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Resumen

Hoy en dia las empresas se estdn adaptando de manera acelerada a un entorno de constantes
cambios debido a la aceleracién tecnoldgica y digital causada a raiz de la pandemia vivida en el afio
2020. El canal de ventas Online por ejemplo fue el de mayor afectacidn, ya que se vio obligado a
acelerar muchos procesos que aln no se encontraban sistematizados, y lo usuarios tuvieron que

aprender de manera agil a interactuar con los canales digitales para adquirir bienes y servicios.

Asi mismo, varias organizaciones que prestaban sus servicios de manera presencial tuvieron que
verse obligado a cerrar sus puertas a la comunidad, replanteando su forma de prestar su modelo de
atencién como lo fueron las barberias y peluquerias, ya que pasaron de prestar el servicio en un local a

prestarlo en los domicilios de los usuarios.

Este articulo tiene como objetivo crear un producto minimo viable (P.M.V) en un ecosistema
digital donde los barberos y usuarios se les permitan gestionar servicios relacionados con esta labor, con
el fin de solucionar el problema que se presenta hoy en dia en los locales fisicos, como lo es los tiempos
de espera, agendamientos y personal de confianza afectando principalmente la calidad de vida de los
usuarios. Cumpliremos este objetivo explicando los antecedentes que se tienen, presentando la marca,
servicios y emprendimiento, evidenciando de forma clara y detallada el problema y oportunidades que
se tendrian con la ejecucidn de dicho P.M.V., Buyer personas, técnicas y herramientas utilizadas para su

desarrollo.

Palabras clave: Marketing digital, comercio electrénico, Calidad de vida, Barberos a domicilio,

tiempo de espera, bienestar emocional, Asesoria facial
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Abstract

Nowadays, companies are adapting rapidly to an environment of constant changes due to the
technological and digital acceleration caused by the pandemic experienced in 2020. The online sales
channel, for example, was the most affected, since which was forced to accelerate many processes that
were not yet systematized, and users had to learn in an agile way to interact with digital channels to

acquire goods and services.

Likewise, several organizations that provided their services in person had to be forced to close
their doors to the community, rethinking their way of providing their care model such as barbershops

and hairdressers, since they went from providing the service in a local to provide it in the users' homes.

This article aims to create a minimum viable product (M.V.P.) in a digital ecosystem where
barbers and users will be allowed to manage services related to this labor, in order to solve the problem
that occurs today in the premises. physical. such as waiting times, scheduling and trusted personnel,
mainly affecting the quality of life of users. We will fulfill this objective by explaining the background we
have, presenting the brand, services and entrepreneurship, evidencing in a clear and detailed way the
problem and opportunities that would be had with the execution of said P.M.V., Buyer people,

techniques and tools used for its development.

Keywords: Digital marketing, e-commerce, Quality of life, Barbers at home, waiting time,

emotional well-being, Facial advice
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1. Introducciéon

1.1.Antecedentes de la idea de negocio

De acuerdo con el Dane en su informe ejecutivo de micronegocios para el afio 2019, los
micronegocios muestran un comportamiento de distribucidn de visitas de usuarios en el negocio de las
peluquerias resaltando que el 42% de dicha distribucidn se atribuye a los domicilios puerta a puerta, el
33.9% este tipo de negocios se realiza en las viviendas de los propietarios y el 23.6% en un local fisico.
Esto nos estd mostrando un mapa de tendencia sobre la importancia de apoyar este tipo de modelo de

negocio (Dane, 2020)

1.2.Problema u oportunidad desarrollada

La tendencia de que los hombres asistan a establecimientos de servicio como peluquerias y
barberias ha ido en continuo crecimiento, en el aflo 2010 tan solo 4 de cada 10 hombres asistian a una
barberia, pero en el aflo 2017 el nimero se duplica y ya al menos 8 de cada 10 hombres visitan una
Barberia, esto también a la moda que se ha venido implantando en los ultimos afios y el
comportamiento en este mercado ha sido mas atractivo (Lopez, 2018).

Por otro lado, en este modelo de negocio es vital mencionar las tendencias de consumo hoy en
dia respecto a los productos de belleza o cosméticos, de acuerdo a Sectorial en el sector cosméticos, el
62% de Consumidores Prefieren Productos Cosméticos Naturales y Sostenibles, ya que estan
transformando su cultura de compra en tendencias mas sostenibles debido al cambio climatico que
genera toda la cadena de consumo, estudio realizado por Asociacidn Nacional de Perfumeriay

Cosmética (Sectorial, 2022).
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BarberHouse tiene como objetivo conectar a barberos y clientes en una plataforma en donde la
comunicacion serd clara y directa y permitira que los usuarios de barberias puedan agendar un servicio a
domicilio en los tiempos que mejor se adecuen a cada una de las partes, también los usuarios de
barberias podran encontrar referencias, calificaciones, catdlogo de servicios y un portafolio de los
trabajos realizados por los barberos inscritos en la aplicacién, de esta forma BarberHouse busca ser la
barberia mas grande de Colombia sin un solo local, ademas, segun los resultados del Informe ejecutivo
Micronegocios — Peluqueria y otros tratamientos de belleza realizado por el Dane el 33,9% de los
barberos presta sus servicios en su hogar, el 42% presta sus servicios a domicilio y el 23% trabaja en un
local o consultorio. (Dane, 2019).

Por lo tanto, mediante BarberHouse se podra conectar a la comunidad de barberos que trabaja
desde su hogar o presta sus servicios a domicilio con mas de tres millones de hombres que se
encuentran en la ciudad de Bogotd y requieren un servicio de corte de barba o cabello minimo dos veces

al mes.

1.3.Propuesta de Valor

En el anteproyecto se construye una primera version del lienzo de propuesta de valor, donde se
establecen cada aspecto en términos de necesidades racionales, emocionales y puntos de dolor del
cliente, asi mismo los aliviadores por parte de BarberHouse para finalmente brindar una Propuesta de

valor ajustada (Osterwalder A., Pigneur, Bernarda, & Smith, 2014)
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Figura 1

Lienzo de la propuesta de valor
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Propuesta de valor:

BarberHouse es la Barberia mas grande de Colombia sin un solo local, ya que no solo ofrece
serviciosde corte de cabelloybarba, sino que te que te brinda Ahorrar tiempo y mejorar su
calidad de vida graciasalservicio innovadory de alta calidad entregado por barberos
profesionales. Todo a tan solo clic de distancia. Programa tu domicilio con los profesionales de
asesoria de imagen mas capacitadosdel mercado

Nota. Elaboracidn propia
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ambiente, con multiples ocupacionesyque sonamantes ala
tecnologia. Personas que cuidan su aspecto personal

BarberHouse es la Barberia mas grande de Colombia sin un solo local, ya que no solo ofrece

servicios de corte de cabello y barba, si no que te que te brinda Ahorrar tiempo y mejorar su calidad de

vida gracias al servicio innovador y de alta calidad entregado por barberos profesionales. Todo a tan solo

clic de distancia. Programa tu domicilio con los profesionales de asesoria de imagen mas capacitados del

mercado

1.3.1. Ventaja competitiva

Su principal ventaja competitiva esta basada en:

e Atributos especificos del servicio
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e Servicios personalizados y en la ubicacién de preferencia de los clientes.
e Ahorro de tiempo mejorando la calidad de vida del usuario.

e Mejorar su aspecto fisico como mecanismo de mejorar su calidad de vida

1.3.2. Beneficios

Beneficios que ofrecemos:
e Descuentos por referidos, recurrencia y calificacidon
e Cuandoy como se puede usar mi producto: la prestacion del servicio se puede realizar a
través de APP en el momento en que el barbero tenga agenda disponible para los
usuarios.
e Tipo de usuarios adquieren mi producto: Hombres que necesitan del servicio
personalizados sin desplazamiento y con poco tiempo en sus agendas, o mujeres que

quieren adquirir los servicios para sus hijos u hombres de su hogar.

1.3.3. Caracteristicas del servicio:

e Prestacion del servicio desde la comodidad de tu casa.
e Horario de atencidn flexible

e Ahorro de tiempo

e Mejorar calidad de vida

e Asesoria de imagen personalizada.

e Uso de productos amigables con el medio ambiente.
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e Productos o Kits de implementos tanto para los barberos como para los clientes.
Como parte de este trabajo se define el desarrollo de la declaracién de posicionamiento asi:
Para los hombres preocupados por su aspecto fisico, BarberHouse es un servicio a domicilio que piensa
en la comodidad, seguridad y flexibilidad de sus clientes y barberos. Proporcionando un ecosistema facil
de usar que le permitira reducir la demora, y disponibilidad de tiempo en la prestacidn del servicio que

comuUnmente se tienen en las barberias en establecimientos fisicos de la ciudad.

1.4.0bjetivos

1.4.1. Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios fundamentado en la implementacion de un ecosistema digital
donde se brinde solucidn al mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios que requieren asesoria

de imagen facial, tiempos de atenciéon y disponibilidad.

1.4.2. Objetivos especificos

e Realizar un diagnéstico de los diferentes factores externos e internos que puedan
repercutir en el desarrollo del modelo de negocio.

e Realizar el debido analisis del sector y su validacion en cuanto a la investigacién de
mercado.

e Realizar el andlisis estratégico del proyecto, mediante un modelo técnico y financiero
como viabilidad para la prestacién del servicio.

e Disefar un plan de mercadeo para el modelo de negocio BarberHouse
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e Direccionar el plan de negocio BarberHouse con enfoque sostenible

2. Naturaleza del proyecto

2.1.0rigen de la Idea del negocio

Como lo mencionamos lineas arriba en el apartado de antecedentes del negocio, La tendencia
de los hombres en los establecimientos de servicio de peluquerias y barberias ha ido en continuo
crecimiento, en el aflo 2017 al menos 8 de cada 10 hombres visitan una Barberia. (Lopez, 2018). Y
ademas de ello el 62% de Consumidores Prefieren Productos Cosméticos Naturales y Sostenibles
(Sectorial, 2022).

Por otro lado, De acuerdo con la cdmara de Comercio de Cali, En Colombia para el afio 2019, las
peluquerias establecidas como emprendimientos o micronegocios funcionaron principalmente a través
de domicilios (109.993), en viviendas (88.796) y locales o consultorios (61.872), como iniciativa a nuevos
modelos de negocio para emprendimientos. (Camara de Comercio de Cali, 2020).

Debido a esto, es importante la creacién de un ecosistema digital que conecta la oferta 'y
demanda de los interesados en los servicios para facilitar a los usuarios el acceso a este servicio y
potenciar este modelo de negocio para emprendedores o micronegocios.

Por otra parte, crea beneficios sociales del trabajo ya que genera posibilidades de empleabilidad
a barberos independientes, formacidn profesional y beneficios a poblacién que no puede desplazarse

por diferentes razones.
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2.2.Descripcion del modelo negocio

El modelo de negocio de BarberHouse en términos de propuesta de valor proporcionara a los
usuarios ahorrar tiempo y mejorar su calidad de vida gracias al servicio innovador y de alta calidad
entregado por barberos profesionales.

Este modelo es un modelo digital que se encuentra dentro del sector del comercio electrénico,
este modelo se basa en los modelos startups, ya que se considera flexible y agil en términos de
crecimiento encontrando oportunidades en nichos de negocio (Alexander Phimister, 2021).

Asi mismo modelo de negocios pretende integrar varios aspectos que contribuyen a generar una
experiencia al cliente de manera diferenciada teniendo en cuenta aspectos como criterios de busqueda,
seleccidn, asignacién, transaccién y conectividad entre oferta y demanda para el desarrollo correcto del
modelo de negocio.

Podemos observar a continuacién el System Mapping, donde se puede describir de forma

grafica el modelo de negocio con los elementos involucrados.

Figura 2
System Mapping
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Nota. Elaboracion propia
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Podemos observar en la figura 2 que dicho modelo beneficia tanto a usuarios finales como a
Barberos, entregdndoles a cada uno los beneficios particulares pero conectados a través del sistema.

Esta relacidn se realiza en dicha plataforma mediante geolocalizacién y con rangos controlados
de distancia. La plataforma cobra una comisidn por el servicio entre las partes para el sostenimiento de
esta. Los actores involucrados (usuarios y Barberos) les es transparente este cobro.

De igual forma podemos mencionar otras caracteristicas del modelo de negocio a continuacion:

e El pago se puede realizar a través de la plataforma bien sea en el momento del
agendamiento o finalizando el mismo o pagos en efectivo.

e Elservicio prestado por parte de los barberos profesionales se orienta la asesoria de
imagen facial, donde el barbero recomienda los tipos de corte de acuerdo con el
aspecto fisico del rostro del usuario, y de igual manera recomienda los cuidados que
debe tener para que su corte perdure con un aspecto fisico agradable.

e Los elementos usados y el proceso realizado por parte del barbero son orientado a

cuidar el medio ambiente.

2.3.0bjetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo

2.3.1. Objetivos a corto plazo:

e Creacion del ecosistema digital como producto minimo viable donde se incluye sitio

web, aplicacién y Redes Sociales en un periodo no mayor a 3 meses.
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e Generar los puntos de contacto mediante formularios en redes para los Barberos
interesados en pertenecer al modelo de negocio.

e Contratar y capacitar al personal interno en un periodo no mayor a 2 meses

2.3.2. Objetivos a mediano plazo:

e Cumplir con el presupuesto anual en el primer afio de operacion.
e Crecer un 30% en ventas en el segundo afio de la operacidn.

e Alcanzar el retorno de Inversiéon en el segundo afio de operacion.

2.3.3. Objetivos a Largo Plazo

e Consolidar a BarberHouse como una empresa referente en el sector en términos de
sostenibilidad en el 5 afio de ejecucion.

e Generar ingresos en la caja libre por encima de 400.000.000 al final del quinto periodo
de ejecucidn del negocio

e Desarrollar un ecosistema Marketplace donde se comercialicen productos de belleza

con enfoque sostenible

2.4.Estado actual del negocio

Cuando hablamos de un startup, mencionamos una organizacion disefiada para que su modelo

de negocio sea repetible y escalable con crecimientos exponenciales de acuerdo con Steve Blank en su
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libro manual del emprendedor 2016 (Blank, 2016). Asi mismo el startup tienen un ciclo de vida de
acuerdo con Ignacio Maroto en su informe sobre el ciclo de vida de un startup (Moroto, 2019), donde el
menciona 4 fases imprescindibles. La fase de descubrimiento, el ajuste del problema/ solucidn, el
Producto minimo viable y la fase de arranque o validacion.

En el caso de BarberHouse nos encontramos en la fase de ajuste/solucion, ya que hemos pasado
por el descubrimiento de una necesidad y nos encontramos en la identificacion del producto o idea de

negocio, donde ya hemos pasado por una serie de entrevistas que ayudan a validar la idea de negocio.

2.5.Descripcion de productos o servicios

Como lo menciondbamos lineas arriba BarberHouse en términos digitales es una APP que
permite conectar oferta y demanda, para dar solucién a un problema que en sintesis es el mejoramiento
de la calidad de vida, solucionando problemas de tiempos de espera, agendamiento de servicios y la
asesoria profesional para el cuidado facial.

Mencionaremos las caracteristicas principales, técnicas y métodos que ayudan a construir este

modelo de negocio.

