivo S/. 250

Inscripcion S/. 50

RUC S/.0

Escritura publica S/. 150
Licencia S/. 180
Sub Total S/. 1,010
Imprevistos (10%) S/.101
Total S/. 1,111

Tabla 24

Gastos en creacion del aplicativo

(Costo del Aplicativo) Costo
Creacion del aplicativo S/. 48,000

Situar app en Play Store S/. 120

Situar en App Store S/. 300

Painas web - creacion S/. 500
Sub Total S/. 48,920
Imprevistos (10%) S/. 4,892
Total S/. 53,812




Capital de Trabajo
El capital de trabajo asciende a la suma de S/ 10,497 soles, el cual estd compuesto
para el respaldo de costos y gastos del primer mes de operaciones.
Tabla 25

Capital de Trabajo por 3 meses

CAPITAL DE TRABAJO PRIMER MES
Costos Directos
Costo de mantenimiento S/. 440
Total costos directos S/. 440
Costos Indirectos
Administrador S/. 3,549
Ingeniero de sistemas S/.1,901
Contador S/. 450
Alquiler de oficina S/. 800
Servicios basicos S/. 180
Internet S/. 200
Utiles de oficina S/. 50
Utiles de Limpieza S/. 25
Otros S/. 200
Community Manager S/.1,901
Publicidad y promoci6n S/. 600
Otros S/. 200
Total Costos Indirectos S/. 10,057
TOTAL S/. 10,497




Estimacion de Costos, Clasificacion de Costos en Fijos y Variables, Determinacion del punto de Equilibrio

Costos de Mantenimiento

El costo de mantenimiento mensual sera de S/ 440.00 soles, el cual incluye el costo de servidores notificaciones, pasarelas de pago y

actualizaciones.

Tabla 26

Proyeccion de costos mensuales

PRONOSTICO DE COSTOS
COSTOS enero |febrero| marzo | abril mayo | junio julio | agosto |septiembre | octubre | noviembre | diciembre| TOTAL
Servidores S/.200 | S/.200 | S/.200 | S/.200 | S/. 200 | S/. 200 | S/. 200 | S/. 200 S/.200 | S/.200 | S/.200 S/.200 | S/.2,400
Notificaciones Push | S/.35 | S/.35 | S/.35 | S/.35 | S/.35 | S/.35 | S/.35 | S/.35 S/.35 S/. 35 S/. 35 S/. 35 S/. 420
Pasarelas de pago S/.85 | S/.85 | S/.85 | S/.85 | S/.85 | S/.85 | S/.85 | S/.85 S/. 85 S/. 85 S/. 85 S/. 85 S/. 1,020
Actualizaciones S/.120 | S/.120 | S/.120 | S/. 120 | S/.120 | S/.120 | S/.120 | S/. 120 S/.120 | S/.120 | S/.120 S/.120 | S/.1,440
TOTAL COSTOS | S/.440 | S/. 440 | S/. 440 | S/. 440 | S/. 440 | S/. 440 | S/. 440 | S/. 440 S/.440 | S/.440 | S/. 440 S/. 440 | S/. 5,280

Sobre la proyeccion de costos, de igual forma el crecimiento sera del 3%, similar al crecimiento de las ventas.

Tabla 27

Proyeccion de costos al afio

ARnos

Ao 2025

Afo 2026

Ao 2027

Ao 2028

Ao 2029

Costos

S/. 5,280

S/. 5,438

S/. 5,602

S/. 5,770

S/. 5,943
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Gastos administrativos

Los gastos administrativos al mes ascienden a S/ 7,356 soles y al afio a S/ 88,270 soles.

