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RESUMEN EJECUTIVO

"lf‘/F, disefio inteligente de imagen personal una novedosa idea que
pondremos en practica bajo los lineamientos que se esbozan en esta tesis de grado
como alumnos de la Facultad de Humanidades y Ciencias Sociales de la universidad
EAN de Colombia.

Sea lo primero anotar que la idea de negocio surgida para adelantar la

organizacién=’ /‘D, fue el fruto inicial sobre el cual, en la medida que se fue
desarrollando y perfeccionando arroja como producto el disefio de una organizacion

empresarial para cristalizar la idea propuesta.

El hecho de prestar los servicios necesarios para el disefio de imagen inteligente
personal, otorga unas importantes ventajas competitivas que facilitan montar el
negocio sin una mayor inversion, pues en la parte técnica se contara con aliados
estratégicos en los diversos campos especializados a los que sea necesario recurrir.
Tal es el caso de profesionales de primera linea en especialidades médicas, como
cirujanos plasticos, odontélogos y ortodoncistas, psicélogos, y otros profesionales en
estética, vestuario y cuidados personales, como es el caso de gimnasios, spas,
peluquerias, centros de estética y comercializadores de ropa y accesorios. Con estas
estrategias que hemos disefiado no solo se simplifica nuestro negocio para hacerlo
menos operativo y mas rentable posible sino que se van a generar unos ingresos
importantes por comisiones al remitir nuestros clientes para los diferentes
procedimientos que se le disefiaran pero que atenderan aquellos profesionales
especializados en cada una de las areas a que sea necesario acudir.

Bajo esta Optica el negocio se ha disefiado para contar solo con una sede
administrativa donde se atendera a cada uno de nuestros clientes, se le hara un plan

de trabajo para las mejorar que requiera con el fin de mejorar su imagen personal al
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mismo tiempo que crezca de manera importante su autoestima con el fin que pueda
enfrentar de una manera mas facil la vida en su circulo familiar, empresarial, y de

negocio.

En unas comodas y confortables instalaciones se contara con un selecto grupo de
asesores de imagen con estudios profesionales y que tengan una experiencia
notable en este campo. Estos asesores Senior y junior seran la imagen comercial de
nuestra organizacion y bajo esta premisa seran los encargados de vender la idea del
negocio asi como de convencer a los clientes de los cambios necesarios que deban
realizar para contar con una nueva imagen personal que contribuya a su éxito en sus
actividades diarias.

La publicidad de los servicios que ofreceremos sera puntual y encaminada a un
segmento determinado de poblacién con un alto estrato social y recursos que sin
medida pueda destinar para lograr los cambios que requiera esa nueva imagen

personal.

El agrupar en una sola organizacion la conduccién del cambio de imagen a traves del
disefio que propongamos Yy pongan en practica los aliados estratégicos con quienes
se contrataran tales servicios garantiza una unidad de criterio de lo que es necesario
llevar a cabo. La remision de nuestros clientes para los diferentes procedimientos
obedecerd al resultado del disefio de la nueva imagen que se propondra para
aprobacion del cliente. Por ejemplo, tal es el caso del disefio de sonrisa para que lo
realicen odontélogos y ortodoncistas o las cirugias plasticas y estéticas de reducciéon
o aumento de diferentes partes del cuerpo humano, para conseguir una presentacion
armonica corporal, procedimientos que estaran a cargo de cirujanos plasticos y
médicos en diferentes especialidades o el disefio de un nuevo look en lo que tiene
gue ver con el cabello, cuidado de la piel y demés procedimientos estéticos que se
disefien y que se adelantaran en negocios de peluqueria, salas de belleza, spas y
gimnasios, con servicios que se presten en las mas reconocidas y acreditadas

empresas que se dediquen a este tipo de actividades.
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Nuestra mision es realizar el suefio de todo ser humanos de verse y sentirse bien y
contar con la seguridad de aceptacion ante los demas, mejorando substancialmente
no solo su imagen fisica, sino aspectos de su comportamiento social. Con este nuevo
nivel de seguridad personal tendra una mayor aceptacion hacia los demas y una
oportunidad nueva para alcanzar el éxito. Esta es la idea de negocio que nos parece
novedosa en nuestro medio donde existen muchas personas que requieren consejo

acertado y profesional para cambiar sus vidas y esto es lo que les vamos a ofrecer.

No obstante que esta es una idea revolucionaria en nuestro medio, tenemos la plena
conviccion que este servicio tendra un rotundo éxito y nos vemos reflejados en los
proximos afios como una empresa lider en el mejoramiento de la imagen inteligente
personal, para lo cual sera necesario abrir sedes de nuestra compafiia en otras

ciudades del pais en el mediano plazo.

En cuanto al resultado financiero que arroja el proyecto y que se presenta dentro de
este trabajo, las cifras muestran un rotundo éxito al finalizar el primer afio de
actividades con una alta rentabilidad una inversion relativamente baja comparada
con la inversién realizada, y una rapida recuperacion de la inversion en corto tiempo,
indices financiero que proyectan un éxito econdémico incuestionable.

En resumen para el primer afio de funcionamiento de la empresa los ingresos
proyectados ascienden a $ 1.631.250.000; con unos gastos administrativos de
$880.672.500 y de ventas $ 187.125.000, lo cual arroja después de impuestos una
utilidad neta de $ 377.518.175, con una TIR de $ 125.82 %. Con estos resultados
proyectados se garantiza el éxito financiero del negocio propuesto.

Por las razones que se explicaran en su momento se escogio el modelo de SAS para
crear la empresa, la cual estard conformada por accionistas encabezados por dos
estudiantes que han elaborado el presente trabajo en compariia de expertos en otros

negocios que tengan que ver con la administracion, finanzas, comerciales y

12



planificadores, profesionales médicos y esteticistas con el fin de consolidar un
equipo de trabajo exitoso para poner en practica lo que hemos disefiado.
INTRODUCCION

El presente trabajo se ha desarrollado con el fin de analizar la viabilidad técnica,
operativa, comercial, legal y financiera de una nueva organizacion que se dedicara a
prestar el servicio de disefio inteligente de imagen personal a personas de nuestra
sociedad que presenten un perfil adecuado para ser los receptores de los servicios
ofrecidos.

En esta tesis se trata el plan de negocios general para enmarcar la idea y darle forma
ordenada y sincrénica al proyecto con el fin de proyectar su viabilidad. Se han tratado
todos los aspectos inherentes a este tipo de actividad de negocio cuyos resultados

final augura que es una idea exitosa para poner en practica.

La logica en los negocios ordena que cuando se va a tener cualquier tipo de
operacion mercantil se hace necesario constituir una empresa para darle vida juridica
al negocio que se va a realizar con el fin de cumplir con las leyes y normas que
ordena el estado para efectos de control de las operaciones que se van a realizar.
La manera méas simple de acuerdo a la legislacion colombiana actual esta dada por
una sociedad simplificada por acciones o SAS, tal como se proyecto en este trabajo.

Por las razones anteriores se decidio abrir una empresa para manejar los hegocios
de mejoramiento de imagen personal, sociedad que cumplira en forma rigurosa con
todos los requisitos a que esta obligada. De la misma manera desde el punto de vista
social se creara varios puestos de trabajo no solo en forma directa por los que
contrate la sociedad sino puestos de trabajo indirectos con los empleados que
deban contratar nuestros aliados estratégicos para los trabajos adicionales que van a

realizar para nuestros clientes.
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En forma secuencial dentro de esta tesis de grado se iran tratando en forma
proyectada los diferentes escenarios en lo que tiene que ver con la parte
administrativa, operativa, comercial, financiera y legal para la constitucion de la

nueva sociedad, y los servicios que se prestara a nuestros clientes.

En cuanto a las cifras iniciales y proyectadas que se presentan en este trabajo se
tuvieron en cuenta en su totalidad los montos de la inversion inicial, el capital de
trabajo para el arranque del negocio, la proyeccion de ventas para el primer afio
basada en varios tipos de eventos y los gastos en que se incurrira para operar el
negocio. El modelo financiero que se aplico arroja unos resultados muy interesantes
teniendo en cuenta lo que de manera conservadora se proyectdé como paso inicial

para graduar y medir el negocio en el tiempo.
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OBJETIVOS DEL TRABAJO

GENERAL:

Estructurar un plan de negocio con el fin de crear en Colombia una compariia
enfocada a la asesoria de imagen tanto de personas naturales como empresas

privadas o publicas.

ESPECIFICOS

v Definir una estrategia de negocio que conduzca a la consolidacion de una
compafiia en asesoramiento de imagen, en la cual se definan estrategias y

tacticas para vincular clientes que requieran nuestros servicios.

v Analizar nuestra competencia, lo cual nos permitira identificar nuestras
ventajas competitivas para la satisfaccion de nuestros clientes. Para ello se
tendran en cuenta aspectos comparables como calidad y cubrimiento del
servicio ofrecido, precio y forma de pago, oportunidad, duracion y resultados

finales.

v Realizar un estudio de mercado que nos permita identificar nuestro target
puntual y asi trabajar en pro de las necesidades especificas de cada uno de
nuestros clientes. Dentro de este objetivo especifico, se pretenden fijar los
limites de nuestros potenciales clientes, con el fin de dilucidar los canales por

medio de los cuales nos daremos a conocer.
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Fijar las pautas organizacionales de la empresa proyectada para determinar

su funcionamiento y necesidades.

Determinar los aspectos legales y determinantes para escoger el tipo de

sociedad, su administracion y las politicas a seguir.

Elaborar un analisis financiero encaminado a determinar la viabilidad del

proyecto y justificar la rentabilidad del negocio.

Estructurar las estrategias de mercado para captar clientes de nuestro target

objetivo.
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JUSTIFICACION

Teniendo en cuenta que en las Ultimas décadas el mundo ha cambiado de
manera vertiginosa, como proceso impulsado por las nuevas tecnologias, la
globalizacion, los medios publicitarios, las redes sociales, y demas elementos de
comunicacién masiva modernos, que llevan a una comparacion consciente o
inconsciente del medio social en que cada sujeto se desenvuelve, como es el caso
de la presentacion personal, el intercambio de costumbres, la forma de vestir, los
eventos sociales, la relacion en los negocios y la vida comercial, el afan de lucro y la
necesidad de éxito, asi mismo, se viene creando en el mundo una consciencia nueva
de lograr objetivos claramente propuestos que involucren el éxito personal y
financiero y la aceptacion del individuo en la familia, en los negocios, en la politica y

en el medio social en que cada uno se desenvuelve.

Como consecuencia de lo anterior se vislumbra una interesante posibilidad de
negocio, consistente en ofrecer una asesoria de imagen personal o empresarial,
partiendo de los aspectos de comportamiento que conforma la vida social y
profesional, para que la persona o empresa se desenvuelva mejor en su entorno e

irradie cambios positivamente detectables a los ojos de los demas.

Auln hoy en dia, es necesario desarrollar un buen perfil no solo fisico y personal, sino
también construir un sello individual. En las organizaciones es de vital importancia
este tema, porque alrededor del mundo las personas son la imagen de la empresa
donde trabajan y desarrollan su entorno social. Es clave este fortalecimiento fisico y
mental para mejorar la comunicaciéon multicultural con el fin de lograr de manera mas
acertada el éxito y el reconocimiento. Los autores siendo profesionales de lenguas
modernas tendran las herramientas del lenguaje para comunicarse con personas y

empresas extranjeras que requieran este novedoso servicio y cerrar negociaciones
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exitosas bilateralmente.

Por otra parte a través de nuestro paso por la carrera de Lenguas Modernas de la
Facultad de Humanidades y Ciencias Sociales de la Universidad EAN, donde el
enfoque es estrictamente empresarial, hemos aprendido al igual que nuestros
profesores, a desarrollar un sentido humano y de vocacion de servicio para ayudar a
las personas que necesiten y deseen un verdadero cambio personal de imagen para
lograr los objetivos propuestos y poner en practica lo que hemos aprendido en el
transcurrir de esta interesante carrera.

La nueva organizacion hara parte del sector de servicios personales, cuya prestacion
a la vez se subdivide de acuerdo a lo que necesite el cliente en las ares de

prestacion de servicios médicos, estéticos, o de vestuario.
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CAPITULO I. INVESTIGACION DEL MERCADO

Para nuestro proyecto, consideramos que la investigacion de mercado sera mas
acertada si se utilizan encuestas directas con potenciales clientes, como
efectivamente se procedio, pues al ser un servicio especial y poco explotado en
nuestro medio, como lo tenemos visualizado, es muy importante llegar a la fuente
directa de quien va a ser el destinatario de tal servicio. Los resultados que se
obtuvieron son muestra inequivoca de las necesidades que estan creadas pero

inexplotadas.
1. ANALISIS DEL SECTOR

Desarrollar un estilo corporativo propio y Unico, es esencial para obtener una ventaja
diferencial, que permita grabar en la mente de los potenciales clientes la excelencia
de la compafiia y favorecer su fidelizacién. Segin un estudio desarrollado en UCLA®,
Estados Unidos por el Sociélogo A. Merahabian, enfatiza que la imagen visual
constituye un 55% del primer impacto, un 38% corresponde al comportamiento y
apenas un 7% lo constituye el lenguaje verbal, es decir que somos vistos antes de
ser escuchados.

La observacién continua a lo largo de nuestra carrera de Lenguas Modernas que nos
indica que nuestro mercado objetivo en primer lugar, esta dado por personas que se
desenvuelvan en la esfera empresarial y de negocios, donde el intercambio cultural
nos exige estar al dia en cuanto tendencia del buen vestir, acertados modales,
conocimiento universal actualizado de noticias, buen fundamento de cultura general ,

conocimiento de los temas que se deben tratar en los negocios, estatus social
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adecuado, todo lo anterior a su vez, transciende en una buena comunicacion para
cosechar negocios, que sean exitosos.

La construccion de una nueva imagen personal debe realizarse con sumo cuidado
para no errar en los objetivos que tienen que ver con el propio desarrollo y
crecimiento dentro y fuera de la empresa o simplemente en el entorno personal
donde nuestros potenciales clientes se desenvuelvan. En la cultura Occidental se ha
desarrollado considerablemente el sentido de la vista, principalmente en la era de los
“mass media” o (medios de comunicacion de masas). La realidad se construye no
s6lo por lo que vemos en “esa realidad analdgica” con la que nos encontramos
cuando salimos a la calle; el mundo es eso y mucho mas, todo lo que ha llegado a
nuestro imaginario a través de diversos medios nos hace reflexionar sobre lo que
esta bien y lo que esta mal, pero sin duda, la armonia personal de una persona, ya
sea particular o representando a una organizacion como empleado, debe ser

consecuente con la actividad que desarrolla dia a dia.

Es importante no confundirse con el refran “la imagen no es todo”. Una persona esta
hecha de grandes elementos que no pueden encontrase solamente en la imagen que
construye para desempefiarse en el mundo de los negocios, pues también existe un
refran conocido que dice “Ver para Creer” es decir, que en todo lo que vemos hay
una buena parte de creencia personal, que no necesariamente se condiciona con

elementos objetivos que pertenecen a lo observado.

En el mundo de los negocios, la apariencia personal de una persona, dice el 50% de
lo que ella es. Es asi, que con la observacion de las personas dentro de potenciales
clientes para nuestro proyecto en el mercado colombiano, tendremos unas
necesidades especificas de los individuos, como el manejo de la longevidad, la
apariencia personal, la presentacion, la salud, la belleza y el dominio de las nuevas
tecnologias, que hacen y seran siempre parte del intercambio economico y cultural
global. Actualmente, con la llegada de los TLC, con Estados Unidos y otras

potencias, cualquier idea de negocio relacionada con estas necesidades es sinébnimo
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de éxito, esto es el caso por ejemplo, la creacion de centros de estética, consultorios
odontologicos para disefio de sonrisa, centros de cirugias estéticas tanto para
hombres como para mujeres, peluquerias que ofrecen mas que el corte de cabello,
asesorias de expresion corporal, asesoramiento de imagen fisica, etiqueta y
protocolo, cursos de hablar en publico de una manera adecuada e inclusive cursos
de idiomas que mejoran las habilidades de las personas al momento de comunicarse

asertivamente con otras culturas.