2.5.1. Customer Journey

Esta técnica usada, es el recorrido que hace el consumidor antes, durante y después de la
compra de un producto o servicio (Koch, 2022). Como se muestra en la siguiente figura, por cada una de
las 5 fases de Conciencia/Atraccion, Interés/Consideracion, Deseo y compra, Retencién/Fidelizacion y

Deleite/ Recomendacidn, se identificaron las acciones que normalmente hace el usuario, los puntos de



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
BARBERHOUSE

28

contacto que tienen, las emociones y puntos de dolor que se presentarian para los servicios ofertados

por BarberHouse.

Figura 3
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Nota. Elaboracién propia

Teniendo en cuenta este analisis, BarberHouse tendrd la oportunidad de diferenciarse con sus

competidores que brindan servicios similares en establecimientos fisicos debido a que identificamos los

puntos de dolor comunes en los usuarios en puntos fisicos y los podemos solucionar mediante

diferentes acciones.
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2.5.2. Georreferenciacion

La Georreferenciacién es un método poco utilizado por las compaiiias, sin embargo, son utiles
para los consumidores que se encuentran en busca de opciones. En la Figura 2. ejemplo de
georreferenciacion y en la Figura 3. Ejemplo de geolocalizacién en celular, se presenta un cdmo se

podrian llegar a visualizar los barberos que se encuentran cerca a la localizacién de un cliente potencial.

Figura 4

Ejemplo de Georreferenciacion

-

24 Georeferenciacion

BARBER

Nota. Elaboracién propia
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Figura 5

Ejemplo de Geolocalizacion.

Nota. Elaboracion propia

2.5.3. Servicios Ofrecidos

Los servicios ofrecidos por BarberHouse en su APP se encuentran:
e Corte de Cabello
e Corte de Barba
e Corte de Cabello y Barba
o Corte de Cabello mas Barba y Cejas
e Mascarilla

e Servicio full

Cada uno de ellos tiene un precio estandar ofrecido en el APP y la eleccion del usuario

dependerd de otras variables como:

e Georreferenciacion (distancia del barbero a casa)

30
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e Disponibilidad de agendamiento del servicio por parte del Barbero

e Servicio ofrecido (si cumple con el tipo de servicio requerido)

e Reviwes (Calificacién y confianza generada al usuario)

e (Categoria del Barbero (Nivel de profesionalizacion del Barbero).

Cada una de estas variables le dara un nivel de exposicién mayor en el SERP (Search Engine

Results Pages) para tener mayor trafico de clientes y mejores opciones de convertir.

2.5.4. Modelo de ingreso

El modelo de ingreso para BarberHouse es ingreso por comision, donde cada uno de los

31

servicios ofrecido tienen un precio establecido y una comision para el APP de la siguiente manera como

se puede apreciar en la siguiente tabla

Tabla 1

Ingresos y comisiones

40%

60%

Servicio Valor Servicio APP RECIBE Comision Barbero Margen APP

Corte 50,000.00 20,000.00 30,801.28 38%
Corte mas barba 60,000.00 24,000.00 36,801.28 39%
Corte mas barba mas cejas 67,000.00 26,800.00 41,001.28 39%
Mascarilla Puntos negros 35,000.00 14,000.00 21,801.28 38%
Servicio Full 95,000.00 38,000.00 57,801.28 39%

Nota. Elaboracion propia

BarberHouse tendria el 40% de comisidn sobre las ventas de los servicios ofrecidos, mientras

que el Barbero recibiria un 60% del valor pagado por el usuario.
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Para el barbero es beneficioso el margen brindado ya que la realizar la proyeccién de ingresos

del barbero se tiene lo siguiente:

e Precio Promedio por Servicio: 59.300

e Numero de servicios prestados en el dia: 4

e Numero de dias trabajados en el mes: 26

e Valor total recibido multiplicado por el 60% de su comision: (59.300*60%) *(4*26):

e $3.700.320

El barbero recibiria en un periodo mensual un valor de $ 3.700.320, realizando 4 servicios al dia

durante 26 dias al mes.

2.6.Nombre, tamafio y ubicacidn de la empresa

2.6.1. Nombre:

La empresa tiene como nombre BarberHouse, operara de manera virtual, sin contar con algun

local fisico.
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Figura 6

Logo BarberHouse

Nota. Elaboracion propia

2.6.2. Tamaiio de la empresa

En cuanto al tamafio de la empresa lo consideramos como una microempresa debido a que se
ajusta a lo dictaminado por el decreto Niumero 957 del afio 2019, firmado por el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo (Mincit, 2019), ademas de ello debe cumplir con unos ingresos por las servicios o
actividades prestadas las cuales deben ser menores o iguales a treinta y dos mil novecientos ochenta y

ocho Unidades de Valor Tributario (32.988 UVT) (Funcion Publica, 2019)

2.6.3. Ubicacidon de la empresa

Nuestro modelo de negocio se realizara de manera digital, mas sin embargo su alcance inicial
serd principalmente en la ciudad de Bogot3, capital de Colombia, es una ciudad con una poblacién de
alrededor de 7,2 millones de habitantes, donde se encuentran todos los niveles socioeconémicos, pero
resaltando que alrededor del 86% pertenecen a estratos 1,2,3 Y que tan solo el 5% es de nivel 5y 6.
(Diaz, 2022).Adicional a ello, es una ciudad privilegiada geograficamente, ya que esta ubicada en el

centro del pais, con acceso por los 4 puntos cardinales, y con un area de mas de 1.775 km2, lo cual
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ofrece un interés internacional exquisito. Por otro lado, el PIB de la ciudad representa el 25% del total
del pais, lo cual lo hace muy atractivo y demas su PIB percapita alcanzé los 10.144 délares superior al del

promedio del pais (Invest in Bogota, 2023)

2.6.3.1. Micro localizacion

No contaremos con oficina al iniciar el proyecto, ya que trabajamos de forma remota con el fin
de brindar un mejor ambiente laboral a las personas que intervienen en el proyecto y por otro lado un

ahorro significativo en arriendo de oficinas y pagos de servicio.

2.7.Potencial del mercado en cifras

En cuanto al potencial del mercado, podemos delimitarlo inicialmente en la ciudad de Bogota
donde BarberHouse iniciara sus operaciones. Para ello debemos medir la poblacién potencial para este
tipo de servicio. Bogota tiene una poblacién de 4.064.669 habitantes hombres en 2020 (Fondo
emprender, 2020). De los cuales la poblacién que estimamos es potencial para nuestra oferta de servicio
son personas entre 15 y 65 afios de acuerdo con salud capital es de 2.694.200, (secretaria de Salud de
Bogotd, 2018) de dicha poblacion el 49.5% pertenecen a estratos 3 al 6 segun estadisticas entregadas
por Diario la Republica 2019 (Riafio, 2019).

Por lo cual la poblacién potencial de mercado para la ciudad de Bogota es de 1.333.629

aproximadamente.
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2.8.Ventajas competitivas del producto y servicio

Segun Porter (Porter, Ventaja competitiva, 2010), la ventaja competitiva se puede caracterizar
en tres elementos. Precio, liderazgo en costos y diferenciacion. Para esta idea de negocio, BarberHouse
sea ha propuesto tener una ventaja competitiva basada en diferenciaciéon donde los elementos mas
relevantes son:

e Reservas y multi pagos, antes o después del servicio.

e Profesionalizacién constate de nuestros Barberos. (Certificaciones)

e Comunicacion entre Barbero y usuario mediante la plataforma.

e Asesoria de imagen facial por parte de los Barberos profesionales

e C(Calificacion del servicio mediante la plataforma

e Flexibilidad de horarios y reservas

e Coberturas y rangos de geolocalizacidn

e Eliminacién de filas en Locales

e Procesos realizados con elementos amigables con el medio ambiente

e Mejoras de calidad de vida en cuanto a reduccién de tiempos de espera.

2.9.Resumen de las inversiones requeridas

Dentro de las inversiones basicas requeridas podemos listar las siguientes:
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Tabla 2

Inversion en Tecnologia

Concepto Periodicidad Costo

Hosting y Dominio [Anual 256,000.00
Creacion Sitio web  |Unico 5,000,000.00
Creacién APP Unico 7,000,000.00
Disefio Marca Unico 3,000,000.00
Total 15,256,000.00

Nota. Elaboracion propia

Ademads de ello debemos tener personal operativo, administrativo y comercial que dard soporte
a la operacion, adicional a la dotacion inicial de nuestros barberos asociados que como producto minimo

viable tendremos proyectado empezar con 9 Barberos.

Tabla 3

Personal Contratado

Meses 12
118,900,000

Dotacién Inversién Unica Total
Dotacion Barbero 700,000 4,900,000
Web Master $1,500,000 18,000,000
Community $1,500,000 18,000,000
Traffiquer $1,500,000 18,000,000

Nomina Administrativa  Valor Mensual Total

Director Operativo $1,600,000 19,200,000
Asistente $1,200,000 14,400,000
Contador $700,000 8,400,000
SAC + Ventas $1,500,000 18,000,000

Nota. Elaboracion propia
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2.10. Proyecciones de ventas y rentabilidad

Presentamos la proyeccién de ventas de los préximos 5 anos, junto con indicadores
macroecondmicos, TIR (Tasa interna de retorno), VPN (Valor presente neto) y tasa minima de

rentabilidad.

Tabla 4

Proyeccion de ventas

INGRESOS,VENTAS DEL PRIMER ANO R tensesh
:g:l\iZEDEL PRODUCTO O CANTIDADES SE\ETS\‘(R)IBESI\II\IE\SXA INGRESOS TOTALES Aﬂo 2024 2025 2026 2027
1 Corte 3,494.40 50,000.00 & 174,720,000 34% 30.0% 35.0% 40.0%
2 Corte mas barba 2,620.80 60,000.00 [ 157,248,000 30% 30.0% 35.0% 40.0%
3 Corte mas barba mas cejas 1,310.40 67,000.00 [E3 87,796,800 17% 30.0% 35.0% 40.0%
4 Mascarilla Puntos negros 436.80 35,000.00 [E3 15,288,000 3% 30.0% 35.0% 40.0%
5 Servicio Full 873.60 95,000.00 &3 82,992,000 16% 30.0% 35.0% 40.0%

Nota. Elaboracion propia

Tabla 5

Proyeccion de los indicadores macroecondémicos Inflacion y el IPP a 5 afios

ANO BASE 2023

ANO 2024 2025 2026 2027

INFLACION 11.0% 11.0% 11.0% 11.0%
PP 5.0% 5.0% 5.0% 5.0%

‘TASA IMPTO RENTA 34.0% -

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 6

Tasa de rentabilidad, VPN, TIR

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO = |$ 299,139,373
TASA INTERNA DE RETORNO =

PERIODO DE RECUPERACION: 140 |

TASA DE EVALUACION DEL PROYECTO 18.00%

Nota. Elaboracion propia

2.11. Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Gracias a la herramienta diseifada por el profesor Mauricio Reyes Giraldo de la Universidad
EAN, la cual es el simulador financiero, que se utilizd para este proyecto, se pudo establecer que
BarberHouse requiere como inversién inicial en su primer afio de 115.975.766 con unas ventas totales
de 518.044.800 en su primer afio y una utilidad neta de 11.331.578.

Asi mismo se estima que la utilidad neta para el Quinto afio es de 794.698.922 pesos. La tasa
minima de rentabilidad es del 18%, obteniendo una TIR del 64.72% y un valor presente neto de

299.139.373. Por lo cual se concluye que es viable y que genera ganancias.

2.12. Equipo de trabajo

Jose Luis Puentes Nifio
Administrador de Empresas de la Universidad Nacional de Colombia con mas de 11 afios de
experiencia comercial y ventas y con 4 afios de experiencia en el area ecommerce en diferentes sectores

industriales.
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3. Analisis del sector

3.1.Caracteristicas del Sector

Como idea de negocio, BarberHouse es un proyecto que se centra en operar en el sector de la
belleza mds especificamente en el subsector de las barberias, ademas de ello, aunque su operacion es
presencial la estrategia es digital.

En el sector de la belleza para 2017, el sector crecié 8,60% frente a 2016 alrededor de 3.280
millones afio, y pasando de 32.000 en 2016 a 35.000 (Portafolio, 2018)

Ya en el aifo 2020 las cifras son mas alentadoras, las barberias y peluquerias en la ciudad de
Bogotd generaron ingresos anuales por alrededor de $500.000 millones (Sectorial, 2021), asi mismo el
numero de establecimientos crecié 9.432 empresas nuevas constituidas pertenecientes al sector de
belleza y cosmética.

Por otro lado, Ahora bien, en 2010 la tendencia en visitas barberias era 4 de cada 10 hombres
para 2017 la cifra duplico y se estimé que 8 de cada 10 los hombres visitaban estos establecimientos
(Lopez, 2018)

Por ultimo, tenemos que para 2017 el 80% de estos locales se estima que son de Unicos duefios
(barberias de barrio). el 20% pertenecen a cadenas (Lopez, 2018) por eso se concluye que la
informalidad es una gran parte de este sector, por lo cual BarberHouse propone generar empleo a

barberos independientes.
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3.2.Anadlisis de las fuerzas que impactan el Negocio

Las fuerzas que impactan el negocio se analizaran desde la perspectiva de las 5 fuerzas

planteadas por Porter en 1979 (Porter, 2015)

3.2.1. El poder de los clientes:

En este caso la idea de negocio debe presentar su propuesta de valor con la claridad y la
consistencia precisa para disminuir y persuadir a nuestros clientes ya que su poder de negociacién es
alto. Esto debido a que los clientes pueden tomar la decisidn por precio o experiencia de servicio, y que
no se logre identificar con claridad un servicio innovador que satisfaga las necesidades de calidad de

vida y tiempo.

3.2.2. El poder de los proveedores

Segun Porter, pueden tener un alto poder de negociacién viéndose afectada la rentabilidad del
negocio (Porter, Estrategia Competitiva, 2015).

Para mitigar esta negociacién por parte del proveedor, BarberHouse, considera contratar un
equipo de talento humano que se encargue de no solamente disefiar los insumos tecnolégicos para el
modelo de negocio, si no que analice cual es la mejor opcidén en el mercado en cuanto a la adquisicion

de materia prima como Hosting y Dominio. El costo de la operacién se da de la siguiente forma.
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Tabla 7

Costo de Produccion

Nomina Produccion Valor Mensual Total

Web Master $1,500,000 18,000,000
Community $1,500,000 18,000,000
Traffiquer $1,500,000 18,000,000

Nota. Elaboracion propia

Tabla 8

Materia Prima

Concepto Periodicidad Costo

Hosting y Dominio |[Anual 256,000.00
Creacién Sitio web |Unico 5,000,000.00
Creacion APP Unico 7,000,000.00
Disefio Marca Unico 3,000,000.00

Nota. Elaboracion propia

3.2.3. La amenaza de nuevos competidores

La propuesta de valor debe jugar un papel importante para poder minimizar el impacto de
nuevos competidores en el mercado, ya que las barreras de entrada se consideran bajas. Recordemos
gue la propuesta de valor se fundamenta en proporcionar a los usuarios ahorrar tiempo y mejorar su

calidad de vida gracias al servicio innovador y de alta calidad entregado por barberos profesionales.
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Aun, asi como BarberHouse es un proyecto que estratégicamente se gestiona desde el mundo
digital, es importante posicionarnos en este sector, teniendo en cuenta que el ecommerce ha venido
creciendo a un ritmo del 24% en el 1 Trimestre de 2023 frente al mismo periodo del 2022 y que el 8.9%

es la participacion del sector de la belleza en las ventas totales en este mismo periodo (CCCE, 2023)

3.2.4. La amenaza de nuevos productos sustitutos

En este sentido BarberHouse debe lograr que la propuesta de valor se cumpla de manera
eficiente, ya que la amenaza de productos sustitos es media, debido a la gran variedad de servicios
ofrecidos en el mercado como lo es el propio domicilio sin intervencién tecnolégica o simplemente en
que el usuario se pueda dirigir a un local.

