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1. Resumen

La preocupacion por tener servicios de calidad y que cuenten con reconocimiento otorgados
por entes regulatorios crece cada dia mas entre los clientes ya que tienen un pensamiento mas
critico en cuanto a los servicios que reciben, en especial cuando a temas de cuidado personal
se refiere, gracias a esto nace una oportunidad de creacion de empresa en el mercado de los
Centros de estética y similares, teniendo en cuenta que su objetivo es brindar asesoria a estos
establecimientos para la obtencion de su certificado de Acreditacion generando un mayor

reconocimiento en el mercado y condiciones de seguridad para sus clientes.

La investigacion de mercados es una herramienta fundamental para poder determinar el auge,
crecimiento y proyeccion de crecimiento para H & B asesores S.A.S pues esto determina que
estrategias se van a usar y la efectividad que se espera en los resultados, se encontrd que a
medida que el sector belleza crece y aporta significativamente en los resultados econémicos
del pais también se preocupa por cumplir con los requisitos necesarios para su buen

funcionamiento lo que aporta viabilidad absoluta a este proyecto de creacidn de empresa.

PALABRAS CLAVE: Acreditacion, Centros de estética y similares, Asesoria,

Bioseguridad.

Abstract
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The concern for quality services and have recognition granted by regulatory organizations
grows increasingly on customers because they have a more critical position with regard to the
services they receive, especially when to topics of personal care is concerned, thanks to this
originates a business opportunity in the market of the centers of aesthetics and similar, bearing
in mind that the goal is to provide advice to these establishments to obtain the Certificate of
Accreditation, thereby generating greater recognition in the market and security conditions for

their customers.

Market research is a fundamental tool to determine the rise, growth and growth projection for
H & B S.A.S advisers because this determines what strategies will be used and the
effectiveness to be expected in the results, It has been found that as the beauty industry grows
and contributes significantly to the economic performance of the country, is also is concerned
with comply with the requirements for its proper functioning, which provides absolute

viability to this project to create a business.

KEY WORDS: Accreditation, Aesthetic Centers and similar, Consulting, Biosecurity.

2. Problema de Investigacion
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2.1  Planteamiento del Problema

En la actualidad el auge de los procedimientos estéticos ha generado una gran cantidad de
establecimientos que ofrecen este tipo de servicios, para lo cual las entidades de vigilancia y
control, como es el caso de la Secretaria Distrital de Salud para la ciudad de Bogota que ha
buscado mecanismos para aumentar el nivel de exigencia, lo que permite que los servicios

ofrecidos para la poblacion sean de mayor calidad y seguridad.

En el afio 2001 se publico la Ley 711, la exigencia de la aplicacion de la misma es de
obligatoriedad desde el afio 2012 con la publicacion de los estdndares de acreditacion para
centros de estética y similares, lo que representa un punto neuralgico para los propietarios de
estos establecimientos por el desconocimiento de la norma, de los conocimientos basicos de
bioseguridad, la creacién de protocolos y procesos especificos para la solicitud de visitas con

fines de acreditacion.

Aunque la preocupacion se ha hecho evidente con la creacion de estandares aun hay un
vacio en la puesta en marcha de los mismos debido a que la divulgacion y la aplicacion esta en
manos de los Centros de estética y similares sin ninguna guia o servicio personalizado, esto es
un factor que H & B asesores tiene como objetivo fundamental en su puesta en marcha, ya que
el acompafiamiento y la personalizacion de los servicios contribuyen a permitir llevar a la
practica todos estos requisitos para lograr la Acreditacion otorgada por el cumplimiento de los
mismos favoreciendo al desarrollo de la empresa como un negocio exitoso.

De acuerdo a las estadisticas de camara y comercio y a los registros encontrados en las

diferentes guias y servicios de avisos clasificados se evidencia un gran numero de
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establecimientos dedicados a los servicios de estética y similares, este sector va en aumento
gracias a la preocupacion por el cuidado personal no solo en Colombia sino a nivel mundial, y
en consecuencia las estadisticas del turismo en salud se ha incrementado en Colombia, los
Centros de estética y similares son parte complementaria de este tipo de turismo por lo cual la
obtencion de la Acreditacion seria un punto a favor de en el momento de la oferta de sus

servicios.

2.2  Formulacion del problema

¢Es viable crear una empresa de asesoria en acreditacion para centros de estética y

similares que sea sostenible a través del tiempo teniendo en cuenta la importancia y el auge

de este mercado?

3. Objetivos

3.1  Objetivo General
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1 Determinar la viabilidad para crear empresa que brinde un programa de asesorias para
acreditacion a Centros de Estética y similares de acuerdo a la normatividad actual para
ayudar a los clientes a optimizar el tiempo en la consecucion de la Acreditacion otorgada

por la Secretaria de Salud Distrital de Bogota.

3.2 Objetivos Especificos

v Establecer la viabilidad econdémica y organizacional de B & H asesores como unidad

de negocio.

4 Construir un plan de mercadeo mediante la identificacion de sus necesidades para

poder llegar al mercado objetivo.

v Disefiar un portafolio de servicios integral que garantice la satisfaccion del cliente
manteniendo la relacién entre la normatividad legal vigente y el valor generado para

su negocio.

4, Justificacion

Este proyecto pretende generar empresa mediante la creacion de una herramienta para los

propietarios y empleados de Centros de Estética y similares que actualmente no cumplen los
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requisitos y condiciones expuestas en la Ley 711 de 2001, ya sea por desconocimiento o falta
de claridad en la aplicacién de las mismas. Gracias a esta reglamentacion, al conocimiento de
la normatividad y al auge de las diferentes técnicas usada para el cuidado y el bienestar
personal que existe en la actualidad, el sector de la estética, la cosmética y la belleza en el pais
revela un paso en la industrializacién de los servicios de salud y por eso esta incluida en los
doce puntos de plan de crecimiento econdémico del pais al 2032, segun el Ministerio de

Comercio, Industria y turismo.

Los aportes ofrecidos para la mercado de los servicios de cosmetologia y similares
representan reconocimiento y beneficios en la salud publica de la poblacion debido a que la
aplicacion de procedimientos fundamentados en la evidencia cientifica evitaran la transmision
cruzada de microorganismos de alto potencial infecciosos es el caso del VIH entre otros; bajo
estas condiciones de seguridad el consumidor representard un medio de publicidad realizado
el mercadeo voz a voz para estos establecimientos Yy adicionalmente les permitira estar a la
vanguardia en la prestacion de sus servicios teniendo certificados de Acreditacion que le da
una gran oportunidad al tener un distintivo en el momento en el que el cliente esta haciendo la
eleccion del sitio donde quiere recibir los servicios y cumplir las expectativas que se generan
en medio de estas transacciones comerciales, pues no es solo el tema economico también

influye el factor emocional.

Es importante resaltar la importancia de estar preparados frente al incremento del turismo
en salud en Colombia y el cuidado personal sin discriminar genero ni edad, buscando mejorar

la calidad de vida en cuanto a bienestar y aspecto fisico, poder ser participes del proceso de
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mejora y concientizacion de nuestros clientes en el momento de acceder a tomar un servicio en
una entidad con Acreditacion frente a una que no cumple totalmente con estos estandares, los

que tiene como objeto lograr exaltar la calidad de los servicios de nuestro pais.

Teniendo en cuenta recurso mas importante para llevar a cabo este proyecto es el
conocimiento del personal altamente calificado que llevara a cabo las asesoria en los diferentes
ambitos tales como principios de bioseguridad y normatividad especifica a aplicar, para la
formacion del personal se utilizaran TICS o una plataforma tecnoldgica que les permita
disponer de manera permanente la informacion y de forma didactica que facilite los procesos

de comprensidn y aprendizaje al interior de las organizaciones.

Para la empresa H & B asesores a largo plazo se evidencia la oportunidad de crecimiento
desde la distribucién de insumos necesarios para el funcionamiento habitual de estos
establecimientos. Y la incursidn en asesorias en Instituciones Prestadoras de Servicios (IPS) y

centros médico quirdrgicos de mediana complejidad.

5. Marco de Referencia

5.1 Marco Tedrico
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En la actualidad el sector de la belleza ha sido un gran participe en el crecimiento de la
economia del pais (salon Pro edicion 11) por lo cual cada dia se incrementa cada vez mas el
numero de Centros de Estética y Similares, lo que fundamenta la viabilidad de este proyecto
pues aungue se estén creando estos negocios no siempre se hacen bajo la reglamentacion y con
el conocimiento de la normatividad que rige este sector, por este motivo los entes regulatorios

han creado el Comité de Analisis Normativo del Sector Belleza.

Debido a que el sector de la belleza en Colombia estd relacionado con la oferta y
realizacion de servicios personales y servicios de salud, el principal objetivo es brindar
informacion sobre aspectos técnicos y normatividad sanitaria para la realizacion de servicios
personales en belleza, en Colombia, los servicios personales en belleza se dividen basicamente

en dos categorias que son estética facial y corporal y estética y cosmética ornamental.

El Comité de Analisis Normativo Sector Belleza nace de la necesidad de revisar, interpretar
y armonizar la normatividad relacionada con el sector de la belleza y generar diferentes
espacios que permitan el acercamiento entre el sector publico y privado que permitan plantear

alternativas reglamentarias y fijar lineamientos para el sector (Ministerio Distrital de Salud).

El Comité de Analisis Normativo Sector Belleza es un equipo de trabajo intersectorial,

conformado desde el afio 2007 por la Secretaria Distrital de Salud, el Instituto Nacional de
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Vigilancia de Medicamentos y Alimentos INVIMA, la Federacion Nacional de Comerciantes
FENALCO, la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo de la Asociacion Nacional de
Empresarios de Colombia ANDI, la Asociacion Colombiana de Escuelas de Estética Facial y
Corporal y la Asociacion de Proveedores de Productos y Servicios Profesionales para la

Estética APROFEST.

Una de las principales funciones del Comité de Analisis Normativo Sector Belleza es ser
el encargado de la Acreditacion, proceso que deben hacer los usuarios Unicamente con la
ayuda de la documentacion publicada, siendo este el nicho para aprovechar con la creacion
de H & B Asesores, Yya que el ente antes mencionado se encarga de aprobar o negar la
Acreditacion pero el proceso corresponde de manera individual a los propietarios de los
Centros de Estética y similares, el proceso para la obtencion de la acreditacion es crucial ya

que determina el éxito en la consecucion del este certificado.