También pueden verse los ejemplos en la tendencias de la moda en que se han
empefado importantes tiendas de vestir y accesorios que buscan cuidadosamente
aguellas personas que quieren mejorar su imagen. En esta direccion se
desenvuelven también las tendencias publicitarias encaminadas a la venta de
inmuebles y vehiculos, y aquellos lugares de moda para comer o simplemente
divertirse. Diversos sectores de la economia hacen parte de esta variada oferta de
bienes y servicios que de una u otra manera contribuyen a fortalecer y afianzar el

concepto de una nueva imagen personal.

Trabajar como asesor de imagen, no es tan sélo tener la posibilidad de ganar dinero
importante por hacer lo que nos gusta y se necesita cada vez mas en la sociedad
moderna, sino también asesorar a las personas por ejemplo en la compra de ropay
accesorios que le vayan mas con su personalidad y entorno de desenvolvimiento, la
refinacion de sus modales, la acomodacion adecuada en su medio personal y laboral
y una mejor presentacion para reforzar su seguridad y personalidad con el fin de
enfrentar cada dia un mundo extremadamente competitivo en todos los frentes del
devenir diario. Un claro ejemplo de nuestro trabajo esta dado en que, mientras en un
almacén de ropa por el unico fin de vender se le dice al cliente que lo que se mide le
gueda bien, cuando en realidad no es asi, nuestro enfoque esta dirigido a sugerirle lo
gue realmente le sirve y le queda mejor para los fines propuestos,

independientemente del afan de vender el producto.
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Sin lugar a dudas, una buena imagen personal es muy importante para todos los
individuos, especialmente si creen que la necesitan. A todos nos importa lo que los
demas opinen de nosotros y vemos que con algunas ayudas que se pueden obtener
en el mercado, tenemos mas puertas abiertas para el éxito ya sea material o
sentimental. Nuestra imagen es la forma en que las demas personas nos ven y nos
tratan. Nuestra imagen personal contribuye de manera definitiva a trazar la gran
diferencia entre cuanto dinero ganamos, en que forma nos perciben y tratan los
demas y esto tiene que ver de manera definitiva, con lo que podemos ser capaces de

conseguir en la vida.

Este tipo de negocio de asesoria de imagen se puede consolidar de manera
importante creando alianzas estratégicas con empresas afines a nuestro objetivo,
como es el caso de consultorios odontolégicos, centros y clinicas cosméticas,
cirujanos plasticos, gimnasios, entrenadores profesionales, nutricionistas, Life
Coaches, maquilladores, estilistas, psicélogos, almacenes de ropa y accesorios y

demas actividades que contribuyan a mejorar la imagen personal.

El negocio de asesoria de imagen ha crecido mucho en todo el mundo. En lugares
como Estados Unidos, Europa y Australia ha aumentado alin mas con la aparicién de
programas de television tales como: What Not To Wear and Extreme Make over. A
su vez en nuestro medio, se ha dado un paso importante en la conciencia colectiva
con programas como el de Cambio Extremo recientemente presentado. De esta
manera hoy en dia este oficio es de gran aceptacion en nuestro pais y aun queda

mucho por aprovechar de él.

No existen estadisticas sectoriales en el DANE respecto a negocios como
consultorios odontoldgicos, centros de cirugias estéticas y plasticas, spas,
peluquerias, salones de belleza, almacenes de ropa y accesorios y otros de servicios
con los cuales haremos alianzas estratégicas, pero para efecto de nuestro proyecto

es un dato no relevante, por cuanto no hace falta, pues son tantos estos negocios
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establecidos en nuestro medio y con gran reputacion y experiencia, que nos sobraran
en el momento de establecer estas alianzas estratégicas. A su vez, negocios tan
completos e integrales como el que proponemos en este proyecto, no existen hasta
la fecha en nuestro medio, por lo cual también no existen datos estadisticos para

hacer andlisis y comparaciones.

2. ANALISIS DEL MERCADO

Dentro del andlisis de mercado es importante definir a que personas va dirigido
nuestra idea de negocio, en que actividades estas personas se desenvuelven
diariamente y que necesidades tienen con respecto a un tema especifico. Por
ejemplo, la creciente demanda de productos cosméticos, de cirugias estéticas, de
centros especializados en cuidado de la piel y el cabello, de disefios de sonrisa y del
buen vestir, el aumento en la creacion de gimnasios y lugares de acondicionamiento
fisico, centros de estética, spas, consultorios para el cuidado de la piel y el cabello,
todo lo anterior tanto para hombres como para mujeres, nos da una idea clara de lo
exitoso que puede ser un negocio de asesoria de imagen personal integral y qué
decir, a manera de ejemplo, del quehacer de la gente moderna queriendo definir

cada vez un mejor perfil adecuado de su imagen en Facebook.

El hombre como tal es un ser racional y social, esto ultimo hace que se relacione con
el mundo en el que vive y con las personas que lo rodean. La comunicacién es algo
inherente en el ser humano. Por eso si se hace una retrospectiva de las relaciones
humanas nos daremos cuenta que la imagen es un punto crucial a la hora de

socializar.

Segun lo anterior, aunque como ya se afirmé, vemos que hoy en dia en el mercado
se ofrecen multiples productos y servicios orientados a tal fin, no se ha creado una
organizacion que coordine y aglutine estas actividades alrededor de un objetivo

principal para ofrecer al individuo de manera integral el acercamiento programado a
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estos productos y servicios para que se tenga al final un resultado de mejoramiento

integral de la imagen personal.

Nuestro servicio esté orientado a hombres y mujeres entre 20 a 50 afios, en las
principales ciudades del pais, vale decir, Bogota, Medellin, Cali, Barranquilla,
Cartagena, Cuacuta 'y de clase media alta y alta y con un entorno social que hace

indispensable el autocuidado.

3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La demanda de asesores de imagen calificados crece cada dia mas. Los asesores
de imagen, moda Yy estilo son buscados por empresas, organizaciones
gubernamentales, agencias de modelos, organizadores de eventos y por individuos
gue necesitan orientacion que estan dispuestos a pagar bien por servicios de
coaching especializado en imagen y estilo y cada vez mas acuden a personas
calificadas y experimentadas en la materia. Sin embargo en nuestro pais nuestro
proyecto serd la primera empresa que ofrezca un servicio integral de cambio de
imagen, producto que va desde el cambio fisico en el cuerpo y la presentacion
corporal hasta cambios profundos en la manera de expresarse, hablar, elementos de
etiqueta y protocolo, es decir, hasta un cambio total en la imagen personal. Por esta
razén, debido a que no existe competencia directa que ofrezca los servicios que
pretendemos aplicar, nuestra competencia es apenas parcial en algunos de los
aspectos que pretendemos implantar, como seria el caso del manejo del cabello, la
sonrisa, los cambios con cirugia estética, asi como los demas que integran nuestro

servicio

Todos los negocios dedicados al cuidado del cuerpo y apariencia personal en
nuestro medio son de manera indirecta, nuestra competencia parcial, sin embargo,
nosotros pretendemos crear alianzas estratégicas con los mejores de estos para

potencializar nuestro negocio y aprovechar la experiencia de nuestros aliados en
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cada uno de los campos donde desarrollan su actividad.

Como sabemos, los negocios de belleza y presentacion personal son muy
competidos y algunos de ellos muy exitosos. Tanto mujeres como hombres gastan
mucho dinero en productos y servicios de belleza como es el caso de la ropa,
accesorios, calzado, champus, cosméticos, cremas, cortes y cuidado del cabello,
tratamientos faciales, depilacion, spa, gimnasios, pedicura y manicure, masajes,
cirugias estéticas, bronceado y demas formas de embellecimiento y cuidado

corporal.

Nuestro factor diferenciador es que toda nuestra asesoria de imagen, va encaminada
al desarrollo personal integral destinada a empresarios, gobernantes, lideres y gente
del comun que quiera hacerse notar y tener mejor aceptacion en los circulos sociales

en que se desenvuelve.

La pregunta clave para nuestros clientes potenciales seria: Imagine usted ¢ Cuanto
estaria dispuesto a pagar por tener una nueva imagen que le ayudara a conseguir un
sentirse bien con usted mismo?, creemos que esta es la incognita que pretendemos

sembrar en nuestro mercado obijetivo.

A manera de ejemplo, a continuacién presentamos, algunos importantes negocios
gue han tenido éxito cada uno en su oficio y con los cuales podremos hacer alianzas
estratégicas para soportar la parte técnica y comercial de nuestro proyecto. Como se
puede observar en las fortalezas y debilidades de cada uno de ellos, apenas
contribuyen parcialmente al mejoramiento de la imagen personal, dependiendo del
oficio o comercio que desarrollan, pero se hace necesario aglutinarlos alrededor de
nuestro objetivo, cada uno en su especialidad, para soportar nuestro proyecto de

manera complementaria especializada.
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TABLA No. 1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA PARCIAL

Posibles Aliados Estratégicos

Competencias
Parciales Fortalezas Debilidades
Centros de belleza Mejoramiento de la parte No asesoran imagen Integral.
Estética externa del cuerpo Solo venden productos y
servicios
Marco Antonio, Norberto | Mejoramiento de la parte No asesoran imagen integral.
pelugueria externa del cuerpo Solo venden productos y
servicios
Spas Dedicacion al mejoramiento No asesoran imagen integral.
de mente y cuerpo Solo venden servicios
El Mono Casas Pasion por la imagen Conocimiento de comunicacion
organizacional
Lina Cantillo Maneja la moda No es asesora de imagen
perfectamente

Fuente: Los autores

En la tabla nimero 1, que se acaba de exponer, es importante aclarar que las
organizaciones alli detalladas solo ofrecen en la actualidad una parte de lo que seran
nuestros servicios totales. No obstante que tales empresas son de reconocimiento
publico, solo se centran cada una de ellas en un aspecto exitoso de lo que pueden
ofrecer, este es el caso por ejemplo del Mono Casas cuya actividad se enfoca
exclusivamente en la imagen fisica del vestido, peinado y maquillaje, mientras Lina
Cantillo es una persona altamente especializada en disefio de vestidos y prendas de
vestir de moda. Lo mismo sucede con los centros de spas, peluquerias y centros de
estética, donde el servicio que se presta es apenas uno de nuestros productos para
un cambio de imagen total e integral. Por lo anterior se reafirma que tales centros de

servicios con diferentes enfoques son apenas competencia parcial de nuestro
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proyecto.

CAPITULO Il. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Una de las estrategias que utilizaremos es captar paulatina y sistematicamente
clientes y de esta forma, mediantes referidos, abriendo campo en un mercado por
explotar como lo tenemos concebido. La manera de hacerlo es la prueba que deja el
asesorar personas con cierta influencia social y reconocimiento, por ejemplo
periodistas, politicos y empresarios destacados de nuestro pais. Asi mismo,
conseguir otros usuarios mediante referidos en gimnasios, asociaciones y gremios,
centros de estética, spas, lugares donde se mueven personajes de la farandula,
aprovechar las bondades que ofrece pertenecer a la red social Facebook y pautar
con anuncios en otras paginas de Internet, enviar correos electronicos a posibles
clientes con nuestro portafolio de servicios al igual que invitarlos a eventos y

conferencias sobre este tema o afines.

Otra forma de publicidad puntual, teniendo en cuenta que no es un producto de uso o
consumo masivo, son los avisos publicitarios en revistas especializadas como de
moda o salud, volantes insertos en las cuentas de tarjetas de crédito, asistencia a
ferias que tengan que ver con nuestro tema, publicidad en los lugares donde
atienden nuestros aliados estratégicos, en las escuelas de modelaje y glamur y

demas medios idéneos para este tipo de producto.
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1. CONCEPTO DEL SERVICIO

“A nivel econdmico y en el ambito del marketing, se suele entender por servicio a un
cumulo de tareas desarrolladas por una compafiia para satisfacer las exigencias de
sus clientes. De este modo, el servicio podria presentarse como un bien de caracter

no material.””

Por lo tanto, quienes ofrecen este tipo de servicios, no necesitan el uso de un gran
namero de materias primas y productos tangibles, pues por su naturaleza poseen
muchas restricciones fisicas. Asimismo, hay que resaltar que su valor mas
importante es la experiencia y la novedad del servicio que se ofrece. Por otra parte,
es necesario destacar que quienes proveen servicios integran el denominado sector

terciario de la escala industrial.

Entre las particularidades intrinsecas a un servicio que permiten diferenciar a éste
frente a un producto, se pueden citar la intangibilidad (un servicio no puede ser visto,
sentido, olido ni escuchado antes de adquirirlo), la heterogeneidad (dos o mas
servicios pueden resultar parecidos pero nunca seran idénticos ni iguales), la
perceptibilidad (un servicio no puede ser almacenado), la inseparabilidad (la
produccion y el consumo se desarrollan de forma parcial o completamente paralelos)
y la ausencia de propiedad (quienes contratan un servicio consiguen el derecho a
recibir una prestacion, uso, acceso o arriendo de una cosa, pero no se vuelven

propietarios de él).

? Definicién de, Tomado de: Definicién de servicio - Qué es, Significado y Concepto
http://definicion.de/servicio/#ixzz2NNTq05JI
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En otras palabras, la caracteristica de intangibilidad en el servicio que vamos a
ofrecer es relativa por cuanto si bien los resultados definitivos se pueden observar
después de prestado el servicio, sin embargo, con simulacién en imagenes de los
cambios propuestos se puede aproximar el resultado definitivo, como es el caso de

las cirugias plasticas, cambios de look o prendas de vestir.

En cuento a heterogeneidad, debido a que en primer lugar todos los seres humanos
somos diferentes y el servicio que ofrecemos esta centrado en los cambios fisicos y
de comportamiento, los resultados no seran iguales para todos nuestros clientes,
pues a manera de ejemplo, una persona a quien se le recomiende un tipo de vestido
determinado, no se vera igual a otra que vista esta misma prenda o a quien tenga
que hacer un curso para hablar en publico lo aprovechara de una manera diferente a

otra persona que también lo tome.

La caracteristica de perceptibilidad del servicio que ofrecemos se expone y no puede
ser ocultado o almacenado, pues precisamente el cambio de imagen que se

pretende con lo ofrecido es precisamente para mostrarlo y exhibirlo.

En cuanto a la caracteristica de propiedad de un servicio, es claro que en nuestro
caso este no es un producto que por su naturaleza pueda ser enajenado o canjeado
pues no se trata de un bien fisico de trasferir. Es el caso de una cirugia plastica, un

cambio de modales o de look.

En este sentido seria necesario establecer que existen multitud de tipos de servicio
dentro de lo que es el citado sector econémico. No obstante, entre los mas

significativos se encuentran los llamados servicios publicos y los servicios privados.

El primer tipo es aquel que se caracteriza porque engloba a una serie de actividades
gue son realizadas por profesionales que se encuentran trabajando para lo que es la
Administracion Publica de una ciudad, region o pais. Conjunto de acciones que

tienen como objetivo satisfacer necesidades basicas y fundamentales del ciudadano

como pueden ser la educacion, la sanidad o el transporte.
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El segundo tipo de servicios citado, el privado, sin embargo se caracteriza porque
define a las actuaciones que son realizadas por profesionales que dependen de
empresas e industrias particulares y privadas. En este caso concreto, por tanto, el

ciudadano mas que como tal ejerce como cliente o consumidor de aquellas.

Partiendo de todo ello podriamos establecer una diferenciacion tal como la siguiente

entre las dos clases de servicios citados. Asi, por ejemplo, la asistencia sanitaria que
se recibe en un hospital dependiente de la administracion de la ciudad es un servicio
publico mientras que la contratacion de un servicio de catering en una empresa es un

servicio privado.

De acuerdo a lo anterior, es necesario aclarar que nuestro proyecto no contempla
desde ningun punto de vista, la utilizacion de materias primas o elementos materiales
de ninguna clase, pues como servicio puro que es, se reduce exclusivamente a tan
solo la creacién de una nueva imagen para la persona imagen u organizacion,
sustentada en cambios fisicos e inmateriales, pero es evidente que algunos de
nuestros aliados estratégicos si utilizaran elementos materiales para los fines
propuestos de acuerdo a nuestro concepto, cuando les remitamos nuestros clientes
como es el caso de cirujanos plasticos, odontélogos, expendedores de ropay
accesorios o maquilladores o peluqueros. De la misma manera, algunos otros de
nuestros aliados estratégicos, pueda que para nuestros clientes remisionados no
necesiten emplear elementos materiales, como es el caso de los que ensefian
protocolo, etiqueta y buenas maneras o los que tendran como funcién ensefiar a

hablar en publico.