Por ejemplo, el servicio sera ofrecido 24/7 como factor diferencial ya que la plataforma estara
disponible tanto para usuarios como para Barberos de forma continua, Asi mismo la experiencia de
servicio en cuanto al viaje del consumidor en sus diferentes etapas es clave para fortalecer el modelo de
negocio. El éxito de la experiencia de servicio depende de:

e  Fiacil uso del aplicativo.

e Cumplimiento del servicio en el horario sefalado

e Uso adecuado del tiempo durante el servicio

e (Calidad de la asesoria presentada por los barberos profesionales.

e Procesos y uso de herramientas que impactan positivamente el medio ambiente.

3.2.5. Rivalidad de la Industria:
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Hoy en dia la rivalidad esta concentrada en los servicios prestados en locales y viviendas, de
acuerdo con el informe presentado por el Dane en 2019, donde se evalud el comportamiento de la
distribucién de los micronegocios a nivel nacional, 88.769 micronegocios funcionaban dentro de la
vivienda un 33.9% del total de muestra, y un 23,6% en los locales o barberias representando una cifra de

61.872 micronegocios en este tipo de modalidad (Dane, 2020).

3.3.Analisis de oportunidades y amenazas

3.3.1. Oportunidades.

e BarberHouse al ser una idea de negocio nueva en el mercado, generard oportunidades
tanto para usuarios como para Barbero. Por ello consideramos que estas oportunidades
se pueden ver de la siguiente manera:

e Las barberias son un modelo de negocio que se va ajustando en términos de ubicacion
donde se presta el servicio, seglin una nota publicada por El Dane, los hombres estan
incursionando en busqueda de servicios de barberia que se presten en sus viviendas, lo
cual es positivo para la economia del pais, ya que, segln los datos en 2019, el 42% de los
micronegocios de este sector, el servicio se prestaba puerta a puerta. (Dane, 2020).

e Porotro lado, al ser un negocio digital, podemos mencionar que tiene oportunidades de
crecimiento debido a que los Ecommerce estan creciendo en un 24% en el 1 Trimestre
de 2023 frente a 2022, datos reportados por Camara de comercio electréonico (CCCE,

2023).Por lo cual podemos tener la seguridad de apostar en este canal.
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3.3.2. Amenazas

Los desajustes tecnoldgicos que se puedan derivar de la operacion deben ser controlados
permanente mente garantizando el correcto funcionamiento del APP con eso garantizamos que los

usuarios no elijan la competencia.

3.4.Conclusiones sobre la viabilidad del sector

De acuerdo con el analisis del sector presentado en este documento, podemos concluir lo

siguiente:

e La propuesta de valor debe ser muy bien ejecutada, para que el usuario final pueda
percibir la diferenciacién y nuevas experiencias que satisfagan sus necesidades, de esta
manera ir consolidando a BarberHouse como referente en el mercado.

e (Capacitar constantemente al personal interno y externo, garantiza que se fortalezcan los
aprendizajes, conocimiento y manejo operativo del negocio, fortaleciéndonos asi frente
a factores externos como la competencia y los proveedores.

e La experiencia de usuario debe darse desde el manejo de la herramienta, hasta la
operacion dada por nuestros barberos en la ejecucion del servicio. Debemos monitorear
constantemente la experiencia del cliente para en dado caso ir ajustando y afinando
nuestra operacion y de esta manera mitigar el impacto de nuevos competidores o

productos sustitutos.
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4. Validacion e investigacion de mercado

Hoy en dia el marketing digital ha venido teniendo grandes avances en cuanto automatizacién
de procesos para mejorar la experiencia del cliente. Uno de los sectores donde encontramos que ha
venido evolucionando en esta tendencia es el sector de la belleza especificamente las barberias, debido
a que ya ha habido iniciativas de digitalizar este tipo de negocios (Portafolio, 2021).

Por otro lado, y tomando los hallazgos evidenciados en el anteproyecto, donde se realizaron
entrevistas focalizadas a varios grupos de interés, se encontraron de manera condensada las siguientes

conclusiones:

e Soluciona tiempo, desplazamiento y seguridad. Ya que al ir a una barberia perdemos
mucho tiempo en desplazamiento, espera de turno y seguridad al dirigirse al
establecimiento. Comentario realizado por Jhon Alexander Gonzales, usuario de
Barberias a domicilio.

e Porotro lado, a medida que el negocio va creciendo puede incluir otros servicios que lo
vuelvan mas atractivo como capacitar a barberos y que se vuelva una plataforma de
aprendizaje para barberos, comenta Jhon Alexander.

e Es una buena opcidn a domicilio ya que he tenido experiencia en barberos a domicilio y
este barbero era un experto en asesoria de imagen.

e Al final esto se convierte en una plataforma tecnolégica que comunica oferta y demanda
(Startup) y funciona muy bien. Nos menciona William Prieto, experto en Tecnologia y

desarrollo de producto digital
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e Tiene un beneficio grande y es la exposicién de barberos y usuarios en el ecosistema
digital lo que facilitaria la prestacién del servicio. Asi lo menciona Ivan Dario quien se ha
dedicado al emprendimiento hace mds de 5 afios.

e Esimportante que existan iniciativas de este estilo, es viable y sostenible ya que brinda
oportunidades laborales a personas que buscan darse a conocer y disminuye el
desempleo en este sector. Nos menciona Luisa Fernanda, emprendedora sostenible.

e Los emprendimientos como barberias han estado en actividad muy tradicional, es hora
de llevarlo a la experiencia digital y le daria al usuario beneficios, como agilidad en la
adquisicion del servicio

Es por esto por lo que es importante la creacién de un ecosistema digital que conecta la ofertay
demanda de los interesados en los servicios y que de sentido a nuestra propuesta de valor. “Ahorre
tiempo y mejore su calidad de vida gracias al servicio innovador y de alta calidad entregado por barberos

profesionales”

4.1.Analisis del cliente frente a la propuesta de valor

4.1.1. Perfil del cliente y sus necesidades

BarberHouse dentro del esquema de negocio ha identificado dos tipos de clientes o mercado
objetivo. Por un lado, los usuarios finales, quienes son los hombres que tienen la necesidad de lucir bien
en su aspecto fisico porque les ayuda a mejorar su calidad de vida, y por otro lado los barberos
independientes que trabajan a domicilio, buscando una mejor alternativa de ingreso.

A continuacidn, mencionaremos el perfil de cada uno de ellos:
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Adrian, es un barbero de 28 afios, empirico en este arte, ya que no ha tenido una
formacidn técnica ni académica, vive en la ciudad de Bogota y tiene familia con 2 hijos.
Le gusta el deporte, y la musica, le gusta generar riqueza de manera independiente, su
motivacion es ganar dinero para darle un mejor bienestar a su familia y su mayor miedo
es no poder llevar sustento a su familia, como necesidad estd la de asegurar clientes
para su negocio.

Por otro lado, esta Steven, una persona que siempre busca estar a la moda, es muy
cuidadoso con su apariencia, busca siempre ir mas alld, no solo en sus gustos
personales, sino también en los negocios, el deporte y la musica. Una persona que no le
gusta los incumplimientos y que se agenda en sus actividades diarias, 35 afios,
empleado y con ingresos superiores a los 4 salarios minimos. Como necesidad esta la de
poder agendar citas con barberos de confianza y que el trabajo que realicen satisfaga su

tranquilidad en la apariencia fisica.

De esta manera podemos condensar que el perfil de usuario para BarberHouse son los jovenes y

sefiores entre 15 y 65 afos, estratos 3 al 6 de la ciudad de Bogota. Personas que les gusta cuidar el

medio ambiente, con multiples ocupaciones y que son amantes a la tecnologia. Personas que cuidan su

aspecto personal

4.1.2.

Localizacion

Como habiamos mencionado lineas arriba en la seccion de Ubicacion y localizacion, Nuestro

modelo de negocio se realizara de manera digital, mas sin embargo su alcance inicial sera

principalmente en la ciudad de Bogota, Capital de Colombia.
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4.1.3. Propuesta de valor

Como lo mencionamos lineas arriba, la propuesta de valor estd orientada a satisfacer las
necesidades de mejoramiento de calidad de vida en tres aspectos importantes: Tiempo, asesoria de
imagen y servicio innovador, por lo tanto BarberHouse es la Barberia mas grande de Colombia sin un
solo local, ya que no solo ofrece servicios de corte de cabello y barba, si no que te que te brinda Ahorrar
tiempo y mejorar su calidad de vida gracias al servicio innovador y de alta calidad entregado por
barberos profesionales. Todo a tan solo clic de distancia. Programa tu domicilio con los profesionales de

asesoria de imagen mas capacitados del mercado.

4.2.Estudio piloto de mercado

4.2.1. Objetivos de la investigacion inicial de mercado.

e Reuniry analizar la informacion suministrada a un grupo de usuarios objetivo en la
ciudad de Bogota en relacién con la viabilidad de la propuesta de valor expuesta en el
modelo proyecto.

e Identificar si la propuesta de valor tiene aceptacién en los usuarios encuestados.

e Analizar el grado de aceptacién de los usuarios potenciales, en cuanto a la propuesta de

valor brindada mediante el modelo de negocio propuesto.
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4.2.2. Tamano del mercado

Como se menciond lineas arribas en la seccidn de Potencial del mercado, Bogotd tiene una
poblacién de 4.064.669 habitantes hombres en 2020 (Fondo emprender, 2020). De los cuales la
poblacién que estimamos es potencial para nuestra oferta de servicio son personas entre 15 y 65 afios
de acuerdo con salud capital es de 2.694.200, (secretaria de Salud de Bogota, 2018) de dicha poblacién
el 49.5% pertenecen a estratos 3 al 6 segln estadisticas entregadas por Diario la Republica 2019 (Riafio,

2019).

Por lo cual la poblacién potencial de mercado para la ciudad de Bogota es de 1.333.629

aproximadamente.

Tabla 9

Poblacion potencial

Poblacién _______Porcentaje _Habitantes |
Hombres 48.50% 4,064,669
Hombres entre 15y 65 66.28% 2,694,201
Estrato 3 al 6 50% 1,333,629

Nota. Elaboracion propia

4.2.3. Calculo de la muestra

Debemos determinar el tamafio de la muestra, y para ello, esta se realizd en la ciudad de Bogota
ya que alli es donde inicialmente debemos operar con el modelo de negocio. De acuerdo con el mercado

potencial vito en el punto anterior (Tamafio del mercado), la poblacién potencial para este mercado es

de 1.333.629.
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N: Tamano de la poblacién total: 1.333.629

Bogotd Hombres entre los 15 a 65 afios de estratos 3 al 6.

P: la proporcién de individuos que poseen esa caracteristica de estudio p=q= 50%

Q: la proporcidn de individuos que no poseen esa caracteristica.

E: error muestral destacado, 10%.

K: nivel de confianza, 1,96

Tamaiio de la muestra es de: 96 Encuestas.

Para realizar esta la validacion, se deben lleva a cabo el niUmero de encuestas necesarias, estas
seran realizadas en la ciudad de Bogota y serdn realizadas de manera virtual ya que se usara a través del

formulario de Google.

4.2.4. Diseio de las herramientas de investigacion

La herramienta de investigacién fue disefiada través de Google Forms., por la cual nos permitio
tener resultados en tiempo real.

El formulario se disefié con 14 preguntas cerradas para asi poder obtener resultados
cuantitativos, y realizar andlisis exactos acerca de las necesidades indagadas que validarian la propuesta
de valor.

La encuesta estuvo dividida en 3 partes. Por un lado, dos preguntas orientadas a segmentacién
demografica, indagando sobre ingresos mensuales y estrato social, otro grupo de preguntas orientado a
la experiencia en el momento de la visita, agendamiento y tiempos de espera en las barberias, y por
ultimo dos preguntas orientadas a saber la percepcion sobre la propuesta de valor y precio del servicio

ofrecido en el servicio mas bdsico que ofrece BarberHouse.
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4.3.Resultados

4.3.1. Resultados de la medicion del comportamiento del consumidor

Figura 7

Pregunta 1

Seleccione el rango de tus ingresos mensuales.
90 respuestas

@ Minimo o menos del minimo
@ Entre 1y 2 millones

@ Entre 2y 4 millones

@ Entre 4 y 6 millones

@ Mas de 6 millones

Figura 8

Pregunta 2

Seleccione su estrato social
90 respuestas

o1
0?2
@3
@4
®5
®s
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Figura 9

Pregunta 3

Cuando requiere corte de cabello y/o barbara usted regularmente

90 respuestas

@ Visita la barberia
@ Toma domicilio

Figura 10

Pregunta 4
Cuando usted requiere un servicio en la barberia por lo general
90 respuestas

@ El turno es inmediato
@ Debo esperar turno
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Figura 11

Pregunta 5

Cuénto es el tiempo promedio que inviertes cuando sales de tu casa para ir a la barberia hasta
cuando termina el servicio y llegas nuevamente a tu hogar.

90 respuestas

@ 1hora

® 2 horas

@ 3 horas

@ mas de 3 horas

@ Me visitan en el hogar

Figura 12

Pregunta 6

Que tan importante es para usted reducir los tiempos de espera y desplazamiento en el momento
de tomar un servicio de corte y/o barba. Seleccio...1 como el menos importante y 5 el mas importante

90 respuestas

60

59 (65.6 %)

40

20
19 (21.1 %)

3(3.3%)

1 (1.|1 %) 8 (8.9 %)
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Figura 13

Pregunta 7

¢ Es importante para usted poder agendar turnos, con el fin de reducir tiempos de espera?
90 respuestas

® Si
® No

Figura 14

Pregunta 8

Regularmente cuando requieres un servicio de corte y barba, ¢usted puede agendar turno?
90 respuestas

® si
® No
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Figura 15

Pregunta 9

En el caso en el que tengas agendado un turno en la barberia ;regularmente te cumplen con la
agenda establecida?

90 respuestas

® si
® No

Figura 16

Pregunta 10

Cuando usted requiere el servicio de corte y/o barba, ;encuentras al barbero de confianza?

90 respuestas

®si
® No
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Figura 17

Preguntall

En el momento en que te van a realizar el servicio de corte y/o barba, ; el barbero te asesora cual es
corte ideal y su cuidado permanente?