Los estandares de calidad para el procedimiento de acreditacion de centros de cosmetologia
y similares estan definidos en los anexos técnicos de la Resolucion 723 de 2010, por la cual se
reglamenta el procedimiento administrativo de la acreditacion de los Centros de Cosmetologia
y similares que operan en la jurisdiccion del Distrito Capital y se adopta el Sello de

Bioseguridad.
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http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Galera%20de%20descargas/Normatividad/Resoluciones/Resoluci%C3%B3n%20723%20de%202010%20-%20Acreditacion%20Centros%20Cosmetologia%20y%20Similares.pdf

Periodicamente la Secretaria Distrital de Salud (ente regulador) realiza visitas a estos
establecimientos con el fin de verificar el cumplimiento de las normatividad establecida para
la naturaleza de sus actividades, frecuentemente se encuentran falencias en el cumplimiento
por el desconocimiento debido a la dificultad de desplazamiento hasta los centros de
formacion y capacitacion, falta de informacién en cuanto a los cronogramas para realizar
cursos de actualizacion, falta de manejo de la tecnologia para acceder a cursos en plataformas
virtuales; lo que es favorable para el desarrollo de este proyecto pues permite evidenciar la
oportunidad en el mercado local y en consecuencia la implementacion de nuevas
oportunidades de crecimiento con la distribucion de productos necesarios para el

funcionamiento habitual de los establecimientos.

La oportunidad de ser asesores en aspectos habilitacion y bioseguridad permiten tener
relaciones estrechas y de confianza con los clientes al punto de generar vinculos en pro de

un negocio sostenible y que garantice relaciones de largo plazo con rentabilidad.

5.2  Marco Conceptual

Para poder entender la naturaleza de esta idea de emprendimiento es necesario tener

claridad con los siguientes conceptos:

> Acreditacion de Centros de Estética y Similares: Es un procedimiento voluntario y
periddico, orientado a demostrar el cumplimiento de estandares de calidad superiores a

los exigidos por la ley en materia de caracteristicas técnicas, cientificas, humanas,
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financieras y materiales de los centros de cosmetologia y similares. Este procedimiento
fue contemplado por la Ley 711 de 2001 y reglamentado por la Secretaria Distrital de

Salud para Bogota D.C, a través de la Resolucion 723 de 2010.

Centros de cosmetologia y similares: Son establecimientos dedicados a la realizacion
de tratamientos de estética facial y corporal, que disponen de recintos aislados, para
uso individual destinados exclusivamente a la prestacion de servicios de estética

personal, incluyendo técnicas de aparatologia y procedimientos no invasivos.

Los establecimientos similares, son los que realizan practicas cosmetoldgicas

relacionadas con la estética ornamental (Peluqueria).

Asesoria: El asesoramiento es la accion y efecto de asesorar 0 asesorarse. Este verbo
hace referencia a dar o recibir consejo o dictamen. La nocion de asesoramiento esta
vinculada a la de consultoria ya que, justamente, latin consultus significa
“asesoramiento”. En este sentido, puede decirse que un consultor es un especialista en
determinado tema que ofrece consejos y asistencia sobre su area de experiencia.

En la actualidad, existen numerosas empresas de consultoria (conocidas
como consultoras) que brindan servicios profesionales gracias a sus planteles formados
por especialistas. Las consultoras suelen ofrecer asesoramiento en areas cono calidad,
comunicacion, contabilidad, gerencia, marketing y recursos humanos

(www.definicion.de).
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http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Paginas/serviciospersonales.aspx
http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Paginas/serviciospersonales.aspx

> Servicios personales: Los servicios personales en belleza son aquellos realizados en
establecimientos comerciales (Barberias, peluquerias, salas de belleza, centros de
estética, spa, etc.) o educativos (Instituciones de educacion para el trabajo y desarrollo
humano o instituciones de educacién superior) por personas que cuentan con idoneidad
al recibir una acreditacion para desempefiar la respectiva ocupacion, oficio o profesion.
En Colombia, los servicios personales en belleza se dividen basicamente en dos

categorias:

1. Los servicios personales en estética/cosmética ornamental o capilar
(Peluqueria): Son todas aquellas actividades que se realizan con el fin de modificar
temporalmente la apariencia estética del cuerpo humano a nivel del cabello, cuero
cabelludo y las ufias, utilizando productos y elementos cosméticos, que modifican la
apariencia de las faneras (entiéndase por faneras los anexos corneos de la piel: el pelo 'y

las ufias).

Tomado de: Articulo 2°. Resolucion 2117 de 2010. Por la cual se establecen los

requisitos para la apertura y funcionamiento de los establecimientos que ofrecen
servicio de estética ornamental tales como, barberias, peluquerias, escuelas de
formacion de estilistas y manicuristas, salas de belleza y afines y se dictan otras

disposiciones
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http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Galera%20de%20descargas/Normatividad/Resoluciones/Resoluci%C3%B3n%202117%20de%202010%20-%20Requisitos%20Apertura%20y%20Funcionamiento%20Peluquerias.pdf

2. Los servicios personales en estética/cosmetica facial y/o corporal: Son todos aquellos
procedimientos faciales o corporales que norequieran de la formulacion de
medicamentos, intervencion quirdrgica, procedimientos invasivos o0 actos reservados a

profesionales de la salud

Tomado de: Ley 711 de 2001. Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion de

la cosmetologia y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética.

> Servicios de Salud: Los servicios de salud estética son servicios que requieren la
intervencion de un profesional de la medicina, en los cuales se realizan procedimientos

con fines esteticos dirigidos al mejoramiento de la imagen corporal.

> Estética y/o cosmética facial y corporal: La estética/cosmética facial y corporal se
enmarca en Colombia en la definicion establecida por la normatividad sanitaria para
préacticas y actividades de embellecimiento facial y corporal como se muestra a

continuacion:

"Son todos aquellos procedimientos faciales o corporales que no requieran de la
formulacién de medicamentos, intervencion quirdrgica, procedimientos invasivos 0

actos reservados a profesionales de la salud”(Ley 711 de 2001).
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"Son todos los procedimientos no invasivos que se utilizan para el embellecimiento del
cuerpo humano con el fin de limpiarlo, perfumarlo, modificar su aspecto y protegerlo o
mantenerlo en buen estado, con o sin la utilizacion de productos cosméticos™. (Articulo

2°. Resolucion 2263 de 2004)

Estética y/o cosmética ornamental: La normatividad sanitaria colombiana ha
agrupado los servicios personales que tradicionalmente se llevan a cabo en barberias,
peluquerias, salas de belleza y afines dentro del término: estética/cosmética

ornamental, el cual se define de la siguiente forma:

"Son todas aquellas actividades que se realizan con el fin de modificar temporalmente
la apariencia estética del cuerpo humano a nivel del cabello, cuero cabelludo y las ufias,
utilizando productos y elementos cosméticos que modifican la apariencia de las faneras
(entiéndase por faneras los anexos corneos de la piel: el pelo y las ufias).”"(Articulo 2°.

Resolucién 2117 de 2010).

Para la creacion de empresas se contemplaron los siguientes referentes
conceptuales que permitieron estructurar el funcionamiento de la misma, el analisis
financiero, la viabilidad del proyecto, estrategia e implementacién del plan de
marketing y de negocios, todo esto de la mano de la informacion recogida de las

fuentes secundarias; teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

Evaluacidn del entorno del sector de la empresa;
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o Ventajas competitivas del portafolio de productos;

o Ventajas comparativas de la empresa.

Se tom6 como referencia el plan de mercadeo de del libro “Direccion de
Marketing” de Philip Kotler, que establece la puesta en marcha de un Marketing
estratégico y un marketing tactico o marketing mix; de ahi deriva la misién y visién
de la empresa, el enfoque en el mercado, la cadena de valor, esto permite tener un
horizonte y un objetivo claro en el desarrollo de las metas que conlleve a la
generacion de la rentabilidad necesaria para la sostenibilidad del negocio sin dejar de

lado la cuota de responsabilidad social.

En cuanto al plan de negocios es un instrumento que permitird describir el
negocio, analizar la situacion del mercado, determinar la viabilidad, establecer las
acciones y estrategias a implementar, todo esto con el fin de lograr captar la atencion
de posibles inversionistas, la puesta en marcha de la idea y estar preparados para

afrontar los posibles inconvenientes durante el desarrollo.

6. Aspectos Metodoldgicos de la Investigacion

6.1 Tipo de Estudio

Se llevo a cabo un estudio tipo exploratorio ya que estos tienen por objeto esencial

familiarizarnos con un tema desconocido, novedoso o escasamente estudiado.
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En el universo se encuentran los Centros de estética y similares de la ciudad de Bogot4,
de acuerdo a los registros de camara y comercio al mes de octubre del afio 2012 se
encontraban registradas 491 entidades correspondientes a este grupo, la muestra esta

conformada por los establecimientos ubicados en las localidades de Chapinero y Usaquén.

La investigacion de mercado se llevara a cabo en la Ciudad de Bogota, puntualmente en

las localidades de Chapinero y Usaquén ya que este es el segmento objetivo para el estudio.

6.2 Metodologia de Investigacion

Para el andlisis de la viabilidad fue necesario realizar un anlisis estadistico de las
variables cuantitativas ya que se busca poder cuantificar los datos relevantes para determinar
la viabilidad de la creacion de B & H asesores, se busca evaluar el impacto que ha tenido en
la sociedad la reglamentacion para los Centros de Estética y Similares y la aplicacion de
dichos estandares para la obtencién de la Acreditacion, por medio de la evaluacion
estadistica de las encuestas realizadas, se busca objetividad, representatividad, cobertura de
los datos y de la muestra, datos reales, obtener una respuesta ante el estimulo, es decir, abrir
las puertas al servicio ofertado ante la evidencia de la necesidad del cliente y Medicion

donde el analisis de los datos permitan tener resultados claros y determinantes.

6.3 Fuentes y Técnicas para la Recoleccion de Informacion
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Para la recoleccion de la informacion se dispuso de fuentes secundarias y primarias.

Las fuentes secundarias conformadas por Céamara y Comercio, Guias de informacion
comercial (paginas amarillas o similares on line), estadisticas del DANE y publicaciones del

Sector Belleza.

Los procedimientos para la recoleccion de la informacion de parte de fuentes primarias se
realizaron con la aplicacion de encuestas donde se logre hace r evidente la necesidad del
servicio, visitas a los Centros de estética y similares como clientes para poder generar la

inquietud en los propietarios de los establecimientos desde el usuario de sus servicios.