Tabla 28

Gastos administrativos al mes

CONCEPTO/ANOS | Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Administrador S/.3,549 | S/.3,549 | S/.3,549 | S/.3,549 | S/.3,549 | S/.3,549 | S/.3,549 | S/. 3,549 S/. 3,549 S/.3,549 | S/.3,549 S/. 3,549
Ingeniero de sistemas | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/. 1,901 S/.1,901 S/.1,901 | S/.1,901 S/. 1,901
Contador S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450 S/. 450
Alquiler de oficina S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800 S/. 800
Servicios bésicos S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180 S/. 180
Internet S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200
Utiles de oficina S/. 50 S/. 50 S/.50 S/. 50 S/. 50 S/.50 S/. 50 S/.50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50
Utiles de Limpieza S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/. 25 S/.25 S/. 25
Otros S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200
TOTAL GASTO | S/.7,356 | S/.7,356 | S/.7,356 | S/.7,356 | S/.7,356 | S/.7,356 | S/.7,356 | S/.7,356 S/. 7,356 S/.7,356 | S/.7,356 S/. 7,356
Tabla 29
Gastos administrativos al afio
CONCEPTO/ANOS Afo 2025 | Afo 2026 | Afo 2027 | Afio 2028 | Afio 2029
Administrador S/. 42,593 | S/. 42,593 | S/. 42,593 | S/. 42,593 | S/. 42,593
Ingeniero de sistemas S/. 22,818 | S/. 22,818 | S/. 22,818 | S/. 22,818 | S/. 22,818
Contador S/.5,400 | S/.5,400 | S/.5,400 | S/.5,400 | S/.5,400
Alquiler de oficina S/.9,600 | S/.9,600 | S/.9,600 | S/.9,600 | S/.9,600
Servicios basicos S/.2,160 | S/.2,160 | S/.2,160 | S/.2,160 | S/.2,160
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Internet S/.2,400 | S/.2,400 | S/.2,400 | S/.2,400 | S/.2,400
Utiles de oficina S/. 600 S/. 600 S/. 600 S/. 600 S/. 600
Utiles de Limpieza S/. 300 S/. 300 S/. 300 S/. 300 S/. 300
Otros S/. 2,400 S/. 2,400 S/. 2,400 S/. 2,400 S/. 2,400
TOTAL GASTO S/. 88,270 | S/. 88,270 | S/. 88,270 | S/. 88,270 | S/. 88,270
Gastos de Ventas
Los gastos de ventas al mes ascienden a S/ 2,701 soles y al afio a S/ 32,418 soles.
Tabla 30
Gastos de ventas al mes
CONCEPTO/ANOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Community Manager S/.1,901 | S/.1,901 | $/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | $/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901 | S/.1,901
Publicidad y promocién S/.600 | S/.600 | S/.600 | S/.600 | S/.600 | S/.600 | S/.600 | S/.600 S/.600 S/. 600 S/.600 S/.600
Otros $/.200 | S/.200 | S/.200 | S/.200 | S/.200 | S/.200 | S/.200 | S/.200 S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200
TOTAL GASTO S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701 | S/.2,701
Tabla 31
Gastos de ventas al mes
CONCEPTO/ANOS | Afo2025 | Afio 2026 | Afio 2027 | Afio 2028 | Afio 2029
Community Manager S/.22,818 | S/. 22,818 | S/. 22,818 | S/. 22,818 | S/. 22,818
Publicidad y promocion S/.7,200 | S/.7,200 | S/.7,200 | S/.7,200 | S/.7,200
Otros S/.2,400 | S/.2,400 | S/.2,400 | S/.2,400 | S/.2,400
TOTAL GASTO S/.32,418 | S/. 32,418 | S/. 32,418 | S/. 32,418 | S/. 32,418
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Depreciacion

La Depreciacion para el primer afio asciende a S/ 2,859 soles.

