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1 Resumen Ejecutivo

Vaniapp es una empresa que se crea con el fin de prestar un servicio de administracion de
clientes y promocion para las peluquerias de Bogota teniendo como herramienta un aplicativo

movil y la pagina web.

En Colombia como se explica més adelante en el desarrollo del trabajo existen cinco
competidores directos internacionales con un modelo de negocio parecido al de Vaniapp pero
todos cuentan con tres factores negativos que permite el desarrollo de este proyecto, sus pésimas
campafias publicitarias, sus precios altos y su enfoque a prestar el servicio a peluquerias de

estrato 5 y 6.

Estas fallas se convertiran en nuestras oportunidades para poder penetrar de formar segura en un

mercado con una oferta alta pero con malas estratégicas de acercamiento con los clientes.

El proyecto enfocara su esfuerzo operacional inicialmente en las localidades de Suba, Kennedy y
Engativa por dos motivos, el primero ya que son las zonas con mayor concentracion de negocios

de peluquerias en Bogota y el segundo pertenecen a los estratos 3 y 4.

El proyecto necesita una inversion de $185.000.000 los cuales serén aportados con un 45,94%,
es decir $ 85.000.000 por el grupo gestor del proyecto y un 54,06 % equivalente a $100.000.000
mediante un préstamo de libre inversién, esta inversion se utilizara para cubrir los gastos pre
operativo, la seleccion del proveedor del software para la creacion y produccién de la aplicacion,

cuadrillas de publicidad, la campafia en la feria de la belleza y salud de Bogot4, entre otros.

La tasa interna de retorno proyectada a los primeros 5 afios de produccién demuestra una
rentabilidad de un 26%, justificando asi los ingresos frente a los egresos realizados durante este

periodo.



A su vez el valor presente es de $76.498.953 esto permite ver la viabilidad del proyecto ya que
comparado con un CDT en el mercado, durante un mismo periodo de tiempo genera un retorno

de $45.307.415 un retorno.

Nuestra promesa de valor esta en el acompafiamiento continuo por parte de Vaniapp con sus

clientes.

Con los andlisis realizados encontramos la viabilidad que puede tener el proyecto ya que se
encuentra claramente identificado el mercado meta al cual se quiere llegar, las oportunidad y
amenazas a afrontar en la ejecucion y cuéles son los gastos, costos y rentabilidad que podriamos

obtener en un escenario financiero proyectado a 5 afios.



1.1 Objetivos
1.1.1 Objetivo General

Proponer un modelo de negocio que ofrezca de forma efectiva la administracion de clientes vy

promocion de las peluguerias a través de las plataformas virtuales de Vaniapp.
1.1.2 Objetivos Especificos

v' Identificar la viabilidad del proyecto mediante la elaboracién de un estudio de
mercado.

v’ Establecer el capital de inversion inicial que cubra los costos y gastos estimados.

v" Seleccionar al proveedor idéneo para el desarrollo de las plataformas virtuales.

v’ Calcular el precio de venta que permita la rentabilidad del proyecto.

v Determinar las estrategias de publicidad y mercadeo para promocionar el servicio.



2 Planeacion Estratégica
MISION

Vaniapp enfoca sus esfuerzos en ser la empresa con mayor reconocimiento y aceptacion
en el mercado en brindar soluciones de forma integral a las peluquerias del pais con

problemas administrativos de clientes y promocidon bajo las vanguardias tecnoldgicas.

VISION

Vaniapp se proyecta a 2022 ser el servicio con mayor reconocimiento en la

administracion de clientes de peluquerias en las principales localidades de Bogota.

VALORES CORPORATIVOS

e Compromiso: entrega absoluta por parte de la empresa, poniendo a disposicion
todos sus esfuerzos y recursos para satisfacer las necesidades e inquietudes las
partes involucradas.

e Excelencia operacional: enfocar todos nuestros recursos en la produccién para
asi minimizar los riegos operacionales y entregar un servicio con altos estandares
de calidad.

e Servir: entendiendo las necesidades y preocupaciones de nuestros clientes, ofrecer
respuestas mediante nuestro servicio y compromiso capaz de satisfacer las

dificultades de nuestros clientes.
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3 Concepto del Servicio

¢Por qué los negocios de peluquerias en Colombia no terminan siendo rentables en el tiempo?

En Colombia existen componentes como la pobreza o falta de oportunidades que impiden que
las personas logren realizarse profesionalmente y las pocas que alcanzan este objetivo salen a

competir a un mercado laboral agresivo donde las oportunidades son escasas.

Es por esta razon que las personas deciden emprender como independientes para poder solventar

las necesidades del dia a dia.

Los micro negocios (peluguerias, tiendas de barrio, panaderias, salas de internet, etc) son la

primera opcion en la cual se decide incurrir para poder tener un ingreso financiero.

El problema de estos negocios es, ,coOmo hacer que sean rentables en el futuro?, segin Reinel
Gonzélez, uno de los pelugueros con 47 afios de experiencia en el pais dice que el punto de
quiebre esta en que las personas que trabajan en este sector tengan o no formacion técnica en el
desarrollo de la activad de este servicio, no cuentan con una nocion administrativa para dirigir

el negocio. (Villamil Barrera, Laura;, 2013)

Frente a esta disyuntiva, Vaniapp nace con la intencion de crear un servicio capaz de administrar

los clientes de las peluquerias de una forma efectiva.

Cuando nos referimos a la administracion de clientes estamos enfatizando en crear una forma
precisa y sistematizada de atraer usuarios a las peluguerias, ;Como se lograra?, nuestra
herramienta sera una aplicacion movil y pagina web que por el lado de las peluquerias le
permitira trabajar de una forma ordenada creando una agenda que estara a disposicion de los

usuarios, en esta podran dar a conocer sus horarios de atencion , sus servicios, sus peluqueros en
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disposicidn, precios y promociones, ;Qué ganaran con eso las peluguerias?, un flujo eficiente de
usuarios ya que muchas veces a la hora de visitar una peluqueria los usuarios no pueden acceder

a sus servicios al no encontrar personal disponible.

Otro punto importante en que cual se quiere impactar es en la promocion y publicidad de las
peluguerias, como se pudo identificar mediante el estudio de mercado, este tipo de negocio
dependen mayormente del voz a voz para darse a conocer, mediante Vaniapp queremos utilizar
el sistema de comentarios y geolocalizacion que existen en otras aplicaciones para que los
usuarios a la hora de interactuar con la herramienta pueda identificar entre las peluquerias
adscritas cuales prestan un servicio sobresaliente, esto ayudara a mejorar el flujo de usuarios y la

recordacién de los servicios en los mismos.

Modelo de Negocio

Para este proyecto Vaniapp se basa en el modelo de negocio B2C o “business to Consumer” en
el cual se actiia como canal entre empresas y clientes, en este caso las peluquerias y sus usuarios

bajo una plataforma de internet. (Universidad ICESI, 2009)

Se recibira ingresos por el modelo de cuota en el cual las peluquerias interesadas en nuestros
servicios tendran que pagar para suscribirse y dependiendo del paquete que adquieran tendran
ventajas frente a la forma de llegar al consumidor final mediante el aplicativo mdvil y pagina

web. (La VVoz de Houston, 2017)

Por otra parte los usuarios del aplicativo no tendran que generar ningin tipo de gasto para
acceder a nuestros servicios, Unicamente datos moéviles lo cual ayuda a que la plataforma tenga

mayor acogida por quienes haran que el proyecto funcione.
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Caracteristicas del servicio entregado a las peluquerias:

A continuacion se presenta los servicios que se le ofrecerda a las peluquerias por parte de

Vaniapp

Geolocalizacion: A través de la aplicacion y con la ayuda de Century Business, empresa
encargada del desarrollo de la aplicacion, las peluguerias que se inscriban a nuestro
modelo de negocio automaticamente seran visibles a los usuarios mediante la
Geolocalizacion de Google Maps.
Destacados: por medio de Vaniapp se llevard un registro de comentarios y de
calificacion por usuarios anteriormente atendidos, esto con el fin de mostrar a futuros
cliente sugerencias de peluquerias por su excelente servicio prestado.
Agenda virtual: Sera el punto de mayor peso en nuestro servicio, como se pudo observar
en las encuestas realizadas a los usuarios, sus peluqueros de confianza y la espera por un
turno prolongado, son los factores mas relevantes para que las personas decidan no tomar
el servicio en la peluqueria, con el modelo de la agenda virtual queremos ofrecerle a las
peluguerias una forma de hacer eficiente la prestacion de su servicio. Dentro de esta
agenda las peluquerias podran mostrar la siguiente informacion:

v Horario de Atencion.

v Peluqueros y manicuristas disponibles.

v Horarios de llegada y salida de peluqueros y manicuristas

v" Servicios con los cuales cuenta la peluqueria

v" Precios de los servicios ofrecidos.

v' Separar turnos en tiempo real.

v Tiempo estimado de ser atendido al no contar con un turno.
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v' Empleo.