6.4 Tratamiento de la Informacion

La informacion se consolidd en una base de datos en el programa Excel versién Windows
office 2007. Se realizd un analisis de estadistica descriptiva obteniendo tablas y graficas
para las variables de este documento el cual es determinar la viabilidad para la creacion de B

& H asesores.

La informacion de tipo cualitativa se analizé por medio de mapas conceptuales, graficas
cuadros comparativos Permitiendo obtener las respectivas conclusiones que conllevan al

respaldo de la toma de decisiones.

7. Plan tematico
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7.1  Naturaleza del Proyecto “H & B asesores S.A.S.”

7.1.1 Introduccién

Ser emprendedor y tener la vision de creacion de empresa como fuente de independencia y
fuente de generacion de empleo contribuyen a la satisfaccion personal ya que esto genera valor
para la vida, para la familia, para los proyectos y para poder dejar un legado y una huella en la

sociedad.

Nuestra perspectiva es generar conciencia en la prestacion de servicios para el cuidado

personal teniendo en cuenta que es un mercado que cada dia tiene mas auge en el mundo.

Por lo anterior el concepto de nuestro negocio es poder contribuir en la creacion y
notoriedad del valor que genera la obtencion de servicios acreditados en los centros de estética

y similares para todos los clientes.

7.1.1.1 Proceso creativo

Durante el proceso de decision de la idea para poder desarrollar un plan de negocios se
tuvieron en cuenta los sectores productivos y de desarrollo potencial planteados por el
ministerio de Industria, Comercio y Turismo; entre los cuales se encuentra el sector Belleza y

el Turismo en Salud.
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El turismo de salud es una actividad del sector, mediante la cual, hoy en dia, muchas
personas en el mundo viajan de su lugar de origen a otros paises para someterse a tratamientos

médicos y, al mismo tiempo, conocer los atractivos turisticos de las naciones visitadas.

En este sentido y sin importar que varias instituciones de Colombia aun estén en proceso
de acreditacion internacional, el potencial es muy amplio. Apenas esta dando sus primeros
pasos y ya un buen numero de turistas llegan exclusivamente a Colombia a realizar actividades
tanto de bienestar como diver cirugias ya que encuentran en Colombia un destino econémico

al mismo tiempo que excelentes médicos.

Por la calidad de los profesionales de la medicina, de un buen nimero de instituciones
de saludy el inmenso inventario de lugares de interés, naturales y arquitectdnicos,
Colombia se proyecta como uno de los principales destinos en Latinoamérica en el producto

de turismo de salud y cuidado personal.

Estados Unidos y el Caribe son las regiones que mas remiten pacientes al exterior y por dos
razones muy distintas. En el Caribe, las islas tienen una infraestructura médica muy precaria,
hay pocas especialidades y ni hablar de clinicas que estén en capacidad de hacer
procedimientos de alta complejidad. Por esta raz6n para muchos caribefios la unica forma de
salvar su vida es tratdndose en otro pais, y tanto seguros publicos, como privados tienen

convenios con clinicas en todo el mundo para remitir pacientes.
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Por otro lado, en los Estados Unidos, pese a que hay centros médicos y especialistas de
muy alta calidad, el principal problema es que es muy costoso. Y para muchos
norteamericanos resulta mas barato atenderse en el exterior, con todo y los gastos de hotel y

transporte que esto implica, que hacerlo en su propio pais.

Colombia brinda un trato muy eficiente a un buen precio y geograficamente es muy cerca

(Periddico Vanguardia liberal, 2012),

23 millones de estadounidenses que en 2017 habran viajado a otros paises para someterse a
tratamientos médicos, segun cifras de la Asociacion Estadounidense de Turismo Médico
(ATM por sus iniciales en inglés). La mitad de estos pacientes, como ella, escogen América
Latina como su destino estético o médico, por cuenta de la oferta de tratamientos de altisima
calidad a una fraccion de lo que costaria en los paises de origen.

El turismo médico en Colombia empezo a fortalecerse hace unos cinco afios. “El precio, la
calidad del servicio y el atractivo turistico” es lo que atrae a los pacientes. Ademas, los vuelos
hacia Colombia son mucho mas cortos y econdmicos que, por ejemplo, a Tailandia o India. Y
el clima moderado de ciudades como Medellin y Bogotd es muy propicio para una

recuperacion rapida (Conexién Colombia, 2010).

7.1.1.2 Justificacién
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Este proyecto pretende generar empresa mediante la creacion de una herramienta para los
propietarios y empleados de Centros de Estética y similares que actualmente no cumplen los
requisitos y condiciones expuestas en la Ley 711 de 2001, ya sea por desconocimiento o falta
de claridad en la aplicacién de las mismas. Gracias a esta reglamentacion, al conocimiento de
la normatividad y al auge de las diferentes técnicas usada para el cuidado y el bienestar
personal que existe en la actualidad, el sector de la estética, la cosmética y la belleza en el pais
revela un paso en la industrializacién de los servicios de salud y por eso esta incluida en los
doce puntos de plan de crecimiento econdémico del pais al 2032, segun el Ministerio de

Comercio, Industria y turismo.

Los aportes ofrecidos para el mercado de los servicios de cosmetologia y similares
representan reconocimiento y beneficios en la salud publica de la poblacion debido a que la
aplicacion de procedimientos fundamentados en la evidencia cientifica evitaran la transmision
cruzada de microorganismos de alto potencial infeccioso, es el caso del VIH entre otros; bajo
estas condiciones de seguridad el consumidor representard un medio de publicidad realizado
el mercadeo voz a voz para estos establecimientos y adicionalmente les permitira estar a la
vanguardia en la prestacion de sus servicios teniendo certificados de Acreditacion que le da
una gran oportunidad al tener un distintivo en el momento en el que el cliente esta haciendo la
eleccidn del sitio donde quiere recibir los servicios y cumplir las expectativas que se generan
en medio de estas transacciones comerciales, pues no es solo el tema economico también

influye el factor emocional.
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Es importante resaltar la importancia de estar preparados frente al incremento del turismo
en salud en Colombia y el cuidado personal sin discriminar genero ni edad, buscando mejorar
la calidad de vida en cuanto a bienestar y aspecto fisico, poder ser participes del proceso de
mejora y concientizacion de nuestros clientes en el momento de acceder a tomar un servicio en
una entidad con Acreditacion frente a una que no cumple totalmente con estos estandares, los

que tiene como objeto lograr exaltar la calidad de los servicios de nuestro pais.

Teniendo en cuenta recurso mas importante para llevar a cabo este proyecto es el
conocimiento del personal altamente calificado que llevara a cabo las asesoria en los diferentes
ambitos tales como principios de bioseguridad y normatividad especifica a aplicar, para la
formacién del personal se utilizaran TICS o una plataforma tecnolégica que les permita
disponer de manera permanente la informacién y de forma didactica que facilite los procesos

de comprensidn y aprendizaje al interior de las organizaciones.

Para la empresa H & B asesores S.A.S. a largo plazo se evidencia la oportunidad de
crecimiento desde la distribucion de insumos necesarios para el funcionamiento habitual de
estos establecimientos. Y la incursion en asesores S.A.S. en Instituciones Prestadoras de

Servicios (IPS) y centros médico quirdrgicos de mediana complejidad.

7.1.2 Nombre de la Empresa
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H & B asesores S.A.S. hace alusion a la empresa ya que es original y descriptivo, con la
adicion ““asesores” hace referencia al objetivo de la empresa para hacerlo descriptivo y
significativo, es claro y simple para no permitir confusiones en cuanto a la pronunciacion y

finalidad de la empresa.

7.1.3 Descripcién de la Empresa

7.1.3.1 Tipo de Empresa

La empresa H & B asesores S.A.S. se considera una empresa de servicios debido a que los
productos ofrecidos son intangibles, estd a su vez se ubica en el Sector Belleza ya que sus

clientes objetivo son los Centros de Estética y Similares.

7.1.3.2 Ubicacion y Tamario

La empresa H & B asesores S.A.S. se ubicara en el noroccidente de la ciudad en la Calle 93
#60B-50 apartamento 201 ya que su ubicacion esta cerca de las localidades de Chapinero y

Usaquén.

De acuerdo a la clasificacion sugerida en el sector de Servicios, el tamafio estad dado por la
cantidad de empleados, teniendo en cuenta este factor H & B asesores S.A.S. se clasifica en el

grupo de las Microempresa ya que cuenta con menos de 20 empleados.
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7.1.4 Mision

Brindar asesoria en Acreditacion a entidades dedicadas al cuidado de la belleza y el
bienestar corporal, ofreciendo acompafiamiento, servicios de calidad, confianza y respaldo a
nuestros clientes para la exaltacion de su buen nombre y generar reconocimiento en el sector

como generadores de calidad y exclusividad.

7.1.5 Objetivos

7.1.5.1 Corto Plazo (6 meses)

Crear un programa de asesores S.A.S. para acreditacion a Centros de Estética y similares de
acuerdo a la normatividad actual para ayudar a los propietarios de Centros de Estética y
Similares a optimizar el tiempo en la consecucion de la Acreditacion otorgada por la Secretaria
de Salud Distrital de Bogota.

7.1.5.2 Mediano Plazo (1 afio)

Lograr una penetracion del 10% en el mercado objetivo, puntualmente en las localidades

de Chapinero y Usaquén obteniendo unas ventas de $74°800.000.00.

7.1.5.3 Largo Plazo (3 afos)

Conseguir la recompra del 100% de los servicios prestados en los dos afios previo y

nuevos clientes que cumplan con una penetracion del 40% del mercado.
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7.1.6 Ventaja Competitiva

H & B asesores S.A.S. cuenta con las siguientes ventajas competitivas:

v Es un mercado del sector belleza sin explorar, por lo tanto somos pioneros en la
prestacion de los servicios de asesoria.

4 Cuenta con personal altamente calificado especialista en el area de Bioseguridad y

asesoria en acreditacion.

Para los distingos competitivos tenemos:

> Evaluaciones postventa para garantizar el cumplimiento de los protocolos establecidos
para la obtencion de la acreditacion.

> Alta calidad en el Servicio

> Servicio personalizado y oportuno de acuerdo a las necesidades del cliente.

7.1.7 Industria: Analisis del Sector

En la actualidad el auge de los procedimientos estéticos ha generado una gran cantidad de
establecimientos que ofrecen este tipo de servicios, para lo cual las entidades de vigilancia y
control, como es el caso de la Secretaria Distrital de Salud para la ciudad de Bogota que ha
buscado mecanismos para aumentar el nivel de exigencia, lo que permite que los servicios

ofrecidos para la poblacion sean de mayor calidad y seguridad.