90 respuestas

® si
® No

Figura 18

Pregunta 12

¢Que tan importante es para usted que te puedan asesorar en imagen facial para asegurar un

corte ideal y un cuidado permanente en cabello y...1 como el menos importante y 5 el méds importante
90 respuestas

60

56 (62.2 %)

40

50 25 (27.8 %)

0 (0| %) 1 (1-|1 %) 8 (8.9 %)

1 2 3 4 5
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Figura 19

Pregunta 13

Si pudieras elegir a tan solo un clic de distancia el servicio de barberia a domicilio con expertos

profesionales en asesoria de imagen, que se toman ...harberias comunes ; Contratarias este servicio ?
90 respuestas

® si
® No

Figura 20

Preguntal4

De acuerdo a todos los beneficios presentados anteriormente que influyen directamente en

mejorar la calidad de vida debido al ahorro del tiem...eras que puede ser el precio de corte de cabello ?
90 respuestas

@ Menos de 20.000 COP

@ Entre 20.000 y 35.000 COP
@ Entre 35.000 y 50.000 COP
@ Mas de 50.000 COP
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Se evidencia una necesidad latente en cuanto a tiempos de espera del servicio en las barberias,
especificamente en la ciudad de Bogotd donde se desarrolld la encuesta presentada, ya que al menos el
64.4% de los encuestados no encuentra turno de forma inmediata y deben esperar a ser atendidos.

De igual formas se evidencia que el 51% de los encuestados invierte alrededor de 2 horas para
satisfacer esta necesidad, ya que es el tiempo invertido desde que sale de casa hasta que vuelve
nuevamente a su hogar por haber tomado el servicio en una local barberia.

Es importante resaltar que para el 92.2% de los usuarios es relevante poder agendar los
servicios en las barberias con el fin de reducir tiempos invertidos. Asi mismo podemos observar que al
menos el 57.8% de los encuestados no logran realizar un agendamiento para este tipo de servicios, lo
gue imposibilitada mejorar los tiempos invertidos para su atencién y al menos el 63% menciona que no
cumplen con las agendas previamente acordadas.

Otro aspecto importante para tener en cuenta es que en el 62% de los casos, el barbero no
asesora al cliente para obtener un resultado mucho mas acorde a su apariencia fisica.

Ahora bien, realizamos una segmentacion sobre los resultados ofrecidos, en funcién de las
caracteristicas del mercado potencial para determinar con mayor precision los resultados que queremos
obtener:

e De acuerdo con el mercado potencial, que mencionaremos mds adelante en la seccién
mercado potencial, el publico objetivo se delimitara del estrato 3 en adelante. Con esto
quiere decir que, del total de personas encuestadas, el 70% cumplen con este criterio.

e Porotro lado, un segundo criterio para segmentar con mayor precision el porcentaje de
encuestados con una necesidad latente, son aquellos que dieron una respuesta positiva
frente a la pregunta de que si es importante para ellos agendar turnos para reducir
tiempos de espera. De alli el 68.8% estan cumpliendo con el segmento al cual queremos

entregarles nuestra propuesta de valor.
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e Un tercer filtro que determinamos es la importancia sobre la asesoria facial para
obtener un servicio con mayores caracteristicas en términos de calidad, un cuarto filtro
de seleccidn estd orientado a si les interesa tomar un servicio a tan solo un clic de
distancia, obteniendo mejoras en agendamientos, reduccién de tiempos y asesoria
facial, y por ultimo un dltimo filtro midiendo la percepcién de precio pagado por este
servicio, segmentado a aquellos con intensién de compra con valores entre los 35.000 y
50.000 COP.

e Realizando esta segmentacion obtuvimos que el 41.1% cumplen con los diversos
criterios de segmentacion para obtener un resultado mucho mds factible para
determinar la demanda estimada.

e Esasi como podemos concluir que del total de encuestados el 41.1% podria estar
dispuesto a consumir nuestra propuesta de valor mediante el modelo de negocios

planteado.

4.3.2. Proyeccion de la Demanda

Para determinar cudl es la demanda inicial del proyecto, esta se realizara basandose en la cifra

inicial del potencial del mercado contra los hallazgos encontrados en la encuesta realizada.

e Poblacién total 1.333.629
e % de personas que desean tomar el domicilio 78%
e % de personas que consideran consumir nuestro servicio 41.1%

e Demanda Inicial = 1.333.629* 78%*41.1% = s interesadas en adquirir este servicio.



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA 60
BARBERHOUSE

4.3.3. Proyeccion de ventas

Como se comentd en el apartado de proyecciones de venta y rentabilidad, BarberHouse tendra
una proyeccién de ventas en su primer afio de 518.044.800 en el cual tendria una Utilidad neta de

11.248.913. pesos.

Tabla 10

Proyeccidn de ventas primer afio

2023
VENTAS S 518,044,800.0
COSTO VENTAS S 317,826,880.0
UTILIDAD BRUTA S 200,217,920.0
GASTOS ADTIVOS Y VTAS S 114,000,000.0
GASTOS FIJOS DEL PERIODO S 9,508,000.0
OTROS GASTOS S 39,600,000.0
DEPRECIACION S 3,151,200.0
UTILIDAD OPERATIVA S 33,958,720.0
GASTOS FINACIEROS S 16,789,661.0
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ 17,169,059.0
IMPUESTOS S 5,837,480.1
UTILIDAD NETA $ 11,331,578.9

Nota. Elaboracion propia

Para lograr este resultado se tomaron en cuenta las siguientes variables:
e Numero de barberos minimos para prestar el servicio =7
e Valor de los servicios prestados: Promedio $59.320
e Numero de servicios prestados en el dia 4 por cada barbero
Esto significa que el valor de las ventas promedio diarias con 7 barberos y 4 servicios de cada
uno es de 1.660.400. asi mismo cada barbero tendrd un presupuesto diario de ventas de 237.200 en 4

servicios promedio.
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De acuerdo con estos valores podemos calcular que el nUmero de servicios prestados en el dia

es de 26, al mes de 728 y anual de 8736.

Tabla 11

Productividad y servicios

Productividad Unidades
0

Baberia

Barberos

# Empleados Totales 7
#Empleados promedio Barberia 7
Tiempo promedio corte (min) 45
horas trabajadas dia 4
Numero de Servicios prestados dia 4
Dias trabajados 26
Numero de Servicios mes 728
Numero de Servicios Aflo 8736

Nota. Elaboracidn propia

Asi mismo calculamos el valor de cada servicio y si costo promedio de la siguiente manera:

Tabla 12

Precio de servicios ofrecidos

Numero de Servicios Ao

8736

Participacion del servicio Numero de servic Valor Servicio

Nota. Elaboracion propia

Corte 40% 3,494.40 50,000.00
Corte mas barba 30% 2,620.80 60,000.00
Corte mas barba mas cejas 15% 1,310.40 67,000.00
Mascarilla Puntos negros 5% 436.80 35,000.00
Servicio Full 10% 873.60 95,000.00

59,300.00
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Al hacer el calculo del nimero de servicios prestados en el dia por el valor promedio del servicio
tenemos entonces:
e Numero de servicios diario 28
e Promedio valor servicio $59.300
e Valorventa diaria $1.660.400
Al hacer el calculo del nimero de servicios prestados en el afio por el valor promedio del
servicio tenemos entonces:
e Numero de servicios al afo 8736
e Promedio valor servicio $59.300

e Valor venta Anual $518.044.800

Asi mismo el costo de ventas es el 60% del valor de los servicios que basicamente es el valor que
recibiria el Barbero por su servicio. De esta manera tendriamos que el costo de venta seria el valor de la

venta anual por 60% $ 317,826,880.

4.3.4. Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

e Observamos que, de acuerdo con el estudio realizado, la demanda proyectada se ajusta
al a la proyeccion de ventas, ya que la proyeccion de ventas calculada requiere una cifra

minima de 478 usuarios anualmente, para que esta se cumpla, mientras que la demanda
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proyectada se calcula sobre 427.534 usuarios en la ciudad de Bogot3d, es decir que
impactando tan solo con el 0.11% de la demanda proyectada podremos llevar a cabo
este modelo de negocio.

e Se evidencia una necesidad latente de usuarios que requieren una solucién en cuanto a
los tiempos de espera y agendamientos, ya que el 92% de los encuestados desea poder
agendar turno con el fin de reducir tiempos y el 57% de los mismos, no logra hacerlo en
sus barberias tradicionales.

e Se debe trabajar de manera precisa y constante es en el cumplimiento de los elementos
de la propuesta de valor, ya que como se evidencié en las encuestas, los tiempos de
espera es lo que desean reducir los usuarios, seguido de la necesidad de un
asesoramiento por parte de los barberos, ya que al menos el 56% de los encuestados
ven muy importante un asesoramiento facial para los usuarios y al menos un 62% de los

encuestados no reciben dicha asesoria.

5. Estrategiay plan de introduccion de mercado

5.1.0bjetivos de mercadeo
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La estrategia de mercadeo para BarberHouse, estara basada en la metodologia OKRs (Objective
and Key Results). De esta forma planteariamos como objetivo principal nuestra propuesta de valor.
Mejorar la calidad de vida gracias al ahorro del tiempo, agendamiento y el servicio innovador de alta
calidad entregado por barberos profesionales en un periodo de 1 afio.

Asi mismo dentro de este mismo esquema, enfocaremos cinco objetivos con sus respectivos
KPIS (Indicador clave de rendimiento) que acompafian la estrategia de mercadeo, se deben centrar en
las acciones necesarias para dar cumplimiento a este objetivo principal. Los objetivos de mercadeo con
sus respectivos KPIS son:

Comunicar nuestra oferta de servicio en los diferentes canales y medios digitales al segmento de
publico objetivo.

e KPI 1: Realizar dos a tres publicaciones semanales en 3 redes sociales durante los
primeros 12 meses de operacion.

e KPI 2: Realizar una publicacién cada semana en el blog del sitio web durante los
primeros 12 meses de operacion

Atraer trafico al ecosistema digital para que conozcan nuestra propuesta de valor en el
mercado.

e KPI 1: Realizar una pauta mensual con intensién de tréfico al sitio web en dos redes
sociales durante el primer afio de operacion

e KPI 2: El alcance estimado con la pauta publicitaria debe obtener al menos 1800 personas

impactadas cada mes.

Lograr bases de datos interesados en el modelo de negocios, tanto usuarios finales como

barberos interesados.
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e KPI 1: Recolectar mediante formularios de contacto un estimado de 150 personas cada
mes.

Generar las estrategias de conversion necesarias para lograr los objetivos comerciales.

e KPI 1: Generar 10 conversiones cada mes mediante marketing de contenidos con
intensién de llamados a la accién ocasionados por pauta digital con objetivo de
conversion.

e KPI 2: De los 150 leads calificados mensualmente, obtener 13 clientes convertidos

mediante llamados via telefonica o conversaciones por WhatsApp mensualmente.

Incentivar a nuestros clientes y barberos a ser promotores de la marca BarberHouse con el fin
de comunicar la propuesta de valor en diferentes canales y medios digitales.

e KPI 1: Enviar dos recordatorios de calificacidon y comentarios a los 23 usuarios
convertidos mensualmente, con el fin de destacar los mejores comentarios en las
diferentes redes sociales.

e KPI 2: Obtener una base de 12 prospectos interesados en el servicio debido a la

influencia de los promotores de la marca cada mes.

5.2.Estrategia de mercadeo

Esta fase es de las mas importantes en el disefio del modelo de negocio y obtener ventaja
competitiva de ello, ya que, segln Kotler, afirma que cualquier compaiiia puede obtener ventaja
competitiva al poder comprender las necesidades del mercado que debe estar bien definida (Kotler,

2006).



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA 66
BARBERHOUSE

Para el caso especifico de BarberHouse, la estrategia de mercadeo tendrd su origen en el canal
digital, por la naturaleza de su proceso.

El presupuesto asignado para apoyar la estrategia de mercadeo que lograra el objetivo de
ventas es de tres millones de pesos mensuales ver tabla 13. Esto nos daria un importe diario de
$100.000 pesos para lograr campafias efectivas que generen ingresos minimos de $1.660.400 diarios o
de 28 conversiones promedio en el dia ver tabla 14. Para lograr este objetivo nos enfocaremos en una

primera fase en:

e Comunicacidn a través de redes Sociales con el fin de comunicar nuestra propuesta de

valor.

e Creacion de formularios con el fin de obtener bases de datos o leads interesados en

nuestra oferta de servicio.

e Uso de la herramienta de WhatsApp Business como catalizador de conversiones

e Recomendaciones de los usuarios

Tabla 13

Presupuesto de mercadeo

Presupuesto mercadeo Asignado
Presupuesto mensual S 3,000,000
Presupuesto diario S 100,000

Nota. Elaboracion propia

Tabla 14

Presupuesto de ventas



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA 67
BARBERHOUSE

Presupuesto de ventas Asignado

Presupuesto mensual S 43,170,400.00
Presupuesto diario S 1,660,400.00
Conversiones estimadas diarias 28.00

Nota. Elaboracion propia

Esta comunicacion se realizara a través de redes sociales serd mediante campafias de
Awareness con un presupuesto no mayor al 80% del asignado diario y sus objetivos publicitarios son:
e Reconocimiento: Para tener un mayor alcance y se estima se tenga un alcance estimado
entre 580y 1800 personas.
e Consideracién: Trafico, Interaccion y descargas del APP con una estimacién de publico
interesado entre 580 y 1800 personas.
Estimamos que con estos objetivos publicitarios de Awareness logremos obtener los siguientes
datos diarios
e Impresiones: 3000
e Alcance 1800 (60%)
e Interaccion con formularios 150 (8.3%)
En este sentido, tendriamos una base de 150 personas interesadas en obtener el servicio con

tan solo un presupuesto de 80.000 diarios invertidos en objetivos de reconocimiento y consideracion.

Tabla 15

Embudo de conversion
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Embudo de Conversion

Objetivo Resultado Embudo Accion
Impresiones 3000 100.0% Reconocimiento
Alcance 1800 60.0% Reconocimiento
Interaccidn 150 8.3% Interaccion

Nota. Elaboracion propia

Cabe resaltar que en esta fase nos apoyaremos con envios de E mail para reforzar la
comunicacion de la propuesta de valor y generar mayor interés en el modelo de negocio.
El restante 20% de presupuesto se invertira en campafias de Performance donde los objetivos y
acciones serian las siguientes:
e Remarketing

e Mensajes con llamados a la acciéon

Las herramientas usadas seran mediante los pixeles de Facebook Ads donde el mensaje seguird
siendo impactado a los usuarios interesados en nuestra marca con llamados a la accidn dirigiéndolos a
WhatsApp Business.

Estimamos que de las 150 personas interesadas el 15% seran conversiones generadas de
manera exitosa. Es decir 23 clientes tomando el servicio. Por lo cual tendriamos el siguiente embudo de
conversion

e Impresiones: 3.000

e Alcance 1.800 (60%)

e Interaccidn con formularios 150 (8.3%)

e Conversiones: 23 personas (1.2 % del alcance obtenido con los diferentes objetivos

publicitarios)
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Tabla 16

Embudo de conversion

Embudo de Conversion

Objetivo Resultado Embudo
Impresiones 3000

Alcance 1800

Interaccién 150

Conversién 23

100.0% Reconocimiento
60.0% Reconocimiento
8.3% Interaccion

1.3% Conversion

Nota. Elaboracidn propia

69

La fase siguiente, se realizara en un trabajo organico performance que nos dard el resultado que

debemos obtener. 28 conversiones. Las 5 conversiones restantes se hardn por medio de

recomendaciones y es alli donde la propuesta de valor debe cumplirse con el trabajo realizado por parte

de los barberos. El servicio debe ser impecable para que de los 23 usuarios que decidieron tomar el

servicio, dejen sus resefias y al menos el 58% de los usuarios nuevos tomen la decisidon de tomar el

servicio que recomienden de manera exitosa.