El recurso de empleo que se quiere implementar en Vaniapp Funcionara de forma que las
peluguerias que necesiten personal postearan las caracteristicas de la oferta de trabajo, estas se
veran mediante la aplicacién movil y pagina web y podra facilitar el proceso de contratacion ya
que permitira que de forma masiva se exponga su anuncio y sea menor el tiempo de espera por

posibles candidatos.

Caracteristicas de servicio entregado a los usuarios:

Estas seradn las herramientas que mediante la aplicacion movil y la pégina web estaran a

disposicion de los usuarios

e Cercania: la caracteristica de Geolocalizacion le mostrard a los usuarios peluquerias
aledafias a su ubicacion.

e Referencia: Las personas podran observar comentarios y experiencias de otros usuarios,
lo cual le permitird darse una idea de la calidad del servicio prestado y de igual forma
reducir la incertidumbre para tomar el servicio en una peluqueria nueva.

e Rango de precios: Esto le ayudara a terminar de tomar la decision a los usuarios, ya que
también le mostrara los rangos de precios por servicio ofrecido por las peluquerias.

e Agenda: la agenda permitird que los clientes puedan separar turnos en la peluqueria de su
gusto, esto mejorard tanto la calidad del servicio prestado como la satisfaccién del
cliente.

e Calificacion: En este espacio, las personas podran calificar a la pelugueria y a personal
que presto el servicio, esto se hace con el objetivo de crear recomendaciones a futuros

clientes que utilizan la aplicacion.
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3.1 Modelo Canvas VANIAPP

15

Aliados Clave —~~— | Actividades Clave ) Propuesta de Valor g . Relacion con el Cliente ,-,:; Segmentos de Clientes a
‘\- ._- I.:-.- : :! :|| '... "-.
& Seleccion del proveedor 4w \-‘# -Acompafamiento i

-~ e
encargado de disefiar la

Ego gc: Proveedor del aplicativo pagina web y la aplicacién movil. Encontrar una aplicacion | servicio.

movil. mavil una herramienta capaz de | -Call center Peluquerias inicialmente de la localidad
realizar una  Administraciéon | -Promocidn de los clientes mediante | de Suba, Kennedy y Engativa
efectiva de clientes de wuna | lasredes sociales de Vaniapp
peluqueria.

Recursos Clave

-Vendedores
-Equipos de Computo
-Aplicacion Movil y Pagina Web

continuo pre y post venta del

Canales V. 3,—-
-Vendedores.

-Redes Sociales.
-Cuadrillas de Publicidad.
-Redes Sociales.

Estructura de Costes

-Gatos Preoperativos (Creacion y derechos de Dominio de la aplicacion y pagina web)
-Arriendo

-Sueldos

-Publicidad y Promocién

-Equipos de computo

Estructura de Ingresos

Modelo de Cuota: Ingreso de ganancias por el costo de los paquetes ofrecidos por
Vaniapp a los clientes.

Paquetes:
Basic: $47.000

Estandar: $53.550
Premium: $59.500




4 Estudio de Mercado

4.1 Entorno General — Analisis PEST

16

Politico

Econdmico

e APP.CO es una iniciativa disefiada
desde Ministerio de Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones
(MInTIC) y su plan Vive Digital para
promover Yy potenciar la creacién de
negocios a partir del uso de las TIC,
poniendo  especial interés en el
desarrollo de aplicaciones moviles,
software y contenidos.

e Con esta metodologia de
acompafiamiento, el MinTIC esta
creando la ’'Nueva Generacion de
Empresarios Digitales’, emprendedores
que desde su condicion de ciudadanos
crean sus empresas y se proyectan
internacionalmente.

e También en 2012, el Ministerio de
Industria y Turismo lanzé iNNpulsa,
con el fin de convertir el mercado
fragmentado de empresarios,
universidades, instituciones publicas y
empresas privadas en un ecosistema de
inicio cohesivo. iNNpulsa ha ayudado a
inyectar en el ecosistema que estan
construyendo  la  tan  necesaria
financiacion inicial. A principios de
2016, iNNpulsa habia invertido un total
de aproximadamente $80 millones de
ddlares para apoyar el desarrollo de
1.200 empresas.

Crecimiento econdémico del sector de las
aplicaciones muestra cifras favorables, el
pais registra 83.100 puestos de trabajo
dedicados a este servicio.

Auge de multinacionales en contratar
desarrolladores colombianos para realizar
sus aplicaciones.

Segun el foro econdémico mundial (FEM),
el uso de las tasas de la tecnologia son altas
en la suscripcion individual en el pais,
ademas cuenta con una gran cobertura en
red movil, dos factores que promueven la
economia del sector.
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Social

Tecnoldgico

El plan Vive Digital de cuatro afios
comenz6 en 2010, el ambicioso plan se
propuso desarrollar el ecosistema digital
nacional de Colombia, con un enfoque
en la mejora de las tasas de conexion de
banda ancha en zonas de bajos ingresos
y zonas rurales. A través de la iniciativa
de Vive Digital, Colombia fue capaz de
cuadruplicar el nimero de suscripciones
de banda ancha, de 2,2 millones de
conexiones a 8,8 millones entre 2010 y
2014, superando su meta de 8,2
millones. Ademas, el numero de
municipios con conexiones de fibra
Optica se elevd de 200 a un sorprendente
1.078 (casi el 98 por ciento de todos los
municipios) en un plazo de cuatro afios,
muy por encima de la meta de 700

. La iniciativa de Apps.co y Contenidos
Digitales del MinTIC ofrece acompafiamiento y
gestion comercial internacional con la marca
Colombia Bring It On y el enlace con
inversionistas. Actualmente estamos disefiando
una nueva etapa de expansion para este momento
de avance de las empresas.

(App.co, s.f.) (Mandel & Di Lonno, 2016) (PEST, 2012)
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4.1.1 Caracteristicas y comportamiento del sector econémico

VANIAPP hace parte del sector de tecnologia y comunicaciones de Colombia y sera
transmitido al usuario final en forma de App y pagina web. En la materia, el MINTIC ha creado
un departamento para desarrollar e impulsar las aplicaciones en Colombia, ese es pilar
fundamental de Apps.co quien nos da un balance positivo frente el apoyo que recibe las personas
que quieren emprender bajo esta forma de negocio. Hasta finales de diciembre del 2016,
Apps.com registra 75 mil personas que tratan materializar sus ideas y con 1.300 ya consolidadas.

(, MINTIC)

Por otra parte, eMarketer da un balance muy positivo frente al consumo de aplicaciones por parte
de los paises Sur Americanos, Colombia esta ubicada como el cuarto pais con mayor consumo de
aplicaciones durante 12 meses, con un 6% de la poblacion total, es decir 2.947.534 habitantes.

(©, emarketer, s.f.)

4.1.2 Entorno sectorial

El crecimiento vertiginoso de las Apps viene acompafado de la tendencia de los Smartphone y
el internet mévil que han experimentado una gran acogida y accesibilidad en nuestro pais.
Durante el periodo del 2010 al 2015, 14.1 millones de personas pasaron a utilizar telefonica
movil y se pasé de un 2% de conexiones moviles mediante Smartphone a un 11,2%.

(progressivepolicy, 2012)
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Suscripciones de Tasas de Conexién mévil de ¢ d4a conexiones
42,0 92,2% 1,0 2,1%
45,3 98,5% 2.2 4,8%
46,8 100,6% 3,0 6,4%
46,4 98,4% 34 7.3%
51,6 108,3% 4.8 10,1%
56,1 116,5% 5,4 11,2%

Fuente: Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones de Colombia S5

llustracién 1 Tasa de Penetracion Mavil en Colombia

La ciudad con mas implementacion de trabajo sobre las aplicaciones es Bogota, con un 63%
seguida de Medellin, con un 23,9% y otros de un 15,5%. Gracias a este ese nuevo estilo de

negocio, se estima que en Colombia haya 83.000 puestos de trabajo. (progressivepolicy, 2012)

Porcentaje del total
de los trabajos en la
Economia de las
Aplicaciones*

Ecosisterna Android 71.000 B5,5%

Ecosistema i0S 53.300 64,1%
Ecosistema de Windows Phone/Mobile 7.800 9.4%

Trabajos en la
Economla de las
Aplicaciones

Ecosistema Blackberry 2. 800 3.4%

Fuente: Progressive Policy Institute, Indesd
*l os porcentajes suman mas de 100 debido a que la misma posicidn puede participar en
multiples ecosistemas.

llustracion 2 Trabajo en la economia de las Aplicaciones en Colombia en los Principales Sistemas Operativos

Segun el andlisis anteriormente realizado, podemos observar el comportamiento positivo que se
esta teniendo en Colombia en el sector de las Apps y el consumo de los celulares inteligentes, lo

cual es un factor primordial para poder empezar a desarrollar este proyecto.
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4.1.3 Entorno competitivo en cuanto al mismo servicio

En primer lugar, es necesario entender las diferentes estrategias tecnoldgicas con las que cuenta
nuestra competencia, evidenciando asi, los beneficios que estas empresas le ofrecen a sus
clientes y consumidores como socios estratégicos. En segunda instancia y para efectos del
presente proyecto, se debe evaluar las falencias de nuestra competencia para fortalecer

diferentes aspectos de nuestro negocio.