Tabla 32

Proyeccion de Depreciacion
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ACTIVOS FIJOS Depreciacion anual Costo Activo Fijo Dep/anual Dep/mensual DEPRECIACION POR ANOS
SUNAT LIR Afio 2025 | Afio 2026 | Afo 2027 | Afio 2028 | Afio 2029
INMUEBLES 5.00% S/.0 S0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
MUEBLES Y ENSERES 10.00% S/.4,590 S/.459 S/.38 S/.459 S/.459 S/.459 S/.459 S/.459
MAQUINARIAS 10.00% S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S0 S/.0 S/.0
COMPUTADORAS 25.00% $/.9,600 S/.2,400 S/.200 $/.2,400 S/.2,400 S/.2,400 $/.2,400 S/.0
VEHICULOS 20.00% S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S0 S/.0
TOTAL COSTOS S/.14,190 S/.2,859 S/.238 S/.2,859 S/.2,859 S/.2,859 S/.2,859 S/.459
Punto de equilibrio
Sobre el punto de equilibrio, se tiene un total de 1841 servicios para cubrir los costos y gastos.
Tabla 33
Punto de equilibrio
Costo de Venta Margen de Ganancia R _de Precio de % COSTOS FIJOS PUNTO DE P.E.
Producto Ganancia Venta Ay
(S (s/) ) Participacion | s/ 10,057.31 EQUILIBRIO (S1.)
Servicio S/2.34 S/ 5.46 S/7.81 100% s/ 10,057.31 1840.8 S/10,057.31
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Flujo de caja proyectado

El flujo de caja es un estado financiero que permite el analisis de ingresos y egresos de dinero en tiempos determinados.
Flujo de caja mensual

Tabla 34

Flujo de caja mensual

PERIODO Mes 00 Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12
INGRESOS
Ingreso por Ventas S/. 13,999 S/.14,279 S/.14565 S/.14,856 S/. 15,153 S/.15,456 S/.15,766 S/.16,081 S/.16,403 S/.16,731 S/.17,065 S/. 17,406
TOTAL INGRESOS SI.0 S/. 13,999 S/.14,279 S/.14565 S/.14,856 S/. 15,153 S/.15,456 S/.15,766 S/.16,081 S/.16,403 S/.16,731 S/.17,065 S/. 17,406
EGRESOS
() Inversion Inicial -S/. 79,610
(-)Costo de
Produccion (MP o
Adquisicion) -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440 -S/. 440
-)Gasto
,(Azjministrativo -S/. 7,356 -S/.735% -S/.7,356 -S/.7,356 -S/.7,35%6 -S/.7,356 -S/.7,356 -S/.7,356 -S/.7,356 -S/.7,356 -S/.7,356 -S/. 7,356
(-)Gasto de Ventas -S/. 2,701 -§/.2,701  -S/.2,701 -S/.2,701 -S/.2,701 -S/.2,701 -S/.2,701 -S/.2,701 -S/.2,701 -S/.2,701  -S/.2,701 -S/. 2,701
(-)Impuesto a la Renta -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420 -S/. 420
TOTAL EGRESOS  -S/.79,610 -§/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/.10,917 -S/. 10,917

FC ECONOMICO -S/.79,610 S/. 3,082 S/.3362  S/.3648 S/.3939 S/.4236 S/.4539 S/.4848 S/.5163 S/.5485 S/.5813 S/.6,148  S/.6,489
FINANCIAMINETO

NETO

Préstamo S/.0

(-)Amortizacion de

capital -S/. 638 -S/. 653 -S/. 668 -S/. 683 -S/. 698 -S/. 714 -S/.730 -S/. 747 -S/. 764 -S/. 781 -S/. 799 -S/. 817
(-)Intereses y otros -S/. 797 -S/. 782 -S/. 767 -S/. 752 -S/. 736 -S/. 721 -S/. 704 -S/. 688 -S/. 671 -S/. 653 -S/. 635 -S/. 617

FC FINANCIERO S/. 1,647 S/.1,927 S/.2,213  §/.2504  S/.2,801 S/.3104  S/.3/414  S/.3,729 S/.4,050  S/.4,378 S/.4,713 S/. 5,054




Flujo de caja mensual

Tabla 35

Flujo de caja proyectado
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ANO 0 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ingreso por Ventas S/187,761  S/193,394  S/199,196 S/205172 S/211,327
TOTAL INGRESOS S/0 S/187,761  S/193,394  S/199,196 S/205,172 S/211,327
EGRESOS
Inversion Total -S/ 79,610