Nuestro servicio es intangible y consiste en ofrecer a las personas una asesoria de
imagen personal, partiendo de los aspectos de comportamiento y presentacion que
conforman la vida social y profesional de cada persona, para que se desenvuelva

mejor en un entorno empresarial y de negocios.

La magia del asesoramiento de imagen es que puedes ayudar a mucha gente a
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lograr sentirse mucho mas satisfechas con su propia apariencia personal, sin
promesas falsas. Muchos productos de belleza desgraciadamente tienen que mentir
para vender. Un asesor de imagen profesional no miente, por el contrario le ensefia a
sus clientes a sacar provecho de sus cualidades para lucir una nueva imagen con

estilo.

Paulatinamente también podemos pretender vender productos farmacéuticos de uso
PP

cosmeticos para hombres y mujeres creados con el aval de

2. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

La propiedad de un producto es transferirse de alguna manera del individuo u

organizacion que lo elabord, al consumidor que lo necesita. En nuestro caso no es
un producto tangible sino un servicio, asi que desde la primera asesoria de imagen
con el individuo éste debe notar un cambio en su vida. Al observarse al espejo algo

debera notar que ha cambiado.

En ese momento el cliente sentira la necesidad de seguir adquiriendo el servicio y de
esta manera referira a sus conocidos para que al igual que el cambi6 desde su
vestido hasta su comportamiento, recomienda para que lo hagan otros. De esta
manera nuestra penetracion en el mercado es gradual, en la medida que los
asesorados recomienden a otros que los asesoren. Un cliente satisfecho por lo que
adquirié sera un cliente fidelizado para siempre. Los precios con respecto a la
asesoria de imagen iran sujetos a cada persona y se tendran en cuenta los estudios

previos al cambio de imagen.

Para lograr que el mundo conozca que existe=</

agresiva en vallas publicitarias y television; Dejar material de </

31



belleza, centros de entrenamiento y spas. Otra opcion de gran impacto es pautar en

prensa, revistas especializadas, como ya se explico antes.

Ejemplo de ideas preliminares de nuestro marquetin directo:

e Para asegurar el éxito de las ya mencionadas estrategias de marketing, la
companiia debera conocer claramente a sus clientes y supervisar los cambios
de las necesidades de estos en el tiempo. Por lo tanto, la empresa tomara en
consideracion, lo siguiente: mantener una base de datos actualizada de los
consumidores, con informacién de este tipo: quienes son, su comportamiento
de compra, ingresos que generan, preferencias, y casos de clientes que
abandonan la compaiiia.

e Elaborar material promocional del centro de asesoria de imagen, que sera
entregado a potenciales clientes en sus estados de cuentas.

e Comunicarse con regularidad con sus mejores clientes, ya sea de manera
telefonica o via correo electronico.

e Através de la pagina web de la compaiiia, ofrecer a los navegantes
registrarse gratuitamente a un boletin quincenal, con el cual recibiran
consejos para potenciar su imagen personal. Aln cuando la persona que
recibe el boletin no acuda al centro, eventualmente, esta lo recomendara a
una persona que si requiera del servicio.

e El asesor de imagen estara en el lugar y tiempo que el cliente requiera: en su

casa, oficina, acompafandolo en centro especializado y comercial etc.
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3. ESTRATEGIAS DE PRECIO

Los precios de los servicios que prestara '«5/?, estaran orientados a un consumidor
de altos ingresos, lo ideal es establecer precios acordes a su nivel de vida, por

ejemplo:

Servicios:

Creamos la imagen, partiendo de las caracteristicas fisicas y de la personalidad,
segun los objetivos.

Como existen distintos estilos: sport, glamoroso, creativo, empresarial, clasico, entre

otros, la idea es definir un estilo propio de acuerdo a la ocasion.

Primero:

Se realiza una entrevista y un estudio morfoldgico, que se iniciara con sesiones
fotogréficas para que con un proceso de animacion se puedan sugerir los cambios
gue se pretenden proponer. Al mismo tiempo el cliente debe llenar una encuesta
completa que resuelva preguntas claves para todo el proceso, como aquellas del
entorno social, habitos alimenticios, sitios que frecuenta, lugares y frecuencia con
gue adquiere ropa y accesorios, descripcion de actividades fisicas y deportivas,
estado de salud general y otros aspectos que de una u otra manera suministren
informacion para crear un cuadro de comportamiento y estilo de vida que sirva para

tomar las decisiones necesarias en el cambio de imagen personal.

Segundo:

Adecuar el estilo de vida y personalidad a lo que el usuario pretende proyectar y
conseguir con su imagen. Es adecuar su imagen al espacio y tiempo que desee la
persona, como se sienta mejor con el asesoramiento directo, sincero y

personalizado.
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Tercero:

Los precios que pretendemos cobrar inicialmente son los siguientes.

Consulta inicial $ 200.000
Estudio fotografico animado $ 300.000
Orientacion parcial de imagen $ 3.000.000
Orientacion total de imagen $ 5.000.000
Personal shopper $ 200.000

Nota:

¢ La consulta inicial comprende cita con el asesor de imagen, elaboracion y
recepcion de encuesta general, vinculacion institucional del cliente y
recomendaciones generales para el cambio de imagen.

¢ El estudio fotografico comprende una sesién de fotografias del rostro y
cuerpo, en la cual partiendo de la realidad del momento de la toma

fotografica se animen los cambios sugeridos, para presentarselos al cliente y
ponerlos para su analisis y decision.

¢ La orientacion parcial de imagen comprende la definicion de los cambios
sugeridos y aprobados por el cliente con el fin de iniciar las interconsultas,

tratamientos y compras que se van a poner en practica.

¢ La orientacion total de imagen comprende también poner en practica los
cambios sugeridos y aprobados por el cliente con el fin de iniciar las
interconsultas, tratamientos y compras que se van a poner en practica,

adicionando a esto los cambios estéticos profundos, como es el caso de
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intervenciones quirdrgicas tratamientos odontoldgicos y demas que incluyan
cambios definitivos en el cuerpo.

e Lafigura de Personal Shopper comprende el acompafiamiento del asesor de
imagen al cliente para las compras de articulos de vestir y accesorios a
lugares especializados con el fin de aconsejarlo en cuanto colores,
contrastes, cortes, combinaciones y tipo de producto que mas le convenga a
Su nueva imagen, independientemente del consejo y la presion de venta que

ejercen los vendedores de este tipo de articulos.

4. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION Y PUBLICIDAD

Se usaran basicamente los medios publicitarios representados principalmente en
internet, pagina web, Facebook, impresos, insertos, y publicidad avalada por centros
comerciales de primer nivel, centros de acondicionamiento fisico, gimnasios, spas,
clinicas de cirugia plastica, consultorios odontolégicos y demas negocios con los que
conformaremos alianzas estratégicas para atender a nuestros clientes. Adicional a
esta estrategia, se publicaran avisos publicitarios en revistas especializadas en
belleza y salud, revistas que tengan que ver con el jet set, vallas y deméas medios de
publicidad sectorial a que tengan acceso los clientes de nuestro target.

Es importante anotar que por tratarse de un servicio nuevo y novedoso, sera
necesario contar con un rubro inicial importante en publicidad con el fin de conformar
un primer grupo de clientes para luego, con base en un buen servicio y satisfaccion
conseguir referenciados. En este momento la inversion publicitaria se ira
disminuyendo hasta que quede en una de mantenimiento y recordacion, en una

primera etapa.

En la medida que el negocio vaya creciendo y desarrollandose, se determinara la
medida y canales de publicidad que se utilicen en adelante, de acuerdo al impacto y
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resultados de los varios medios a los que se acudira para darnos a conocer.

5. ESTRATEGIAS DE SERVICIO AL CLIENTE

Cuando una persona u organizacion se convierten en nuestros clientes, de inmediato
son atendidos para con base en lo discriminado es la encuesta y lo que pretenden
lograr con su nueva imagen se inicie el interesante progreso de su transformacion,

dependiendo de lo requerido para los cambios deseados.

La primera estrategia es presentarle al cliente de manera animada y digital una serie
de alternativas y sugerencias para su cambio fisico de imagen. Es el caso, de
propuestas de nuevo look que va desde cambios sencillos como es el caso del
cabello en cuanto a corte, forma y color y el maquillaje , o el uso de nuevas prendas
de vestir y accesorios con que se sienta mas comodo en su nueva imagen hasta la
simulacion de cambios extremos como disefio de sonrisa, implantes dentales,
ortodoncia, y otros procedimientos invasivos como es el caso de cirugias plasticas
como implantes, liposuccion, y otros quirdrgicos que cambie su apariencia de manera
positiva. Lo anterior se puede complementar con cambios fisicos originados en el
ejercicio que mediante rutinas disciplinadas se deberan hacer en los gimnasios y
centros especializados para este tipo de servicio.

Por otra parte, se prestaran los servicios, cuando sea necesario de curso de etiqueta
y protocolo, expresién oral y diccion para hablar en publico y demas que conduzca al
objetivo deseado al cambio de imagen. Con estas estrategias de plena conciencia de
servicio a nuestros clientes, complementada con la comunicacién voz avoz y la
publicidad puntual dirigida a nuestro target especifico de los servicios que ofrecemos,
se crea una estrategia de mercado enfocada a prestar los servicios que ofrecemos a
nuestros clientes de manera integra, eficaz, profesional y con garantia de los

resultados pretendidos. En esto consiste nuestra estrategia de mercado para captar
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MAas y nuevos clientes.

6. PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADO

Debido a que nuestra organizacién es completamente novedosa y Unica en el medio
por los servicios que ofrece y que a su vez no existen precedente de este tipo de
mercado no es posible en este momento previo a la creacion de la nueva
organizacién contar con un analisis de mezcla de mercado, pues solo con la practica
cuando se inicia el negocio se podra establecer cuél es la composicion de mercado
del proyecto, es decir, que porcentajes seran hombres , mujeres, u organizaciones,
cual su nivel social, aunque se supone que sea alto por la dedicacién de recursos
para pagar el servicio, que tipo de empleo o actividad econdémica desempefia
nuestros futuros clientes, o que posicion social, religiosa o politica desempefian. Una
vez la nueva empresa este consolidada y tenga un recorrido Unico en el objeto de su
desemperio social, de podra dar inicio al analisis de la mezcla de mercado que

atendera.
Sin embargo, para la estrategia publicitaria inicial, se pueden definir los siguientes

canales con su respectivo presupuesto, que son los mas apropiados para ofrecer

esta clase de servicios:

TABLA No. 2 ESTRATEGIA PUBLICITARIA INICIAL

ESTRATEGIA OBJETIVO COSTO ANUAL
AVISOS EN REVISTAS PARA QUE LOS $241.600.000
ESPECIALIZADAS POTENCIALES CLIENTES

VANITY FAIR, CONOZCAN LOS

VANIDADES, MEN SERVICIOS

HEALTH, BODY TECH,
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COLSANITAS, ETC

VOLANTES QUE LOS $50.000.000
PUBLICITARIOS EN TARJETABIENTES QUE
CUENTAS DE TARJETAS | TIENEN CAPACIDAD
DE CREDITO CREDITICIA CONOZCAN
NUESTROS SERVICIOS
DISENAR PAGINA WEB MEDIO MASIVO $10.000.000

DONDE DE A CONOCER
NUESTRA
ORGANIZACION

RESTRINGUIDO PARA
LOS INTERESADOS EN
LOS SERVICIOS
OFRECIDOS

PARTICIPACION EN
FERIAS Y EVENTOS
ESPECIALIZADOS EN
BELLEZA'Y SALUD

MEDIO MASIVO
RESTRINGUIDO PARA
LOS INTERESADOS EN
LOS SERVICIOS
OFRECIDOS

$140.000.000

TOTAL

$ 441.600.000

Fuente: Los autores

CAPITULO lIl. PROYECCION DE VENTAS

La estimacién de ventas del proyecto, la cual se traduce en el Estado de

Pérdidas y Ganancias Proyectadas adjunto para el primer afio de actividad, con el fin

de hacer el analisis financiero que se trata a continuacién, esta revestida de las

siguientes caracteristicas:

e Se proyectan ventas totales para el primer afio de funcionamiento en base a la

cantidad y precio unitario de los servicios contratados y vendidos probables,

dependiendo de su complejidad y costo. Esta suma asciende para el primer
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afio a $1.631.250.000.

e Los precios estimados para el inicio del negocio son los que se detallaron en

la parte pertinente del proyecto y corresponden a los precios netos de cada
servicio ofrecido y prestado. Estos son $200.000 por cada consulta inicial,
$300.000 por cada estudio fotografico animado, $3.000.000 por cada
orientacion parcial de imageny $5.000.000 por cada orientacion total de

imagen.

e Se estima una frecuencia de utilizacion de los servicios ofrecidos por nuestra

empresa de la siguiente manera: a) Por consulta inicial cinco (5) personas
durante 250 dias al afio, b) Por estudio fotografico, como consecuencia de
la consulta inicial, solamente dos (2) personas por dia, lo cual se traduce en
quinientos estudios al afio, es decir, que los restantes tres (3) clientes diarios
en promedio no se hacen este estudio por que no lo necesitan, en pocos
casos, o0 por que deciden no hacerse ningun tipo de tratamiento o cambio en
la mayoria de los casos, c) Por orientacion parcial de imagen se estima que
solo seran en un comienzo clientes para este procedimiento una (1) persona
cada dos dias, 0 sea apenas 125 personas al afioy d) Por orientacion total,
es decir cambio extremo, solamente se someteran en promedio al afio 62,5
personas, es decir aproximadamente también en promedio, una semanal. Se
estima que este es un comienzo una proyeccion bastante conservadora, pero

para efecto de los calculos financieros se ha decidido hacerlo asi.
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TABLA No. 3 PROYECCION ANUAL DE VENTAS

SERVICIO CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
PROYECTADA

CONSULTA 1.250 $200.000 $250.000.000

INICIAL

ESTUDIO 500 $300.000 $150.000.000

FOTOGRAFICO

ORIENTACION 125 $3.000.000 $375.000.000

PARCIAL DE

IMAGEN

ORIENTACION 62.5 $5.000.000 $312.500.000

TOTAL DE

IMAGEN

COMISIONES $543.750.000

ALIADOS

ESTRATEGICOS

TOTAL PROYECCION VENTAS PRIMER ANO $1.631.250.000

Fuente: los autores

Los ingresos proyectados para el primer afio que se presentan en la tabla anterior
tienen las siguientes caracteristicas.
e Ingreso por consulta inicial por 1.250 en el afio, por valor de $ 200.000 cada
una.
¢ Estudio fotograficos en una cantidad de 500 en el afio, proyectando que solo
una parte de la asesoria desembocan en el estudio fotografico, pero teniendo

en cuenta a la vez que es muy probable que en algunos casos no todos los
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gue asistan a la primera consulta requieran el estudio fotografico animado.
Cada estudio fotografico costara la suma de $ 300.000.

e En cuanto a la orientacion parcial de imagen se proyecta contar con 125
clientes para el primer afio, con un ingreso de $ 3.000.000 en cada caso.

e Para la orientacion total de imagen se estima que en el primer afio se
atenderan 62.5 clientes, cada uno de los cuales pagara por nuestros servicios
la suma de $ 5.000.000.
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CAPITULO IV. ANALISIS OPERACIONAL

Teniendo en cuenta el Estado de Resultados proyectado para el primer afio de

funcionamiento de la empresa DIIP SAS, que se adjunta a esta tesis, se pueden

evidenciar las siguientes conclusiones:

La utilidad operacional para el periodo analizado arroja una cifra bruta de
$563.452.500, equivalente al 34.55% del ingreso total.
Debido a que los datos financieros se corrieron en un software especializado,

los resultados son los aqui mostrados

Debido a que se trata de una empresa que solo presta servicios, sus Unicas
erogaciones corresponden a gastos, los cuales estan distribuidos en gastos
administrativos por valor de $880.672.500, equivalentes al 53.98% del
ingreso total y gastos de ventas por valor de $187.125.000, equivalentes al
11.47% del ingreso total.