Identificamos algunas falencias en las aplicaciones de nuestra competencia, varias de estas
plataformas no poseen un sistema de geolocalizacion lo suficientemente capaz para dar la
informacion exacta a sus usuarios. También se evidencia que la muchas de estas aplicaciones no
dan una informacion general en cuanto a servicios y precios, y por ultimo, el principal problema
es la falta de cobertura para acceder a estos servicios, ya que la plataforma mas usada Miora solo
ofrece sus beneficios a personas de estrato 5 y 6 dando cuenta de la exclusividad de este
aplicativo. Ahora bien, sabiendo las falencias de las diferentes empresas es necesario fortalecer y
mejorar nuestro negocio en estos aspectos Yy asi, garantizar una geolocalizacion y
un agendamiento en tiempo real, para que a la hora de acceder a un servicio se tenga plena
certeza de lo que se va a cotizar y en donde se ubica el local con suma exactitud. Finalmente y
no menos importante, un tema algido que decidimos implementar en nuestra aplicacion tiene que
ver con una cobertura plena, es decir que no solo se limitara nuestro aplicativo a localizar
centros de belleza ubicados en estratos 4,5 y 6 sino que la persona que desee un servicio en

cualquier sala de belleza, suscrita a nuestro aplicativo, puede acceder a este en todo Bogota.
Dentro de las empresas definidas como competencia encontramos:

- https://www.bucmi.com/


https://www.bucmi.com/

https://agendapro.co/
https://www.bepretty.co/
https://booknbloom.com/es

https://miora.co/
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https://agendapro.co/
https://www.bepretty.co/
https://booknbloom.com/es
https://miora.co/

4.1.3.1 Competidores directos de Vaniapp
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COMPETIDOR: MIORA

MEXICO

INFORMACION GENERAL: Es una plataforma que le permite a los usuarios reservar en

los mejores Iugares de belleza donde este el aplicativo

movil
CATALOGO PROMOCION MAPA WEB POSICIONANMIENTO SERVICIO AL
CLIENTE
= Puede consultarse « Fn la pagina » La distribucidn para sus | "Miora, una plataforma de s (Cuentan con
directamente en la Web v en la clientes es que  por | belleza presente en 12 ciudades corren
pagina web App tienen medio de la pagina Web | alrededor del mundo, entre las glectronico
“https://miora.co” para ofertas de todos se  agendan los | cuiles se encuentran: Bogota, “soporte@miora i
los usnarios que se las salas de servicios que ofrecen | Medellin, Cali, Barranquilla ¥ o”, personal que
quieran vincular con belleza 0 los centros de estética v | Cartagena.™ (Gonzalez, 2013) ofrece ayuda
ellos o las personas centros estéticos salas de belleza. “La  aplicacion llega a por  Whatsapp
que va estén en las  cuales Colombia con el fin de “+37
vinculadas. SUS Promocionss * Por medio dela App |expandir sus servicios que (319)74579187, v
¢« Para los Estilistas el van de un 20% los  estilistas reciben | facilitan la reserva en linea en lineas
App le brindara hasta un 80% las  notificaciones v |los diferentes salomes de telefinicas.
ayuda para que su de descuento. actualizaciones belleza v spas  de las
lista de reservas este »  Generan instantineas, para los | principales  ciudades  de
siempre actualizada. codigos usuarios las | Latinoamerica. Miora abre sus
* Los usuarios  por promocionales promociones del dia. puertas en cuatro paises:
medioc de la APP para mantener a Mexico, Colombia, puerto rico,
pueden reservar  sus s11s usuarios Peri v Chile”™ (Gonzalez
citas de Belleza. satisfechos. 20135)
« Ofrecen tarjeta
regalo
PAGINA WEB Colombia: https://miora.co/ Peri: https://miora.pr/
Chile: https://miora.cl/ Meéxico: https://miora mx/
FORTALEZAS La geolocalizacion que le ofrece alos clientes al momento de buscar una pelugueria va que le da la opcion de ver
la peluquerias que estan vinculadas con ellos]|
DEBILIDADES En Colombia solo se encuentra en el barrio chico v Usaquén sumercado objetivo son de estratos altos.

Cobran un 20% por cada usuario que aplique a una pelugueria

{ ©Miora 2015 - 2017, 2015 2017) (Conzilz, 2015)

Tabla 1 Competidor Miora - Elaboracién Propia
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COMPETIDOE: Book'n Bloom

Espafia v Atenas

INFORMACION GENEFAL -Book'n’Bloom s una herramienta que s2 integra ala redes sociales comolo es Facebook o Gmail donde los
clientes por medio de Facebook reservan suscitas con el estilista que desee. Los estilistas tienmen sus propia App dondesalen las citas agendadas,
los clientes, listas de clientes | lahorade la reservacidn v recordatorios

pagina Wehb.

CATALOGO PEROMOCION MAPAWEB POSICIONAMIENTO SERVICIO AL CLIENTE
+ Puede consultarse # Disponen ds ¢ La  distribucién | Creada en el 2013 en Esparia, s+ (Cusntan con correo
directamente gn un puntos para sus clientes | ahora en mayo de 2016 cerro glectronico, personal
Facebook para los flexible - es que por medio | Un proceso de nversion v que ofrece ayuda
clientes de las PomtsClub que de Facebook se| expansion en  Latinoamérica por Facebool,
peluguerias. recompensan a agendan los | donde su primera cede fue en teléfonos v
¢« Para los Estilistas el Sus nuevos o Servicios que | Colombia. Tieme  una buena direcciones pero
App le  brindara actuales ofrecen los | acogida en Espafia v Atenas. estos solo estan en
avuda para que su clientes  cada estilistas. Fespecto a (RedMasNoticias.com, Espafia v Atenas.
lista de reservas como vez que 2016) “hasta el momento, han
esté debidaments reserven v ¢ Por medio de 1zl realizado mas 35000 reservas,
adecuada en el promociones & App los estilistas | 1.000 por semama, ¥y
calendario. negocio de la reciben las | Colombia esperan crecer a una
s Loz estilistas pusden sala de belleza notificaciones v | tasa de 5 % semanal. “Teniendo
desarrollar programas e El primer mes actualizaciones cuenta que los colombianos
de fidelidad v de inscripcidn instantineas, pero | €ada dia pasamos mas tiempo
administrar =11 es gratis con la opcion de | conectados a dispositivos
contenidos para que después tiene eliminar o | moviles, y gran parte de
sus  clientes estén un costo de § modificar  algln | Duestras decisiones de compra
mas fidelizados con 55.000 reserva. las tomamos de acuerde a
ellos. mensual. nuestro  comportamiento
ellas”. Su proximo mercado es
EEUL.
PAGINA WEB https://booknbloom. com/as
FORTALEZAS Enel proceso deinscripcion asignan auna persona para que de apoyvoa sus clientes o le aclaren dudas sobresn

Tabla 2 Competidor Book'n'Bloom-Elaboracién Propia
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COMPETIDOR: BePretty Chile
INFORMACION GENEFAL :Es una herramienta que permite que los clientes no tengan un proceso tan tedioso como reservar o transportarse
auna Sala de bellezav centrosde estética para apartar un turno, Con esta aplicative vpagina web sepodra agendar las citas v aprovechar las
promociones de peluguerias mas exclusivasen la ciudad cuenta con participacion en Chile, Colombia v Argentina.
CATALOGO PROMOCION MAPA WEB POSICIONANMIENTO SERVICIO AL CLIENTE
Puede consultarse | “MILES DE IDEAS PARA | La distribucion de la |Entre el 2014 a 2015 se cred * BePretty cuenta
directamente en pagina Web | REGALAR BELLEZA™ | pagina Web  ofrece | BePretty en chile tras su gran con COTTeos
0 aApp. Ellos ofrecen Bonos de | pelugueria, urias, | éxito llego a Colombia “para glectronicos v
» En el App ofrece | regalo. depilacidn, bienestar, | liderar el mercado de reservas nimeros de
servicios Ofrecen sus promocionss | rostro v cusrpo fimess, | de  belleza™  (Daniela, 2015- teléfono mas no
categorizindolos en fechas especiales como | desglosando en  cada | 2016) “La aplicacion hoy dia detalla su servicio
como  lo es| el dia del Hombre, dia de | une todo los servicios | cuemta con mas de  B0.000 al clients o centro
depilacidn, la Mujer, dia de la madre, | que incluyen, ofreciendo | usuarios registrados v segin de ayuda.
peluquerias,  Ufias, | dia del padre o para una | sugerencias, precios v en | Juan Sanchez, director comercial
Fitness,  Bienestar, | amiga. su  pagina principal los | de la compafiia, han hecho
Rostro v cuerpo. Promocionan las | “Regalos™ que ofrecen. | alianza con mas de 1.500
» En la pagina Web | promociones que dan las establecimientos en  ambos
se encuentra  1a | salas de belleza v centros paises.” (TAMAYO, 2016)"Mas
misma categorizacidn | de estética. de 200 centros de belleza forman
solo que brinda mas parte ya de BePretty en Bogota v
informacién de los otros tantos en algunas de las
centros de estética o principales  ciudades  como
salas de belleza v Medellin, Cali, CEITEgEIlE Y
ofrece su en c]ffa_s Barranqu:lla_ (Daniela, 2015-
su desempefio. 2016)”
PAGINAWEEB Colombia: https:www bepretty.co/
Chile: https://www bepretty_cl/
Argentina:
FORTALEZAS Ofrece detalladamente sus servicios con estilistas importantes en el pais v clertos salas de belleza v centros estética en
ciertas zonas del pais no tan conocidas.
DEBILIDADES Ofrece muv poca informacidn de la pagina, no tiene centro de serviciospara el clientev el mercado de salasde
belleza de estratos bajosno estin en su modelo de negocios.