En el afio 2001 se publico la Ley 711, la exigencia de la aplicacion de la misma es de

obligatoriedad desde el afio 2012 con la publicacién de los estandares de acreditacion para
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centros de estética y similares, lo que representa un punto neuralgico para los propietarios de
estos establecimientos por el desconocimiento de la norma, de los conocimientos basicos de
bioseguridad, la creacion de protocolos y procesos especificos para la solicitud de visitas con

fines de acreditacion.

Aunque la preocupacion se ha hecho evidente con la creacion de estandares aun hay un
vacio en la puesta en marcha de los mismos debido a que la divulgacién y la aplicacion esta en
manos de los Centros de estética y similares sin ninguna guia o servicio personalizado, esto es
un factor que H & B asesores S.A.S. tiene como objetivo fundamental en su puesta en marcha,
ya que el acompafiamiento y la personalizacion de los servicios contribuyen a permitir llevar a
la practica todos estos requisitos para lograr la Acreditacion otorgada por el cumplimiento de
los mismos favoreciendo al desarrollo de la empresa como un negocio exitoso.

De acuerdo a las estadisticas de camara y comercio y a los registros encontrados en las
diferentes guias y servicios de avisos clasificados se evidencia un gran namero de
establecimientos dedicados a los servicios de estética y similares, este sector va en aumento
gracias a la preocupacion por el cuidado personal no solo en Colombia sino a nivel mundial, y
en consecuencia las estadisticas del turismo en salud se ha incrementado en Colombia, los
Centros de estética y similares son parte complementaria de este tipo de turismo por lo cual la
obtencion de la Acreditacion seria un punto a favor de en el momento de la oferta de sus

servicios.

En la actualidad el sector de la belleza ha sido un gran participe en el crecimiento de la

economia del pais (salon Pro edicion 11) por lo cual cada dia se incrementa cada vez mas el
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numero de Centros de Estética y Similares, lo que fundamenta la viabilidad de este proyecto
pues aungue se estén creando estos negocios no siempre se hacen bajo la reglamentacion y con
el conocimiento de la normatividad que rige este sector, por este motivo los entes regulatorios

han creado el Comité de Analisis Normativo del Sector Belleza.

Debido a que el sector de la belleza en Colombia estd4 relacionado con la oferta y
realizacion de servicios personales y servicios de salud, el principal objetivo es brindar
informacion sobre aspectos técnicos y normatividad sanitaria para la realizacion de servicios
personales en belleza, en Colombia, los servicios personales en belleza se dividen basicamente

en dos categorias que son estética facial y corporal y estética y cosmética ornamental.

7.1.8 Servicios de H & B asesores S.A.S.

Los servicio ofrecidos por H & B asesores fueron disefiados gracias a la oportunidad que
se abre en el Sector Salud como consecuencia de la legislacion actual, para este fin se ofrecen

dos servicios:

X Curso de Bioseguridad: consiste en una serie de capacitaciones sobre conceptos basicos
de bioseguridad para ser aplicadas en cada uno de los servicios prestados por los
Centros de Estética y similares, esto genera una certificacion a cada uno de los

empleados de la entidad que toma el servicio.
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X Portafolio de Asesoria en Acreditacion: Consiste en un proceso a realizar directamente
en el Centro de estética o similar, este proceso se inicia con un diagnostico para poder
detectar las falencia y puntos a mejorar, luego se aplica una lista de chequeo y en base
a esto se realizan protocolos guia y planes de mejora, por ultimo se realiza un
seguimiento al cumplimiento de los protocolos para poder acceder a la visita de

acreditacion.

Las caracteristicas, ventajas y beneficios de cada producto se explican mejor en la seccién

de producto del plan de mercadeo.

7.1.9 Calificaciones para entrar al area

1. Conocimiento del area de Bioseguridad
2. Conocimiento y aplicacion de los conceptos de asepsia y antisepsia
3. Conocimiento del area de regulacion y legislacion en Salud

Se cuenta con las anteriores calificaciones debido a la formacion profesional con
Instrumentadores Quirdrgicos, con especializaciones en Epidemiologia y Mercadeo, esto
contribuye al fortalecimiento de H & B asesores S.A.S. tanto en la parte del conocimiento de

los servicios ofertados y del manejo administrativo.

7.1.10 Apoyos

Con respecto al soporte legal se contrataran servicios externos para poder tener el apoyo de

un profesional en el area.
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7.2 Mercado H & B asesores S.A.S.

7.2.1 Objetivos de Mercadeo

7.2.1.1 Corto Plazo (6 meses)

> Lograr la venta de 6 servicios entre cursos de bioseguridad y portafolios de asesoria en
Acreditacion.

> Obtener la prueba del producto mediante demostraciones parciales del portafolio de

asesoria.

7.2.1.2 Mediano Plazo (1 afo)
> Obtener una cifra de $74°800.000.00 con un total de 47 servicios entregados.

> Obtener una penetracion del mercado del 10%, de un total de 491 clientes potenciales.

7.2.1.3 Largo Plazo (3 afos)
> Conseguir una penetracion del Mercado objetivo del 30% teniendo en cuenta la
recompra de servicios por los clientes actuales y un aumento en los clientes de las

localidades de Chapinero y Usaquén.

> Posicionar la marca como lideres en asesores S.A.S. para los expertos en belleza.
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7.2.2 Andlisis Situacional

7.2.2.1 Mercado

Estructura del mercado:
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Grafico 1. Estructura del mercado

Tamafno del mercado: esta dado por la participacion que tienen los diferentes

segmentos en el total del mercado. De acuerdo a la informacion suministrada por la
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acreditacion

Camara y Comercio de Bogota nos indican que hay 491 centros de estética en Bogota
actualmente, con la aparicion de 135 nuevos negocios en el ultimo afio, lo que indica

un crecimiento del mercado del 27%.

Mercado relevante: para definir el mercado relevante se tendran en cuenta los

parametros de demanda primaria y demanda selectiva,
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Demanda primaria: Centros de Estética y de Belleza del sector de Chapinero con
minimo tres empleados, que requieran actualizacién en el curso de bioseguridad y no
tengan la certificacion de acreditacion.

Demanda secundaria: Tener poca disposicion de tiempo para movilidad, tener claro que

la certificacidn de acreditacidn genera reconocimiento en el sector.

Medicion del mercado: esta medicion se realiza al filtrar los siguientes factores;
Centros de Estética ubicados en la ciudad de Bogota, en la localidad de Chapinero,

estratos 4, 5y 6, con minimo 3 empleados.

Atractivo del mercado: el atractivo del mercado para este negocio es alto ya que
gracias al decreto 723 de 2010 todos los centros de estética y belleza deben tener
certificado de acreditacion y teniendo en cuenta la tendencia de crecimiento del Gltimo

afo del 27%.

Evolucion y tendencia del mercado: el mercado de este sector aln no esté sectorizado
por la participacion de alguna empresa en particular por ser tan nuevo, sin embargo se
puede hacer un pronostico de ventas dado por la capacidad de cubrimiento de H & B

asesores S.A.S..
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7.2.2.2 Consumidor o usuario

> Segmentacion: esta se realiza con la aplicacion de las variables para la segmentacion

industrial.

Tabla 1. Perfil del consumidor o usuario

EMPRESA: H & B asesores
S.A.S.

PERFIL DEL CONSUMIDOR O USUARIO

VARIABLES

DESCRIPCION

GEOGRAFICAS

Centros de Estética y Similares ubicados en la Localidad de Chapinero,
Bogota

DEMOGRAFICAS

USO FINAL DEL PRODUCTO

Negocios con minimo 3 empleados

Con minimo 6 meses de trayectoria en el mercado

Negocios dedicados al cuidado personal y aprovechamiento del tiempo
libre

Con forma de pago a crédito de 30 y 60 dias
Aplicacion del producto o servicio por grupos de usuarios

Obtencidn de la habilitacion ante el ente regulador
Reconocimiento en su medio
Aplicacion de los protocolos para mejora de sus servicios

BENEFICIOS

Reconocimiento en el sector
Percepcion de calidad por el cliente final del servicio
Costo beneficio (no traslado, facil aplicacién y econdmico)

COMPORTAMIENTOS DE
COMPRA

Categorias de adopcion
Primeros adoptantes: negocios mas grandes y con mayor
reconocimiento

Compran mas adelante: seguidores de los primeros adoptantes
No les importa: negocios con Gnico empleado

> Centro de compra: se contara con una oficina como sede principal, pero la labor de

llegar a los clientes serd por medio de la fuerza de ventas que son las personas que

Ilevan a cabo el desarrollo del programa de asesoria.

> Rotacion de clientes: la rotacion del cliente estd dada por la creciente aparicion de

nuevos Centros de Estética y belleza gracias a que cada dia hay mayor preocupacion
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por el cuidado del aspecto fisico y la salud, la creciente tasa de turismo en salud,
mayor aprovechamiento del tiempo libre en actividades para el cuidado personal,
gracias a esto se puede esperar que durante el afio de duracion de la certificacion de
acreditacion de los clientes actuales el mercado para H & B asesores S.A.S. va a
continuar en expansion.

Motivaciones, actitudes y percepciones: cumplir el requisito de la acreditacion para
el funcionamiento del establecimiento, poca disposicion de tiempo para desplazamiento
y desconocimiento del marco legal, debe buscar diferenciacion entre el gremio y

percibirlos como mejoramiento en el servicio a prestar a sus clientes.

Disposicion y capacidad de compra: la disposicién esta dada por el requerimiento
legal dado en el decreto 723 de 2010 donde se indica que la renovacion de este
documento es anual y la capacidad de compra esta dada por el costo beneficio que tiene

la acreditacion para el negocio.

Caracteristicas determinantes de la compra: ser pionero en la obtencion de la
acreditacion, el reconocimiento que viene junto con la acreditacion en el gremio en el
que se desenvuelven y generar imagen de servicios de alta calidad y seguridad a sus

clientes.