En sintesis, el objeto social de la empresa que es prestar los servicios de
asesoria de imagen, se circunscribe a un trabajo administrativo y comercial,
pues serdn los aliados estratégicos con los que se contrate, los encargados de
prestar los servicios necesarios a nuestros clientes, de acuerdo a lo requerido
por nosotros. A su vez, con tales aliados estratégicos, se pactaran las
comisiones que reciba nuestra empresa por la remision y atencion de
nuestros clientes para que le presten los servicios especializados necesarios.
Se estima inicialmente que teles ingresos por comisiones representan un

proyectado del 50% de los ingresos por servicios que tendra la empresa,
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esto es, la suma de $543.750.000.

FICHA TECNICA DE LOS SERVICIOS

TABLA No. 4 FICHA TECNICA DE CONSULTA INICIAL

DENOMINACION DEL SERVICIO

CONSULTA INICIAL

RECURSOS Y EQUIPOS (QUE SE
NECESITA PARA HACERLO

oficina de trabajo

PERSONAL INVOLUCRADO

asesor Senior — asesor junior

CARACTERISTICAS TIENE ESTE
SERVICIO

consiste en conocer nuestro cliente y

saber mas acerca de sus intereses

Fuente Los Autores

TABLA No.5 FICHA TECNICA DE ESTUDIO FOTOGRAFICO

DENOMINACION DEL SERVICIO

ESTUDIO FOTOGRAFICO

RECURSOS Y EQUIPOS (QUE SE
NECESITA PARA HACERLO

oficina de trabajo

PERSONAL INVOLUCRADO

asesor Senior — asesor junior

Fotografo

CARACTERISTICAS TIENE ESTE
SERVICIO

consiste en conocer nuestro cliente y
saber méas acerca de sus intereses y
tomar una serie de fotografias para

determinar su cambio

Fuente Los Autores
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TABLA No. 6 FICHA TECNICA DE ORIENTACION PARCIAL DE IMAGEN

DENOMINACION DEL SERVICIO

ORIENTACION PARCIAL DE IMAGEN

RECURSOS Y EQUIPOS (QUE SE
NECESITA PARA HACERLO

oficina de trabajo

oficina gerencia

PERSONAL INVOLUCRADO

asesor Senior — asesor junior
psicélogo, nutricionista, varios

especialistas segun el caso

CARACTERISTICAS TIENE ESTE
SERVICIO

consiste en conocer nuestro cliente y
saber mas acerca de sus intereses y
tomar una serie de fotografias para

determinar su cambio

Fuente Los Autores

TABLA No.7 FICHA TECNICA DE ORIENTACION TOTAL DE IMAGEN

DENOMINACION DEL SERVICIO

ORIENTACION TOTAL DE IMAGEN

RECURSOS Y EQUIPOS (QUE SE
NECESITA PARA HACERLO

oficina de trabajo

oficina gerencia

PERSONAL INVOLUCRADO

asesor Senior — asesor junior
psicélogo, nutricionista, varios

especialistas segun el caso

CARACTERISTICAS TIENE ESTE
SERVICIO

Consiste en conocer nuestro cliente y
saber mas acerca de sus intereses y
tomar una serie de fotografias para
determinar su cambio de comportamiento

y fisico.
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Fuente Los Autores

3. DESCRIPCION DEL PROCESOS

Los procesos de la prestacion de servicios se pueden describir de la siguiente

manera:

1-

3-

Inicialmente el potencial cliente es contactado mediante cita previa en
nuestras instalaciones, proveniente de contacto directo, por referencia o por
publicidad consultada en cualquiera de los medios que utilizaremos segun se

determind anteriormente.

En la cita que tiene caracter absolutamente confidencial y privado, el asesor
de imagen especializado le indaga sobre su necesidad y el porqué de su visita
e interés, le explica en forma detallada y basado en tal informacién recopilada
los cambios que inicialmente requiere para satisfacer sus necesidades y le
solicita llenar un formato sobre su salud, ocupacion, edad, ndcleo familiar, tipo
de negocio a que se dedica, direccion, teléfonos de contacto, correo y demas.
De la misma manera y de ser necesario le hace tomar un estudio fotografico

en las mismas instalaciones.

Con base en lo anterior, acuerdan una nueva cita, esta vez sin costo, para
informarle sobre las propuestas de cambio, las cuales deben ser sugeridas y
definidas en un comité de la organizacion, compuesto por el Gerente y todos
los asesores de imagen de la compafiia, sin definir todavia precios, pues eso
depende de los cambios sugeridos y que se lleven a cabo, asi como de las
cotizaciones gue hagan nuestros aliados estratégicos para realizar los

cambios sugeridos y aprobados por el cliente.
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En esta segunda cita, el asesor de imagen que lo atendi6é por primera vez,
conjuntamente con el Gerente la organizacion le explicaran en forma detallada

para su consideracion los cambios propuestos.

Si el cliente esta de acuerdo, después de debatir los cambios propuestos, se
le remite donde los aliados estratégicos necesarios para que coticen cada uno

su trabajo.

Una vez los aliados estratégicos hayan realizado su consulta y propuesto de
trabajo, nos enviaran las cotizaciones y condiciones de acuerdo a su

especialidad y nuestras recomendaciones iniciales.

En una tercera cita, donde también estaran presentes el Gerente y el Asesor
de Imagen, se le presentara un plan de trabajo con cronograma de actividades
a realizar, esta vez con presupuesto para analisis del cliente. Se le informara
la forma de pago y si esta de acuerdo se inicia formalmente, previo e anticipo
de lo que le corresponde a nuestra organizacion, el proceso de cambio parcial

o total.

Pagado el anticipo, se le remite nuevamente donde los aliados estratégicos
para que inicie con estos los procesos correspondientes y proceda a pagar a
cada uno lo pactado en la cotizacion. Se hara de nuestra parte un monitoreo
constante sobre cada actividad que presten los aliados estratégicos e nuestros
clientes, entre otras cosas para que se cumpla el pago de las comisiones
pactadas a nuestro favor, en la medida que nuestro cliente les vaya

cancelando sus servicios.
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9- Después de realizados todos los cambios acordados por parte de nuestros

aliados estratégicos, se llevara a cabo una ultima cita de control para verificar

que todo lo planeado en el cambio esta terminado y medir el nivel de

satisfaccion de nuestro cliente y determinar si lo propuesto por nosotros se

cumplié como un dltimo paso de control de calidad de nuestro servicio.

4. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

TABLA No. 8 INVERSION DE ACTIVOS

TIPO DE BIEN DESTINO CONTENIDO VALOR TOTAL
OFICINA Gerencia comercial | Escritorio, sala $10.000.000
GERENCIA y sala de juntas principal, dos sillas

auxiliares, mesay 8

sillas de junta.
OFICINA ASESOR | Asesor Senior Escritorio, silla $5.000.000
SENIOR principal, dos sillas

auxiliares.
OFICINA ASESOR | Asesor junior Escritorio, silla $4.000.000
JUNIOR principal, dos sillas

auxiliares.
OFICINA Fotografo, medico, | Mesa juntas con $4.000.000
TRABAJO asesores, abogado | seis sillas, archivo,

repisas.
OFICINA Contador , revisor Dos escritorios, dos | $2.000.000

ADMINISTRATIVA

fiscal

sillas principales,
cuatro sillas

auxiliares.
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RECEPCION ,
SALA DE ESPERA

Para la atencion de

nuestros clientes

Escritorio, silla,
cuatro poltronas,

mesa auxiliar.

$15.000.000

SERVICIOS Cafetera, y aseo Masa, asientos, $3.000.000
GENERALES repisas,
microondas, estufa,
nevera, menaje.
DIVISIONES Todas las éreas Divisiones en vidrio | $30.000.000
y madera con pafio.
CUADROS Y Todas las areas Cuadros, ldmparas, | $20.000.000
DECORACION adornos.
VEHICULO Para uso gerencia | Camioneta EDGE | $60.000.000
modelo 2010
MOTO Para mensajeria Auteco Bajaj 1000 | $5.000.000
COMPUTADORES | Para oficinas y janus $14.000.000
recepcion
IMPRESORAS Para oficinas y Laser hp $6.000.000
recepcion
TELEVISORES Para recepcion , LED 41 $8.000.000
gerencia, Senior,
junior
DVD, VIDEO Gerencia , Senior Dvd, Video Beam $2.000.000
BEAM Janus
SOFTWARE Para disefio de software $10.000.000
imagen
TOTAL $ 198.000.000

Fuente Los Autores
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CAPITULO V. COSTOS DE PRODUCCION

Debido a que se trata de una empresa que solo prestara servicios, esta no cuenta
con costos de produccidn, pues todos sus egresos se centran Gnicamente en gastos

administrativos y de ventas.

Es importante anotar que la empresa no manejara ningun tipo de insumo, fuera de su
papeleria y Utiles de escritorio institucionales, pues insumos como el papel
fotografico, cd, DVD y demas los colocara el fotografo con cargo a su remuneracion.
De la misma manera el personal que trabajara inicialmente ya esta discriminado con

su remuneraciéon dentro del contenido de esta tesis.

Nuevamente se recalca que nuestra organizacion no va a prestar ningun servicio en
forma directa, pues eso lo prestara cada uno de nuestros aliados estratégicos
dependiendo de su especialidad y en sus propias instalaciones, no en las nuestras.

Por lo tanto tampoco existirdn costos de produccidon como ya se anoto.

Los servicios publicos ya estan contemplados en forma global dentro de los gastos y

estos corresponden Unicamente a los que corresponden a oficinas.
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CAPITULO VI. INFRAESTRUCTURA

La infraestructura fisica inicial esta constituida Unicamente por unas cémodas y muy
bien presentadas y decoradas instalaciones en un edificio moderno y con excelente
ubicacion y parqueaderos suficientes para los clientes. Estaran conformadas por
varias oficinas privadas, una comoda recepcion para la atencion y espera de los
clientes. Contara con una moderna decoracion y muebles de disefio. En cuanto a
sistemas se adquiriran computadores y software como ya se explico en el capitulo
correspondiente.

El canon de arrendamiento mensual proyectado es la suma de $ 10.000.000, lo que
equivale a $ 120.000.000 para el primer afio del proyecto.

PLANO DE LA OFICINA

Mapa de instalaciones

sala de espera barios

oficina junior
Recepcion

ascensor

oficina de trabajo

oficina senior
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CAPITULO VII. ANALISIS ORGANIZACIONAL

Debido a que DIIP es una compaiiia nueva que ofrece un servicio enteramente
novedoso en nuestro medio social, el analisis organizacional para nuestro caso se
refiere al marco inicial de la propuesta que se presenta en esta tesis de grado.
Desde este punto de vista se han planificado tedricamente unos servicios directos
contemplados dentro del cambio de imagen personal de los individuos para su
mejoramiento y presentacion ante los grupos sociales en el que se desenvuelve con
el fin de coadyuvar a su pretendido éxito, situacién que plantea una serie de pasos y

requisitos que de manera voluntaria acepta el interesado.

Aparte de estos pasos y requisitos, que en su mayoria se tercerizaran con aliados
estratégicos de primer nivel en cada una de sus especialidades con servicios y
procedimientos coordinados desde nuestra organizacion, nos corresponde
determinar unas politicas claras y precisas desde el inicio del proyecto, lo cual no
implica, que en el transcurso que estas inicien su practica y se obtenga resultados,
no sean modificadas o cambiadas, pues solo con su puesta en marcha se

determinaran y son susceptibles de mejorar.

Igual situacion se puede dar en cuanto al organigrama inicial propuesto, pues aunque
en teoria parece que tal estructura puede funcionar como esta proyectada, es posible
que en el transcurrir del tiempo tenga que ser modificada para adaptarla a nuevas
condiciones y retos no previsibles por ahora. De la misma manera se disefiaran e
implementaran los cambios necesarios si fueran del caso. El andlisis DOFA que se
plantea a continuacion enfoca nuestra organizacion bajo unos parametros iniciales
gue se proyectan segun las circunstancias de los servicios ofrecidos a nuestro target
objetivo.
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ANALISIS DOFA
Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las
caracteristicas particulares del Centro de Asesoria de Imagen y el entorno en el cual

éste compite.

TABLA No.9 DOFA DE DIIP

Debilidades

* No se tiene experiencia previa en una compania de este tipo.
Se hace necesario cambiar la mentalidad de la gente respecto a la importancia de la
imagen para tener éxito.

Se trata de un servicio novedoso en nuestro medio.

Oportunidades

» Expectativas positivas del servicio en el mercado Colombiano.

* Alianzas estratégicas con psicologos, disefiadores, cirujanos plasticos, estilistas,
odontdlogos, especialistas en marketing personal y otros profesionales afines, con el
fin de irradiar utilidades a otros servicios para nuestro fin.

* Patrocinio de eventos empresariales o de belleza y cuidado de la salud.

* Nuevas tecnologias al que se vienen implementando en apoyo a los servicios que
ofrecemos.

Se consigue en el mercado laborar asesores en varios campos que tienen facilidad
de manejar los servicios que se a ofrecer.

El negocio es altamente rentable por su caracteristica de ofrecer servicios, lo cual

implica no tener que utilizar materias primas, insumos, ni otros elementos materiales,
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lo que ocasiona que de los ingresos brutos solamente sea necesario gastar en rubros

administrativos.

Fortalezas

Servicio de asesoria orientado a las necesidades del cliente, gracias al estudio de

mercado realizado donde es establece que hace falta este tipo de servicio en nuestro

medio.

* Tener contactos con asesores extranjeros que pueden compartir conocimientos y

experiencia.

e En el mundo moderno y de alta competencia la gente siempre querra mejorar su
apariencia fisica para sentirse mejor y mas a gusto e impresionar a los demas.

e Conocimiento del entorno social.

¢ Alianzas que se podran efectuar con establecimientos dedicados al cuidado
personal y afines a nuestro objeto.

e Crecimiento de este tipo de negocios a nivel global, lo cual con el servicio de las
comunicaciones modernas hace que le gente en nuestro pais se entere

rapidamente de lo que esta sucediendo en el mundo.

Amenazas

* Asesores de Imagen, que laboran en la empresa, decidan poner su propio negocio.
» Una gran parte de nuestros potenciales cliente pueda que no entiendan el concepto
del servicio que pretendemos prestarles.

» Surgimiento de competidores desleales.

El mejoramiento de lo planteado en el analisis organizacional DOFA solo puede ser
puesto en marcha en la medida que se hagan necesarios o indispensables los
cambios a lo originalmente planteado, situacion que solamente se dara con el inicio

del negocio para determinar el nivel de acierto entre lo planeado y lo ocurrido. Solo
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hasta ese momento y dependiendo del analisis de causas y efectos, se podran
determinar si son necesarios e indispensables los cambios y nuevos rumbos.
CAPITULO VIII. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de nuestro proyecto esta determinada por unos
objetivos a alcanzar al poner en practica una serie de circunstancias para que el
negocio sea exitoso y rentable. Debido a que es un servicio novedoso en nuestro
medio, se hace necesario ademas de una adecuada presencia publicitaria, que los
mensajes sean transmitidos a los potenciales clientes de nuestro target de manera
clara, suficiente y explicita para no crear falsas expectativas y lograr que el mensaje
recibido y entendido plenamente por cada uno, complazca las expectativas que este

tiene a su vez, en el momento que decida contratar nuestros servicios.

4. LOGO

En la imagen se puede identificar facilmente una ave Phoenix, que a lo largo de la
historia de la humanidad nos ha mostrado en la mitologia griega, que ha despertado
o revivido, pues el Phoenix muere para renacer con toda su gloria y este es el
mensaje que transmitimos a nuestros clientes en el sentido que ellos también pueden

renacer a una nueva y mejor vida con nuestros servicios.

Ademas, un Coach en Imagen es aquel profesional con habilidades sociales de
empatia, comunicacion y comprension, que a partir de la vision integral de la persona

es capaz de visualizar y potenciar los recursos internos de ésta, para que cumpla sus
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objetivos en términos de imagen y seguridad personal. Un Coach en Imagen debe
ser ademas un Asesor de Imagen, para que de ésta manera pueda acompafiar y
comprender a la persona en todo el proceso de desarrollo de su imagen externa,
junto a la seguridad interna.