(BEPRETTY 2017 &, 2016 - 2017)

Tabla 3 Competidor Bepretty - Elaboracién Propia
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COMPETIDOR: AgendaPro | Chile
INFORMACION GENERAL : AgendaPro esuna plataforma en la que sepuede encontrar v reservar los mejores servicios, principalmente el de Sahd
v Belleza. Generando ayuda alas empresas vinculadas en el mansjo v administracion del negocio.

CATALOGO PROMOCION MAPA WEB POSICIONAMIENTO | SERVICIO AL CLIENTE
Puads consultarse | Sus  planes son para las | AgendaPro oftece el servicio | Fue creada en Chile | Cuenta con un gran equipo
directamente en las redes | empresas para que administren | Spa, Salon, centro de estética | pero se ha extendido | para las dudas que tengan
sociales. de la mejor manera su pagina | centro medico, centro |a wvarios paises de| los usuarios prestindole a
En pagina Web s2 | v ofrezcan un mejor servicio | deportivo, medicina | América como lo es| los clientes buscar cual es
encuentra informacion | para fidelizar a sus clientes. alternativa para que  las | Colombia, Venerzuela, | la personas correcta para
detallada de los servicios - Pro BmMpresas hagan sus | Argentina, Guatemala, | solucionar su duda. Para
que ofrecen que son Spa, jMNecesifas tu App v sistema | inscripciones. Mexico, Panama v | generar duda o peficion se
Salon, centro de estética, personalizado! $99.000 + | Para los usuarios ofrecen las | Pem. debe llenar un formulario o
centro meédico, cenfro IVA POR MES empresas que estin inscrita s1 no ofrecen telefono ¥
deportivo, medicina - Premium con ellos, los comentarios de COTren.
alternativa, pero lo que jEstas establecido v quieres | clientes como de usuarios
ofrece 1a pagina es como crecer rapidamente!$59.000 | para  que  tengan mis
inscribirse v montar  su +IVA POF. MES claridad de su servicio.
empresa en la pagma web. - Basic
El App muestra las i Tienes un equipo pequefio v
empresas  que estin quieres expandirte! $34.900
vinculados con ellos v la +IVA POR MES
opcion de que el cliente - Starter
de las empresas puedan jIdeal para t1 que estas
agendar sus cifas. iniciando tu  negocio!

$19.900 + IVAPOR MES
PAGINA WEB htips://agendapro.co/
FORTALEZAS Cuentan con personas capacitadas en lo tecnologico como en lo financiero, ademas esta posicionada en varios paises
va que a estole dauna gran ventaja ante sus competidores.
DEBILIDADES Mo es llamativa, no genera informacion mas detallada de sus empresas solo dala opcion de reservarel lugar v el
valor.

Tabla 4 Competidor Agendapro-Elaboracién Propia
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COMPETIDOR: Bucrmi

| Espafia v Portugal

INFORMACION GENERAL: Bucmi trabaja el concepto con las peluguerias de alto reconocimiento del sector, ademas maximiza la experiencia del
usuario permitiendo a la aplicacion realizar reservas v cancelacion en tismpo real.

CATALOGO PROMOCION MAPA WEB POSICIONANIENTO SERVICIO AL CLIENTE
Puede consultarse directamente Es fundada emn el 2012 en | Cuentan CON  persomas
en las redes sociales. Ofrecen codigos a|En = pagma Web | Espafia con sede en Madrid, en | encargadas horarios v dias
 Pigina web contiene la| cada usuario y con | ofrecen  servicios de | el 2013 comenzd con solo 20 | establecidos para  cumplir
informacidn detallada de | este se puede generar | pelugueria, gstetica, | peluquerias aparte de los de| con las dudas que requiere
peluqueria, estética, | dinero cada vez que | manicura vy  pedicura, | Madrid lugares  como | el cliente, dan la opcion de
manicura vy pedicura, | una persona ingrese | masaje, depilacion v | Malasaria, Salamanca, Chueca v | llamar o comunicarse por
masaje, depilacion v |con el codigo | bienestar. Ofrecen  los | hasta el momento ya cuenta | correo electronico.
bienestar, detallando en | entregado el valor es| descuentos mas (con una gran a cogida en
cada una de ellas todos| de 6 € (2 2016 | significativos, los | Esparfia v Portugal.
los productos que | Bucmi  Application | tratamientos vy las marcas | Ahora  tiene 3.700 salones
abarcan cada servicio | S.L. 2012) mas importantes en los | asociados, ©60.000 tratamientos
que sus clientes ofrecen. paises 0 cludades que se | disponibles llegando a dos
Diependiendo de las | encuentren v la | paizses. (€ 2016 Bucmi
« L3 App muestra | promociones que | posibilidad de buscar por | Application S L., 2017)
resultados cercanos por | realice sus clientes | medio del Geo -
medio del GPS para los promociona para | localizador la ciudad, 2l
encontrar el salon | que los  usuarios | servicio que se requiere,
adecuado para el usuario | accedan a esas|el dia ofreciendo las
v que el cliente tenga la ofertas. posibles  opciones para

opcidn  de S2r  Mmas que los usuarios escojan.
conocidos por s
usuarios.
PAGINA WEB https:/'www. bucmi.com/
FORTALEZAS Dala opcidnde agendar con el estilista que el cliente requisre, recomienda sus clientes potenciales, genera
promociones muy importantes para los usuarios v lapagina brinda informacion detallada de su servicio.
DEBILIDADES Mo tienenuna opeidn de mostrar todas las empresas que estan vinculadas a ellos v una geolocalizacion para que

s& guie sus posibles clientes.

Tabla 5. Analisis Competidor Bucmi_(ExpoBeautyMagazine, 2014- 2016)




Precios Competidores
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Nombre

Precios

Miora

20% de comision

“Miora obra el 20 % de comision por cada cliente nuevo
que les genera.” (Gutiérrez, 2015)

Miora cobra por cada servicios reservado pro e |

5% por cada | aplicativo o pagina web un 5%.
servicio que pida
un cliente.

Book’n’Bloom | $55.000 mensuales | “Book’n’Bloom tiene un costo mensual de $55.000 pesos,
con un mes gratis” (ECHEVERRY, 2016) (Novoa, 2014)

Be pretty $120.000 y | Be pretty tiene varios servicios en Colombia y chile y
$150.000 en el afio 2016 “la compaifia lleva una facturaciéon media

de unos US$50.000 mensuales” (Dinero, 2016)

Agenda Pro $89.000 Agenda Pro ofrece varios paquetes asus cliente pero su
$129.000 objetivo es “Para negocios con mas de una sucursal o con
$269.000 un alto volumen de reservas, por favor contactate con
$399.00 nuestro equipo comercial y obtén descuentos especiales.”

(PRo, 2017)

Bucmi €20 Bucmi cobra a sus clientes “una suscripcion de 20 euros
al mes y Bucmi también se queda con una comisién de
entre el 3 y el 9 por ciento por cada transaccion.” (Sainz,
213)

shortcuts € 40, € 60, €80. Empresa dedicada a los software
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(BEPRETTY 2017 ®, 2016 - 2017) (Book n Bloom Logo, 2013-2016) (© 2016 Bucmi Application S.L., 2012) ( © Miora 2015 -
2017, 2015- 2017)

Conclusiones:

Mediante el estudio de los competidores pudimos identificar que existen similitudes frente a los servicios
existentes y al que se pretende ofrecer por parte de Vaniapp, pero revisando las paginas web de estas
organizaciones, encontramos dos factores claves que evidencian importantes ventajas para el desarrollo
de este plan de negocio. Primero su mercado meta claramente identificado son las peluquerias, estéticas y
spas de los sectores estrato econdmicos 5 y 6 dejando un mercado muy grande que hacen parte de los

estratos 3 y 4 que son nuestro mercado meta.