7.2.2.3 Competencia

Con respecto a la competencia no hay ninguna empresa consolidada en este campo que se

pueda identificar, se considera un campo de accion bastante reciente y la competencia esta

dada principalmente por el SENA que ofrece una competencia indirecta.
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Tabla 2. Analisis de atributos

ANALISIS DE ATRIBUTOS
COMPETIDORES DIRECTOS
FECHA DE REALIZACION: Noviembre 4 de 2012
Competidor 1 Cal.
Establecimiento SENA
Marca
Atributos
Curso de Bioseguridad on line
Férmula o nucleo 1.0
. Respaldo de ente Educativo
Calidad reconocido 2.0
SENA
Marca Trayectoria, oportunidad de 2.0
Estrategia-Imagen | empleo
Empague-Disefio N/A
Curso de Bioseguridad on line
Surtido-Variedades 1.0
Es impersonal
Servicio Se dicta a traves de plataformas | 1.0
virtuales
. Respaldo y reconocimiento del
Garantia ente educativo 1.0
Precio Gratuito 2.0
Sumatoria 10.0
Posicionamiento Trayectoria y reconocimiento
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Tabla 3. Andlisis de competencia.

ANALISIS DE COMPETENCIA

FECHA DE REALIZACION:

COMPARATIVO NUESTRA MARCA VS COMPETIDORES DIRECTOS

Competidor 1

Fabricante
Marca

SENA
Curso de Bioseguridad en cosmetologia

Variables De Marketing

Precio

Gratuito

Distribucion

Virutal y presencial

Relaciones Publicas

Pagina web y referenciacién

Mercadeo Directo

Promocién de ventas

email marketing cuando esta registrado en la base
de datos

N/A

Publicidad

Pagina WEB

Merchandising

Puntos fuertes y débiles

Servicio gratuito

Reconocimiento por su trayectoria en formacion
técnica

Modalidades: virtual y presencial, requiere de
mucha dedicacion de tiempo y manejo de
paltaformas tecnologicas

No es personalizado

Manejo de grupos grandes, entrega masiva de
informacion

Posicionamiento

Lider en educacion técnica y de oficios.

Puntos Fuertes

Puntos Débiles
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Tabla 4. Ventajas y Beneficios principal competidor

DETERMINACION DE VENTAJAS Y BENEFICIOS
PRINCIPAL COMPETIDOR

PRODUCTO, MARCA, LINEA O EMPRESA:_CURSO DE BIOSEGURIDAD DEL

SENA

VENTAJAS BENEFICIOS

No presencial

Reconocimiento por la trayectoria y respaldo del ente
formador que brinda el servicio

Servicio gratuito

No requiere movilidad, se puede tomar en el sitio
donde tenga acceso a internet y herramientas
tecnoldgicas

7.23 DOFA
Tabla 5. DOFA
ANALISIS EXTERNO
o1 LEGISLACION A FAVOR DEL DESARROLLO DE
: NEGOCIO
CRECIMIENTO DEL NUMERO DE
02: ESTABLECIMIENTOS DEDICADOS AL
BIENESTAR
03: CRECIMIENTO EN EL TURISMO EN SALUD
O4: POCA SOCIALIZACION DE LA NORMA
INFORMALIDAD E ILEGALIDAD EN EL
05: FUNCIONAMIENTO DE
ESTABLECIMIENTOS DE ESTETICA
A1. APARICION DE NUEVOS ENTES ASESORES
: PARA ACREDITACION
FALTA DE CONCIENTIZACION EN LA
A2: PRESTACION DEL SERVICIO EN LOS
CENTROS DE ESTETICA Y SIMILARES
A3 FALTADE CONTROL DE PARTE DE LOS ENTES
: REGULATORIOS
A4: NORMATIVIDAD DEMASIADO RECIENTE
A5: FALTA DE CREDIBILIDAD
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7.2.4 Estrategias Basicas de Marketing

7.2.4.1 Demanda Primaria
Ya que la demanda primaria esta dada por la necesidad de cumplir con los requisitos de ley, la

estrategia es demostrar los beneficios que tiene obtener la acreditacion.

Para estimular la demanda primaria se debe implementar una estrategia de marketing para
aumentar la disposicién de compra, para esto se realizaran jornadas informativas con los
futuros usuarios donde se explica el contenido del decreto 723 de 2010 y la importancia de
estar en linea con esta ley, de estas sesiones se obtendra informacion para alimentar una base

de datos y hacer mercadeo directo por medio de email marketing y telemercadeo.

7.2.4.2 Demanda Selectiva
Para lograr la demanda selectiva se llevara a cabo una estrategia de marketing por medio del

Posicionamiento y Captacion de clientes.

El posicionamiento que se busca es el de ser lideres y expertos en el mercado de asesoria para

acreditacion en centros de estética y similares, buscando una captacion de clientes gracias a la

imagen corporativa de servicio de excelencia y especializacion.
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7.2.5 Producto

7.2.5.1 Objetivo: Presentar el producto al mercado de Centros de estética y similares como

lideres y pioneros en el servicio de asesoria en acreditacion.

7.2.5.2 Marca: en la imagen corporativa se utilizaron colores llamativos por que estos indican
novedad, innovacion y actualidad, con mensajes que sugieren excelencia, buen

servicio, calidad, respaldo y conocimiento del area.

Gréfico 2. Marca (Fuente, es.dreamstime.com, siluetas femeninas)

/fmmﬁa:/afa b

’-Xﬁw en belloza
Q’ Fura que, Su negoels este

Gan bien como su caerpo

HyB‘

3 asesores
C; G
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7.2.5.3 Atributos: los atributos de nuestros servicios se relacionan a continuacion.

a. Portafolio de Asesoria

Grafico 3. Atributos portafolio de asesoria

ATRIBUTOS

Marca pionera en el
sector, respaldo a nivel
regulatorio, brinda
Seguridad, confiabilidad,
reconocimiento

En linea con los

requerimientos
de la Secretaria
de Salud

Es una
asesoria para
obtener el
certificado de
acreditacion

1

Asesoria y
Protocolos

Acompafiamiento en el
desarrollo del
programa y
personalizacion del
portafolio

Adherencia a los protocolos,
obtencion de la habilitacion
por Salud Publicay
seguimiento para
recertificacion anual

Portafolio de

. 2°000.000 por
Asesoria g

Servicio,
demostrando ser
cosotoefectivio
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Gréfico 4. Ventajas portafolio de asesoria

VENTAJAS

Documentacion
de sus
procesos para
la claridad de
su personal

Obtener la habilitacion
con altos estandares

Adecuacion a sus Reconocimiento Actualizacion y mejora
servicios especificos continua

Ayuda a supervisar la

Resolucién de dudas satisfaccion de sus

para la aplicacién de : clientes por
los protocolos

estandarizacion de los
servicios

Garantia del uso

de los protocolos Costo-beneficio

Pionero en el proceso de PORTAFOLIO ———====Logro de la Habilitacion,
habilitacion para el segmento s DE ASESORIA RECONOCIMIENTO

Graéfico 5. Beneficios portafolio asesoria

BENEFICIOS
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b. Curso de Bioseguridad

Gréfico 6. Atributos curso de bioseguridad

ATRIBUTOS

Seguridad,
confiabilidad,
reconocimiento
y transparencia

Marca
pionera en el
sector

Acompafiamiento en el
desarrollo del programa,
personalizacidn del
portafolio

Respaldo y
reconocimiento ante la
secretarfa de Salud
Distrital y uso de material
didactico

Desarrollo del
programa
directamente en la
empresa

En su lugar de Actualizacion y
trabajo aclaracion de
conceptos bésicos

Es un curso de Curso de

Conceptos bésicos - - 200 000 ane
R Bioseguridad 1°300.000 que

enfoque getr;eraf_cqsto
personalizado eneficio
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Gréfico 7. Ventajas curso de bioseguridad

VENTAJAS

Cumplir con unos de los requisitos
solicitados para el funcionamiento Dirigido a grupos
del establecimiento y 9 9 p
autoconciencia en la prestacion del pequenos
servicio.

Garantia del uso de / Ahorro de tiempo
las guias y material

Realizados por entregado
profesionales en el
area. Aplicacion de los
temas vistos en la

prestacion del servicio.

Reconocimiento Actualizacién y mejora
continua

Pionero en la realizacion CURSO DE
de curso a domicilioy BIOSEGURIDAD Costo-beneficio
personalizado

Gréfico 8. Beneficios curso de bioseguridad

BENEFICIOS
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Posicionamiento

De acuerdo a la naturaleza del servicio que se ofrece se tiene un posicionamiento gracias a las

variables que se relacionan a continuacion:

Gréafico 9. Posicionamiento

Vision de marca:
Calidad,
reconocimientoy
seguridad

Reason Why:

Personalizacion del
servicio

Personalidad de marca:

Serio, novedoso,
practico, seguro y con
buenos resultados

Motivacion del consumidor:

Acompainamiento,

personalizaciony ahorro de

tiempo

Idea diferenciadora

Propiedades de la
marca:
Servicio, calidad y
respaldo
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7.2.6 Precio

7.2.6.1 Objetivo: Ofrecer servicios de gran calidad en la que el precio permita al cliente tener
esta percepcion.

7.2.6.2 Estrategia: para poder implementar la estrategia de precios se tiene en cuenta el
analisis de mercado con la matriz del mapa de precios.

En cuanto al curso de bioseguridad es el Unico caso en el que se cuenta con una
competencia indirecta y aunque esta se encuentra en la franja baja de precios, se implementara
una estrategia de franja premium de precios ya que esto genera imagen de calidad, seriedad y
buenos productos, adicionalmente es la puerta de entrada para el portafolio de asesoria en
acreditacion el cual tiene un segmento de mercado mas amplio, el precio propuesto para el
curso de Bioseguridad es de $1°300.000 por grupo y se realizara con grupos de minimo 5
personas y para el Portafolio de Asesoria es de 2°000.000, manejando una politica de

compromiso, el precio solo cambiara con los incrementos anuales del mercado.

El descuento se realizara por pago de contado y sera del 5% de descuento financiero
también se tendra la opcion de pago a 30 dias sin descuento alguno, en futuro con la
fidelizacion de los clientes se puede implementar un programa de descuentos por tipo de

cliente, pero en este momento no se va a llevar a cabo.

La fijacion de precio se llevo a cabo con la herramienta de precio de aceptacion mediante

un estudio de mercado realizado con la ayuda de una base de datos suministrada por la Camara

y Comercio de Bogota y algunas encuestas realizadas a posibles clientes.
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Tabla 6. Fijacion de precio
CURSO DE BIOSEGURIDAD

Precio

SENA

Hy B asesores S.A.S.
S.A.S.