Esto nos daria que por lo menos 12 personas mas estarian interesadas en tomar el servicio.

Al final del ejercicio nuestro embudo de conversidn tendra los siguientes datos:

e Impresiones: 3.000

e Alcance 1.800 (60%)

e Interaccion con formularios 150 (8.3%)

publicitarios)

Conversiones: 23 personas (1.2 % del alcance obtenido con los diferentes objetivos
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e Conversiones por recomendaciones: 12 (60% de usuarios que leyeron las
recomendaciones)
Base final de usuarios tomando el servicio: 35 personas que superan el presupuesto diario de 28

servicios establecidos.

Tabla 17

Embudo de conversion

Embudo de
Conversion

L ., - Presupuesto Valor del Valor totalde Presupuesto -
Objetivo Resultado Embudo Accién Publicidad . Cumplimiento
Mercadeo servicio la venta de ventas
Impresiones 3000 100.0% Reconocimiento Paga S 80,000.00
Alcance 1800 60.0% Reconocimiento
Interaccién 150 8.3% Interaccion
Conversién 23
Resefias generadas 23
Usuarios convertidos 12 Organico | $ 20,000.00
Total conversiones 35 1.9% Conversién total $59,300.00 $ 2,075,500.00 $ 1,660,400.00 125%

Nota. Elaboracidn propia

Concluyendo este apartado tendriamos entonces que del presupuesto diario de mercadeo que
son 100.000 pesos colombianos, se invertirian en 80% campafias de reconocimiento y consideraciony
20% en campafias de conversion.

e Se estima lograr una conversion de 23 usuarios tomando el servicio
e Con la cantidad de usuarios convertidos tendriamos un cumplimiento de ventas del 82%
con una venta de 1.363.900 de pesos diario.

e Se estima tener un ROl del 1.363,9%. Esto en Pauta digital.
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En cuanto al retorno orgdnico se estima capitalizar $711.600 pesos adicionales (12 usuarios)
gracias a las recomendaciones que se generaron en redes sociales por la experiencia que tuvieron
nuestros compradores iniciales.

Con este retorno tendriamos un cumplimiento de 125% en ventas con un valor de $2,075,500
pesos.

Gracias a la comunicacién generada a través de las diferentes campafias y el servicio prestado
por nuestros barberos, se generan cada vez mds conversiones tanto de manera orgdnica como en pauta
digital, generando asi recomendaciones por los usuarios y cada vez sumando mas interesados en tomar
el servicio generando asi un modelo Flywheel que potencia el modelo de negocio y que cada vez iria en

aumento. (Hubspot, 2018)

Figura 21

Modelo Flywheel HubSpot

DesconoCidog.

Promoto,-eS
sopadsoid

Clientes

Nota. Tomado de HubSpot

e Fase de atraccion: Atrae la atencidn de prospectos a través de campaiias de Awareness

con 1800 prospectos alcanzados.
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e Fase de interaccion. Los prospectos interactian, dejan sus datos. 150 prospectos que
dejan sus datos para luego ser contactados.

e Fase de deleitar: Clientes convertidos que se deleitan con la experiencia. Numero de
conversiones 23. Asi mismo dejan sus recomendaciones para que un 60% tome la
decisiéon de probar el servicio innovador.

e Promotores: 23 personas que tomaron el servicio promueven la marca con sus
recomendaciones y 12 personas toman la decisién de probar el servicio gracias a las
recomendaciones de los usuarios.

Estas 12 personas se suman a la siguiente vuelta (Flywheel) y genera un crecimiento y fuerza en
el embudo. Ya no serian 23 usuarios convertidos si no 23+12= 35 usuarios convertidos. Esos 35 usuarios
dejan sus reseias y un 60% toma la decisidon de compra. Tendriamos un total de 56 usuarios convertidos
en el segundo giro y seguira creciendo.

De esta manera el embudo de conversién aporta resultados debido a:

e Comunicacion asertiva de la propuesta de valor mediante los objetivos publicitarios
adecuados.

e Generacidn de leads mediante formularios de contacto.

e Conversiones generadas por medio de herramientas performance.

e Usuarios deleitados con el servicio prestado.

e Promotores de la marca que impulsan el modelo de negocio al siguiente nivel.



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA 73
BARBERHOUSE

5.3.Estrategia de producto y servicio

La estrategia de producto tiene como objetivo dar una visibilidad correcta de lo que ofrece la
marca (Santos, 2023). Ademads de ello la generacidn de valor también se puede trasmitir a través del
producto o servicio lo que hace que la marca construya relaciones con el cliente (Kotler, Fundamentos
de Marketing, 2008).

En el caso de BarberHouse, la estrategia de producto o servicio estd enfocada en:

e Asesoria de imagen facial por parte de los barberos profesionales: Esta asesoria
brindada por cada uno de los barberos debe focalizarse en recomendar cual es el corte
mas adecuado segun su fisionomia, ademas de ello cual es el tratamiento recomendable
después del corte para que se pueda mantener un aspecto fisico esperado.

e Agendar el servicio a través del aplicativo: Mediante el recurso tecnolégico el usuario
puede seleccionar el barbero que cumpla con todos los criterios que satisfagan su
necesidad. Tipo de servicio, horarios, agendamiento, distancia, experiencia, etc. Con el

fin de evitar desplazarse y aumentar tiempos de espera en las barberias tradicionales.

5.4.Estrategias de distribucion

Para el caso de BarberHouse, el canal de distribucién que mas se ajusta al proceso operativo y
estratégico es la estrategia de distribucidn directa, ya que esta estrategia se basa en que como
fabricante o marca llegas directamente al consumidor final sin intermediarios. Por ejemplo, el Barbero
recibe la notificacion por medio del aplicativo, y el mismo es quien realiza el servicio en el domicilio del

usuario.
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5.5.Estrategia de precio

Existen tres maneras de fijar precios en el mercado (Kotler,2016):

e Fijacién de precios de acuerdo con el valor percibido por el cliente
e A partir del costo
e Basados en la competencia

Para el caso especifico de BarberHouse el precio se calculé asi:

Por el valor percibido del cliente: De acuerdo con la encuesta realizada por elaboracién propia
se consultd si considera pagar por el servicio de corte de cabello (servicio de primer precio) con los
beneficios considerados en la propuesta de valor por un valor entre 35.000 y 50.000 COP, el 41.1 % dio
una respuesta positiva. Asi mismo es importante resaltar que los consumidores que estan dispuestos a
pagar este servicio en este rango de precios son clientes con una necesidad muy marcada y un dolor
constante vivido (Venermo, 2020)

A partir de como la competencia establece sus precios, encontramos por ejemplo que Barberia
Lords, ubicado en la ciudad de Bogota, maneja varios servicios y precios de acuerdo con una escala de
acciones agregadas en cada servicio. En el caso del corte de cabello ellos manejan una tarifa de 45.000
COP. precio por debajo de BarberHouse, mas sin embargo el cliente debe desplazarse al local,
BarberHouse, tiene como enfoque mejorar la calidad de vida de los clientes mediante el ahorro del
tiempo, asesoria facial de calidad, bajo la tranquilidad de su hogar, evitando desplazamientos, lo que

genera que se desmarque de la competencia con un precio muy similar.
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Figura 22

Precios Competencia Barberia Lords

0 Corte Lords Superior 45.000 COP

-Corte de lujo con asesoria de imagen de nuestros expertos.
Los Master Barbers & LOS V..P BARBERS.

-Masaje relajante.

-Peinado de moda con productos STMNT®.

-Bebida de tu preferencia (con alcohol o sin alcohol).
-Shampoo.

-Tiempo aprox 40 minutos.

Restricciones

-Sin masaje capilar con maquina infiarroja

Nota. Tomado de BarberLords

5.6.Estrategia de Comunicacién y promocion

Una de las estrategias mds importantes en el plan de mercadeo y que nos ayudara a cumplir con
el objetivo principal es lograr comunicar de manera efectiva nuestra propuesta de valor, por ello nos
basamos en dos estrategias contundentes. Por un lado, |a estrategia del circulo dorado propuesta por
Simén Sinek (Sinek, 2009), donde se enfocara en comunicar propuesta de valor de BarberHouse, en tres
fases, el porqué de la compaiiia, el como y el que, atrayendo el publico objetivo correcto, buscando ser
diferentes en el mercado.

Por otro lado, es relevante enfocarnos en la estrategia de marketing inboud (Baltes, 2016),
entregandole informacion de valor a los distintos interesados y asi poder consolidar una base de clientes

potenciales, para ello se hace necesario trabajar en:
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Generacion de contenido en redes sociales de manera gradual bajo el esquema de embudo de
conversion: 40% de generacién de contenido en la fase de reconocimiento, un 40% de generacion de
contenido en la fase de interaccién con el fin de atraer Leads y un 20%en generacidon de contenido para
convertir.

Exposicidon de comentarios y recomendaciones: Las buenas practicas deben ser masivamente
virales, por lo cual comunicaremos en el ecosistema digital las recomendaciones de nuestros clientes
con sus debidos comentarios, con el fin de que sean promotores de la marca y atraer clientes de manera
organica a conocer nuestra propuesta de valor.

Marketing de contenido en Web: Asi mismo el contenido generado para redes sociales estara
con mayor detalle en el blog del sitio web para generar mayor aporte e interaccién con el mercado
objetivo y generar un viaje del consumidor mucho mas interesante y contundente.

Para lograr de manera efectiva la comunicacidn a través del ecosistema digital se hace
importante construir una parrilla de contenidos periddica e invertir en cada fase de la estrategia de
comunicacion los valores presupuestados de mercadeo, mencionados lineas arriba en el apartado de

estrategia de mercadeo.

5.7.Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Para el desarrollo de la puesta en marcha de las actividades de mercadeo, la inversion se
enfocara en medios digitales principalmente debido a que los Buyer persona consumen seguidamente
estos medios y por otro lado el ADN del modelo de negocio es esencialmente digital.

Por lo cual la inversién generada para mercadeo es de 3.300.000 COP mensuales, donde 30%

esta invertido en Redes Sociales, 60% en Buscadores como Google y un 10% en Material POP fisico.
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6. Aspectos técnicos

6.1.0bjetivos de produccion:

La Naturaleza del modelo de negocio se realizard a través de una plataforma digital que
permitira conectar oferta y demanda en este ecosistema por lo tanto el objetivo de produccién para
BarberHouse es el de “Crear un ecosistema donde se logre un ambiente transaccional entre oferta 'y

demanda y adicional aquellas empresas vinculadas para el desarrollo del proyecto”.

6.2.Ficha Técnica del Servicio:

Las caracteristicas del servicio de BarberHouse se puede definir mediante dos categorias. Por un

lado, definimos la caracteristica de la experiencia del consumidor a través del medio digital y por otro

lado especificamente el servicio ofrecido en la app.
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Figura 23

Flujo experiencia del consumidor

CARACTERISTICA DEL SERVICIO

BARBERHOUSE
o o0 -0 0 0

DELIETE Y
RECOMENDACION
.

+ Descarga el APP + Selecciona el Recordatorio cada « Recomendaciones

+ Realizala + Realiza barbero que 20 dias para tormar v testimonoios en

busqueda de investigacion de cumpla con las kil redes

servicios por terminos y condiciones de senviclo

Redes Sociales condiciones precio, servicio y = Camumicacion
+ Encuentra + Busca disponibolidad periodica sobre

comunicacicn de profesionales + Realiza abono o mantenimiento

nuestra oferta de cerca pago del servicio

Valor + Revisa preciosy + Agenda servicio » Promociones

ofertas + Seprestael familia y amigos
envicio

Nota. Elaboracion propia

Por otro lado, encontramos la ficha técnica del servicio ofrecido en nuestro modelo de negocio.
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Tabla 18

Ficha Técnica Barbero

Barbero Adrian

Edad 25 afios

Calificacion 4,9

Cantidad Comentarios 241

Servicios Ofrecidos Servicio Valor Servicio
Corte S 40,000.00
Corte mas barba S 50,000.00
Corte mas barba mas cejas  $ 58,000.00
Mascarilla Puntos negros S 28,000.00
Servicio Full S 80,000.00

Distancia 800 metros

Contenido (Archivos JPG/Video)

Servicio adquirido debe ser consumido en el

. . . . tiempo pactado
Vigencia del servicio pop

1SO9001-2015 norma que se aplica tanto a
organizaciones que ofrecen productos como a

Normatividad organizaciones que ofrecen servicios.

Nota. Elaboracion propia

6.3.Descripcion del Proceso:

Realizamos el diagrama de flujo donde se muestra el proceso mediante el cual el usuario puede

elegir el servicio en la plataforma de BarberHouse para conectar con el barbero de confianza o si desea

adquirir el servicio con otro Barbero.
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Figura 24

Diagrama de navegacion 1

Diagrama de Navegacion

Nota. Elaboracion propia

El diagrama esta dividido en dos. Por un lado, el registro e inicio de sesion de los usuarios y en el

segundo diagrama su navegacién para contratar el servicio.
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Figura 25

Diagrama de navegacion 2

—

I(

Nota. Elaboracion propia
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6.4.Necesidades y/o Requerimientos

El modelo de negocio requiere que la operacién sea lo mas eficientemente posible, y no solo en
términos de tiempo si no en términos de recursos, y cuando mencionamos recursos, estamos
abordando temas tanto tangibles como de talento. Es por ello por lo que cuando mapeamos toda la
operacion desde el interior que es la organizacién hasta la ejecucidn del servicio podemos dimensionar
estos requerimientos y necesidades.

Desde el interior podemos determinar que para que nuestro talento humano pueda realizar sus
labores diarias, debemos asegurar de primera mano la conectividad ya que su labor va a ser netamente
remota y para ello se genera un beneficio monetario (Infobae, 2020).

Por otro lado, el talento humano requerido para la operacién en mercadeo debe estar
certificado en temas relacionados con marketing digital, programacion, SEO/ SE, ademas que
periédicamente debera ser capacitado para que su labor sea mas eficiente (Obando, 2023)

Ahora bien, cuando se presta el servicio, es decir la operacion de puertas hacia afuera debemos
tener en cuenta que el personal asociado que son los barberos debe contar con certificaciones que lo
acrediten como barbero, por ejemplo, el Sena proporciona cursos para estilistas y Barberos que ayudan
a potenciar el profesionalismo de estas personas (Sena, 2022). Y por otro lado para el modelo de
negocio es necesario certificarse en sistemas de gestidn de calidad 1ISO 90001 2015 con el fin de mejorar

la relacién continua con el cliente.
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6.5.Caracteristicas de la tecnologia

BarberHouse como modelo de negocio, requiere que la tecnologia que requiere para que

comience a operar tenga elementos basicos listados a continuacion:

Tabla 19

Insumos tecnoldgicos

Concepto Descripcion Frecuencia Valor Total

Espacio donde estard alojado el

sitio web y su direccion para Anual 256,000.00
Hosting y Dominio identificarse y hallarse

Aplicacion disefiada para mobiles

para que los usuarios puedan Anual 15,256,000.00
App conectar con el servicio
Disefio Marca Pago Unico 3,000,000.00

Nota. Elaboracion propia

6.6.Materias primas y suministros

Dentro de las materias primas y suministros debemos tener en cuenta que BarberHouse provee
a sus barberos el kit de herramientas para que puedan operar. De acuerdo con ello listaremos los

elementos que lo componen.
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Tabla 20

Kit Barberos

Tijeras de Corte 30,000
Tijeras de degrafilar 30,000
Maquina de corte 250,000
Trimmer 6 Patillera 125,000
Peinilla 25,000
Navaja 45,000
Set Cuchillas 15,000
Capa 35,000
Talco 15,000
Gel 15,000
Atomizador de Agua 15,000
Set de piez para Maquina | 100,000

|Dotacion Barbero | 700,000 |

Nota. Elaboracidn propia

6.7.Personal requerido para la prestacion del servicio

Para la prestacion del servicio ofrecido por BarberHouse, este se divide en personal
administrativo, y de produccién, entendiendo este ultimo como aquellos que estadn detras del desarrollo
y la estrategia de mercadeo.