La otra ventaja que nos ofrece son sus elevados precios, como se explicara mas adelante y respaldado de
analisis financieros manejando precios en igualdad y margenes un poco mas bajos podemos ser

sostenibles en el tiempo y tendremos una mejor acogida por parte de nuestro mercado.

4.1.4 Mercado

EVOLUCION:

El origen y los avances mas importantes de los aplicativos moviles comenzaron en la década
de los noventas, incorporandose al mercado principalmente con funciones como el
agendamiento, el acarde y la edicion de ringtones, sin embargo estos cambios no fueron
llamativos y su impacto en el mercado no fue relevante, su cambio de configuracion y
actualizacion, fue bastante simple en materia de innovacion, ya que no ofrecian herramientas de
uso interesantes, haciéndolas poco atractivas para los consumidores del momento. EI 22 de
Octubre del 2008 lleg6 una herramienta de aplicaciones llamada “Android Market” lanzada
por Google, el primer “Android market” no contaba con una tienda de aplicaciones,

impidiéndole a los usuarios mayor flexibilidad al momento de informarse, comprar y usar
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productos de su interés, pues el sistema operativo en ese afio era muy endeble. Con el cambio
de las nuevas tecnologias, el catadlogo de opciones se amplié y llegé Ovi Store, App World
(iPhone App Store) y Blacberry (BB App World ). Entre el afio 2009 y 2010 surgié Nokia y

Microsoft, la cual entr6 como “Windows Phone Marketplace”.

Los cambios que han generado los softwares y la evolucién de las tecnologias ha
incrementado el nimero de descargas, a continuacion se expondran los hechos y las fechas mas

relevantes en la historia de las aplicaciones maviles:

1. EnJulio de 2011 mientras Marketplace contaba con 30.000 aplicaciones, Iphone ya
tenia 100.000 aplicaciones tan solo con un afio desde su inauguracion en el 2009.

2. En el 2011 la cantidad de aplicaciones descargadas fue de 380.297 y en Octubre
del 2012 ascendié a 675.000 aplicaciones.

3. En Espafa se descargaron 1.000.000 APPS en un solo dia, desde entonces el aumento
de aplicaciones ha crecido considerablemente.

4. Enel afio 2015 se descargaron 13 mil millones de aplicaciones y para el siguiente afio

habria un incremento del 15% en todo tipo de aplicaciones.

El aumento de los aplicativos y descargas han incrementado considerablemente debido a
las nuevas tendencias del mercado. Entre los aplicativos mas usados se encuentran Whatsapp,
Facebook y Google con més de 1.000.000.000 de descargas Y se localiza con la extraordinaria
cifra de 100.000.000 millones de descargas Pokemén GO, lo que evidencia un consumo
masivo por parte de las personas por aplicaciones con una interaccion de respuesta en

tiempo real.
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SEGMENTOS:

Colombia es un pais donde el sector de la belleza y cuidado personal registran aportes de US$ 4
mil millones a la econdmica nacional y se pronostica que en el 2019 se encuentre en los US$ 4,6
mil millones (©, ANDI, s.f.) (©, Revista pym, s.f.). Estas cifras nos permiten ver y generar

perspectivas del movimiento de la demanda frente al sector.

Frente a la segmentacion del mercado, “VANIAPP” tiene claro que es una aplicacion que actua
de dos formas, la primera le permitird a las peluquerias darse a conocer de forma masiva
mediante nuestra aplicacion y la segunda, le dara a los usuarios la multifuncionalidad de tener un
aplicacion capaz de mostrarle cuantas peluquerias hay a su alrededor, que tipo de servicios
ofrece, precios, especialidades y comentarios de anteriores usuarios que le permitird tener una

referencia previa.

Con lo anteriormente expuesto. “VANIAPP” debe abarcar dos tipos de clientes para su

funcionamiento, en este caso, los socios y los usuarios.

v Socios: se implementard una campafia fuerte para promocionar nuestro servicio a
potenciales aliados entre las peluquerias y salas de belleza que se estiman son 8.344 en
Bogoté y asi poder identificar, segmentar y elegir a nuestros principales socios quienes

son la columna vertebral de este proyecto. (©, Servinformacion S.A., s.f.)
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v’ Usuarios: todas las personas en Bogota entre rangos de 15 a 55 afios que utilicen un
Smartphone, tengan acceso a internet via mévil o en casa y les gusta preocuparse por su

presentacion personal.

Frente los socios, este negocio quiere ser una aplicacion incluyente donde tanto peluquerias con
reconocimiento, como las que no lo tienen, hagan parte de nuestra red, beneficiando y agrupando

a un gremio el cual hoy por hoy es tan competitivo y poco colaborativo.

La idea de asociacion de tantas salas de belleza debe hacerse de forma gradual, ya que tanto el
desarrollo de la plataforma como la cantidad de socios que hay es enorme, sin embargo, en
nuestro modelo deben estar vinculadas peluquerias de renombre que le permita a la aplicacion

darse a conocer a distintas partes del pais.

Dentro de este grupo encontramos a las diez peluquerias con mayor reconocimiento de Bogota,
que son dirigidas por empresarios dedicados al sector de la belleza y que cuentan con

plataformas y eventos perfectos para impulsar este proyecto.

A continuacion se mencionaran diez de las salas de bellezas mas reconocidas en la ciudad y que

esperamos que sean parte de nuestro servicio.

v' Mauricio leal pelugueria: Es catalogada como una de las peluquerias mas destacadas
en Bogota por la pagina web a Zankyou, no tiene este reconocimiento por ser uno de
los estilistas personales de grandes celebridades en Colombia, sino por la capacidad
de asesorar a sus clientes detallando desde los ropa, accesorios gustos o mirando los
rasgos fisicos para que sus clientes queden satisfechas y tengan uno de los mejores
momentos de su vida. Esto lo ha hecho uno de los estilistas mas importantes y por

tanto una de las peluquerias mas reconocidas en Bogota.
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v" Franklin Ramos: Es una de las peluquerias que lleva 12 afios en el mercado pero su
experiencia abarca mas de 23 afos. su principal caracteristica  es “resaltar y
redescubrir” como lo dice el articulo la belleza de sus clientes, ofrece un pack de
arreglo. Franklin ha trabajado con celebridades de talla mundial como lo es Fergie o

Hillary Duff.

v' Antonio peluquerias: Uno de los establecimientos mas reconocidos y vistos en
Bogota, su Fundador es Antonio Cérdenas, este establecimiento lleva 30 afios en
Colombia, durante estos afios ha inventado y reinventando sus metodologias de
belleza ayudandolo a mantenerse en el mercado, tiene asesores que se especializan en
ciertas labores pero cada uno con el profesionalismo de dar lo mejor para su
cliente. Uno de sus planes estratégicos es la opcién a domicilio, pero su gran valor

son las opciones que ofrecen en sus centros de belleza.

v" D’Norberto Peluqueria: Es una de las peluquerias mas tradicionales, ofrecen gran
variedad de servicios y se caracteriza por asesorar a su clientes siempre brindandoles
belleza y naturalidad, uno de sus servicios es “El gran dia” este, es especialmente
para las mujeres que se van a casar. Norberto es reconocido por su gran trayectoria
pero también por los importantes trabajos que ha realizado “al mundo artistico” que

solo con nombrar su peluqueria ya es reconocida por todo tipo de publico.
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Alejandro Restrepo Studio: Es una de los estilistas que ha trabajado con grandes
marcas y personas del medio del espectaculo, su valor agregado es que sus clientes

se sientan llenas de amor y en un ambiente relajado brindando bellezay frescura.

Emiro Buitrago Peluqueria: Esta peluqueria cuenta con una asesoria a sus clientes
muy diferentes alas nombradas, esta ofrece con anterioridad un estudio de belleza
siempre dando sus puntos de vista para que el cliente tenga la mejor asesoriay su

principal objetivo, verse bella.

Peluqueria John Navas Studio: Es el embajador de Colombia para I"Oréal Paris que
ofrece sus servicios con las Ultimas tendencias, teniendo los mejores materiales y
maquinas de ultima tecnologia para el cuidado de tu piel y tu cabello. John Navas

ofrece diferentes servicios que se acomodaran alas exigencias de sus clientas.

Marco Antonio Peluqueria: Es una de las mas completas en Bogota es la que mas
brinda variedad a sus clientes ofrecen spa y estética, sus estilistas son los mas
especializados en las Gltimas tendencias de bellezay moda. Es una de las peluquerias

méas famosas de Bogota y tiene un gran prestigio en los medios publicitarios.