(-)Activo Fijo Tangible -S/ 14,190

(-) Equipos -S/ 9,600

(-) Muebles y Enseres -S/ 4,590

(-)Activo Fijo Intangible -S/ 54,923

(-) Constitucion de empresa -S/ 1,111

(-) Creacién del App -S/ 53,812

(-) Capital de Trabajo -S/ 10,497
(-)Costo de Produccién (MP o Adquisicion) -S/ 5,280 -S/ 5,438 -S/ 5,602 -S/ 5,770 -S/ 5,943
(-)Gasto Administrativo -S/ 88,270  -S/88,270  -S/88,270  -S/88,270  -S/ 88,270
(-)Gasto de Ventas -S/32,418  -S/32,418 -S/32,418 -S/32,418 -S/ 32,418
(-)Impuesto a la Renta -S/ 5,041 -S/ 5,858 -S/ 6,775 -S/ 7,586 -S/ 8,424
TOTAL EGRESOS -S/ 79,610 -S/131,009 -S/131,984 -S/133,064 -S/134,043 -S/135,054
FC ECONOMICO -S/ 79,610 S/ 56,752 S/ 61,410 S/ 66,132 S/ 71,129 S/ 76,273
FINANCIAMINETO NETO
Préstamo S/ 35,000
(-)Amortizacion de capital -S/ 8,693 -S/ 11,388  -S/ 14,919
(-)Intereses y otros -S/ 8,523 -S/ 5,828 -S/ 2,298
FC FINANCIERO -S/ 44,610 S/ 39,536 S/ 44,194 S/ 48,915 S/ 71,129 S/ 76,273
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Evaluacion econdmica y financiera: Calculo de VAN TIR
WACC
El WACC para el presente proyecto es de 17.87%, lo cual indica que vendria a ser la

rentabilidad minima que se espera ganar por la inversion total.

Tabla 36

WACC
IR 10%
Endeudamiento (D) 44%
Fondos propios (K) 56%
Cuotas anuales 36
kd 31%
COK 10.00%
WACC 17.87%

Indicadores de rentabilidad
El VAN es de S/ 129,488 soles, lo cual indica que el proyecto es viable, al ser el

resultado mayor que cero.

La TIR es del 75.95%, lo cual indica que el proyecto es rentable, al ser el resultado
mayor que el WACC (17.87%)
Tabla 37

Indicadores de Rentabilidad

INDICADORES TIRE VANE

FC ECONOMICO | 75.95% | SI. 129,488
INDICADORES TIRF VANF

FC FINANCIERO | 98.14% | S/. 160,547
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Conclusiones

Conclusion 1:

En base al objetivo de la propuesta, se concluye que el aplicativo para conectar
estilistas independientes con usuarios que requieran servicios de belleza desde su hogar o
cualquier lugar de su comodidad es una solucion innovadora y efectiva para satisfacer las

necesidades cambiantes de los usuarios en el ambito de la belleza.

Conclusion 2:

La necesidad de esta propuesta se evidencia en la creciente demanda de servicios de
belleza a domicilio y la basqueda de comodidad por parte de los usuarios. La propuesta
satisface esta necesidad al ofrecer una plataforma que conecta a los usuarios con estilistas
independientes altamente calificados, brindando servicios personalizados y adaptados a las

preferencias y horarios de cada usuario.

Conclusion 3:

La idea de este aplicativo es novedosa e impactante, ya que aprovecha las nuevas
tendencias tecnolégicas y el cambio en el estilo de vida de los usuarios. Al ofrecer una
experiencia de belleza personalizada y conveniente, la propuesta se destaca en el mercado y

tiene el potencial de revolucionar la forma en que las personas acceden a servicios de belleza.

Conclusion 4:

La viabilidad y rentabilidad de esta propuesta se sustenta en la creciente demanda de
servicios de belleza a domicilio y la posibilidad de generar ingresos tanto para los estilistas
independientes como para la plataforma. La propuesta ofrece una oportunidad de negocio

solida y escalable, con potencial para generar ganancias a largo plazo.
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Recomendaciones

Recomendacion 1:

Para maximizar el impacto y el alcance de la propuesta, se recomienda implementar
una estrategia de marketing digital sélida que incluya la promocion en redes sociales,
colaboraciones con influencers y la creacion de contenido relevante y atractivo para captar la

atencion de los usuarios.