5. MISION

Asesorar, capacitar y potenciar la imagen de una persona o de un grupo de
personas para que alcancen su maximo potencial y se desenvuelvan mejor con
mayor aceptacion ante los demas, para lograr pleno éxito en sus actividades tratese
de empleados, independientes, personajes publicos u organizaciones oficiales o

privadas, ademas de potenciar su mejoramiento continuo.

6. VISION

f:z?f/FBusca ser la empresa lider en prestacion de servicios de cambio y
mejoramiento de imagen personal inteligente al 2020 para que sea reconocida y
valorada por una atencién personalizada, respondiendo a las necesidades propias

de cada empresa y persona.

4. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

GENERAL:

Colocar en el mercado colombiano un novedoso servicio consistente en mejorar de

manera integral la imagen personal de los individuos u organizaciones para hacerlos
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mMas exitosos en los medios en que se desenvuelven.

ESPECIFICOS

v" Promover el uso de la imagen como herramienta para transmitir cualidades y

valores que proporcionen ventajas competitivas.

Conformar un equipo de trabajo multidisciplinario con profesionales del méas
alto nivel para brindar la asesoria necesaria de tal manera que se genere en
ellos un cambio de imagen que contribuya al fortalecimiento de las habilidades
en su presentacién, comunicacion con su entorno, lo cual conducira a su vez,

al mejoramiento de su autoestima y confianza.

Desarrollar un completo portafolio de servicios encaminado a mejorar en todos
los aspectos el perfil de la persona natural o juridica para aplicarlo en el
ambito de desenvolvimiento diario en sus negocios, relaciones comerciales,

circulo de amigos y familia.

OBJETIVOS DE LA EMPRESA A CORTO PLAZO

Incrementar la cantidad de nuestros clientes basados en la venta de un buen

servicio prestado con, calidad, oportunidad, y precio competitivo, pues la

proyeccién de ventas que se ha disefiado para el primer afio es muy

conservadora.

Como consecuencia de lo anterior se requerira en el corto plazo la

contratacion de mas asesores de imagen, Senior y junior para atender de

forma més adecuada a nuestros clientes.

Con los dos objetivos a corto plazo anteriormente expuestos sera necesario

reacomodar los procesos y la administracion del negocio para adecuarla a
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€s0s mayores volumenes.

Ampliar la planta de personal.

OBJETIVOS DE LA EMPRESA A MEDIANO PLAZO

Ampliar las instalaciones existentes o alternativamente abrir oficinas
adicionales en la ciudad de Bogota, para atender la mayor afluencia de
clientes.

Ampliar aln mas la planta de personal para atender mas clientes.

Ampliar la red de aliados estratégicos especializados para que atiendan un

mayor volumen de nuestros clientes.

OBJETIVOS DE LA EMPRESA A LARGO PLAZO

Contar con instalaciones propias a nivel nacional, al haber logrado difundir
nuestros servicios en otras ciudades importantes del pais.

Ampliar nuestros la planta de nuestros colaborador para atender a nuestros
clientes en las diferentes ciudades del pais, tomando como holding
establecido en la ciudad de Bogota

Contemplar la posibilidad estratégica de comprar 0 montar como huevo
negocio asociado empresas que directamente preste algunos de los servicios
gue contratamos con nuestros aliados estratégicos para efectos de conseguir
economias de escala y negocios adicionales que representen a su vez

ingresos y utilidades adicionales.
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5. VENTAJAS COMPETITIVAS

Incursionar en un campo de imagen personal en Bogota es un tema poco explorado,
pero sabemos que nuestro servicio es el valor agregado para llegar a ser lideres en

este campo.

Mediante el respaldo de un equipo multidisciplinario que interactuara con nuestros
clientes en su mejoramiento interno y externo, sera nuestra herramienta para

satisfacer sus necesidades.

e Interna: Hace acompafiamiento interno de nuestro cliente a través del desarrollo

de su inteligencia emocional y social.

e Externa: Donde abarcamos areas como lenguaje corporal, vestuario, maquillaje,
cuidados de piel, nutricion, técnicas anti-envejecimiento, personal Shopper,
etiqueta, protocolo, técnicas no invasivas aplicadas, odontologia, perfumeria y

demas necesarios para que se logren los objetivos propuestos.

La empresa pretende seguir una estrategia de enfoque, buscando diferenciacion, lo

gue consiste en que el servicio sera percibido con cualidades Unicas por su mercado

meta y pensando siempre en la necesidades de nuestros clientes. - P Planea ser
conocida por su oferta de servicio flexible y adaptable a las necesidades del cliente.
Gracias a que el centro de asesoria de imagen funcionara como una organizacion
con actividades de planeacion estratégica, investigaciéon de mercado, procedimientos
de control y demds actividades administrativas, por lo cual la empresa estara en
condiciones de conocer las expectativas de sus clientes y adaptar su oferta de

servicio de acuerdo a ellas.
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6. PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Buscamos entregar las herramientas necesarias para que sus ejecutivos y
colaboradores puedan marcar la diferencia, ofrecer un mejor servicio y un mejor

trato. Ademas de un buen ambiente de trabajo para todos.

Desde los mas altos ejecutivos hasta aquellos que estdn en contacto directo o
indirecto con el cliente como cajeros, vendedores, operadores telefénicos y
administradores entre otros, tienen un alto grado de responsabilidad, ya que con su
apariencia y actitudes representan “La Imagen” de la empresa o marca y por lo
tanto, respaldan la comunicacion corporativa incrementando asi la credibilidad por
parte del cliente ya que, finalmente, la empresa la hacen las personas.

Debido a esto se hace necesario que “todo el personal” comprenda que la imagen y
comportamiento se proyecte a la imagen de la empresa y responsabilidad del cargo
gue cada uno desempefie dentro de la empresa.

Asesorias en:

o Concepto de Marketing Personal

o Programacion Neurolinguistica

o Morfologia facial y lenguaje corporal
o Asesoria de imagen

o Remodelacién de la presencia

o Estética

o Postura corporal

o Protocolo

o Vestuario

o Cambio de look
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Cortes y peinados

Mejorando las actitudes corporales

Maquillaje

Fotografia

Ornamentacion

Personal shooper

Disefio de moda

Estado animico

Vitalidad y dinamismo

Seguridad y jovialidad

Técnicas de expresion verbal

Comunicacion asertiva

Credibilidad a la hora de tomar decisiones
Evaluacion y Diagndstico de la imagen.
Evaluacion y diagnostico de estilo.

Evaluacion morfologia facial y corporal.

Andlisis de los colores que destacan la imagen
Asesoria en corte de cabello

Recomendacion de perfumes de acuerdo al estilo
Vestidos formales y casuales acorde a la morfologia.
Vestidos y combinacion de colores.

Guia con colores personalizados para la compra de su vestuario.
Recomendaciones de estilos de vestuario.
Normas de protocolo y comportamiento.
Preparacién y busqueda laboral.

Coaching personal.

Coaching laboral o coaching profesional.
Marketing Personal.

Técnicas de comunicacion e inteligencia emocional.
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DEFINICION DE IMAGEN PERSONAL

La imagen es la percepcion que la gente recibe de una persona. Esto incluye su
aspecto fisico, manera de vestir, su comunicacion e interaccion con los demas en su

entorno cotidiano de familia, empresa, trabajo, negocio y circulo social que le rodea.

Cuatro son los canales que se consideran en la proyeccion de la imagen personal:
condiciones fisicas, esto es, la apariencia exterior, la voz, el tono y su modulacion,

los gestos y la indumentaria.

Como ya se afirmé antes, segun estudios realizados, la persona cuando es vista por
primera vez es percibida de la siguiente manera: en un 55% se recibe una imagen
visual, compuesta por el atuendo, aspecto general, aseo, lenguaje corporal o verbal y
porte, o lo que se suele llamar presencia; en un 38% la percepcién es auditiva, en
el sentido del tono, la cadencia y el timbre de voz y solo un 7% corresponde al

discurso, a lo que se comunica.

La importancia de la imagen personal, radica en la gran influencia que tiene esta en
la vida del ser humano, pues de percepcion de la imagen que se tenga de cada
persona, depende mucho el resultado de la valoracion final que se da y que influye

enormemente en el proceso de comunicacion.

Antes que se pronuncie una sola palabra, la imagen ya ha llegado al interlocutor. Es
lo primero que salta a la vista, por eso, la forma del peinado, el estado de la piel y la
ausencia o excesiva presencia de maquillaje, el vestido y accesorios y demas
aspectos fisicos, componen un estilo y puede imprimir un caracter que no

corresponde en absoluto con la realidad.
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Un ejemplo claro que fundamenta la importancia de la imagen personal es cuando
alguien tiene que elegir entre varias personas con capacidades similares en su
trabajo o profesion, lo que define la eleccion es la imagen personal del entrevistado,
lo que marcara la diferencia a la hora de conseguir un trabajo o un cliente. La imagen
personal es una herramienta muy poderosa, quien sabe cémo usarla, puede
proyectar y comunicar tanto su personalidad, como sus capacidades y un estilo

determinado a los demas.

El disefio es un elemento clave para la innovacion, la diferenciacion y la
competitividad de las empresas y de la marca propia. El consumidor de ahora es un
agente conocedor que escoge lo que mas le conviene entre todo lo que puede
encontrar en el mercado y pretendemos que los clientes nos prefieran antes que
cualquier otra empresa de asesoramiento. En un entorno competitivo, hoy por hoy no
estamos obligados a ir detras de los mas grandes, sino generar un producto
diferenciador y que se vaya adhiriendo cada vez mas en el mercado. Esto ultimo
mediante la innovacién. Existen formas nuevas y quedan otras por continuar

AP

trabajando e incorporando a
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TABLA No. 10 LA METODOLOGIA Y EXPLICACION DEL SERVICIO

CUADRO DE LA METODOLOGIA Y EXPLICACION DEL SERVICIO

Conocer Al Cliente

Todos los clientes, antes de recibir una asesoria tendran
gue pasar por las siguientes etapas:

Registro de los datos del cliente

El cliente llena el formulario con la siguiente informacion:
Datos personales

Rasgos fisicos

Talla y peso.

Estado general de salud

Habitos alimenticios

Entorno social en que se desenvuelve

Nivel de estudios y profesién si la tuviere

La idea que quiere comunicar con su imagen

La meta que desea lograr con un asesoramiento de su
imagen

Lugar de trabajo y residencia

Ademas debe entregar una fotografia digital de su rostro.

En caso que no la tenga, se le toma en el mismo lugar.

Entrevista inicial

El asesor de imagen entrevista al cliente para conocer su
personalidad, estilo de vida, motivaciones, objetivos
personales y profesionales, lo que quisiera mejorar de su
imagen, sus inquietudes hacia el servicio y su presupuesto

de inversidn que sera necesario para el cambio de imagen.

Después de esta entrevista inicial se le haran las

recomendaciones pertinentes sobre las cosas que debe

63




cambiar, innovar o establecer para lograr el cambio que
pretende y las formas y procedimientos que hay que asumir.
Con el fin que conozca el valor total de su inversién se hace
necesario su remision a las entidades con las que tengamos
alianza estratégica a que debe acudir para iniciar los

tratamientos una vez se acuerdo su costo.

Anélisis de colorimetria

Solo en el caso que, el cliente vaya a realizarsele una
asesoria de cabello, maquillaje o vestuario, debe llevarse a

cabo antes el analisis de colorimetria.

1. El andlisis se realiza por medio de un testeo con pafios
de diferentes colores con los cuales se detecta la
armonia o el contraste de la persona en relacién a los
pafios. Este andlisis se realiza teniendo en cuenta en
color de ojos, piel y pelo. Al finalizar se entrega el perfil
con el detalle de los colores que armonizan con el cliente
y los tonos ideales para el maquillaje, los accesorios, la

ropay el cabello.

2. Presentar al cliente una propuesta que agrupe agrupa la
sintesis de los objetivos previamente expuestos por el
propio cliente asi como los aportes del asesor para la

consecucion de los mismos.

3. Ofrecer asesoramiento al cliente para que una vez
aprobada la propuesta por el cliente, este podra acceder

a los siguientes servicios:
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Asesoria en cabello

disefio en imagen”

Andlisis

A través de un software en linea, el asesor ingresa la

fotografia digital del cliente y procede a crear combinaciones

de estilo y color de cabello. Luego selecciona las tres

mejores opciones y prepara un dossier que seré entregado

al cliente. Este contendra un perfil personalizado acerca de:

Las lineas de cabello que le favorecen mas.
Los volumenes mas adecuados para equilibrar el rostro.
El largo ideal, tipo de corte y color

Diagnostico:

El asesor se retine con el cliente para explicarle la
informacion del dossier y hacer las recomendaciones
respectivas.

Plan de accion:

Si el cliente lo prefiere, se efectian los cambios
sugeridos en su cabello en las mismas instalaciones de
uno de nuestros aliados estratégicos con el cual
tengamos contrato definido para esta clase de servicio,
de manera que el estilista realice el trabajo adaptandose

a los resultados del estudio.

El servicio de peluqueria tiene un costo adicional.

Por el contrario, si el cliente es muy fiel a su peluqueria,
el asesor no tendria problema en acompafarlo hasta ese
lugar y hablar personalmente con su estilista y decirle en

cambio que queremos proyectar.
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Asesoria en imagen

”disefio en imagen”

Andlisis

El asesor realiza basado en los resultados del analisis de
colorimetria y las caracteristicas faciales del cliente como
sus rasgos, tono de piel, y cabello. Luego elabora el
dossier con las claves para el maquillaje ideal teniendo
en cuenta:

Cuidado basico de la piel.

Base de maquillaje- colores y texturas ideales para la

piel.

Correctores, colores, texturas y formas de aplicacion.

Maquillaje de ojos- colores y formas de aplicacion.

Maquillaje de noche — colores y forma de aplicacion.

Rubor colores — y forma de aplicacion.

Labios — delineadores —correctores —colores y texturas.

Diagnéstico:

El asesor se retine con el cliente para explicarle la

informacion del dossier y hacer las recomendaciones

respectivas.

Plan de accién:
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e El maquillador profesional le ensefara al cliente como
magquillarse a través de un rapido curso de
automaquillaje con diferentes propuestas para el dia, la
noche o cualquier fiesta o evento especifico que vaya

asistir.

Asesoria en vestuario

“ disefio en imagen”

Andlisis

El asesor realiza un andlisis del tipo de cuerpo del cliente,
con la informacién ya recopilada en el formulario inicial y el
analisis de colorimetria, de manera que pueda elaborar un

dossier que contenga lo siguiente:

Los cortes, prendas y texturas ideales para resaltar,

cambiar o disimular partes del cuerpo.

e Un protocolo de los vestidos, el cual indique las prendas
adecuadas para las diferentes ocasiones y los diferentes

ambientes.

¢ Calidad de las prendas, como evaluar y reconocer su

buena calidad.

¢ Diagndstico:

e El asesor se retne con el cliente para explicarle la
informacion del dossier y hacer las recomendaciones
respectivas.

e Plan de accién:
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e Dentro de los almacenes de nuestros aliados

estratégicos, el cliente se prueba varios modelos de

recomendaciones de vestuario para distintas ocasiones.

e Hay que considerar con anterioridad, el centro hizo el

canje publicitario para que una o varias tiendas de ropa

le provean las prendas requeridas.

e Con un costo extra y previa cita, el cliente puede

acceder, a servicios como:

e Asesoramiento del guardarropa: el asesor examina el

armario del cliente y hace recomendaciones de lo que

necesita 0 no en su armario.

e Personal Shopper: el asesor define el circuito de

compras, acompafia y asiste al cliente para sus

adquisiciones.

Asesoria en Etiqueta'y
Protocolo “Diseiio en

Imagen”

Analisis
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Segun la informacién proporcionada por el cliente y sus
requerimientos, se preparan en un dossier, las
recomendaciones que el asesor dard en un encuentro

con el cliente.