Ademas de ello, debemos tener en cuenta que los barberos no son personal directo de la

compainiia, ya que ellos prestan el servicio como afiliados a la marca y su pago es por comisién.
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Tabla 21

Némina produccion

Nomina Produccion Valor Mensual Total Afio

Web Master $1,500,000 18,000,000
Community $1,500,000 18,000,000
Traffiquer $1,500,000 18,000,000

Nomina Administrativa Valor Mensual Total Afio

Director Operativo $1,600,000 19,200,000
Asistente $1,200,000 14,400,000
Contador $700,000 8,400,000
SAC + Ventas $1,500,000 18,000,000

Nota. Elaboracion propia

6.8.Presupuesto de produccion y de infraestructura

Son elementos claves para poder iniciar la operacion del modelo de negocio. Debemos contar
con los elementos bdsicos y necesarios para poder operar. Cabe resaltar que como es un negocio
netamente digital, pensamos en que la operacion se realice desde casa y no invertir en arriendos de
oficina, esto para mayor facilidad financiera de BarberHouse y generando beneficios y calidad de vida al

personal que trabaja con nosotros.



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA 86
BARBERHOUSE

Tabla 22

Gastos Fijos, mercadeo y publicidad

Gastos Fijos

Equipo Valor Meses Total

Arriendo Locales $0 12 S0
Telefonia $294,000 12 $3,528,000
Papeleria $90,000 12 $1,080,000
Servicios locales S0 12 S0
Total $384,000 $4,608,000

Gastos Mercadeo y Publicidad

Equipo Valor Meses Total

SEM (Pauta) $2,000,000 12 $24,000,000
Facebook ADS $1,000,000 12 $12,000,000
Material POP $300,000 12 $3,600,000
Total $3,300,000 $39,600,000

Nota. Elaboracidn propia

7. Aspectos organizacionales y legales

7.1.Mision:

Brindarles a las personas la administracion del tiempo como recurso prioritario para mejor su

calidad de vida a través de agendamientos para asesorias personalizadas con el fin de mejorar su imagen

facial con nuestros barberos profesionales.
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7.2.Vision:

Crear un ecosistema digital que le permita a los usuarios encontrar la manera de mejorar su

calidad de vida a través del ahorro del tiempo mejorando su imagen facial.

7.3. Estructura Organizacional

De acuerdo con HubSpot, una estructura organizacional es una representacion grafica que
describe en su conjunto las formas en que se divide el trabajo y la manera en que se relaciona cada
unidad o actividad de una organizacidn para facilitar la comunicacién y coordinacién (Sordo, 2021).

En el caso de BarberHouse consideramos que pueden combinarse dos tipos de estructuras
organizacionales. De base seria una organizacién funcional, donde su objetivo es trabajar por
departamentos con tareas en comun, permitiendo un alto grado de especializacién por cada
departamento. Por otro lado, es facilmente combinable con las nuevas estructuras como la de apertura
de colaboracién remotas donde la tecnologia juega un papel fundamental en la opcién de contratar
gente con habilidades mas profundas de cualquier parte del pais. (Sordo, 2021)

Seguido a esto presentamos la estructura del organigrama a continuacion:
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7.4.0rganigrama

Figura 26

Organigrama BarberHouse

Barberhouse

Director
| Marketing Administrativay
servicio

Web Master Analista
Community Contador
Traffiquer Sac +Ventas

Nota. Elaboracion propia

7.5.Perfiles y funciones

De acuerdo con el punto anterior podemos observar los diferentes cargos dentro del modelo de
negocio BarberHouse. Responderemos mediante fichas técnicas los perfiles y las funciones de cada

cargo.
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Tabla 23

Perfil Direccion General

Descripcidn del puesto

Identificacion
Puesto: Director General
Departamento: N/A
Area: N/A
Nivel de responsabilidad: Alta
Reporta a: N/A

Funciones principales

s  Planifica, dirige, controla las actividades de la organizacion

* Gestiona y administra los recursos de la compania

* Toma decisiones fundamentales para el correcto funcionamiento de la organizacion

s Lidera y motiva a todo el equipo de trabajo

Requisitos fundamentales (escolaridad y experiencia)

* Maestria o especializacion en Gerencia y/o Marketing

* Experiencia de mas de & afios liderando equipos de trabajo.

s Experiencia certificada en generacidn de estrategias comerciales y de mercadeo en empresas
del sector servicio

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 24

Perfil Analista

Descripcion del puesto

Identificacion

90

Puesto: Analista
Departamento: Administrativo
Area: MIA

Nivel de responsabilidad: Media Alta
Reporta a: Director General

Funciones principales

¢ Realizar informes sobre indicadores de gestidn comercial y mercadeao
¢ Analiza tendencias y propone oportunidades de mejora

* Asegura que los datos recogidos sean correctos para la debida interpretacion

Requisitos fundamentales (escolaridad y experiencia)

¢+ Profesional en carreras administrativas

¢ Experiencia de mas de 2 afios en cargos similares

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 25

Perfil Community

Descripcion del puesto

Identificacion
Puesto: Community Manager
Departamento: Mercadeo
Area: Mercadeo
Nivel de responsabilidad: Alta Media
Reporta a: Director General

Funciones principales

¢ Construye v administra la comunidad online
* Gestiona la identidad de marca en el mundo digital

¢ Crea relaciones duraderas con los clientes

Requisitos fundamentales (escolaridad y experiencia)

¢+ Profesional en Mercadeo o especialista en el drea

¢ Experiencia de mas de 2 afios en cargos similares

* Experiencia certificada en temas de marketing digital y afines

Nota. Elaboracion propia

91



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA

BARBERHOUSE

Tabla 26

Perfil Contador

Descripcion del puesto

Identificacion

Puesto: Contador
Departamento: Administrativo
Area: Finanzas
Nivel de responsabilidad: Alta

Reporta a:

Direccién General

Funciones principales

Elaborar los estados financieros

Realizar liquidacion y pagos de nomina

* Seguimiento a presupuestos financieros

e Comunica alertas a direccion general

Requisitos fundamentales (escolaridad y experiencia)

s Profesional en areas afines a administracién economia y contaduria

s Experiencia en mas de 3 afios en areas afines

s Tarjeta profesional

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 27

Perfil Servicio al Cliente y Ventas
Descripcion del puesto

Identificacion

Puesto: Servicio al Cliente y Ventas
Departamento: Administrativo

Area: Servicio al cliente

Nivel de respensabilidad: Alta

Reporta a: Direccion General

Funciones principales

s Brindar informacidn y soporte a prospectos y clientes
* Impulsar ventas a prospectos interesados
e Tramitar PQRS

Requisitos fundamentales (escolaridad y experiencia)

e Profesional en areas afines a administracion

s Experiencia en mas de 2 afios en dreas afines

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 28

Perfil Trafficker

Descripcion del puesto

Identificacién
Puesto: Trafficker
Departamento: Mercadeo
Area: Mercadeo
Nivel de responsabilidad: Media
Reporta a: Direccion General

Funciones principales

& Planificar, controlar y operar el trafico pago y organico al ecosistema digital

* Analiza las distintas variables para posicionar la marca en el mundo digital

Requisitos fundamentales (escolaridad y experiencia)

* Profesional en areas afines a administracion y mercadeo
e Experiencia en mas de 3 afios en dreas afines

& Tarjeta profesional y certificaciones relacionadas con Marketing Digital

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 29

Perfil Web Madster

Descripcion del puesto

Identificacion

Puesto: Web Master
Departamento: Mercadeo
Area: Digital

Nivel de responsabilidad: Alta

Reporta a:

Direccion General

Funciones principales

e Crear sitios web funcionales
¢ Mantener funcionando correctamente los activos digitales de la compaiia
e Actualizar el contenido web en el sitio web y APP

Requisitos fundamentales (escolaridad y experiencia)

¢ (Conocimientos de SEQ, programacion y analitica web

e Conocimiento en herramientas de gestion digital

s Profesional con especializacidn en marketing digital

e Certificacion en marketing digital o afines

e Experiencia certificada de mas de 3 afios en marketing digital

Nota. Elaboracion propia
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7.6.Factores clave de la gestion del talento humano

Al ser un modelo de negocio que debe conectar una oferta con una demanda, no habrd una
vinculacion laboral directa con los Barberos, mds sin embargo si se debe cumplir con unos requisitos
para que los asociados (Barberos) puedan laborar de la manera mas eficientemente posible dentro de
este modelo de negocio.

e Debemos garantizar que la experiencia del barbero sea certificada.

e Se Solicitard hoja de vida y redes sociales para ser verificada su trayectoria.

e Dejar en claro que el su posicionamiento orgdnico en las busquedas dependera del buen
servicio ofrecido y el nimero de servicios prestados, ademas de otras variables para su
posicionamiento

e (Capacitaremos y certificaremos a los barberos para entregarles valor diferenciado a
ellos ya los usuarios.

e (Clausulas de penalizacidn y desvinculacidn seran claramente comunicadas para el buen
trabajo que se debe realizar.

De esta manera podremos tener una hoja de ruta para los vinculos que no sean directos con la
companiia, mas sin embargo con la operacidn que se realiza al interior se establecerdn tanto las
condiciones dptimas para un bien ambiente laboral como los términos y reglamentos que se deben

cumplir.
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7.7.Esquema de Gobierno corporativo

Debemos tener presente que el objetivo de toda empresa es crear valor y que se debe
estructurar bajo 4 principios como lo son la transparencia, responsabilidad, igualdad y dependencia, las
cuales deben ser garantizadas por el gobierno corporativo.

Basado en esta afirmacidn, existen varios esquemas de gobierno corporativo donde hay uno en
particular que se ajusta a garantizar en un esquema 360 los intereses del modelo de negocio. Vemos
gue el modelo japonés se basa en dos tipos de relaciones. La relacién entre accionistas, clientes,
proveedores, acreedores y sindicatos de empleados; y la relacion entre directores, gerentes y
accionistas.

Esto genera que se garantice un equilibrio y una responsabilidad tanto a los trabajadores del
modelo de negocio como a los proveedores y vinculados como son los barberos, brindado les

transparencia financiera, operativa de manera legal.

7.8.Aspectos legales

BarberHouse operara mediante un modelo digital y su actividad de comercio se realizara a
través del canal Online por lo cual su normatividad se regulard mediante el comercio electrénico o
ecommerce. En Colombia se regula por medio de la MinTic y deben cumplir los requisitos como
cualquier tienda fisica en el pais.

Ahora bien, es importante tener en cuenta los articulos constitucionales que regulan la actividad
del ecommerce en colombia para de esta manera operar legalmente en el territorio Nacional.

a. Articulo 15 de la Constitucidn Politica. En la recoleccion, tratamiento y circulacién de datos se

respetardn la libertad y demas garantias consagradas en la Constitucién. (Secretaria Senado, 2023).
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b. Articulo 20 de la Constitucidn Politica: Se garantiza a toda persona la libertad de expresar y
difundir su pensamiento y opiniones, la de informar y recibir informacion veraz e imparcial, y la de
fundar medios de comunicacién masiva. (Secretaria Senado, 2023).

c. Ley de Proteccion de Datos Personales (Ley 1581 de 2012): Reconoce y protege el derecho
gue tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan recogido
sobre ellas en bases de datos o archivos que sean susceptibles de tratamiento por entidades de
naturaleza publica o privada. (Funcién Publica, 2017).

d. Ley del Estatuto del Consumidor ley 1480 de 2011: tiene como objetivos proteger, promover
y garantizar la efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi como amparar el

respeto a su dignidad y a sus intereses econdmicos. (Funcién Publica, 2022).

7.9.Estructura Juridica y tipo de sociedad

BarberHouse se crea bajo una estructura de Sociedad por acciones simplificada (S.A.S) en la cual
mencionaremos algunos articulos que hablan sobre este tipo de sociedad.

Articulo 1o. Constitucion. La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por una o
varias personas naturales o juridicas, quienes sdlo seran responsables hasta el monto de sus respectivos
aportes. (Funcion Publica, s.f.).

Articulo 20. Personalidad Juridica: La sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en el
Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de sus accionistas. (Funcion Publica, s.f.).

Articulo 30. Naturaleza: La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales cuya
naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las actividades previstas en su objeto social.

(Funcidn Publica, s.f.).
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7.10. Régimen especial

Para el territorio colombiano, la ley actia protegiendo y haciendo valer los derechos de los
usuarios digitales. Traemos algunas de las leyes que sustentan esta afirmacion.

- El Decreto 1377 de 2013 por el cual reglamenta la ley 581 de 2012 donde tiene por objeto
desarrollar el derecho constitucional que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las

informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases de datos o archivos.

8. Aspectos financieros.

8.1.0bjetivos Financieros
Los objetivos financieros deben ser la columna vertebral del modelo de negocio, ya que,

cumpliendo con estos, podemos sostener e impulsar dicho modelo, por ello deben ser muy atractivos a
los inversionistas per también que se puedan ejecutar y cumplir.

e Cumplir con un presupuesto de ventas de 518.044.800 en el primer afo

e Crecer en ventas al final de los 5 primeros afios en 448%.

e  Cumplir con una utilidad neta debe ser superior al 28% en el quinto afio de operacion.

e Cumplir con un EBIT de mas del 40% al final de la operacion del 5 afio.

e Consolidar el costo de ventas por debajo del 60% durante los 5 primeros afos de

operacion
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8.2.Supuestos econdmicos para la simulacion

En el momento de realizar las debidas proyecciones en el simulador financiero, se tomaron
insumos financieros y econémicos para sentar las bases de la construccién de las proyecciones de
ventas, mercadeo, costos, financieras etc. Estos supuestos econdmicos se presentan a continuacion

como:

8.2.1. Promedio del costo de la Pauta digital:

Se realizaron los célculos en Instagram, y se estima que, para 80.000 pesos diarios, el alcance
esta entre 1500 y 2600 aproximadamente, promediando y estimando un alcance de 1800 personas
diarias en pauta digital de reconocimiento e interaccién.