Recomendacion 2:

Para garantizar la satisfaccion de los usuarios, se recomienda establecer un sistema de
evaluacioén y retroalimentacion transparente, donde los usuarios puedan calificar y dejar
resefias sobre los servicios recibidos. Esto ayudard a mantener altos estandares de calidad y a

generar confianza en la comunidad de usuarios.

Recomendacion 3:

Para mantenerse a la vanguardia de las tendencias y seguir siendo una propuesta
innovadora, se recomienda estar al tanto de las Ultimas tecnologias y tendencias en el sector
de la belleza. Esto incluye la incorporacion de nuevas técnicas, productos y servicios que

puedan agregar valor a la experiencia de los usuarios.

Recomendacion 4:

Para garantizar la rentabilidad de la propuesta, se recomienda establecer una
estructura de precios competitiva y justa, que refleje el valor de los servicios ofrecidos.
Ademas, se sugiere explorar oportunidades de colaboracion con marcas de belleza y

establecer alianzas estratégicas que puedan generar ingresos adicionales.
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ANexos
Estado de Resultados mensual
Tabla 38
Estado de Resultados Mensual
PERIODO MES01 MES02 MES03 MES04 MES05 MES06 MESO7 MES08 MES09 MES10 MES11 MES12
Ventas S/.13,999 S/.14,279 S/.14,565 S/. 14,856 S/. 15153 S/.15456 S/.15766 S/.16,081 S/.16,403 S/. 16,731 S/. 17,065 S/.17,406
Costo de Ventas -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440 -S/ 440
UTILIDAD BRUTA S/ 13,559 S/13,839 S/14,125 S/ 14,416 S/ 14,713 S/15,016 S/15,326 S/15,641 S/ 15963 S/ 16,291 S/ 16,625 S/ 16,966
(-)Gasto Administrativo -S8/7,356 -S/7,35%6 -S/7,35% -S/7,3% -S/7,356 -S/7,356 -S/7,356 -S/7,356 -S/7,356 -S/7,356 -S/7,356  -S/7,356
(-)Gasto de Ventas -§/2,701  -S/2,701  -S/2,701 -S/2,701  -S/2,701  -S/2,701  -S/2,701  -S/2,701 -S/2,701 -S/2,701  -S/2,701  -S/2,701
(-)Gasto por depreciacion -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238 -S/ 238
UTILIDAD OPERATIVA S/3,264  S/3544  S/3,829 S/4,121  S/4418 S/4,721  S/5030 S/5345 S/5667 S/5995  S/6,330  S/6,671
(-)Gastos financieros -S/ 797 -S/ 782 -S/ 767 -S/ 752 -S/ 736 S/ 721 -S/ 704 -S/ 688 -S/ 671 -S/ 653 -S/ 635 -S/ 617
UTILIDAD ANTESDEL IR S/2,467 S/2,762  S/3,062 S/3,369 S/3681 S/4000 S/4326 S/4658 S/4,996  S/5342  S/5694  S/6,054
(-)Impuesto a la Renta (10%) -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420 -S/ 420
UTILIDAD NETA S/2,047 S/2,342  S/2,642 S/2949 S/3261 S/3580 S/3906 S/4,238 S/4576  S/4,922  S/5274  S/5,634




Estado de Resultados proyectados

Tabla 39

Flujo de resultados proyectados

ANO
Ventas
Costo de Ventas
UTILIDAD BRUTA
(-)Gasto Administrativo
(-)Gasto de Ventas
(-)Gasto por depreciacion
UTILIDAD OPERATIVA
(-)Gastos financieros
UTILIDAD ANTES DEL IR
(-)Impuesto a la Renta (10%)