Tabla 7. Precio técnico curso de bioseguridad

Precio técnico Curso de Bioseguridad Unidad Total
Costo Fijo S 240.000 Gastos admin. S 103.511 @ $ 4.658.000
Costos variables S 10.555 Gastos Mark. S 44.444 | S 2.000.000
Costo Total S 250.555
PT curso Bios. S 398.511 20
$ 7.970.211
Tabla 8. Precio técnico portafolio de asesoria
Precio Técnico Portafolio de Asesoria Unidad Total
Costo Fijo S 320.000 | Gastos admin. S 103.511 S 4.658.000
Costos variables S 10.555 | Gastos Mark. S 44.444 S 2.000.000
Costo Total S 330.555
PT Port. Asesoria | $ 478.511 25
S 11.962.764
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7.2.7 Distribucion
Para el fin del negocio no se requiere distribucion ya que el servicio se maneja B2B, es
decir, la fuerza de ventas de la empresa es quien tiene contacto directo con el cliente

eliminando asi todos los intermediarios y canales de distribucion posibles.

7.2.8 Comunicacioén

7.2.8.1 Fuerza de Ventas

Se requieren de dos vendedores/asesores inicialmente, los cuales deben ser profesionales en
areas de la salud (Instrumentadores Quirdrgicos) para cumplir con la formacion técnica
requerida como base de las actividades a realizar adicionalmente con capacidades como
relaciones interpersonales fuertes, trabajo en equipo, actitud para realizar labores comerciales,
por ende el programa de capacitacion sera corto u enfocado a la parte de la normatividad y

legislacion a tener en cuenta en el negocio.

Para la compensacion se tendra un salario basico de $1°500.000 durante el primer afio, con

una escala de comision asi:

* Cumplimiento del 90% comisiém del 1,5%

* Cumplimiento del 95% — comisién del 1,8%

* Cumplimiento del 100% — comision del 2,0%

* Cumplimiento > al 110% — comision del 2,5%

e El objetivo en unidades por representante de ventas es de 13 portafolios de asesoria y de

10 cursos de bioseguridad de acuerdo a la zona asignada, lo cual representa $39°000.000,
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se distribuird la zona geograficamente para lo que se dividird la localidad en 2 areas

divididas asi:
La localidad de Chapinero se dividira en dos zonas asi:
o Zona 1: Calle 39 a Calle 72, entre la Av. Caracas y los Cerros orientales

o Zona 2: Calle 72 a Calle 100, entre la Av. Caracas y los Cerros orientales

Gréfico 10. Mapa localidad Chapinero (Fuente, CHAPINERO PARTICIPA.
Informacion bésica de la localidad para la participacion. Instituto Distrital de
la Participacion y Accion Comunal. Pag. 7.)

Para el cumplimiento de estos objetivos se deben realizar:

@ Visitas semanales a los clientes potenciales
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7.2.8.2. Marketing Directo

Objetivo: lograr afianzar relaciones duraderas con los clientes y contribuir a la prueba del

producto.

Para el Marketing directo se implementara la realizacion de seminarios para poder llegar a
nuestro cliente directamente no solo como los vendedores del servicio sino como asesores de

los requisitos para el buen funcionamiento de sus negocios, las herramientas a utilizar son:

@ Alimentacion de una base de datos para poder llevar a cabo un programa de e-mail

marketing en el que se pueda hacer un contacto directo de manera virtual con el cliente.

& Implementacion de un programa de telemercadeo para garantizar seguimiento y

captacion de clientes.

7.2.9 Publicidad

Objetivos: la publicidad tiene como objetivo informar a los clientes de la aparicion del
servicio en el mercado y los beneficios que tienen para su negocio, educar al consumidor y de
esta manera crear una imagen de respaldo, seguridad y confianza de la empresa para ser la

primera en su eleccién. Para esto se usara una publicidad BTL.

@ Disefio de un mini magazine para informar y actualizar sobre los avances en el sector

de la estética y las regulaciones de la ley.

& Volantes (Anexo A)
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@ A futuro se implementara un portal web donde los clientes se podran chequear y
contaran con una herramienta de resoluciéon de dudas y la opcion de tener todos los

archivos de las asesores S.A.S. realizadas a su negocio on line.

& Charlas informativas masivas.

7.2.10 Promocidn

Objetivo: el objetivo de la promocion es informar a los usuarios de la existencia de los

servicios y el aumento de la disposicion de compra.

9 Generar ensayo del producto ofreciendo hacer el diagnéstico de forma gratuita para
evidenciar las necesidades que tienen de implementar planes de mejora guiados para

lograr la acreditacion para su negocio.

7.2.11 Relaciones Publicas

Objetivo: Afianzar las relaciones con los usuarios para lograr reconocimiento, fidelizacion y

referidos a clientes potenciales de su parte.

@ Dar la oportunidad a los primeros 5 clientes de hacer parte en los proximos seminarios

a realizar como speakers y que esto les retribuya en un reconocimiento publico.

& Ser patrocinadores de eventos a realizar en dias especiales que celebren los clientes o

en jornadas de actualizacion donde asistan.
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7.3. Generacién del Servicio

Los servicios prestados por H & B asesores S.A.S. se encuentran en el grupo de Servicios

profesionales en asesoria.

7.3.1 Objetivos

7.3.1.1 Corto Plazo (6 meses)

Entregar 7 cursos de Bioseguridad y 9 servicios de Asesoria en Acreditacion para
estimular en el mercado la necesidad cada vez més de tener el certificado de Acreditacion

otorgado por la Secretaria Distrital de Salud.

7.3.1.2 Mediano Plazo (1 afio)

Cubrir el 10% del Mercado con los servicios del Curso de Bioseguridad y el portafolio de

Asesores S.A.S. para Acreditacion en el sector Belleza de la Ciudad de Bogota.

7.3.1.3 Largo Plazo (3 afios)

Cubrir el 50% del mercado potencial del Sector belleza con los servicios ofrecidos por H &

B asesores S.A.S. en la ciudad de Bogota.
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7.3.2 Especificaciones del Servicio

Los servicios ofrecidos por H & B asesores S.A.S. tienen como objetivo llevar a los
diferentes Centros de Estética y Similares a la obtencion de la certificacion de sus servicios

por medio de asesores S.A.S. profesionales.

El principal beneficio que reporta la asesoria a quien acude a ella es la ayuda que otorga a
la hora de resolver dudas especificas en el area de interés. EI motivo de creacién de la asesoria
ha sido precisamente éste, el de ayudar a las personas en aquello en lo que presentan
dificultades o en aquello que siempre ha constituido para ellos un problema. Cabe destacar que
el asesor, tal como se denomina al individuo encargado de la asesoria, siempre debera ser un

profesional de la materia a tratar.

Existen diferentes tipos de asesoria, a saber, cualquiera sea la naturaleza de ésta, la asesoria
nos orientara acerca de las condiciones de contratacion del personal, sobre la regularizacion de

los bienes que ostenta la institucion en cuestion, entre tantisimas tareas (Definicion ABC).

1. Curso de Bioseguridad: es un programa de capacitacion para calificar al personal que
trabaja en centros de Estética y Similares, con una duracion de 40 horas con manejo de
conceptos tedricos sobre temas de bioseguridad, asepsia, antisepsia, precauciones
estandar, técnica de limpieza y desinfeccién con aplicacion en manejo de casos y
talleres practicos. Se incluye trabajo individual y grupal con y sin acompafiamiento

para garantizar asi la aplicacion de los conceptos trabajados.
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>

Asesoria en acreditacion: es el acompafiamiento e implementacion de los
lineamientos requeridos para la certificacion de Acreditacion, el cual comprende las

siguientes fases:

Diagnostico: da un panorama de la actualidad de la entidad se realiza mediante la
aplicacion de una lista de chequeo donde se revisan los pardmetros criticos de la

prestacion del servicio, la infraestructura fisica y los procesos implantados.

Plan de trabajo: se realizan las observaciones sobre el diagndstico ya realizado
buscando planes de mejora para poder atacar las falencias y cumplir con los requisitos

segun la normatividad vigente.

Implementacion: esta etapa comprende la elaboracién de protocolos, ajustes

infraestructura fisica, de los procesos, y la elaboracion e implementacion de formatos.

Seguimiento: comprende visitas y auditorias periddicas que pueden ser semanales o
mensuales de acuerdo a los hallazgos durante el diagndstico y los planes de mejora

propuestos hasta cumplir 2 meses.

Recomendaciones finales: de acuerdo a la aplicacién de los protocolos entregados y

las observaciones realizadas durante los 2 meses de la duracion de la asesoria.

Seguimiento postventa: seguimiento postventa de control.
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7.3.3 Descripcion del Proceso del servicio

El curso de Bioseguridad requiere de la preparacion del material (presentaciones,
informacion impresa, desarrollo de talleres) previa que comprende 5 horas, la aplicacion de la
capacitacion consta de 20 horas de trabajo dirigido y 20 horas de trabajo individual de parte

del cliente.

La asesoria para la acreditacion tiene una etapa de entrevista con el cliente que dura 1
horas, un diagndstico que dura 5 horas, plan de trabajo con una duracion de 1 semana, la
implementacion dura de 2 a 3 semanas de acuerdo a los hallazgos del diagnostico, el
seguimiento de 2 a 3 semanas Y las visitas de seguimiento y post ventas de 1 semanaa 1l mes

de acuerdo al proceso vivido con el cliente.

7.3.4 Diagrama de flujo del proceso

Grafico 11. Produccion del servicio

* Diagnosticoy
aplicacionde la
lista de chequeo

* Entrevista para
coordinar el
proceso

Planear

* Seguimientoy + Plan de trabajo
visitas y de mejora,
postventa implementacion
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7.3.5 Caracteristicas de la tecnologia

En cuanto a las herramientas tecnoldgicas a usar se requieren computadores con
herramientas como Windows para llevar el registro de los datos recibidos, analizar datos,
generar tablas y hacer estadisticas, ademas de poder generar los reportes que se entregaran a

los clientes.

7.3.6 Instalaciones

En cuanto a las instalaciones se cuenta con una oficina para atencién a los clientes que
deseen un espacio fuera de sus negocios para revisar los servicios ofrecidos por H & B
asesores S.A.S., adicionalmente alli funcionara la oficina donde la secretaria llevara el archivo,

recibira las Ilamadas y cumplira con las labores operativas de su cargo.

7.3.7 Materia Prima
Con respecto a la materia prima requerida se requiere material de oficina (papeleria en

general) aunqgue el recurso mas importante es el conocimiento y el capital intelectual.