Esta pauta se realizaria durante los 30 dias del mes obteniendo un resultado de inversidn de
alrededor de 2.4 millones de pesos colombianos. El restante 20% que equivalen a 600.000 pesos

colombianos se invierten en campafias de conversién

8.2.2. Salario mensual vigente

Bajo el salario minimo mensual vigente del aiio 2023, se calcularon las diferentes ndéminas del
equipo directo en BarberHouse. Recordemos que para 2023 el salario minimo mensual legal vigente es
de 1.160.000 + subsidio de 140.006 seglin ministerio de trabajo. En ese orden de ideas los salarios de los

profesionales que trabajan con BarberHouse estan por encima de este valor.
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8.2.3. Inflacién

Se estima que para los 5 siguientes periodos la inflacién corresponde al 11% anual.

8.2.4. IPP

Se estima que para los siguientes 5 periodos el IPP es del 5%.

8.2.5. Tasa de Impuesto a la renta

Seguido a las afirmaciones anteriores, estimamos que el impuesto a la renta es del 34% segun el

impuesto vigente para el afio 2023.

8.3.Proyeccidn de Ventas

El modelo de negocio de BarberHouse es un modelo muy rentable a partir de una base de tan

solo 7 barberos con 4 servicios diarios cada uno. Esto nos lleva a tener los siguientes datos mensuales

durante el primer afio y una proyeccidn de 5 afios hacia adelante.
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Tabla 30

Productividad BarberHouse

Productividad Unidades

Barberos 7
Tiempo promedio corte (min) 45
horas trabajadas dia 4
Numero de Servicios prestados dia por Barbero 4
Dias trabajados por barbero 26
Numero de Servicios mes por Barbero 104
NuUmero de Servicios Afio 1248
Numero total de servicios al afio de toda la planta 8736

Nota. Elaboracion propia
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El nUmero de servicios prestados en el afio es de 8736 bajo un esquema de tan solo 7 barberos

prestado 4 servicios al dia cada uno durante 26 dias al mes. Este valor resultante de servicios es

multiplicado por el precio promedio de los servicios para tener un resultado de ventas del primer afio.

Tabla 31

Precio de servicios prestados

Precio promedio servicio es de 59.300

Nidmero de Servicios Ao 8736
Numero de

Servicio Participacion del servicio . Valor Servicio
servicios

Corte 40%) 3,494.40 50,000.00

Corte mas barba 30% 2,620.80 60,000.00

Corte mas barba mas cejas 15%) 1,310.40 67,000.00

Mascarilla Puntos negros 5% 436.80 35,000.00

Servicio Full 10% 873.60 95,000.00

59,300.00

Nota. Elaboracion propia
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Valor ventas primer afio es de $ 518.044.800. Ahora bien, de acuerdo con la proyeccién de
ventas en los 5 primeros afios tendriamos un crecimiento del 448% al finalizar el quinto afio. Esto debido

a que se estima que exista un crecimiento porcentual entre el 30% y el 45% afio a afio como veremos a

continuacion.

Tabla 32

Crecimiento porcentual afio a afio

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN VTAS
(CANTIDADES)

ANO: 2024 2025 2026 2027

30.0% 35.0% 40.0% 45.0%

Nota. Elaboracidn propia

Tabla 33

Proyeccion de ventas

ANO 2023 2024 2025 2026 2027

VENTAS ANUALES $ 518,044,800.0 $ 7475386464 § 11201866616 $ 1,740,770,072.2 § 2,801,760,431 2
COSTOS ANUALES $ 317,626,880.0 § 4338336912 § 614,950.2573 § 903,990.108.2 _§ 1,376,324.939.7
MARGEN OPERATIVO _§ 200,217,920.0 _$ 313,704,955.2_$ 505,227,404.4_$ 836,779,964.0 $ 1,425,444,491.4

Nota. Elaboracion propia

De acuerdo con estos datos el objetivo de ventas se cumpliria para atractivo de los

inversionistas.
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8.4.Proyeccion de gastos de mercadeo
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Dentro de los gastos de mercadeo podemos mencionar que se contemplara un presupuesto

anual de 39.600.000 repartidos en los siguientes rubros.

Tabla 34

Gastos de Mercadeo

Equipo Valor

SEM (Pauta) $2,000,000 12 $24,000,000
Facebook ADS $1,000,000 12 $12,000,000
Material POP $300,000 12 $3,600,000
Total $3,300,000 $39,600,000

Nota. Elaboracion propia

De esta manera también se estima que durante los 5 afios siguientes el presupuesto baje

paulatinamente a una razén de un 10% menos con el afio inmediatamente anterior debido a que el

posicionamiento de marca genere trafico organico para cumplimiento del presupuesto de ventas.

Tabla 35

Presupuesto Marketing proximos periodos

afio de INICIO.

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX
$ 39,600,000.00

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES

2024 35,640,000.00
2025 32,076,000.00
2026 28,868,400.00
2027 25,981,560.00
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Nota. Elaboracidn propia

8.5.Proyeccion de Costos de produccidn y gastos administrativos

Basicamente los costos de produccién y gastos administrativos estan asociados al recurso
humano con el que se tiene en cuenta para poder operar el modelo de negocio desde la perspectiva
administrativa, ventas y mercadeo. Esto lo vemos en la siguiente tabla que nos proporciona un valor

anual en cada uno de los rubros.

Tabla 36

Gastos administrativos, ventas y produccion

ADMINISTRATIVA: $ 42,000,000.00
VENTAS: $ 18,000,000.00
PRODUCCION/SERVICIO: $ 54,000,000.00

Nota. Elaboracion propia

En el gasto administrativo y de ventas se incluye la siguiente nédmina anual.
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Tabla 37

Nomina Administrativa

Nomina Administrativa Valor Mensual Total Ao

Director Operativo $1,600,000 19,200,000
Asistente $1,200,000 14,400,000
Contador $700,000 8,400,000
SAC + Ventas $1,500,000 18,000,000

Nota. Elaboracidn propia

Mientras que para el costo de produccién se incluye la nédmina de marketing.

Tabla 38

Nomina de produccion

Web Master $1,500,000 18,000,000
Community $1,500,000 18,000,000
Trafficker $1,500,000 18,000,000

Nota. Elaboracion propia

En este punto, vemos que el costo de produccién que estd asociado a la ndmina de mercadeo es
la mas alta dentro de los rubros anteriormente expuestos, mas sin embargo vale la pena mantenerlos ya
gue son la estrategia para generar el trafico necesario y la comunicacién correcta para cumplimiento del
presupuesto de ventas.

Por otro lado, los gastos fijos los representamos de la siguiente manera: La telefonia celular es
un gasto basico para la compafiia ya que esta representando en la comunicacién del personal
contratado directo. Por otro lado, debemos mantener un gasto en papeleria y por ultimo la dotacion

representa el kit de herramientas de iniciacidn para nuestros barberos.
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Tabla 39

Gastos Fijos

GASTOS FIJOS:

ARRIENDO:
SERVICIOS PUBLICOS:
TELEFONIA CELULAR:
INTERNET:
PAPELERIA:

SERVICIOS DE SEGURIDAD:

SERVICIOS DE ASEO:

polizas de seguro
Qutsourcing

Dotacion

TOTAL GASTOS FIJOS

PARA LA CREACION DE LA EMPRESA

VALOR ANO 1

3,528,000.00

1,080,000.00

9,508,000.00

Nota. Elaboracion propia

8.6.Presupuesto de inversion

Este presupuesto se considera que es muy viable poder ejecutarlo ya que basicamente se
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requiere la inversiéon de la creacion y puesta en marcha de los activos digitales incluidos el APP como

vemos en el siguiente gréfico.

Tabla 40

Presupuesto de inversion

Concepto Periodicidad Costo

Hosting y Dominio  |Anual 256,000.00
Creacidn Sitio web  |Unico 5,000,000.00
Creacion APP Unico 7,000,000.00
Disefio Marca Unico 3,000,000.00
Total 15,256,000.00

Nota. Elaboracion propia
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Ademas de los gastos notariales para la creacién y constitucién de la empresa que estimamos
presupuestar alrededor de COP $500.000. Para un total de inversién de 15.756.000 pesos colombianos.
Cabe recordar que no se invertira en equipos de oficina, muebles y enceres, propiedad de planta etc., ya

gue se busca que el trabajo sea totalmente remoto con el personal contratado.

8.7.Estados Financieros

Tomar decisiones bajo informacion es lo que denominamos Gerenciar, y la informacion
financiera es fundamental para tomar decisiones sanas en BarberHouse. Por ello presentamos el
escenario financiero con mayor probabilidad para que la inversidn que se realice obtenga resultados

positivos.

8.8.Estado de Resultados

En este punto podemos dar respuesta al tercer y quinto objetivo financiero planteado para el
modelo de negocio en mencidn. Podemos observar que la utilidad Neta en el primer afio de operacion
es de 11.331.578 que representa apenas el 21% sobre las ventas en 2023. M4s sin embargo al finalizar el
quinto afo representa el 28.3%, lo cual genera un cumplimiento sobre el objetivo financiero nimero 3
que busca cumplir con mas del 28% de la utilidad neta sobre las ventas.

Por otro lado, podemos observar que el costo de ventas asociado es inferior al 53% por lo cual
cumple con el quinto objetivo financiero planteado. Estar por debajo del 60% durante los 5 primeros

afios de operacion.
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Tabla 41

Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

2023 2024 2025 2026 2027
VENTAS S 518,044,800.0 $ 747,538,646.4 $ 1,120,186,661.6 $ 1,740,770,072.2 S 2,801,769,431.2
COSTO VENTAS $ 317,826,880.0 S  433,833,691.2 $  614959,257.3 $  903990,108.2 S 1,376,324,939.7
UTILIDAD BRUTA S 200,217,920.0 S  313,704,955.2 S  505227,404.4 S  836,779,964.0 S 1,425,444,491.4
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 114,000,0000 $  126,540,000.0 $  140,459,400.0 $  155,909,9340 $  173,060,026.7
GASTOS FIJOS DEL PERIODO ~ § 9,508,0000 $ 10,553,880.0 S 11,714,806.8 S 13,003,4355 S 14,433,813.5
OTROS GASTOS $ 39,600,000.0 S 35,640,000.0 $ 32,076,000.0 $ 28,868,400.0 $ 25,981,560.0
DEPRECIACION $ 3,151,000 $ 3,151,200.0 $ 3,151,200.0 $ 3,151,2000 $ 3,151,200.0
UTILIDAD OPERATIVA S 33,958,720.0 $  137,819,875.2 $  317,825997.6 S 6358469944 S 1,208,817,891.2
GASTOS FINACIEROS 5 16,789,661.0 S 14,577,365.8 % 11,900,488.6 5 8,661,467.2 S 4,742,251.3
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS _ $ 17,169,059.0 §  123,242,509.4 $  305925509.0 §  627,185527.3 S 1,204,075,640.0
IMPUESTOS $ 5,837,480.1 S 41,902,453.2 $  104,014,673.0 §  213,243,0793 S  409,385717.6
UTILIDAD NETA $ 11,331,578.9 § 81,340,056.2 $  201,910,835.9 $  413942,4480 $  794,689,922.4

Nota. Elaboracidn propia

8.9.Balance General
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En el balance general podemos ver que la salud financiera del modelo de negocio es positiva.

Vemos que su flujo crece a medida de cada afio y que sus activos son superiores a sus pasivos,

generando un patrimonio cada vez mads atractivo para los inversionistas.

Tabla 42

Balance General

BALANCE
ANO o 2023 2024 2025 2026 2027

ACTIVO
CAJA/BANCOS s 100,194,766.67 S 109,980,286.57 S  206,457,902.68 $ 376,868,190.73 S 682,616476.10 S 1,240,075,639.98
FLJO NO DEPRECIABLE $ -8 -5 - s -5 - S -
FIJO DEPRECIABLE $ 15,756,000.00 $ 15,756,000.00 S 15,756,000.00 S 15,756,000.00 § 15,756,000.00 S 15,756,000.00
DEPRECIACION ACUMULADA ~ § - s 3,151,200.00 § 6,302,400.00 $ 9,453,600.00 §  12,604,800.00 $  15756,000.00
ACTIVO FLIO NETO s 15,756,000.00 S 12,604,800.00 % 9,453,600.00 S 6,302,400.00 3,151,200.00$ -
TOTAL ACTIVO $ 115,950,766.67 $ 122,585,086.57 $  215911,502.68 $  383,170,590.73 §  685,767,676.10 $ 1,240,075,639.98

PASIVO
Impuestos X Pagar 05 5837,480.1 § 41,902,453.2 $  104,014,673.0 S  213,243,0793 S  409,385,717.6
TOTAL PASIVO CORRIENTE S -8 5,837,480.1 § 41,902,453.2 S 104,014,673.0 § 213,243,079.3 S 409,385,717.6
Obligaciones Financieras $ 79,950,766.67 S 69,416,027.57 $  56,668993.27 $  41,24508176 S  22,582,14884 $ -
PASIVO $ 79,950,766.67 _$ 75,253,507.63 $  98571,446.47 § 145,259,754.81 S  235825,228.11 §  409,385,717.59

PATRIMONIO
Capital Social s 36,000,00000 $ 36,000,000.00 & 36,000,000.00 $ 36,000,000.00 § 36,000,000.00 $ 36,000,000.00
Utilidades del Ejercicio 0s 11,331,5789 § 81,340,056.2 $  201,910,8359 §  413,942,4480 S  794,689,9224
TOTAL PATRIMONIO $ 36,000,000.00 $ 47,331,578.94 $  117,340,056.21 § 237,910,835.92 S  445,942,447.99 $  830,689,922.39
TOTAL PAS + PAT S 115,950,766.67 S 122,585,086.57 S  215911502.68 $  383,170,550.73 S  685,767,676.10 S 1,240,075,639.98
CUADRE (ACT = PAS+PAT) S -8 -8 - § - S - =

Nota. Elaboracion propia
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8.10. Flujo de caja

Vemos que los resultados obtenidos en el flujo de caja son realmente positivos. Su Capital
operativo es el resultado de del buen ejercicio de las ventas proyectadas en el modelo de negocio. Por
otro lado, podemos ver que el objetivo financiero nimero 4 se cumple ya que su EBIT esta por encima
del 40% de cumplimiento al final del quinto afo.

Por ultimo, vemos que desde el primer afio el flujo de caja libre es positivo y que al final del

periodo llega a cifras de 439.654.483

Tabla 43

Flujo de caja del proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO

ANO o 2023 2024 2025 2026 2027
Activos Corrientes S 100,194,767 $ 109,980,287 $ 206,457,903 $ 376,868,191 $ 682,616,476 S 1,240,075,640
Pasivos Corrientes S - S 5,837,480 § 41,902,453 § 104,014,673 S 213,243,079 § 409,385,718
KTNO $ 100,194,767 $ 104,142,807 §$ 164,555,449 $ 272,853,518 § 469,373,397 § 830,689,922
Activo Fijo Neto S 15,756,000 $ 12,604,800 $ 9,453,600 $ 6,302,400 $ 3,151,200 $ -
Depreciacién Acumulada $ -5 3,151,200 $ 6,302,400 $ 9,453,600 $ 12,604,800 $ 15,756,000
Activo Fijo Bruto $ 15,756,000 $ 15,756,000 $ 15,756,000 $ 15,756,000 $ 15,756,000 $ 15,756,000
Total Capital Operativo Neto $ 115,950,767 $ 116,747,607 $ 174,009,049 $ 279,155,918 § 472,524,597 $ 830,689,922
CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT S 33,958,7200 § 137,819,875.2 S 317,825,997.6 S 635,846,994.4 S 1,208,817,891.2
Impuestos S 11,545,964.8 $ 46,858,757.6 $ 108,060,839.2 $ 216,187,978.1 $ 410,998,083.0
NOPLAT S 22,412,755.2 $ 90,961,117.6 $ 209,765,158.4 S 419,659,016.3 $ 797,819,808.2
Inversion Neta S -796,839.8 $ 57,261,4430 $§  -105,146,8682 $  -193.368,679.1 $  -358,165325.6
Flujo de Caja Libre del periédo $ 21,615,915 § 33,699,675 $ 104,618,290 $ 226,290,337 $ 439,654,483

Nota. Elaboracion propia




PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA 111
BARBERHOUSE

8.11. Indicadores financieros de Rentabilidad

Para BarberHouse es importante establecer indicadores financieros que midan el atractivo del
modelo de negocio. Vemos a continuacién 4 indicadores que consideramos claves para una lectura

apropiado y atractivo para nuestros inversionistas.