¢ Diagnostico:
e El asesor indicara en lo que debe aprender o mejorar el

cliente, con respecto a su comportamiento social.

e Plan de Accion:

e El asesor ensefiara técnicas de protocolo segun las
necesidades del cliente. Por ejemplo, etiqueta de
negocios, modales en la mesa, como ser buen anfitrion,

presentaciones y saludos, entre otras cosas.

Asesoria en
Comunicacion

Analisis

Segun la informacién proporcionada por el cliente y sus
requerimientos, se preparan en un dossier, las
recomendaciones que el asesor dara en un encuentro con el
cliente.

Diagnostico: El asesor indicara en qué debe perfeccionar el

cliente, con respecto a sus habilidades comunicacionales.

Plan de Accién: El asesor ensefara técnicas de oratoria,
respiracion y desenvolvimiento en publico, ademas del
manejo correcto del lenguaje corporal para transmitir ideas.
“Disefo en Imagen”
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ORGANIGRAMA

Se disefi6 el siguiente organigrama, porque es lo que requiere y necesita la
empresa inicialmente para contratar y ubicar los empleados que desempeifiaran los
cargos necesarios, para que en la medida que vaya creciendo, se realicen nuevas

dependencias y reafirmar que somos una empresa moderna y con futuro.

GERENCIA GENERAL

e Te—

ASESOR DE IMAGEN A ASESOR DE IMAGEN B

\ SECRETARIA /

PERFILES DE LOS EMPLEADOS

Debido al tipo de servicio que prestara la nueva organizacion, es decir, la
asesoria en el mejoramiento de imagen personal inteligente, los empleados y
colaboradores que se contrataran y con los que tengan contacto los clientes, deben
ser profesionales que reflejen el producto que estamos ofreciendo, esto es, una
inmejorable apariencia y presentacion personal, modales sin tacha, provistos de una

suficiente cultura general y amplio conocimiento comercial y don de gentes. Deben
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ser vendedores natos con una importante experticia en ese campo. Es por esta razén

que los salarios ofrecidos estan por encima del promedio para trabajos similares.

Perfil De Gerente

Debe poseer un espiritu emprendedor con capacidad para incursionar en cosas
nuevas y desconocidas con la certeza y conviccion de que todo saldra bien. Es lo

que Mc Lelland decia debe tener afdn de logro y de poder.

Gestidon del cambio y desarrollo de la organizacion: Habilidad para manejar el
cambio para asegurar la competitividad y efectividad a un largo plazo. Plantear
abiertamente los conflictos, manejarlos efectivamente en busqueda de soluciones

para optimizar la calidad de las decisiones y la efectividad de la organizacion.

Habilidades cognitivas: Debe poseer inteligencia para tomar decisiones acertadas, lo
que implica buena capacidad de andlisis y sintesis, buena memoria para recordar
datos, cifras, nombres y rostros de personas y creatividad para innovar. Por eso
Peter Drucker dice que el gerente es un trabajador cerebral y Kenich Ohmae en la

Mente del Estratega dice que la clave de su trabajo es el andlisis.

Habilidades interpersonales: Comprende la capacidad para comunicarse e influenciar
sobre los demas y para resolver conflictos. Sensibilidad y empatia ante los demas,

habilidad para motivar al personal y capacidad para ejercer el liderazgo.

Habilidad comunicativa: Es la capacidad para hacerse entender, expresar conceptos
e ideas en forma efectiva, asi como la capacidad para escuchar y comprender a
otros, para hacer preguntas, capacidad para dar reconocimiento verbal, es decir

felicitar y expresar emociones positivas.
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Liderazgo: Es la capacidad para ejercer influencia, motivar e integrar personas,
ejercer el poder y aplicar la autoridad y la disciplina. Liderazgo también es la
habilidad para orientar la accion de los grupos humanos en una direccién
determinada, inspirar valores de accion y anticipar escenarios de desarrollo,
establecer los plazos y objetivos, efectuar adecuado seguimiento y retroalimentacion,

considerando las opiniones de los otros.

Motivacion y direccion del personal: Capacidad de poder hacer que los demas
mantengan un ritmo de trabajo intenso, teniendo una conducta auto dirigida hacia las
metas importantes. Tener la capacidad para desarrollar, consolidar y conducir un
equipo de trabajo alentando a sus miembros a trabajar con autonomia y

responsabilidad.

Espiritu competitivo: Debe poseer cualidades para no dejarse amilanar por los
fracasos y capacidad para no dejarse avasallar por circunstancias adversas, ni por
las acciones de gerentes de otras entidades, es el espiritu de lucha del deporte
trasladado a los negocios. También comprende su entrega al trabajo, la constancia y

perseverancia por alcanzar los objetivos.

Integridad moral y ética: El gerente es una persona de confianza para los accionistas
y para la sociedad u sus relacionados, por lo que sus acciones y conductas deben

enmarcarse dentro de una moral y ética intachable.

Capacidad critica y auto correctivo: El gerente enfrenta muchas situaciones de
incertidumbre y a muchos conflictos, por tanto debe tener la suficiente perspicacia
para autoanalizarse y tomar las acciones correctivas en caso estuviera tomando

decisiones equivocadas o llevando a la organizacién en la direccion incorrecta.
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Perfil del Asesor de Imagen

El Asesor de Imagen, tendra que tener titulo profesional o equivalente de Asesor de
Imagen Personal. La personalidad del Asesor de Imagen también es muy importante,

tiene que ser una persona que:

a) Le guste y esté informado y al dia sobre el color, la moda, los peinados, los
estilos y la estética, facilidades odontoldgicas y de cirugias plasticas.

b) Que sea dinamico y con buen gusto.

c) Que esté enterado a diario de las mas importantes noticias del pais y del
mundo.

d) Debe tener buena cultura general, modales intachables y don de gentes.

e) Debe vestirse de manera perfecta para cada ocasién, pues aparte de ser la
imagen de la empresa, debe dar ejemplo de moda a los clientes.

f) Debe tener una posicion social alta y contar con vehiculo propio.

Esta persona es la encargada de brindar el Servicio de Asesoria de Imagen a
nuestros clientes y este dependera de sus requerimientos, empezara con la
entrevista, analisis de color y los consejos basicos hasta las Asesorias
Especializadas en Vestuario, Cabello, Maquillaje, Etiqueta, Protocolo y Comunicacion

Verbal y no Verbal.

En el caso de que el cliente quiera hacerse un cambio de look, el asesor de imagen

debe tener los conocimientos necesarios para brindar este tipo de servicio.
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Perfil de Secretaria

El secretariado es una funcion esencial en cualquier tipo de actividad
empresarial, tanto en el mundo de los negocios como en la industria o en las
profesiones liberales. La secretaria contribuye al eficaz funcionamiento de una
empresa mediante su trabajo discreto, ordenado y metddico. En la terminologia
tradicional, se denomina secretaria a la persona que escribe la correspondencia,
extiende las actas de las reuniones, resuelve los asuntos de tramite y custodia los

documentos de una oficina.

Pero en los dltimos tiempos el concepto de secretaria ha cambiado notablemente:
ahora ha pasado a ser la asistente perfecta de su jefe, hasta el punto de ser capaz
incluso de asumir responsabilidades de éste con credibilidad. La creciente
complejidad de la vida empresarial, ha tenido como consecuencia que la secretaria
se encargue preferentemente de asistir a su superior de manera mas directa. Sera
ella quien confeccione los informes, memorandos o dossiers; en definitiva, quien
facilite el trabajo a su jefe con la debida eficacia. Por lo tanto, también debe conocer,
en lineasgenerales, las caracteristicas de éste, para colaborar con él con cierto
conocimiento de la materia. El trabajo administrativo que deba realizar cada
secretaria puede ser muy diferente entre una y otra, en relaciéon al campo de
actividad de la empresa en que se encuentre laborando, ya que cada sector tiene sus

propias caracteristicas.

74



CAPITULO IX. ASPECTOS LEGALES

Los aspectos legales son importantes en la medida en que partiendo de una
estructuracion legal correcta, asi mismo se garantiza la eficiencia a futuro de la
empresa. Una sociedad bien constituida desde sus inicios sera una empresa
orientada al mejoramiento continuo. Debido a que la organizacién, de manera
indirecta recomendaré procedimientos con profesionales de alto nivel, como es el
caso de cirujanos plasticos, odontélogos, ortodoncistas y demas profesionales a
donde se remitan los clientes para los diferentes tratamientos médicos que tengan
con ver con procedimientos invasivos, de la misma manera la responsabilidad
médica puede ser atribuible en forma compartida a quien remite al paciente, por lo
cual es importante que desde un comienzo la organizacion cuente con un pool de
abogados de primer nivel para atender cualquier eventualidad que pueda surgir con
motivo de los trabajos que se lleven a cabo, incluso en el caso de reclamaciones de

clientes cuyos resultados no llenen expectativa que tiene sobre lo que espera recibir.

5. Tipo De Empresa Escogida

El tipo empresa escogido es S.A.S, la Ley 1258 de 2008 de Sociedades por Acciones
Simplificadas SAS, introduce un tipo social hibrido, con autonomia, tipicidad definida
y con una regulacion vinculada al régimen general de las sociedades. Este nuevo
tipo de sociedad brinda las ventajas de las sociedades anénimas y les permite
disefiar mecanismos de direccionamiento de sus empresas de acuerdo a las

necesidades.
Se ha escogido este tipo de sociedad, por las siguientes ventajas:

e Facil constitucion de la sociedad sin gastos notariales de escritura, pues
mediante documento privado suscrito por el, o por los accionistas, inscrito en
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la Camara de Comercio del domicilio social queda constituida formalmente la

sociedad.

e La sociedad puede estar constituida por uno o varios accionistas y se pueden
expedir acciones solo registrando la medida en la respectiva Camara de
Comercio, lo cual da una amplia facilidad de vinculacion o desvinculacién de

propietarios.

e La responsabilidad tributaria y laboral no es solidaria con los propietarios, lo
cual otorga a futuro un interesante blindaje juridico ante cualquier

eventualidad.

e El Revisor Fiscal es opcional si la sociedad no pasa los limites de capital

social e ingresos anuales establecidos por la ley.

e Por decision del o los accionistas, la sociedad puede o no contar con Junta

Directiva y otros 6rganos de administracion.

6. Pasos para crear la empresa
Disposiciones Generales

Constitucion. La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por una o
varias personas naturales o juridicas, quienes sélo seran responsables hasta el
monto de sus respectivos aportes. Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente
ley, el o los accionistas no seran responsables por las obligaciones laborales,

tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad.

Personalidad juridica. La sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en el

Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de sus accionistas.

Naturaleza. La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales cuya

naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las actividades previstas
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en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones simplificada se

regiré por las reglas aplicables a las sociedades andnimas.

Imposibilidad de negociar valores en el mercado publico.- Las acciones y los demas
valores que emita la sociedad por acciones simplificada no podran inscribirse en el

Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa.

7. Constitucion y Prueba de la Sociedad

Contenido del documento de constitucién.- La sociedad por acciones simplificada se
creara mediante contrato o acto unilateral que conste en documento privado, inscrito
en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad

establezca su domicilio principal, en el ‘cual se expresara cuando menos lo siguiente:

e Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; razon social o
denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por acciones
simplificada/; o de las letras S.A.S.

e El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.

e El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucién, se entendera que la sociedad se ha constituido por

término indefinido.

¢ Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la

sociedad podra realizar cualquier actividad licita.
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e El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nUmero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas

deberan pagarse.

e La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un

representante legal.

El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de manera previa a la
inscripcién en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio, por quienes
participen en su suscripcion. Dicha autenticacion podra hacerse directamente o a

través de apoderado.

Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya transferencia
requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad debera hacerse de igual

manera e inscribirse también en los registros correspondientes

Control al acto constitutivo y a sus reformas. — Las Cadmaras de Comercio verificaran
la conformidad de las estipulaciones del acto constitutivo, de los actos de
nombramiento y de cada una de sus reformas con lo previsto en la ley. Por lo tanto,
se abstendran de inscribir el documento mediante el cual se constituya, se haga un
nombramiento o se reformen los estatutos de la sociedad, cuando se omita alguno

de los requisitos previstos en el articulo anterior o en la ley.

Efectuado en debida forma el registro de la escritura publica o privada de
constitucién, no podra impugnarse el contrato o acto unilateral sino por la falta de
elementos esenciales o por el incumplimiento de los requisitos de fondo, de acuerdo

con los articulos 98 y 104 del Cddigo de Comercio.

Sociedad de hecho.- Mientras no se efectue la inscripciéon del documento privado o
publico de constitucion en la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad

establezca su domicilio principal, se entendera para todos los efectos legales que la
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sociedad es de hecho si fueren varios los Asociados. Si se tratare de una sola
persona, respondera personalmente por las obligaciones que contraiga en desarrollo

de la empresa.

Prueba de existencia de la sociedad.- La existencia de la sociedad por acciones
simplificada y las clausulas estatutarias se probaran con certificacion de la Camara

de Comercio, en donde conste no estar disuelta y liquidada la sociedad.

Una vez el documento privado de constitucion de la sociedad SAS se encuentre
registrado en la Camara de Comercio y una vez pagados los derechos de matricula
correspondientes, la empresa nace a la vida juridica y se deben seguir a

continuacion los siguientes pasos:

Se debe registrar y pagar los derechos de matricula del establecimiento de

comercio ante la misma Camara.

e La Camara se encarga de reportar a la DIAN la constitucién de la nueva
empresa para que la autoridad tributaria proceda a emitir el NIT
correspondiente, asi como el RUT que se utilizara para los fines pertinentes.

e Se debe inscribir la nueva sociedad en la Administracion de Impuestos
Distritales para lo pertinente.

e Apertura de las cuentas corrientes y de ahorros en establecimientos bancarios
con el fin de manejar los recursos del negocio.

¢ Inscribir los libros de socios, contabilidad y demas pertinentes ante la Camara
de Comercio respectiva

e Solicitar a la DIAN la autorizacion de numeracion de facturacion necesaria
para atender los ingresos por parte de los clientes.

e Contratar los servicios de tarjeta de crédito, datafonos y demas para recibir
pagos de los clientes con este medio.

e Disefar los diferentes contratos para suscribir con las empresas, profesionales

y personas que sea necesarios.
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Para efectos de legalizar ante las autoridades tributarias la nueva sociedad se deben

seguir los siguientes pasos.

e En el momento de registro del documento privado de constitucion de la

sociedad ante la Camara de Comercio, esta entidad asigna un pre RUT.

e Posteriormente, con la copia del documento de constitucion, el certificado de
existencia y representacion legal emitido por la misma Camara de Comercio y
la copia de la cédula del representante legal, este Ultimo se dirige en forma
personal a la DIAN para que esta entidad le expida impreso el RUT
correspondiente que sera el documento valido para la identificacion tributaria

de la sociedad.

e De la misma manera, serd necesario inscribir la sociedad en la Secretaria de

Hacienda Distrital para los impuestos locales.

8. Beneficios del tipo de empresa

Como ya se mencioné anteriormente, sus varios los beneficios que se obtienen al

haber tomado la decisién de que la sociedad se constituyera como SAS.

80



CAPITULO X. COSTOS ADMINISTRATIVOS

Como ya se menciond anteriormente, al ser el objeto social de la nueva
organizacion un servicio puro representado en la asesoria para el mejoramiento de la
imagen personal inteligente, solamente se producirdn gastos administrativos que se
discriminaron también y que por su naturaleza contable no corresponden a costos

propiamente dichos.

3. GASTOS DEL RECURSO HUMANO

Inicialmente el recurso humano que requiere la organizacion estara determinado por

los siguientes funcionarios con sus responsabilidades y asignacion laboral, asi:

Gerente General

Serd el responsable como representante legal de todos los asuntos administrativos,
operativos, comerciales, legales, y de representacion de la sociedad. Debera seguir
los pardmetros dictados por los accionistas y tomara todas las decisiones que le

competan para hacer que el negocio sea exitoso y rentable.

Asignacion salarial $ 10.000.000 mas prestaciones sociales, los cuales seran
equivalentes a una erogacion mensual de $ 16.000.000 de pesos, teniendo en
cuenta que su contratacion sera a través de una empresa de empleo temporal, valor

que incluye a su vez la comision que cobra la empresa que preste este servicio.