7.3.8 Ubicacion de la empresa
La empresa H & B asesores S.A.S. se ubicara en el noroccidente de la ciudad en la Calle 93
#60B-50 apartamento 201 ya que su ubicacidn esta cerca de las localidades de Chapinero y

Usaquén.
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7.3.9 Mano de obra requerida
La mano de obra se realizara por dos personas, quienes se encargaran de entregar los
servicios ofrecidos por B & H asesores, estas personas deben cumplir con el siguiente perfil:
4 Ser profesionales en Instrumentacion Quirurgica
4 Tener experiencia en atencion al cliente
4 Conocer la legislacion de los procesos de acreditacion en el sector Salud, sector Belleza
especialmente.
4 Ser proactivo

4 Tener aptitud de liderazgo

7.4  Organizacion H & B asesores S.A.S.

7.4.1 Objetivos del area

El area de organizacion de H & B asesores S.A.S. tiene como objeto garantizar la claridad

sobre el rol a desempefiar por parte de cada uno de los empleados para poder garantizar el

cumplimiento de las metas de la empresa.
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7.4.2 Estructura organizacional

Grafico 12. Organigrama

H&B
Asesores S.A.S
[
Socio 1 Socio 2
Asesor Asesor
Asistente

7.4.3 Funciones especificas por puesto
Entre las funciones de los Socios/Asesores se encuentra realizar visitas de acercamiento
con los clientes potenciales, incentivar la prueba del servicio y su posterior venta, entregar el

servicio y cumplir con todas las etapas que este requiere para la satisfaccion del cliente.

La asistente se encarga de manejar las agendas, contribuir con la logistica de los eventos a

realizar, encargarse del cronograma de pagos y labores administrativas, recepcion y envio de

correspondencia.
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7.4.4 Captacion del personal

El reclutamiento del personal se llevara a cabo durante el ultimo trimestre del afio 2013 con
la ayuda de un outsourcing de talento humano para la realizacién de pruebas que permitan

evaluar el cumplimiento del perfil del personal.

7.4.5 Desarrollo del personal

Las capacitaciones del personal se llevaran a cabo mediante cursos de actualizacion en
cuanto a la normatividad, diplomados de docencia, manejo de auditorio, liderazgo, manejo de
sistemas de informacion para poder tener herramientas que permitan ofrecer resultados de

mejor calidad a los clientes.

7.4.6 Administracion de Sueldos y Salarios
Para la compensacion se tendra un salario basico de $1°500.000 durante el primer afio,

con una escala de comision asi:

* Cumplimiento del 90% — comision del 1,5%
* Cumplimiento del 95% —— comision del 1,8%
* Cumplimiento del 100% — comision del 2,0%

* Cumplimiento > al 110% —» comision del 2,5%
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7.4.7 Marco Legal de la organizacion

H & B asesores es una microempresa que se constituira legalmente como Sociedad por
Acciones Simplificada S.A.S. Este tipo societario fue creado mediante la Ley 1258 del 05
diciembre de 2008 con el fin de facilitar la creacion de empresas y asi incentivar a los
emprendedores colombianos. Ademas la creacion de una SAS conlleva una reduccion en los
costos de constitucion no solo en relacion con el monto de dinero invertido sino también con el

tiempo invertido en los tramites requeridos.

Las principales ventajas de este tipo societario son:

Su objeto social puede ser cualquier actividad comercial o civil licita, y por ende no

restringe al empresario a enfocarse en una Unica actividad o en actividades similares.

- Puede ser constituida por una o varias personas, tanto naturales como juridicas, por lo
tanto no requiere un nimero minimo de personas y no hay una restriccion maximo de
accionistas.

- Puede constituirse mediante documento privado debidamente registrado. No es un
requisito la escritura publica.

- El término de duracion de la sociedad puede ser indefinido.

- Una SAS no esté obligada a tener Junta Directiva.

- Solo estan obligadas a tener Revisor Fiscal cuando las activos brutos de la sociedad
excedan o sean equivalentes a cinco mil salarios minimos o cuyos ingresos brutos
durante el afio inmediatamente anterior sean o excedan el equivalente a tres mil salarios
minimos.

- Los accionistas responden hasta el monto de sus aportes.

72



Teniendo en cuenta los anteriores beneficios, consideramos que la Sociedad por Acciones

simplificada es el tipo societario mas indicado.

Somos una empresa comercial dedicada a la venta de Servicios de asesoria en

Acreditacion.

75 Finanzas

A continuacion se relaciona la informacién financiera desarrollada durante esta

investigacion:

751PyG

Tabla 9. Punto de Equilibrio

PROYECCIONDEPY G
2.013
(+) | VENTAS BRUTAS $ 78.600.000
DESCUENTOS Y DEVOLUCIONES EN
(-) | VENTAS $  3.800.000
(=) | VENTAS NETAS $ 74.800.000
(-) | COSTO TOTAL $ 19.932.975
(=) | MARGEN BRUTO $ 54.867.025
(-) | GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 47.710.000
(-) | GASTOS DE VENTAS Y MERCADEO $  2.880.000
(=) | MARGEN OPERACIONAL $  4.277.025
(-) | GASTOS FINANCIEROS $ 1.851.300
(=) | UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS S  2.425.725
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7.5.2 Presupuestos de Gastos de Mercadeo

H & B ASESORES S.A.S. |
PRESUPUESTO DE GASTOS DE MERCADEO
GASTOS DE PROMOCION DE VENTAS Afio 1
OBJETIVO ESTRATEGIA TAREAS CANTIDAD VR.TOTAL
VR.UNITARIO
Posicionar la marca Realizacion de seminarios Disefio de invitaciones 1|3 250.000 $ 250.000
para evidenciar la r)ef:esmad Impresién invitaciones 100 | $ 1800 | $ 180.000
de tomar el servicio de
asesoria Entrega de las invitaciones 100 | $ 1.000 $ 100.000
Realizacion del evento (alquiler 4% 350.000 $ 1.400.000
salon, refrigerios y otros)
Sub-total $  1.930.000
Obtener la prueba del Realizacién de diagnéstico sin | Mano de obra diagnéstico 5% 120.000 $ 600.000
producto costo y entrega de los Entrega de resultados 51§ 70000 | $ 350000
resultados
Sub-total $ 950.000
Total $ 2.880.000
promocion

Tabla 10. Presupuesto de gastos de mercadeo




7.5.3 Prondstico de Ventas

Tabla 11. Pronéstico de ventas

Prondstico de Ventas

Portafolio de Asesoria 1 2 2 3 25‘
Curso de Bioseguridad 0 i 1 1 ) ) 3 ) 3 ) n
TOTAL 1] 2 3 2 4 4 5| 5| 5| 5| 5|
Portafolio de Asesoria $2.000.000 [ $ 2,000,000 | $ 4000000 | $ 2000000 | $ 4000.000|$ 4.000.000 S 4000000 S 6000000 $ 4000000 ($ 6.000.000$ 6.000.000 [$ 6.000.000
Curso de Bioseguridad $ =[S 1300000 | $ 1300000 | $ 1300000 | $ 2.600.000|$ 2.600.000 (S 3900.000 (S 2600000 $ 3900000 ($ 2600.000 | $ 3.900.000 [ 2.600.000
TOTAL $ 2.000.000$ 3.300.000 | $ 5.300.000 | $ 3.300.000|$ 6.600.000{$ 6.600.000|$ 7.900.000|$ 8600000 7.900.000($ 8.600.000|$ 9.900.000|$ 8.600.000|$ 78.600.000




7.5.4
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7.5.4 Costos de ventas

Tabla 12. Costos de ventas

Costo de Ventas

ENERO FeBRERD MARZO ABRIL ) sunio Jutio AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE
[comPRAS (i ectas relacionadas conel articulo o ser vicio apr oducir) 330,555 581,110 o11.665 ss1.110 1.162.220 1.162.220 La12775 1402775 La12.775 1402775 1743330 Las2.775
DEVOLUCIONES Y REBAJASS COMPRAS 0 0 0 0 o 0 0 o 0 0 0 0
|MPUESTOSSOBRE EXPORTACION . . . . . .
FLETESI TRANSPORTACION . . E . . . . . . . . :
INVENTARIO FINAL
-costooe venTas 330,555 ssi110 o11.665 ss1.110 1162.220 1162.220 La12775 1402775 1a12.775 1a02.775 174,330 1402775




7.5.5 Costo de inicio de operaciones

Tabla 13. Costos de inicio de operaciones

Costo de Inicio de Operaciones
INVERSIONES Y GASTOS INICIALES (PREOPERATIVOS)
INVERSIONES INICIALES

Compra de Terreno

Compra del Edificio

Equipo Adicional

Mejoras al Local

400.000

Salarios por Decoracidon y Remodelacion

Computadoras

200.000

2.000.000

Impresoras

Mobiliario

600.000

Equipo de Oficina
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1.900.000

1.000.000




GASTOS INICIALES

Contrato del Teléfono 85.000
Contrato de la Electricidad 60.000
Contrato del Agua y Drenaje 60.000
Contrato de Gas 25.000

Contrato de Seguros

Déposito de Renta (1 meses) 200.000

Honorarios Profesionales

Licencias, Permisos y Patentes

Notario Publico 50.000

Registro Publico de la Propiedad 100.000

Publicidad

Promocion 2.400.000
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7.5.6 Inversion inicial

Estado de Origen y Aplicacion de Recursos

Concepto Monto Nombre Participacion
% $
Terreno y Edificios -| | Socios:
$
Acondicionamiento de Local 600.000 Blanca Hernandez 50% | 4.400.000
$
Magquinaria -| | Monica Pérez 50% | 4.400.000
$
Equipo de Cémputo 2.600.000 0% -
$
Equipo de Transporte - 0% -
$
Mobiliario y Equipo de Oficina 1.900.000 0% -
$
Inventario Inicial - 0% -
Efectivo de Reserva 1.000.000 | | Total Socios 8.800.000
Otros -
Préstamo Bancario Corto
Contratos de Servicios 150.000 | |Plazo
Préstamo Bancario Largo
Gastos de Constitucién 150.000 | |Plazo 3.000.000
Promocioén Inicial 2.400.000| | Total Préstamos Bancarios 3.000.000
TOTAL 8.800.000| | TOTAL 11.800.000

Tabla 14. Inversion y gastos iniciales
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7.5.7 Prestamos