Alvaro Pedraza Peluqueria: Lleva en el mercado 10 afios de trayectoria, lo que
busca es que cada cliente se sienta Unica, brindandole tres experiencias a novias,
quinceafieras 0 mujeres que quieran verse hermosas y bellas. Sus estilistas son personas

capacitadas para todo tipo de evento.
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v Juan Carlos Trujillo: ES uno de los estilistas y centros de belleza mas importantes
en novias que se encarga en detallar todo lo que deseas, son especialistas investigando
tus gustos, tema de boda, para que tenga el estilo mas adecuado que desea el cliente.

(Boda, 2016)

En la era digital, es comun que muchas compariias ofrezcan servicios muy similares, lo cual hace
dificil tratar en poner en el mercado algun tipo de aplicacion. Ademas, cuando se descargan estas
aplicaciones no esta garantizando que las personas lo utilicen de forma continua o dejen esta
aplicacién como Unica eleccion. Como lo menciona el blog de master de apps y con el
acompafiamiento de localytics, las personas tienden a aburrirse prontamente de las aplicaciones y

generalmente ocurre por cinco razones:

v" Privacidad

v Publicidad excesiva

v" Mala experiencia del usuario

v’ Lentitud en cargar la aplicacion

v Registro complejo o mala experiencia en el loguin
(©, Maste en Apps, s.f.) (©, Localytics, s.f.)

Los usuarios son quienes van a interactuar y darle popularidad a la aplicacion, el éxito de ésta
dependera de factores de innovacién, creatividad, interfaz y practicidad que pueda contener la
plataforma, esto con el fin de diferenciarse de la competencia y crear una rapida familiarizacion

con el cliente.



35

En Colombia no existe ningln tipo de aplicacién donde se aglomere todas las peluquerias de una
ciudad, las Unicas que tienen factores similes son Groupon que es un sitio web de ofertas del dia
que presenta cupones de descuentos utilizables en compafiias locales y nacionales. Groupon fue
lanzado en noviembre de 2008 en Chicago, Estados Unidos, como primer mercado. (©,
Groupon, s.f.). En Colombia se ofrecen mediante esta plataforma descuentos en ciertas

peluquerias y spas pero no como un sistema ordenado y dirigido a ese tipo de servicio.

Miora es una empresa mexicana la cual ha llegado a Colombia con una aplicacion y pagina web
bien estructurada y puede ser nuestra competencia directa. Sin embargo. La interfaz que maneja
y sus socios aliados muestra un selecto grupo de peluquerias las cuales ofrecen un servicio tan

basico como el corte de cabello de caballero a $30.000.

En Espafia, exactamente en Madrid, la aplicacion Bucmi trabaja el concepto con las peluguerias
de alto reconocimiento del sector, ademas maximiza la experiencia del usuario permitiendo a la
aplicacion realizar reservas y cancelacion en tiempo real. Su estrategia ha funcionado de tal
manera que ha superado ideas de negocio parecidas en Espafia y todo se debe a su naturaleza,

sencillez y rapidez que les ofrece a todos los usuarios. (©, EI Mundo, s.f.)

Con nuestro proyecto, tratamos crear una aplicacion cooperativa e incluyente que unifique a este
sector, dandonos esos dos pilares una distincion frente a la competencia que hoy en dia ofrece

aplicaciones dedicadas a este sector.

Segun Servinformacion, las localidades de Suba, Engativa y Kennedy son las que representan el

mayor volumen de este tipo de negocios ubicados en estrato dos y tres.

Suba, cuenta con 527 peluquerias con un espacio inferior a 20 mts2, lo que equivale a un 40.5%

ubicadas en este sector, mientras que en estrato tres, cuenta con 543 peluquerias que es un 41%.
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En segundo lugar se encuentra Engativa, con unas 1.421 peluquerias, las cuales se dividen en un
52.2% menores a 20mts2, es decir unas 622 y ubicadas en el estrato tres, encontramos un 67%,

es decir unas 799 peluquerias.

Por ultimo, la localidad de Kennedy ofrece el servicio con unas 944 peluquerias, de las cuales

488 tienen un area inferior de 20mts cuadrados y 506 se encuentran en el estrato tres.

Para nuestra segmentacion de mercado, encontramos que las peluguerias de areas entre 20mt2 y

50 mt2.

Las tres localidades de mayor oferta en este tipo de servicio son 1.637 y para las que se

encuentran en estratos 3 en estas mismas localidades son de 1.848. (©, Servinformacion, s.f.).
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llustracion 3. Mapa de Bogota por Localidades

(© Radio santafe, s.f.)
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En este imagen se puede observar la divisién de Bogota por localidades, como se menciond
anteriormente, las peluquerias de mayor reconocimiento ya fueron identificadas y estas se
encuentran ubicadas en Usaquén o , Nuestro socios de estratos 3 y 4 se encuentran en una

mayor concentracion en 3 localidades especificas, Kennedy, Engativa y Suba.o
De alli se estiman que existan 1.848 entre los estratos de donde pertenece nuestros socios meta.

A continuacion se mostrara la cantidad de 51 peluquerias por localidad con las descripciones

anteriormente especificadas.



Peluquerias en Suba

New People Style

Carrera 111A £ 152D-24

Amndreas pelugqueria

Calle 169A = 55A-96

M v G Studio Imagen

Calle 167 = 62-18

Alirio”s Peluqueria

Carrera 55 % 170-35

Sala De Belleza Calle 1668

Calle 1668 = 6640

Sala De Belleza Mechis Blue

Calle 167 = 65-00

Peluquernia Ramiro s

Carrera 63 % 166A-33

Freddy Stylos

Carrera 115 % 151-64

D (00 |~ @ (U WA

Pelugqueria Laura Paola

Calle 151 = 111A-87

=
[=]

Tawfit Look

Carrera 92 % 157A-53

=
=

Acsesora De Imagen Blanquita

Carrera 63 = 163-21

=
]

Mancipe Peluqueria

Carrera 21 # 145B-24

=
w

Fashion Maoo's Peluguera

Carrera 114 # 151C-1%

=
1

Pelugueria New Style

Calle 141 # 103B-10

G

Pelugqueria Laura Vanessa

Carrera 114 % 151C-15 Suba

=
=]

Diego Vargas Peluqueria

Carrera 62 = 167-35 Piso 2

=
|

Leonardo Pelugueria Beautiful Hair

Calle 1698 = 5840

=
o]

Pelugueria Marcell Carrera 103C

Carrera 103C Bis # 150B-09 Suba

=
[¥:]

Peluquerna Star Fashion

Carrera 62 = 160-71

]
=]

Margareth Peluqueria

Carrera 62 % 161.A-04

]
[

Andres Pelugueria

Calle 167 2 534B-38

]
M

Gentestilos Peluqueria & Spa

Calle 169B = 58-31

%]
w

Prestigio’s Pelugueria

Calle 167 = 34D- 23

]
Y

Sala de Belleza Arte w Pelugueria

Calle 1634 # 34C-12

i

Pelugquernia Danmy

Carrera 114B # 151D-70

[
2]

Edwin Carvajal Peluqueria

Calle 171 = 55-34

]
-

Pelugueria Carrera 101

Carrera 101 % 147-21

[
[£i]

Sala de Belleza v Peluqueria Gloria

Calle 167 = 54D-93

]
['s]

Splendor Pelugquena

Carrera 334 = 166-73

30

Cuerpo & Armonia Peluquernia v Estetica

Carrera 111A & 151- 4%

31

Peluqueria Samy Luz

Calle 153 # 100B-10 Suba

32

WVivian Centro de Belleza

Carrera 1114 = 151-31

33

Wair Castillo Aponte Peluqueria

Carrera 62 Calle 162-27

34

Peluqueria Cardenas Barajas Claudia
Avelina

Calle 169B = 67-83

35

Peluqueria Adriana Ricardo

Calle 151B = 9245 Suba

36

Mdariel Color's

Carrera 110 = 132F-64

37

J & S Pelugueria

Calle 153 = 1090407

38

Vision Color's Peluqueria

Calle 151 = 111A-87

39

Sala Dre Belleza v Pelugueria Diomar

Carrera 101A # 152A-30

a0

M J Estilos Peluguena

Carrera 114 % 152D-58

41

Sotano Hair Club

Calle 161 = 61- 21

a2

Baber Shop Camilo hurcia

Calle 145 % 109B-17

Barber Shop

Carrera 34D £ 167-32

Peluqueria Baber shop Son' de Cali

Calle 145 = 102

&lE|E

Barber's Barbershop

Calle 174A = 54C-14

Diistribuidora de Cosmética Ishtar's

Calle 151B = 92-57 Suba

a7

Peluqueria Carrera 33D

Carrera 35D £ 166-21

48

Tijeras Corte v Color

Carrera 63 = 16543

49

Pelugueria Cabellos De _—'\_ngel

Calle 153 = 103B-32

50

Pelugueria Imagen & Stilo

Calle 141 = 100A-27

51

Peluqueria v Estética Die La Prada

Carrera 92 # 155A-05 Suba

Tabla 6. Peluquerias en Suba

(© Civico, s.f.)