1
S/ 187,761
-S/ 5,280
S/ 182,481
-S/ 88,270
-S/ 32,418
-S/ 2,859
S/ 58,934
-S/ 8,523
S/ 50,411
-S/ 5,041

2
S/ 193,394
-S/ 5,438
S/ 187,956
-S/ 88,270
-S/ 32,418
-S/ 2,859
S/ 64,409
-S/5,828
S/ 58,581
-S/ 5,858

3
S/ 199,196
-S/ 5,602
S/ 193,594
-S/ 88,270
-S/ 32,418
-S/ 2,859
S/ 70,048
-S/ 2,298
S/ 67,750
-S/ 6,775

4
S/ 205,172
-S/ 5,770
S/ 199,402
-S/ 88,270
-S/ 32,418
-S/ 2,859
S/ 75,855
S/0
S/ 75,855
-S/ 7,586

S
S/ 211,327
-S/ 5,943
S/ 205,384
-S/ 88,270
-S/ 32,418
-S/ 459
S/ 84,237
S/0
S/ 84,237
-S/ 8,424



Detalle de préstamo

Tabla 40

Detalle del préstamo

N o SALDO CUOTA
AMORTIZACION INTERES
31.00 ANUAL

0 35,000.00 228 | MENSUAL
1| 34362 638 797 1,435
2| 33709 653 782 1,435
3| 33042 668 767 1,435
4| 32,359 683 752 1,435
5| 31,661 698 736 1,435
6] 30946 714 721 1,435
7| 30216 730 704 1,435
8| 29,469 747 688 1,435
9| 28705 764 671 1,435
10 27,923 781 653 1,435
1| 27124 799 635 1,435
12 26,307 817 617 1,435
13[ 25471 836 599 1,435
14| 24616 855 580 1,435
15[ 23741 875 560 1,435
16] 22,847 894 540 1,435
17 21,932 915 520 1,435
18] 20,996 936 499 1,435
19[ 20,040 957 478 1,435
20[ 19,061 979 456 1,435
21| 18,060 1,001 434 1,435
22| 17,036 1,024 411 1,435
23| 15,989 1,047 388 1,435
24| 14919 1,071 364 1,435
25| 13823 1,095 340 1,435
26| 12,703 1,120 315 1,435
27| 11558 1,146 289 1,435
28| 10,386 1,172 263 1,435
29 9,188 1,198 236 1,435
30 7,962 1,226 209 1,435
31 6,709 1,253 181 1,435
32 5,427 1,282 153 1,435
33 4,115 1,311 123 1,435
34 2,774 1,341 94 1,435
35 1,403 1,372 63 1,435
36 0 1,403 32 1,435
35,000 16,649 51,649
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Planilla
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DATOS DE LA PLANILLA ( COSTO) DE LOS TRABAJADORES POR REGIMENES LABORALES

Relacionar el Organigrama con el cuadro de la Planilla del
Personal 9% 9% VENTAS hasta| 150 UIT 5150 S/.772,500.00
Micro Empresa Sueldo SUB TOTAL ESSALUD | SUB TOTAL Gratificacion Bon Excepcional CTS | Vacaciones | TOTAL/MES TOTAL ANUAL
Costo Operativo $/.1,500 $/.1,500 $/.135 $/.1,635 $/.125 s/11 S1.68 /.63 $/.1,901 S/.22,818
Ingeniero de sistemas $/.1,500 $/.1,500 $1.135 S$/.1,635 81125 S/.11 S/.68 /.63 $/.1,901 S/.22,818
Gasto Administrativo S/.2,800 S/.2,800 S/.252 $/.3,052 §/.233 s/.21 $/.126 81117 S/.3,549 S/.42,593
Administrador S/.2,800 S/.2,800 S/.252 S/.3,052 S/.233 sl.21 S/.126 S/.117 S1.3,549 S/.42,593
Gasto de Ventas $/.1,500 $/.1,500 /135 S$/.1,635 /125 s/11 S1.68 /.63 $/.1,901 S/.22,818
Community Manager $/.1,500 $/.1,500 /135 S$/.1,635 $/.125 s/11 S/.68 /.63 $/.1,901 S/.22,818
TOTAL PLANILLA S/.5,800 S/.5,800 S/.522 S/.6,322 S/.483 Sl.44 S/.262 S1.242 S81.7,352 S/.88,228