.000.000 | 2.875.000 | 2.750.000 2.625.000 2.500.000 | 2.375.000 2.250.000 | 2.125.000 | 2.000.000 1.875.000 1.750.000 1.625.000
16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16%
1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33%
40.000 38.333 36.667 35.000 33.333 31.667 30.000 28.333 26.667 25.000 23.333 21.667
125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000
165.000 163.333 161.667 160.000 158.333 156.667 155.000 153.333 151.667 150.000 148.333 146.667
.875.000 | 2.750.000 2.625.000 2.500.000 2.375.000 | 2.250.000 2.125.000 | 2.000.000 | 1.875.000 1.750.000 1.625.000 1.500.000
1.250.000 1.125.000 1.000.000 875.000 750.000 625.000 500.000 375.000 250.000 125.000
16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16% 16%
1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33% 1,33%
16.667 15.000 13.333 11.667 10.000 8.333 6.667 5.000 3.333 1.667
125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000
141.667 140.000 138.333 136.667 135.000 133.333 131.667 130.000 128.333 126.667
1.125.000 1.000.000 875.000 750.000 625.000 500.000 375.000 250.000 125.000 -

Tabla 15. Prestamos
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7.5.8 Proyeccion de ingresos y gastos

Estimacion de Gastos

PRONOSTICO DE GASTOS DE

OPERACION

MES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Sueldos/ duefios 2.500.000 2.500.000 2.500.000 | 2.500.000 | 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000
Sueldos/ empleados 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Publicidad 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Renta del local 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Papeleria 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Electricidad 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Gas 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000
Teléfono 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000
Agua 60.000 0 60.000 0 60.000 0 60.000 0 60.000 0 60.000 0
Pago de Préstamo 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000
Intereses 40.000 38.333 36.667 35.000 33.333 31.667 30.000 28.333 26.667 25.000 23.333 21667
Reparaciones 200.000 0 0 0 0 200.000 0 0 0 0 0 0
Gasolina y il 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos de viaje 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Seguros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos varios 500.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Impuestos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Depreciacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 4.640.000 3.878.333 3.936.667 3.875.000 | 3.933.333 4.071.667 3.930.000 3.868.333 3.926.667 3.865.000 3.923.333 3.861.667

Tabla 16. Proyeccion de ingresos y gastos
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7.5.9

Estado de flujo de efectivo

3 | FEBRERO MARZO ABRIL \_MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO | SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
$4.189.445 | $7.219.447 | $14.890.562 | $28.625.014 | $58.754.475 | $118.875.063 | $240.307.351 $483.853.594 $970.267.746 $1.943.777.717 $3.891.788.771
0| 3300000| 5300000 | 3300000 6.600.000 | 6.600.000 | 7.900.000 8.600.000 7.900.000 8.600.000 9.900.000 8.600.000 | 78.600.000
0 - - - - - - - - - - -| 8800000
0 - - - - - - - - - - -| 3000000
0 3.300.000 5.300.000 3.300.000 6.600.000 6.600.000 7.900.000 8.600.000 7.900.000 8.600.000 9.900.000 8.600.000 90.400.000
0 7.489.445| 12.519.447 | 18.190.562 | 35.225.014 | 65.354.475 | 126.775.063 248.907.351 491.753.594 978.867.746 1.953.677.717 3.900.388.771
5 581.110 911.665 581.110 1.162.220 1.162.220 1.412.775 1.492.775 1.412.775 1.492.775 1.743.330 1.492.775 13.776.085
0| 2500000| 2500.000| 2500000 2.500.000 | 2500.000 |  2.500.000 2,500,000 2500000 2500000 2,500,000 2500000 | 30.000.000
0| 600000|  600.000| 600000 |  600.000 |  600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 | 7.200.000
0| 150000|  150.000 | 150000 |  150.000 |  150.000 150000 150000 150,000 150000 150.000 150000 | 1.800.000
0|  200000| 200000  200.000|  200.000 | 200000 200.000 200.000 200.000 200.000 200,000 200.000 -
0|  100000| 100000  100.000|  100.000 |  100.000 100000 100.000 100.000 100.000 100000 100.000 .
0| 60000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 720.000
25,000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25,000 25.000 25.000 25,000
o| 80000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 960.000
0 - 60.000 - 60.000 - 60.000 - 60.000 - 60.000 - 360.000
0| 125000  125000|  125000| 125000 | 125000 125.000 125,000 125,000 125,000 125.000 125,000 -
0 38.333 36.667 35.000 33.333 31,667 30.000 28.333 26,667 25.000 23.333 21667 370.000
0 - - -] 200000 - - - - - - 400.000
0 . . . . . . . . . . .
0 . . . . . . . . . . . .
5| 4.459.443 4.848.332 4.456.110 5.095.553 5.233.887 5.342.775 5.361.108 5.339.442 5.357.775 5.666.663 5.354.442 55.586.085
5 7.219.447 | 14.890.562 | 28.625.014 | 58.754.475 | 118.875.063 | 240.307.351 483.853.594 970.267.746 1.943.777.7117 3.891.788.771 7.786.823.100

Tabla 17. Estado de flujo y efectivo
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8. Conclusiones

En primer lugar se establecio la viabilidad econdémica y organizacional gracias a los
estudios, proyecciones de ingresos y gastos, de acuerdo a la investigacion de mercados se
encontrd un numero bastante atractivo de clientes potenciales lo que permite generar un
pronostico de ventas bastante atractivo que permitiria lograr unas ventas de $74°800.000.00 en

el primer afio.

La segmentacion del mercado de acuerdo a los pardmetros de segmentacién industrial
permitio encontrar un nicho en el mercado del sector belleza bastante atractivo para los fines
comerciales de la empresa H & B asesores S.A.S., con la identificacion de las necesidades
de nuestros clientes potenciales plantearon estrategias de Marketing mix manejando el
concepto de las “4 p”, estas estrategias permiten tener una proyeccion muy prometedora para

el futuro de la empresa naciente.

Los productos que integran el portafolio de H & B asesores S.A.S. permite satisfacer las
necesidades de los clientes potenciales y generar relaciones comerciales duraderas para
garantizar asi las recompras del servicio en futuras ocasiones ya que este certificado de

Acreditacién se debe hacer anualmente.

Al terminar con el desarrollo del Plan de Negocio se pudo determinar cémo viable la

creacion de la empresa H & B asesores S.A.S. ya que tiene un segmento atractivo en el sector
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belleza donde el portafolio de servicios disefiado suple sus necesidades y adicionalmente
permite lograr el punto de equilibrio financieramente y en consecuencia tener una idea

emprendedora que se pone en marchar y avanza con éxito.
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Fecha de firma:
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Cronograma de actividades

HY B ASESORIAS
CALENDARIO DE MERCADOTECNIA
ANO 2013

ENERO

FEBRERO

MAI

PROGRAMAS

PROMOCION AL CONSUMIDOR

Seminarios

Prueba del producto

Visitas fuerza de ventas

PUBLICIDAD

Campania de sostenimiento de

la marca:

Visitas para invitacién a seminarios

Publicacién pagina Web

VENTAS

Concurso fuerza de ventas

Capacitacién vendedores




Z0

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO




AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE

D 0 S




DICIEMBRE




LICENCIA DE USO - AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Actuanda en nombre proplo Identificado (s) de la sigulente forma:

empee Dby CeciCio Remontles Al

Tipo de documenio de denidad: C.C. (] T1. () CE.() Nimers:_D 2 IO A7
Nonte o D) Ry Rbe 3

Tip d documentodedenidad C.C. (YT, () CEC) Nimer:_ D2 O30 4 |
Nombre Completo,
Tipo de documento de idenddad: C.C. () T). () CE(T) Nimero:
Nombre et
Tipode documento d enidad:C.C. () TA. () CE.() Nimer

£ {Los) suscrio(s) en caidad de autor (es) del trabajo de tesis, monografia o trabao de grado, documento de
invesfiascién. denominadd:

oo de Qggm-;u\ HA R ctemcores

Dejo (dejamos) constancia que a obea contiens Informacite confdencial, secreta o simitar: S () NO (X
(Si margué (marcamos) SI, en un documento adunto explcarems taf condicite, pera que I Universided EAN
mantenga restricc\dn de acosso sobve ka obva).

Por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, 3 los usuarios de Is Blololeca de la
ummemymuumemumymmmmmmmmm a efercer
Ias siguientes atribucionas sobre I3 cbra antaniomente mencionada:

A Conservacidn de los ejemplares en  Biblioloca de la Universidad EAN.

B. Comunicacitn piblica de ta obra por cuakquler medo, inchiyendo Intemet

C. Reproduccion bajo cualquier formato que se conozea acualments o que sa conozca en el fuuro

D. Quelos sjemplares sean consultados en medio electrnico

E. Inclusion en bases de datos o redes o sitias web con los cuales la Universidad EAN tenga conveno con kas mismas
facutades y Imiaciones que se expresan en este documanto

F. Distribuckn y consuba de ka obra & las entidades con las cusles la Universidad EAN tenga convenko



Con & debids respate de ke derechos parimoniales v morles de la dbra, la presans lcancis se oborga 8 Sulo gratito,
e conformidad con la romaliedad vigenle &n b maleria y leniends én ceenta que la Universidad EAN busca difundir y
promover la formacion acsdmica, |a ersefanzs y el eapii irestigatio y emprendedor,

Mardfiesio (manfestamaos) que b obra objelo de la presenle sulorizacion es onging, el (o) suscritns es (son) o Jos)
aulor (&%) eudusive (&), Tue produchs de mi (nuestre) ingenlo y esfusrzo pemsonal y |a realiz (zamos) $in violar o usurpar
demechos de aulor de tercerns, por o fanto |8 obrs es de exclusiva auforia y fengo {lenemos) fa liulendad sobe &
misma. En vista de lo expuesto, umnmm}hwmmnmhmum.wy
corfenidos e & obra, edmieando da cualguer responsabilidad a ks Unieersidad EAN por esios aspecins.

En constancia susorbimos of peesents documento en la dudsd de Bogoté D.C.,

) 1
NOMERE COMPLETO B3, ey NoMeRE CoMPLETD ; ez Aale
FRMAT : FRMA: .
COGUMENTO DE ISENTIDAL: DOGUMENTO DE IDENTDAD:
FACULTAD: F v ] FACULTAD: %E El,ﬁlﬁ;
PROGRAMA ACADEMICE: Gt PROGRAMA e e e o lo Werceden
[ =]

ROMBRE COMPLETO: NOMBRE COMPLETO:
IRk FIRMA:

DOCUMENTO DE IDENTIDWD: DOCUMENTO DE IDENTICAD:
FACULTAD; FACLILTAD:

FROGRAMA ACADEMICT: PROGRAMA ACADEMICD:

Fecha de fima:
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