38



Peluquerias en Engativa

1 (Sala de Belleza Diagonal 86A con 103D |Diagonal 836A = 103D-31

2 |Héctor Peluqueria Carrera 94 = 30D-16

3 |Pelugueria ART People Transversal 94 # 80C-30 Piso 2

4 (Cheo Peluqueria Carrera 107 % 77A-36

5 |Angel Vera Peluqueria Calle 78 % 110B-32

6 [Alta Peluqueria Aldemar Carrera 116C = 66-04

7 |Valeria Rodnguez Carrera 95 # 85434

8 |Sala Italiana Carrera 112A # 78C-44

9 |Cortes de Pelicula Carrera 112A £ T4B-04

10 |Pelugueria Styles Carrera 108A = 7004

11 |Duvin Laiton Alta-Pelugueria Calle 79 % 112C-12

12 |Joseph peluqueria unisex Calle 8% % 04P-18

13 |Liliana Duarte Centro de Estética Calle 78 % 112C-03 Piso 3

14 |Omigeno Sala de Belleza Calle 70 108-23

15 |Sala de Belleza Brisos d' Chavo Diagonal 83 # 76C- 28

16 |Distrimarkas Sandra Carrera T7TA # 68A-1%

17 |Pelugueria v Stilos Calle 722 103A-48

18 |Sala de Belleza Shaddai Carrera 93 = 86-81

19 |Salon de Belleza Daly Carrera 77A # 64E-70

20 |Belleza Integral Calle 78 111442

21 |Maria Kriss Peluqueria Carrera 112A # 7T2F-24

22 |Sala de Belleza Plenitude Calle 81 = 106-04

23 |Cielos I¥ Belleza Peluqueria Carrera 111C # 65A-22

24 |Sala de Belleza Fochi May Diagonal 84A = 81A-04

25 |Sala de Belleza Luisita Calle T1A = 77-76

26 |Sala de Belleza Diagonal 84A con 82A Diagonal 844 = 82438

27 |Sebastian B.J peluquerias Carrera 112A # T3A-66

238 |Pelugueria Angie Calle 70C & 111C-33

29 |MusBak Calle 86 # 103D-12

30 |Orfis IN Calle 72F # 111-10

31 |Pelugueria Carmen Triana Calle 72 # 100A-33

32 |Pelugueria Stella Mufioz Transversal 94H # 83-18

33 |Pelugueria Manos de Tijera Carrera 110 = 68C43

34 |Sala De Belleza Alba Calle 72 2 36A-06

35 |Nelson Marnin Hair Collection Calle 77C # 111-27

36 |Tono Hair Salon Calle 30 = 80A-32

37 |Pelugueria Calle 67D con 105B Calle 67D # 103B-37

38 |Platino.com Peluqueria Calle TIB = 77A-25

39 |Pelugueria Calle 73 con 81A Calle 73# 81A-61

40 |Peluqueria Blessing Calle 83 % 94422

41 |Ufias v Ufias Sandra Restrepo Calle 70A #9023

42 |Peluquena Carrera 103C Carrera 105C 2 67C-16

43 |Santodomingo Pelugqueria Carrera 90 # 60464

44 |Salon de Belleza Carolina Herran Calle 64B # 103D-16

45 |Pelugueria Amparo Calle 72 Calle 72 & 102-22

46 |Javier Peluqueria Transversal 84 Transversal 04 = 80-02
Fenee Ortiz Asesor De Imagen

47 |Peluqueria Carrera 113A # 77B-28

48 | Agua Marnna Spa Manos & Pies Carrera 100A = T1B-92

49 |Peluqueria Sandra Restrepo Calle T0A = 00-26
Peluqueria Salon De Belleza Disefios v

50 |Color Carrera T7TA # 64G -37

51 Salon de Belleza Dond' Rochy Com Carrera 70F £ 72-32

Tabla 7. Peluquerias en Engativa

(© Civico, s.f.)
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Peluguerias en Kennedy

1 [Zabdi Spa Ufias Calle 40 £ 77A-61

2 |Asocon Calle 40 Sur= 77TA-T7

3 |Pelugueria Paraiso Carrera 73D # 35C-13 Sur
4 |Fashion Look Centro de Belleza Calle 33A 2 78-18 Sur

5 |Papelos pelugueria’s Calle 41 # 74-03 Sur

6 |Estilo Latino Carrera T8E Carrera TSE.# 33A-10 Sur
7 |Bryd Perls Carrera 78 # 33A-21 sur

8 |MMary Pelugqueria Carrera 73D % 335B-1% Sur
% |Pelos & Formas Pelugqueria Calle 36 Sur= 78K-34

10 [Martha C Estilos Calle 33A = 78-23 Sur

11 |Blen Stylos Peluqueria Carrera 78H # 3709 Sur
12 |Castalia Pelugqueria Carrera 78B # 38B-15 Sur
13 [Sala de Belleza Carol Gissel Transversal 74 £ 3024 Sur
14 |Peluquena Italos Techo Carrera 78B # 1-23

15 |Peluqueria Carrera 79 Carrera 79 # 41D-11 Sur
16 |Peluqueria v Belleza Marisol Calle 35A # 73D-28 Sur
17 |Moda v Glamourt Carrera 79A #26-54 Sur
18 |Sala De Belleza Doredt Calle 35B # 73B-83 Sur

19 |Sala de Belleza Calle 38C Calle 38C # 79-33 Sur
20 |Peluqueria Johas Carrera 79 £ 38C-08 Sur
21 |Belleza y Salud Integral Carrera 73D = 38-30 Sur
22 |Milenio Peluqueria Carrera T8E. # 38C-38 Sur
23 |Diana de la Vega Peluqueria Calle 39 = 72-22 Sur
24 |Color & Lisos Sala de Belleza Calle 38C # 78-34 Sur
25 |8tylo v Glamour Sala de Belleza Calle 26 Sur= 73-20
26 |Pelugqueria Scorpion Look Carrera 73D # 35B12 Sur
27 |Asesores De Imagen B Carrera 78K # 39-38 Sur
28 |Sala De Belleza Camila Fernanda Carrera 79 # 40-10 Sur
2% |Pelugqueria valle de beraca Carrera 78B # 1-31

30 |Euro Bella Carrera 79 # 30A-42 Sur
31 |Sala de Belleza Stylith Calle 40 Sur = 73C-28

32 |Sala De Belleza Patty Acevedo Calle 26 # T8H-34 Sur

33 |Angie Pelugueria Carrera 73D #35C-04 Sur
34 |Matelly's Peluqueria Carrera T8E. = 33A-21 Sur
35 |Peluqueria Liliana Alvarer Carrera T8E. = 33A-36 Sur
36 |D Dilver Pelugueria Carrera 78K # 35B Sur

37 |Peluqueria White Carrera 79 # 40-10 Sur

38 [Memo Estilo Peluqueria Carrera 78 # 33436 Sur
3% |Baraka Calle 37 278A Sur
40 |Sala de Belleza Mayis Carrera 73 # 40-89 Sur
41 |Favio Hernan Calle 42 sur 2 781- 79
42 |La Bouche Salén de Belleza Carrera 79 £ 40B-34 Sur
43 |Sofia Peluqueria Carrera T8E. # 33A-27 Sur
44 |Johana Baquero Sala de Belle Calle 26 Sur# 74-17
45 |Peluqueria Fabio Heman Calle 42 = 781-72 Sur
146 | Peluqueria Infantil Piolin _—X_‘.'enida Primero De MMayo = 304

035 Sur

47 | Americana’s de Belleza Carrera 78h £ 37-10 Sur
48 |Anas Stylo's Carrera 73D # 36B-63 Sur
4% |Sebastian's Peluquerias Carrera T8E. = 33A-64 Sur
30 |Marcel-France Carrera TSE 2 39-38 Sur
31 |B&D Studios Calle 3 # 78-86 sur

Tabla 8. Peluquerias en Kennedy

(© Civico, s.f.)
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4.2 Segmentacion e Identificacion del Mercado Meta

Mediante este estudio, se piensa investigar las caracteristicas, gustos, preferencias y sugerencias
que tienen las dos partes involucradas en este proyecto y asi crear las estrategias mas efectivas

para generar un impacto positivo con el menor margen de incertidumbre.

Partes Involucradas:

e Clientes: inicialmente seran las peluquerias que se encuentran en Bogota, se estima que

en la capital existan 8.344. (©, Servinformacion S.A., s.f.) Frente a esta magnitud de
tamario, el proyecto inicialmente toma a las tres localidades de Bogoté (Suba, Kennedy y
Engativa) con mayor nimero de negocios dedicados a este servicio y toma una muestra
de 51 peluquerias por localidad.
Para el estudio de mercado se procede a realizar una muestra aleatoria simple y por
estratificacion de las peluquerias de Suba. La muestra seré confiable siempre y cuando 45
peluquerias sean encuestadas. Este procesos de investigacion, le permitiran a las partes
beneficiadas de este proyecto identificar que tan interesadas podrian estar los usuarios por
hacer parte de este modelo de negocio.

e Usuarios: Ya que se ha determinado que la localidad de Suba va a ser objeto de estudio,
igualmente se tomara para muestra de poblacion, buscado como objetivo si se tendria
buena respuesta por parte de los usuarios finales, ya que la poblacion de Suba es de 1,162
millones, se ha reducido la muestra con la férmula que ofrece la muestra aleatoria simple,

la cual nos da un pablico meta de 121 personas.