Tabla 44

Indicadores financieros

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO = |$ 299,139,373
TASA INTERNA DE RETORNO =

PERIODO DE RECUPERACION:

TASA DE EVALUACION DEL PROYECTO 18.00%

Nota. Elaboracidn propia

e Valor presente neto (VPN): Este indicador nos estd mostrando que el proyecto es
bastante rentable, vemos que su valor es de 299.139.373. superior a la inversion total
del proyecto que es de 115.950.766.

e Tasa interna de retorno (TIR): Nos estd indicando el porcentaje de ganancia 'y
rentabilidad del modelo de negocio, un muy buen indicador ya que esta por encima del
64%.

e Periodo de recuperacién: El modelo de negocio tiene un periodo de recuperacién de 1.4

afios; esto genera alin mas atraccién para los inversionistas.
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e Tasa minima de rentabilidad (TRM): Para el modelo de negocio se contempla una TRM
del 18%, se puede considerar baja, pero consideramos que es el indicador justo para el

proyecto.

8.12. Fuentes de financiacion

Para poder llevar a cabo nuestro modelo de negocio, cabe resaltar que inicialmente el proyecto
requiere de una inversién de 115.950.766 pesos, de los cuales, 36.000.000 seran puestos por el
emprendedor de este modelo de negocio y el restante 79.950.766 deben ser solicitados como
prestamos al Banco con una tasa de crédito E.A del 21% durante 5 afios. Podemos verlo representado en

la siguiente gréfica.

Tabla 45

Inversion Total

INVERSION TOTAL Y NECESIDADES DE FINANCIACION

TASA DE INT ANUAL CREDITO

TOTAL INVERSIONES $  15,756,000.00 atios oe créoiro | DI
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL CALCULO DEL PRESTAMO

MESES ¥ VALOR | inicial interés | amort | cuota final
COSTOS OPERATIVOS PRl s 6621393333 Afoo0 § 79,950,766.7
NOMINAS 25 8 23,750,000.00 2023 $ 79,950,766.7 $16,789661.0 $ 10,534,739.1 §$ 27,324400.1 $ 69,416,027.6
MARKETING MIX 25 8 8,250,000.00 2024 $ 69,416,027.6 $14,577,365.8 $ 12,747,034.3 $ 27,324,400.1 $ 56,668,993.3
GASTOS FIJOS 25 1,980,833.33 2025 $ 566689933 $11,900488.6 $ 154239115 §$ 273244001 $§ 412450818
TOTAL $ 100,194,766.67 2026 $ 412450818 S 8661467.2 $ 186629329 $ 27,324400.1 $ 225821488

2027 $ 22582148.8 § 4.742,251.3 $ 22,582,148.8 $ 27.324.400.1 $ -

TOTAL INVERSION s 115,950,766.67
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES | ]
PRESTAMO A SOLICITAR $  79,950,766.67 _—

Nota. Elaboracion propia

Aunque el periodo del pago del préstamo es a 5 afios, consideramos que es el periodo indicado

para la financiacién del modelo de negocio.
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8.13. Evaluacion Financiera

El proyecto plantea unos objetivos financieros retadores para el modelo de negocio, durante el
desarrollo de este médulo financieros logramos detallar que estos objetivos se pueden cumplir
comodamente. Vemos que, en el primer afio, la proyeccion de ventas se logra con tan solo 4 servicios
ejecutados por cada de los 7 barberos durante cada dia.

También podemos concluir que el costo asociado es demasiado atractivo ya que se encuentra
por debajo del 53% de las ventas totales a final del quinto afio de operacidn del modelo de negocio. De
igual formas vemos que el flujo de caja libre desde el primer afio es positivo, lo que da lugar a que
realmente se vuelve un proyecto muy atractivo.

Por ultimo, podemos mencionar que la inversion inicial de 115.950.766 es considerada baja
frente al VPN que genera el proyecto, su TIR es realmente alta, elemento que puede generar una
determinante decisidn para los inversionistas.

Por cualquier indicador financiero que se evalle este modelo de negocio, vemos que obtiene

resultados positivos, atractivos, y de grandes retornos para el inversionista.

9. Enfoque hacia la sostenibilidad

El modelo de negocio BarberHouse fue desarrollado paralelamente pensando en generar un
beneficio social principalmente, debido a que se deben brindar oportunidades laborales que se ajusten a
las necesidades de ciertos perfiles laborales.

Asi mismo buscamos comprometernos con el medio ambiente, por eso el uso de las

herramientas y las actividades de nuestros Barberos impactaran positivamente en este aspecto.
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Por otro lado, al generar una experiencia positiva en nuestros usuarios, estimamos que cada vez
se suman mas barberos a nuestro modelo de negocio, por lo cual puede impactar de buena forma el
sistema econdmico del sector.

A continuacion, se detalla el modelo de sostenibilidad de BarberHouse:

9.1.Responsabilidad Social

BarberHouse apoya el desarrollo profesional de nuestros Barberos asociados, es por ello por lo
gue brinda oportunidades de profesionalizacion mediante capacitaciones constantes, buscando
desarrollar y potenciar las habilidades de nuestra fuerza laboral externa.

De este modo entregamos conocimiento para mejorar la calidad de vida no solo de nuestros
barberos si no de las familias de ellos que de forma indirecta se beneficiarian de los resultados laborales

de estos.

9.1.1. Responsabilidad Ambiental

Debemos tener en cuenta que los desechos generados en una barberia o peluqueria afectan el
medio ambiente, por ejemplo, las cuchillas son elementos que por su naturaleza de la operacion
brindada no son reciclables, mas sin embargo si se pueden depositar en contenedores especiales para
ello.

De acuerdo con la subred integrada de servicios de salud, nos menciona que existen puntos
rojos en distintas partes de la ciudad de Bogota para atender el depdsito de estos residuos y nos invita a
depositarlos dentro de botellas plasticas para evitar para evitar algun tipo de accidente cortopunzante

(Herrera, 2021).
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Por otro lado, existen métodos para reciclar el cabello con el fin de reducir la contaminacién
ambiental generada por el derrame de crudo en el mar. Se afirma que 1 Kilo de cabello enmallado de
forma cilindrica puede absorber entre 7 y 8 kilos de petréleo en el mar, lo menciona a Efe Nicole Castillo,
cofundadora de “Hair Boom Peru”, uno de los movimientos con esta iniciativa en el vecino pais (Verde,
2022).

De esta manera consideramos que una de las practicas mdas importante realizadas por nuestros
Barberos al finalizar el servicio en el domicilio son:

e Limpiezay recoleccion de desechos generados por el servicio prestado.

e Estos desechos son clasificados para ser recogidos en recipientes independientes
dependiendo el tipo de desperdicio (cabello, cuchillas etc.).

e El babero debe garantizar la limpieza absoluta del sitio de trabajo.

e El cabello recogido serd donado a las organizaciones con practicas medioambientales

gue buscan limpiar el petréleo del Mar.

Las cuchillas seran enviados a los diferentes puntos rojos de la ciudad de Bogota.
De esta manera garantizamos un mejor futuro ambiental desde las pequefias practicas de

nuestros barberos.

9.1.2. Responsabilidad Econémica

BarberHouse contribuye a la generacién de empleo de forma directa e indirecta, aportando al

desarrollo y crecimiento del Sector y el PIB. Al ser una app podriamos tener cifras estimadas sobre el

aporte a este crecimiento mencionado.
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9.1.3. Responsabilidad Gobernanza

Generamos confianza y empoderamiento en el personal que contratamos y vinculamos de
forma directa e indirecta, el tiempo como corazén de nuestra propuesta de valor hacia los usuarios,
también hace parte del motor de nuestra organizacién, por ello el trabajo remoto permitira que el
tiempo haga parte de la toma de decisiones, empoderamiento, y asertividad sobre las actividades

laborales de cada integrante de BarberHouse.
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10. Conclusiones

e El modelo de negocio estd en la capacidad de resolver problemas asociados hoy en dia
en los usuarios que visitan comunmente las barberias, estos problemas o necesidades se
relacionan directamente con el tiempo, la disponibilidad o agendamiento y la asesoria
de imagen facial; esto debido a que es factible crear un ecosistema digital que no
solamente se pueda conectar oferta y demanda si no que te facilite encontrar el servicio
adecuado para satisfacer estas tres necesidades.

e Por otro lado, podemos entregarles a los usuarios una propuesta de valor diferenciada
en el mercado, ya que no solamente mediante el aplicativo puedes buscar, elegiry
agendar el servicio y barbero mas adecuado para el servicio que necesitas en el
momento y lugar que se te ajuste, sino también la propuesta de valor va orientada a
mejorar la calidad de vida de los usuarios en reduccién de tiempo, y asesoria facial por
barberos expertos.

e Esimportante trabajar en blindar nuestra propuesta de valor, ejecutando de manera
correcta los elementos que la componen, ya que podria ser afectada notablemente por
los precios, la competencia y productos que se encuentren en el mercado.

e Desde el punto de vista técnico y financiero es viable el modelo de negocios, ya que
este se constituye con los elementos bdsicos para su ejecucién, tanto en insumos para
realizar el ecosistema, como el talento humano que esta operando de manera
estratéica, tactca y operacional.

e El plan de mercadeo propuesto busca comunicar de manera efectiva y diferenciada la

propuesta de valor del modelo de negocio mediante comunicacidn que genere
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reconocimiento de marca, interaccion y conversion, basandose en el circulo dorado de
Simon Sinek y la tecnica de inbound marketing.

e Asimismo el presupuesto de mercadeo de optimiza de tal manera gie logre cumplir con
el presupuesto diario de ventas y lograr las proyecciones planteadas.

e Un gran propdsito que tiene este modelo de negocio es cuidar el personal que labora
tanto de manera directa como de manera indirecta, debido a que brindamos
oportunidades de trabajo en casa, el modelo de trabajo logra que puedan ser
autosuficiente y que trabajen por resultados, alli el factor tiempo vuelve a jugar un
papel importante en nuestra empresa. Asi mismo los barberos tendran la oportunidad

de profesionalizarse para crecer laboralmente impactando positivamente sus familias.
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12. Anexos

12.1. Anexo A Encuesta

Encuesta BarberHouse

Con el fin de medir las necesidad latente de los usuarios gue visitan regularmente las barberiaso domiclio en
su hogar

Nombre completo

Texto de respuesta breve

E mail *

Texto de respuesta breve

Seleccione el rango de tus ingresos mensuales. *

Minimo o mencs del minime
Entre 1y 2 millones
Entre 2 y 4 millones
Entre 4 y & millones

Mas de 6 millones

Seleccione su estrato social ™

1

o

o


https://universidadeaneduco-my.sharepoint.com/personal/jpuentes4387_universidadean_edu_co/_layouts/15/onedrive.aspx?csf=1&web=1&e=1AF3NY&cid=98e7686a%2Dbea7%2D4c50%2D94c1%2D59446abfbceb&FolderCTID=0x0120002E912FE2CE260F418E4A074CAB414EE6&id=%2Fpersonal%2Fjpuentes4387%5Funiversidadean%5Fedu%5Fco%2FDocuments%2FEntrevistas%20y%20Videos%20Barberia%20Domicilio&view=0
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Cuando requiere corte de cabello y/o barbara usted regularmente ©

Visita la barberia

Toma domicilio

Cuando usted requiere un servicio en |a barberia por lo general

El tumo es inmediato

Debo esperar tumo

Cuanto es el tiempo promedio que inviertes cuando sales de tu casa para ir a la barberia
hasta cuando termina el servicio y llegas nuevamente a tu hogar.

1 hora

2 horas

3 horas

mas de 3 horas

Me visitan en el hogar

Que tan importante es para usted reducir los tiempos de espera y desplazamiento en &l
momento de tomar un servicio de corte y/o barba. Seleccione de 1a 5, tomando 1 comao el
menos importante y 5 el mas importante

menas importante \_ W W W W mas importante
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¢ Es importante para usted poder agendar turnes, con &l fin de reducir tiempos de sspera?

Si

No

Regularmente cuando requieres un servicio de corte y barba , justed puede agendar turno?
Si

No

En &l caso en el que tengas agendade un turno en la barberia ¢regularmente te cumplen con
la agenda establecida?

Si

No

Cuandeo usted requiere el servicio de corte y/o barba, gencuentras al barbero de confianza?
Si

No

En el momento en que te van a realizar el servicio de corte y/o barba, ;el barbero te asesora
cual es corte ideal y su cuidado permanente?

Si

No

¢Que tan importante es para usted que te puedan asesorar en imagen facial para asegurar un
corte ideal y un cuidado permanente en cabello y/o barba? Seleccionede 1a 5, tomando 1
como el menos importante y 5 el mds importante

menos importante - més importante

Si pudieras elegir a tan solo un clic de distancia el servicio de barberia a domicilio con
expertos profesionales en asesoria de imagen, que se toman el tiempo necesario para
mejorar tu apariencia fisica, ademas de que estén usando elementos amigables con el medio
ambiente, que al final del servicio prestade recogen los desechos y dejan el sitio de trabajo
impecable, que periodicamente hacen seguimiento del cuidado de tu apariencia fisica, y
mejor adn, te ahorras &l tiempo en el desplazamiento y espera en barberias comunes
;Contratarias este servicio ?

Si

No
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Si pudieras elegir a tan solo un clic de distancia el servicio de barberia a domicilio con
expertos profesionales en asesoria de imagen, que se toman el tiempo necesario para
mejorar tu apariencia fisica, ademas de que estan usando elementos amigables con el medio
ambiente, que al final del servicio prestado recogen los desechos y dejan el sitio de trabajo
impecable, que periodicamente hacen seguimiento del cuidado de tu apariencia fisica, y
mejor adn, te ahorras el tiempo en el desplazamiento v espera en barberias comunes
¢Contratarias este servicio ?

Si

No

De acuerdo a todos los beneficios presentados anteriormente que influyen directamente en
mejorar la calidad de vida debido al ahorro del tiempo y mejora sustancial de tu apariencia
fisica. ;Cudnto consideras que puede ser €l precio de corte de cabello ?

Menos de 20.000 COP
Entre 20.000y 35.000 COP
Entre 35.000y 50.000 COP

Més de 50.000 COP
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12.2. Anexo B Mocap
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