Asesor de imagen Senior

Tendra a su cargo el manejo de los mas importantes clientes de la organizacion que
estan representados por aquel grupo que requiere un cambio extremo que incluyan
tratamientos externos e invasivos como es el caso de cirugias plasticas y
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odontoldgicas, implantes de cabello y otras especialidades médicas que se
requieran. Ademas de la complejidad y responsabilidad inherentes a estos
procedimientos, este grupo lo conforman a su vez los clientes que méas aporta a los
ingresos de la organizacion. Este asesor acompafiara al cliente desde su entrevista
inicial hasta culminar con éxito su tratamiento después de las diferentes etapas que

sean necesarias transitar.

Asignacion salarial $ 6.000.000 mas prestaciones sociales, los cuales seran
equivalentes a una erogacion mensual de $9.600.000 de pesos, teniendo en cuenta
gue su contratacion sera a través de una empresa de empleo temporal, valor que

incluye a su vez la comision que cobra la empresa que preste este servicio.

Asesor de Imagen Junior

Tendra a su cargo en manejo del segundo y ultimo grupo de clientes que esta
conformado por aquellos que no requieren tratamientos complejos o invasivos, y que
a su vez requieren menos tiempo de dedicacién y los resultados de sus tratamientos
se veran mas rapidamente. Este tipo de asesor con el transcurrir del tiempo y de sus
nuevas experiencias podra calificar para hacer asesor de imagen Senior mas

adelante.

Asignacion salarial $ 3.000.000 mas prestaciones sociales, los cuales seran
equivalentes a una erogacion mensual de $4.800.000 de pesos, teniendo en cuenta
que su contratacidn sera a través de una empresa de empleo temporal, valor que

incluye a su vez la comision que cobra la empresa que preste este servicio.
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Secretaria

Sera la imagen del primer contacto del cliente con la organizacion, y dentro de sus
funciones estaran las de atencion personalizada telefénica o por correo con estos.
De la misma manera deberd atender a otros relacionados con la organizacién
expedir facturas, recibos, y demas documentos de la sociedad, manejar las
chequeras y controlar los saldos bancarios reportando a gerencia la informacion
necesaria diariamente y se responsabilizara entre otros asuntos por el trabajo de la

auxiliar de servicios generales y el mensajero-conductor.

Asignacion salarial $ 2.000.000 mas prestaciones sociales, los cuales seran
equivalentes a una erogacion mensual de $3.200.000 de pesos, teniendo en cuenta
que su contratacidn sera a través de una empresa de empleo temporal, valor que

incluye a su vez la comision que cobra la empresa que preste este servicio.

Auxiliar de servicios administrativos

Es la persona encargada de proveer todos los servicios de cafeteria para clientes y
funcionarios de la organizacion, asi como todo el oficio de aseo para que las
instalaciones permanezcan siempre con una intachable presentacion, de la misma
manera, esta persona debe tener unas caracteristicas especiales de excelentes
presentacion personal, buenos modales, buena apariencia, por lo que tiene que ver

con su contacto con los clientes.

Asignacion salarial $ 1.000.000 mas prestaciones sociales, los cuales seran
equivalentes a una erogacion mensual de $1.600.000 de pesos, teniendo en cuenta
gue su contratacion sera a través de una empresa de empleo temporal, valor que

incluye a su vez la comision que cobra la empresa que preste este servicio.
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Mensajero- conductor

Es la persona que se responsabilizara de las diligencias externas de la empresa, de
manejar los vehiculos de la organizacion para transportar al gerente y demas
funcionarios cuando sea necesario e inclusive a los mismos clientes cuando se
requiera este servicio. Al igual que la auxiliar de servicios administrativos debe contar
con una buena presentacion personal y modales por el contacto que tendra con los

clientes.

Asignacion salarial $ 1.000.000 mas prestaciones sociales, los cuales seran
equivalentes a una erogacion mensual de $1.600.000 de pesos, teniendo en cuenta
que su contratacidn sera a través de una empresa de empleo temporal, valor que

incluye a su vez la comisién que cobra la empresa que preste este servicio.

Es importante observar que la decision es contratar a todo el personal, sin excepcion,
a través de empresas de empleo temporal con duracién legal de contrato de un afo,
al final del cual se desvincula al funcionario para que descanse durante quince dias y

se recontrate nuevamente.

Esta figura de contratacion, de moda hoy en dia tiene importantes beneficios en
cuanto a no tener que atender problemas juridicos laborales, por no ser directamente
la organizacion el patrén, por prescindir de manera fulminante y sin consecuencia
juridica alguna si fuera necesario, de aquellos funcionarios que no sean competentes
0 no le convengan a la organizacion, por evitar gastos de administraciéon de némina
como es el caso de pagos de afiliacion a salud, pension y ARP, consignacion de
cesantias y demas, pues en la factura que se le cancela a la empresa de empleo
temporal estan contemplados todo estos manejos de los que se exonera a la

organizacion.
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4. GASTOS PARA EMPEZAR OPERACIONES

Los gastos iniciales para empezar a operar el negocio, son los siguientes:

7. Gastos de constitucion de la SAS:

1.1 Consulta juridica estatutos de la SAS $1.000.000

1.2 Notaria e inscripcion Camara de Comercio $1.000.000

1.3 Establecimiento de Comercio ante Camara de Comercio $500.000

8. Contrato de arrendamiento de la sede administrativa de la organizacion.

8.1 Canon mensual de arrendamiento de $10.000.000.

8.2 Cuota de administracién mensual instalaciones de $1.000.000.

8.3 Servicios publicos agua, energia, teléfono, internet mensuales de
$2.000.000.

8.4 Parqueadero de visitantes para clientes y relacionados por valor
mensual de $500.000.

8.5 Gastos mensuales de aseo y cafeteria $1.000.000.

9. Contrataciéon de profesionales en las siguientes areas:

9.1 Consultor Juridico con honorarios mensuales de $1.000.000.

9.2 Contador Publico con honorarios mensuales de $1.000.000.
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9.3 Asesor en publicidad con un basico mensual de $2.000.000.
9.4 Fotégrafo Profesional con un basico mensual de $2.000.000.

9.5 Consultor médico sicélogo con un basico mensual de $2.000.000.

10.Inversidn inicial en activos fijos.

10.1 Muebles y enseres para el montaje de cinco oficinas
$25.000.000

10.2 Muebles y enseres para montaje recepcion y salas de espera
$15.000.000.

10.3 Dotacion para cocina y cafeteria $3.000.000.

10.4 Divisiones para oficinas $30.000.000.

10.5 Cuadros y decoracién $20.000.000.

10.6 Vehiculo para gerencia $60.000.000.

10.7 Moto pata mensajeria $5.000.000.

10.8 Computadores e impresoras $20.000.000.

10.9 Televisores, DVD, Video In $10.000.000.

10.10 Programas para modulacién de disefio de imagen $10.000.000.

11.0tros gastos menores parainiciar operacion:
5.1 Utiles y papeleria por valor de $2.000.000.

5.2 Articulos de cafeteria y aseo por valor de $1.000.000.
5.3 Uniformes y dotaciones $2.000.000.
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CAPITULO XI. ANALISIS FINANCIERO

El analisis financiero es una herramienta matematica que se usa para
determinar lo ocurrido en la historia de un negocio o proyectar en el tiempo su futuro.
En el primer caso se trata de determinar cuéles fueron los resultados obtenidos con
la operacion del negocio con el fin de examinar, dilucidar, determinar y concluir el
impacto de las decisiones que se tomaron y cuyos resultados se someten a
consideracion de los propietarios, de los bancos y del estado a través de la remision
de los estados financieros ante las autoridades correspondientes como es el caso de
impuestos nacionales, locales o distritales o superintendencias u otros organismos
estatales a los que este obligada la organizacion a remitir sus resultados. Cuando se
trate de proyecciones financieras, como es el caso que nos ocupa en la presentacion
de esta tesis de grado, el objetivo del analisis financiero basado en las proyecciones
gue se presentaran mas adelante es determinar, basados en las cifras proyectadas,
la viabilidad financiera del negocio medida en términos de la utilidad futura probable y
los demas indices financieros que resultan de las proyecciones segun el resultado

obtenido.

El andlisis financiero cuando se trate de proyecciones en negocios nuevos que se
planean ejecutar, tienen una relevancia muy especial, pues de acuerdo a los
resultados obtenidas en tales proyecciones se determina si en negocio que se
propone es viable desde el punto de vista financiero, informacion que a su vez es
muy importante para conseguir los recursos necesarios, ya sea con inversionistas

particulares o acudiendo a financiacion bancaria en sus varias modalidades.
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1. INVERSION INICIAL

La inversion inicial consiste por un lado, en la adquisicién de aquellos activos fijos
que se requieran para el montaje del negocio y demas erogaciones iniciales como
son los gastos de constitucion e inscripcion de la empresa, elementos iniciales de
dotaciones, cafeteria y aseo, arrendamientos, servicios publicos y afines de los
primeros meses mientras se van dando los ingresos por la venta de servicios y por
otra parte, todas las mas erogaciones necesarias para arrancar el negocio como son
las consultorias en varios campos y la inversion publicitaria inicial.

La inversion inicial total en activos fijos es la suma $198.000.000, dejando para
capital de trabajo la suma de $102.000.000, lo que representa el capital social inicial
de $300.000.000.

2. BALANCE AL MOMENTO DE EMPEZAR OPERACIONES

TABLA No. 11 BALANCE INICIAL

CONCEFTO TOTAL NUEVOS APORTES
DE CAPITAL
INVERSIONES FIJAS

Wehimuloa £5.000.000 5 000 00D
Equpo de Computo ¥ Software 133.000.000 33.000.000
SUETOTAL 188.000,000 185 .000.000
CAPITAL DE TRABAJO

Efective 102.000.000

SUETOTAL 102.000.000 102 000000
TOTAL PLAN INVERSION 200,000,000 200,000,000

Fuente: Los Autores
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El balance inicial en el momento de empezar operaciones, es decir, en el momento
inmediatamente antes de recibir el primer ingreso por venta de servicios, refleja en
primer lugar, el saldo que entre caja y bancos debe existir para cubrir gastos por lo
menos de los primeros cuatro meses de operacion, aproximadamente de
$25.000.000 por cada uno, como margen de seguridad para no caer en dificultades
financieras, mientras arrancan los ingresos por la actividad empresarial y en segundo
lugar, los activos fijos adquiridos por valor de $198.000.000 para el montaje de la
sede, los cuales quedan pagados en su totalidad.

Debido a que en un primer momento de corte del balance inicial no se ha iniciado la
actividad, la empresa no cuenta con pasivos, pero su patrimonio es de

$300.000.000, equivalentes al aporte inicial de capital por los accionistas.

3. BALANCE DEL PRIMER ANO DE FUNCIONAMIENTO
TABLA No. 12 BALANCE PROYECTADO

DIIP S.AS.
BALANCE PROYECTADO ANO 1
ACTIVO
Caja v Bameoce T02.252 500
Total Active Corriente 702.252.500
WVehiculoz 85.000.000
Equipe de Computo v Softwrare 132.000.000
Total Activos Fijos 188.000.000
TOTAL ACTIVOS 800.252.500
PASIVO
Impuestoe v Cesantas 22738325
Total Pasivo Corriente 222,720,325
TOTAL PASIVD 222,730,218
PATRIMONIO
Capital 3000000000
Unlidad del Ejerccio 377.513175
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 900,252,500

Fuente: Los Autores
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Al cabo del primer afio de funcionamiento se proyecta un balance general que arroja

cifras, con las siguientes conclusiones:

e Recursos en caja y bancos destinados al pago de impuestos y reparticion de
dividendos entre los accionistas con caracter de utilidades por valor de
$702.252.500.

e Unos activos fijos dependiendo del tipo de bien por valor neto de
$198.000.000.

¢ No aparece rubro de cartera, pues se supone que no existe crédito y que todo

servicio se debe pagar de contado mediante cualquier mecanismo.

e En el pasivo corriente se contabilizan los impuestos por pagar a esa fecha de
corte y representados en IVA del ultimo bimestre, retencion en la fuente e
impuestos distritales de ICA y Rete ICA del ultimo mes, asi como el
impuesto de renta sobre la utilidad arrojada en el ejercicio del primer afio. Y

las cesantias causadas por valor de $222.739.325.

e Dentro del patrimonio, el aporte inicial de capital social con que se constituy6
la sociedad por parte de los accionistas por valor de $300.000.000, asi como
la utilidad por repartir producida dentro del ejercicio del primer afio por valor de
$377.513.175.

¢ No se consideran otros pasivos, pues se cuenta con la solvencia financiera
necesaria para pagar las obligaciones contraidas de contado, posiblemente
con descuentos financieros por pago anticipado para aquellas que otorguen

crédito.
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e Se supone también que todos los gastos que se causaron dentro del periodo
guedan completamente causados y pagos, por lo cual no existen otros pasivos
por pagar al corte del cierre del primer afio de funcionamiento.

4. ESTADO DE RESULTADOS P&G DEL PRIMER ANO DE OPERACIONES

TABLA No. 13 ESTADO DE RESULTADOS

DIIP SAS
ESTADYD DE RESULTADDS ANO1

INGRESQS NETOS 1.821.250.000
GASTOS DE ADMINISTRACION 880.672.500

ARRIENDOINSTALACIONES 120,000,000

HONOBRARIOS PREOFESIONALES 56 000,000

MOMINA EMPLEADOR 441 800000

SEEVICIOS PUBLICOS 24 000,000

GASTOS CAFETERIA Y ASED 12,000,000

ADMON OFICIAN ¥ PARQUEADERC 18000000

TRAMSPORTES 12,000,000

DOTACIONER 12,000,000

PAPELERIA ¥ UTILES OFICIN: 12,000,000

MANTENIMIENTO VEHICULOS 36,000,000

IMPEEVISTOS 97 072 500
GASTOS DE VENTAS 187.125.000

PUBLICIDAD 163.125.000

GASTOS REPRESENTACION 24 000,000
UTILIDAD DE OPER ACION 582,452,500
UTILIDAD ANTE IMPUESTOS 582,452,500
Impuestos 1B5.959.325
UTILIDAD NETA 77512175

Fuente: Los Autores
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Los resultados arrojados al cierre del primer afio de operaciéon en el Estado de

Pérdidas y Ganancias, son los siguientes:

Unos ingresos de $1.631.250.000 como consecuencia de la prestacion directa
de servicios pagados de contado, atendiendo las personas que se detallan en

el mismo estado, con la frecuencia proyectada promedio alli sefialada.

Unos ingresos adicionales proyectados del 50% de los anteriores por valor
de $543.750.000, como consecuencia de las comisiones que deberan
cancelar los aliados estratégicos por la remision de nuestros clientes para
tratamientos especializados de odontologia, cirugias plasticas y estéticas,
peluquerias, salones de belleza y spas, ropa y accesorios, protocolo y etiqueta

y demas servicios que sean necesarios para lograr los objetivos propuestos.

En cuanto a los egresos, se estimo al afio una cifra de $1.067.797.500
representados en todos los gastos de administracion del negocio como son las
néminas, arrendamientos, servicios publicos, cuotas, publicidad, gastos
mantenimiento de vehiculos, trasportes, pago de honorarios profesionales,

uniformes, aseo y cafeteria y demas necesarios.

Como margen de seguridad para imprevistos en caso de cualquier
eventualidad, se estableci6é un porcentaje del 10% sobre los gastos

relacionados, equivalentes a $97.072.500.
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9. FLUJO DE FONDOS DEL PRIMER ANO DE FUNCIONAMIENTO

TABLA No. 14 FLUJO DE FONDOS

DIITP S5A.S5.
FLUJO DE FONDOS ANO1
FUENTES
Utnhdad HMeta 377.513.175
Cesantias cansadas 36 B00.000
Impuestos causados 185.939.325
Muevos aportes de capital 300.000.000
TOTAL FUENTES 900.252.500
Us0s
Increments Active Fio 158 000000
TOTAL Us0S5 192.000.000
CAJA
Diferencia T02.252.500
Zalde Anterior
Saldo Final de Caja T02.252.5600

Fuente: Los Autores

Para el primer afio del proyecto, el flujo de fondos esta determinando por unas
fuentes representadas en la utilidad neta generada en el ejercicio por valor
$377.513.175; unas cesantias causadas por valor de $36.800.000; unos impuestos
causados por valor de $185.939.325 y los nuevos aportes colocados por los

accionistas al comienzo del negocio por valor de $300.000.000.
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Por otra parte el resultado del destino de tales fuentes es el siguiente al cabo del
primer afio: incremento del activo fijo en la suma de $198.000.000 Yy el restante en
efectivo en caja y bancos por valor de $702.252.500, suma que representa el saldo
final.

Como consecuencia de lo anterior, se determina en forma proyectada que al final del
primer afio de actividad, la empresa contara con una suma disponible de
$702.252.500 para cumplir sus compromisos de impuestos, pago de cesantias,
aportes de capital que quedan en la empresa y utilidades disponibles para repartir
dividendos entre los accionistas o capitalizarlas total o parcialmente como tomen la

decision.

10. CRITERIOS DE DECISION PARA ABRIR LA EMPRESA

Los principales criterios que nos han llevado a la decision de poner en
funcionamiento el proyecto, es decir, abrir la empresa son los siguientes:
TABLA No. 15 FACTORES DE EVALUACION

DIIP SAS.

FACTORES DE EVALUACION ANO 1
Endeudamiento % 24, T4%
Indice Ligmdez 315
Prueba Aada 3,15
FRentabilidad scbre Ventas 23.14%
Rentabihdad Operativa o4, 0%
TLE.% 125,83%
Punte Equilibrio 1.067.797.500
PE. % 65,46

Fuente: Los Autores
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e Porque creemos que la idea del negocio es exitosa y ganadora por cuanto es
un proyecto novedoso en nuestro medio que no ha sido explotado en forma
integral como lo hemos disefiado, dadas las condiciones del mundo moderno
gue vivimos, en el cual como ya se explico anteriormente, la imagen personal
es definitiva y juega un papel muy importante en el mundo de los negocios, el

éxito y la satisfaccion personal.

TABLA No. 16 FLUJO TASA INTERNA DE RETORNO

DIIP SA.S.

FLUJO TASAINTERENA DE RETORND

CONCEPTO INVERSION ANO1
ACTIVOS F1JOS
Otroe 198.000.000
SUBTOTAL 15€.000.000
CAPITAL DE TRABAJO
Efectivo 102.000.000
TOTAL INVERSIONES 300.000.000
FLUJO
Utilidad Neta Proyecto 377.513.175
TOTAL : 300.000.000 377.513.175
TIR 125.82%

Fuente: Los Autores
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e Realmente para la inversion requerida en un comienzo, la utilidad arrojada por
el proyecto es muy rentable, como lo muestra el resultado de la Tasa Interna
de Retorno —TIR- que se calcul6 matematicamente y que se adjunta a este
proyecto, la cual da como resultado 125.82%, lo cual quiere decir que la
inversion inicial de $300.000.000 que se colocan como capital para el
negocio, se recuperan antes de un afio, pues la utilidad para ese primer
ejercicio fiscal es de $377.513.175.

CAPITULO XIl. METAS ORGANIZACIONALES

Definir y explicar porque son importantes las metas organizacionales, ojala con
sustento tedrico y estructurar brevemente metas organizacionales en cada uno de los

siguientes aspectos.

5. SOCIALES

Las metas sociales de nuestra organizacion tienen que ver principalmente con
un cambio gradual de la mente colectiva de la sociedad en cuanto a la
importancia del buen gusto y modales apropiados en la presentacién personal
para reflejar una imagen agradable ante los demas y que abra las puertas
para que contribuya eficazmente al éxito y reconocimiento social y en la vida
de los negocios y el trabajo en caso de las personas particulares y en la
imagen que reflejen las organizaciones ante sus clientes, proveedores,
propietarios y la sociedad en general. Todo esto en resumen es un cambio de
actitud para el reconocimiento social y para la percepciéon que cada persona u
organizacién tenga de si misma.
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6. ECOLOGICAS

La puesta en marcha del proyecto no tiene impacto ecoldgico directo con esta

nueva organizacion por tratarse de un servicio neto.

7. ECONOMICAS

La puesta en marcha del proyecto tiene un impacto econémico para las
personas que de manera directa trabajaran para nosotros, con un trabajo que
les generaran ingresos que a su vez mejoraran la economia y el empleo. De la
misma manera escalara el movimiento macroeconémico del pais con el
incremento de los servicios directos que prestaran nuestros aliados

estratégicos a los clientes que les remitamos

8. EXPANSION
La idea de negocio con el transcurrir de los afios y el éxito que se genere

puede tener muchas posibilidades de expansion a otras ciudades del pais e

inclusive de otros paises con el modelo de negocio que hemos disefiado.
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CAPITULO XIII. IMPACTO

Describir brevemente el impacto que la empresa tendra en cada uno de los
siguientes

Aspectos.

1. ECONOMICO: en el aspecto econémico la empresa movera recursos e
irradiara ideas de negocios y crecimiento de sus aliados estratégicos, pagara
impuestos como es el caso del IVA, la retencion en la fuente y la renta, para
contribuir al desarrollo del pais e generara utilidades a sus accionistas para
nuevos negocios, inversiones o simplemente gasto eventos en los cuales se

contribuirda al crecimiento econdmico.

2. SOCIAL: cambio de la mentalidad del colectivo social para el mejoramiento
individual desde el punto de vista de la imagen personal de sus miembros con
el fin de conseguir bienestar y confort personal, emocional, y de éxito y

reconocimiento en el entorno social.

3. AMBIENTAL: dado que se trata de un proyecto de prestacion de servicio, la
puesta en marcha de la organizacidén no tendra ningin impacto de tipo

ambiental.
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CAPITULO XIV. RESPONSABILIDAD SOCIAL

El concepto introduce una valoracion -positiva o negativa- al impacto que una
decision tiene en la sociedad. Esa valorizacion puede ser tanto ética como legal, etc.
Generalmente se considera que la responsabilidad social se diferencia de

la responsabilidad politica porque no se limita a la valoracion del ejercicio del poder a
través de una autoridad estatal.

En la actualidad la responsabilidad social se considera un concepto normativo no
obligatorio o “ley blanda” (es decir, sin la fuerza de la ley), tales como los plasmados
en algunos acuerdos internacionales, por ejemplo, la “Declaracion universal sobre
Bioética y Derechos Humanos” adoptada por la UNESCO. Sin embargo para DIIP es
un tema de vital importancia, porque al estar a la vanguardia de negocios
innovadores este capitulo es crucial para el desarrollo de la actividad econémica que
DIIP ira a desempeiiar.

Esto ha dado origen no solo a diferentes tentativas o percepciones “sectoriales” de
establecer mecanismos de ‘responsabilidad social” la mas notable entre las cuales
son las referentes a responsabilidad social corporativa o “responsabilidad social
empresarial” sino a nuevas propuestas acerca de la implicaciones institucionales del
concepto, por ejemplo en un futuro préximo DIIP estaria en la capacidad de crear su
fundacion para asi conllevar a un desarrollo de imagen influenciado desde la nifiez,
que en términos psicoldgicos es la etapa en donde el ser humano de desarrolla y
adopta costumbres y conductas sociales.
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CAPITULO XV. CONCLUSIONES

e Aterrizar una idea de negocio en cifras, procesos, procedimientos, y resultados
financieros para determinar su viabilidad y proyectar su futuro inmediato.

e Aprendizaje en vivo y en directo sobre las caracteristicas y condiciones para la
creacion de una empresa basada en una idea de negocio.

e Exploracién y aprendizaje de las variables del tema de la tesis para lograr
central, puntualizar y proyectar la idea de negocio.

e Aprender cOmo se constituye una empresa que cumpla con todos los

requisitos legales y comerciales, la cual servira como vehiculo para encaminar
la idea de negocio propuesta.
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ANEXOS

ENCUESTA SOBRE PERCEPCION DE IMAGEN PERSONAL

El objetivo de esta encuesta es identificar el nivel de percepcion que tienen las
personas y organizaciones sobre la necesidad de contar con una imagen personal
adecuada a las necesidades del mundo moderno.

De antemano agradecemos su tiempo y colaboracion para contestar esta encuesta
cuyos datos seran confidenciales.

|1. ¢Coémo calificaria usted la influencia de la imagen personal en el éxito
personal de los individuos?

A. De manera definitiva
B. No tan importante
C. No tiene influencia

2. Si usted tuviera la oportunidad de mejorar su imagen personal para tener una
mayor aceptacion y éxito en su vida

A. Lo haria de manera definitiva
B. Lo pensaria, pues no esta seguro de su resultado
C. No lo haria

3. ¢Cree usted que la imagen personal ante los demas esta centrada en?

En la apariencia fisica

En el vestido y los accesorio

En los buenos modales

En la forma de tratar a los demas

En el dinero y cosas materiales que tiene.
En el conocimiento y la cultura general

. En todas las anteriores

Ninguna de las anteriores

ITOMMOO®>

4. ¢Cuando usted es citado a una entrevista de trabajo cree que su aceptacion al
cargo puede estar influenciado por?
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—IOTMUO®»

w >

El vestido y los accesorios que lleva

La experiencia en la labor en la que va hacer contratado
El conocimiento sobre cultura general

Sus modales y el trato a los demas

Totas las anteriores

moowz»

o

¢,Cree usted que los siguientes aspectos son importantes para su
imagen personal?

Vestirse muy bien y de manera apropiada segun las circunstancias
Vivir en un lugar exclusivo

Tener un buen vehiculo

Estar en un circulo exclusivo de familia y amigos

Estudiar en una institucion acreditada y reconocida

Trabajar en una organizacion importante

Asistir a exclusivos establecimientos de comida y diversion

Viajar a lugares exclusivos

Todas las anteriores

b. ¢Cree usted que con una adecuada y profesional asesoria personal

puede obtener o mejorar en beneficio propio algunos de los aspectos
anteriormente tratados?

Si
No
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FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA

Conclusion porcentual de la encuesta realizada

Numero de personas entrevistadas 52

Hombres entrevistados 20

Mujeres entrevistadas 32

Edades: entre los 23 y 51

Estrato: 4y 5

Lugar de residencia: Bogota D.C

Fecha de la encuesta: entre marzo y abril del 2013

1. ¢Como calificaria usted la influencia de la imagen personal en el éxito
personal de los individuos?

A. De manera definitiva 78%
B. No tan importante 22
C. No tiene influencia 0%

2. Si usted tuviera la oportunidad de mejorar su imagen personal para tener una
mayor aceptacion y éxito en su vida

A. Lo haria de manera definitiva 82%
B. Lo pensaria, pues no esta seguro de su resultado 18%
C. No lo haria 0%

3. ¢Cree usted que la imagen personal ante los demas esté centrada en?

A. En la apariencia fisica 5 %

. En el vestido y los accesorio 7 %

En los buenos modales 2%

En la forma de tratar a los deméas 1 %

En el dinero y cosas materiales que tiene. 5 %
En el conocimiento y la cultura general 0 %
En totas las anteriores 80 %

Ninguna de las anteriores 0 %

IETMOO®
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4. ¢Cuéando usted es citado a una entrevista de trabajo cree que su aceptacion al
cargo puede estar influenciado por?

A. El vestido y los accesorios que lleva 3 %
B. La experiencia en la labor en la que va hacer contratado 10 %

C. El conocimiento sobre cultura general 2 %
D. Sus modales y el trato a los demas 2 %
E. Todas las anteriores 83 %

A. Cree usted que los siguientes aspectos son importantes para su
imagen personal

A. Vestirse bien y de manera apropiada segun las circunstancias 5 %
B. Vivir en un lugar exclusivo 2%

C. Tener un buen vehiculo 2 %

D. Estar en un circulo exclusivo de familia y amigos 4%
E. Estudiar en una institucién acreditada y reconocida 4%

F. Trabajar en una organizacion importante 4%
G. Asistir a exclusivos establecimientos de comida y diversion 2%

H. Viajar a lugares exclusivos 2%
I. Todas las anteriores 75 %

B. ¢Cree usted que con una adecuada y profesional asesoria de imagen
personal puede obtener o mejorar en beneficio propio algunos de los

aspectos anteriormente tratados?

A. Si96 %
B. No4 %
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GRAFICAS
1. éComo calificaria usted la influencia de la
imagen personal en el éxito personal de los
individuos?

0%

B A. De manera definitiva
mB. Notanimportante

M C. No tiene influencia

En la grafica se observa la percepcion de las personas frente a la importancia
de la imagen personal en su entorno, siendo algo que influye de manera
definitiva en el éxito personal de los individuos en 78 % del total encuestados.

El comportamiento
de las personas
frente a un cambio

2. ¢Siusted tuviera la oportunidad de

de su imagen mejorar su imagen personal para tener
personal es que la . s - a2
mayoria de estas una mayor aceptacion y éxito en su vida:

lo harian de
manera definitiva y
sin mayor reparos,
sin embargo
existen aun
personas que se
muestran
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lo pensarian y
quizas accedan a
sometersen a un

0%

B A. Lo haria de manera
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M B. Lo pensaria, pues no esta
seguro de su resultado

m C. Nolo haria 0%

mejoramiento de su imagen personal.
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3.éCree usted que la imagen personal
ante los demas esta centrada en?

M A. En la apariencia fisica

M B. En el vestidoy los
accesorio

MW A. Enlos buenos modales

WB. Enlaforma de tratara
los demas

C. Eneldineroy cosas
materiales que tiene

mD. Enel conocimientoy la
culturageneral

W E. Entotaslas anteriores

M F. Ningunade las
anteriores

El 80% de las personas encuestadas respondieron (E. en todas las anteriores) creen
y entienden que la imagen personal se encuentra enmarcada dentro de factores
visuales tales como: la apariencia fisica y el vestido y accesorios. Y de la misma
manera comprenden que la forma de tratar a las personas, su vocabulario, buenos
modales, el conocimiento tambien hacen parte importante de la imagen personal

pues cosas que son intangibles pero determinantes.
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4. ¢ Cuando usted es citado a una

entrevista de trabajo cree que su

aceptacion al cargo puede estar
influenciado por?

M A. Elvestidoy los
accesorios que lleva 3%

M B. La experiencia en la
labor en la que va hacer
contratado 10%

i C. El conocimiento sobre
culturageneral 2%

LI D. Sus modales y el trato a
los demas 2%

LI E. Todas las anteriores
83%

El 83% de los encuestados creen que ademas de la experiencia y conocimientos
para ocupar un cargo determinado, tambien influecia su aceptacion o no a él;
factores como el buen vestir, los buenos modales y el vocabulario. Asi que las
personas perciben que con una buena imagen podran acceder a un empleo mejor.
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A. ¢Cree usted que los siguientes aspectos
son importantes para su imagen personal?

80% 7504

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

A. Vestirse bien y de manera apropiada segun las
circunstancias

B. Vivir en un lugar exclusivo

C. Tener un buen vehiculo

D. Estar en un circulo exclusivo de familia y amigos

E. Estudiar en una institucion acreditada y reconocida

F. Trabajar en una organizacion importante

G. Asistir a exclusivos establecimientos de comida y diversion
H. Viajar a lugares exclusivos

I. Todas las anteriores

Con un porcentaje de 5, los encuestados les preocupa vestir bien y de manera
apropiada.

El estar en un circulo social con su familia y amigos, trabajar en una organizacion
importante y estudiar en una institucion acreditada y reconocida tambien hace parte
de los aspectos mas relevantes en su imagen personal.

Y con un 75 % los encuestados respondieron (l. Todas las anteriores ); se refleja que
para tener una buena imagen personal se requiere mejoran en todos los aspectos en
su vida.
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B. ¢Cree usted que con una adecuada y profesional
asesoriade imagen personal puede obtener o mejorar en
beneficio propio algunos de los aspectos anteriormente
tratados?

B. No, 4%

Se evidencia la importancia que las personas hoy en dia le dan a su aspecto
personal. El 96 % de los encuestados demuestran su necesidad y pretencion a ser
sometidos a un cambio de imagen siempre buscando versen y sentirse bien consigo
mismos. En resumen, los resultados de la encuesta, favorecen ampliamente la idea
de negocio que se propone DIIP Disefio Inteligente de Imagen Personal.
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