A continuacién se mostrara los resultados y conclusiones que se obtuvieron de las encuestas

hechas a los clientes (peluquerias) y los usuarios (personas con celulares inteligentes y que usan
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aplicaciones mdviles) las cuales permite verificar la acogida y tendencia positiva que podria

obtener el proyecto, las encuestas realizadas y sus respuestas pueden consultarse en el numeral

9 Anexo Encuestas y tabulaciones

4.2.1 Resultados y conclusion clientes

Mediante la investigacion de un publico seleccionado a partir de una muestra conglomerada,
encontramos que el 80% siempre se interesa por saber las necesidades de sus clientes, un
factor determinante para atraer a futuros clientes. Por otro lado, la muestra permite identificar
que un 89 % de las peluquerias se esfuerza por conocer datos relevantes sobre la imagen que
tiene sus clientes de sus servicios. Esto dicho por ellos, lo hacen con el objetivo de mirar en
que esta fallando en la prestacion del servicio. Una de las preguntas mas relevantes demuestra
cuales son los factores que determinan la abstencion de futuros clientes a sus peluquerias y el

30 % de las peluquerias afirman que es por no tener un portafolio de servicios definido.

Mediante la encuesta se identificd que el 60% de la peluquerias encuestadas no genera
estrategias de comunicacion, evidenciando la importancia de nuestro servicios en nuestros
clientes. Quienes la generan lo hacen mediante la prestacion de un excelente servicio y asi

generar un voz a voZz.

Con una favorabilidad del 89%, demuestra que los encuestados no conocen aplicativos moviles

dedicados a patrocinar salas de belleza.

Al encuestar a nuestros clientes posibles identificamos que el 82% utilizaria una aplicacién
movil como promocion de sus peluquerias, con la condicion que su servicio sea de buena
calidad y le ayude a generar satisfaccion en sus usuarios. Un factor importante para

nuestro servicio son las herramientas que nuestros clientes consideran importantes para el
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aplicativo, el 31% de los clientes opinan que el portafolio de servicios es la herramienta

mas (til para el aplicativo movil, evidenciandolo en la pregunta nimero 3.

Concluyendo con la encuesta, las herramientas mas utiles que consideran las peluguerias
son la organizacion de portafolio de servicio, publicidad y promocion. La falencia que tienen en
la creacion de estrategias para atraer clientes es punto a nuestro favor ya que nuestro principal
servicio a ofrecer es la forma masiva de exponer las peluquerias y sus servicios a través de en el
aplicativo movil, el cual es manejado por duefios de un Smartphone. Aparte de eso, la
experiencia de los usuarios permitira generar una retroalimentacion a nuestros clientes frente

a sus negocios y poder minimizar las debilidades y poder potencializar sus fortalezas.

4.2.2 Resultados y conclusiones usuarios

Mediante la investigacion de un publico seleccionado a partir de una encuesta simple aleatoria
(121 personas) encontramos que un 57,9% de los encuestados se preocupan por su presentacion
personal. Un 63,5% asiste algunas veces a las peluquerias para poder atender su cuidado e
imagen personal. La encuesta también nos permite identificar la frecuencia con la cual las
personas asisten a las peluquerias, predominando con un 61,1% una vez al mes, seguido por un
36,5% que decide hacerlo quincenalmente. Aparte de esta frecuencia, observamos que los dias
predilectos para asistir a la pelugqueria son los fines de semana con un 47,6%, seguido de los dias

entre el lunes y el jueves con un 39,7%.

Las malas experiencias también forman parte de esta investigacién y se hace con el fin de
ofrecer una aplicacion lo mas completa frente a las necesidades de los usuarios. Entre estas

encontramos que el mayor inconveniente de las personas al ir a las peluquerias es no encontrar a
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su peluquero de confianza, con un 45,2% de respuesta y un 37,3% con la inconformidad de

tener que esperar mas de 30 minutos para ser atendido.

A partir de otros resultados, nos pudimos dar cuenta de la cantidad de personas utilizan un
teléfono inteligente y si estas personas utilizan las aplicaciones moviles que ofrece su celular. El
100% de los encuestados han afirmado que tienen un teléfono inteligente y 73% maneja estas
aplicaciones con frecuencia, mientras que el 26,2% maneja con mucha frecuencia estas

aplicaciones.

Aparte de las Apps tradicionales (whatsapp, Facebook, twitter e intagram) utilizan mucho
aplicaciones con un tiempo de respuesta inmediata como los es Uber, Waze, Rappi, Google
Maps entre otros y lo hacen con el fin de agilizar su vida cotidiana. Las formas mas predilectas
de los encuestados como medio de comunicacién para enterarse de las aplicaciones que
actualmente usan fueron: recomendacion de un conocido con un 57,1% y un 38,1% mediantes
comerciales por redes sociales. El nivel de desinstalacién de estas aplicaciones es elevado y los
causales son la lentitud o demora en el momento de la ejecucion de la aplicacién con un 44,4%
de los encuestados y un 42,9% coincidieron con que el exceso de publicidad hace incomodo la

utilizacion de la aplicacion.

En cuanto a los factores de interés de este proyecto, pudimos verificar que de la muestra el
87,3% utilizaria una aplicacion capaz de interactuar en tiempo real, mostrandole las peluquerias
que hay a su alrededor, horarios, agendas, pelugueros, precio y pedir o cancelar citas. Con cifras
alentadoras, nos encontramos con un 56,3% que se refiere a la aplicacion como muy atil y un
38,9% como algo util con los que nos permite entender que hay personas que le interesa pero no

con mayor impacto, y un 4,8% con un pensamiento de que no sirve en lo absoluto.
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Por medio del estudio de mercado, podemos observar que la mayoria de las personas que
participaron en esta muestra, tienen una preocupacion por su cuidado personal, y que en una
fuerte tendencia, suelen ir mensualmente a peluquerias para poder cubrir sus necesidades.
Gracias a esto podemos identificar que nuestros clientes (peluquerias) poseen una fuerte
demanda por parte de nuestros usuarios, dandonos una idea de la magnitud que puede tener

“Vaniapp” cOmMO Servicio.

Otro resultado interesante y muy util, es la forma en que las personas utilizan las aplicaciones
moviles y como llegaron a conocerlas. El uso, parte frente a gustos, preferencias y necesidades
que vive el usuario en su diario vivir, la aplicacion con mayor registro es waze, la cual trabaja
con una interfaz de Geolocalizacion que le permite al usuario buscar la ruta mas rapida del punto
A al punto B. Esto nos da a entender que la mayoria de usuarios busca una respuesta que le
ahorre tiempo, que le ayude a resolver inconvenientes de forma inmediata y como la mayoria de

las aplicaciones que fueron referenciadas, gratuitamente.

Sobre cédmo conocieron la aplicacién, la recomendacién de un conocido fue la respuesta con
mayor peso, acompafada de los comerciales que se ven en las redes sociales. Esto es algo de
excelente utilidad, ya que nos permite identificar qué tipo de comercializacion debemos efectuar
para llegar al usuario y asi no hacer camparias sin utilidad alguna, costosa, al mercado objetivo

equivocado y que solo representara incertidumbre a la compafiia.
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Crecimiento del segmento del mercado.
Debilidades de los competidores tales como,
falta de promociéon de sus servicios en
Colombia, un servicio enfocado solamente
para peluguerias de estrato 5 y 6, porcentaje
de ganancia igual a un 20% de los ingresos
generados por el servicio, falta detallada del
servicio ofrecido a las partes interesadas, un
modelo de negocio excluyente, con una
pagina web y aplicaciéon con dificultada de
uso, poca informaciéon y sin atencion al
cliente. 'y un deficiente sistema de
geolocalizacién

Introduccién de
internacional.
Creacion de aplicaciones a nivel
nacional con el mismo modelo de
negocio.

Mercado inmaduro e invulnerable a
las tendencias tecnolégicas
Aplicaciones y servicios gratuitos
Desarrolladores de software para
administrar negocios

Cantidad de APPS que salen al
mercado.

Sector lleno de competidores con
una delimitada diferenciacion.

competencia
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4.4 Estrategia de precios

La estrategia de precio con la cual empezara a trabajar Vaniapp es con la de penetracion de
mercado. Es decir, ofrecer el servicio con precios similares o un poco por debajo de la
competencia para poder entrar de forma menos violenta en mercado, también estos precios estan
sujetos a los margenes de ganancias necesarios para crear rentabilidad de la empresa y para
cubrir el pago que el sector de las aplicaciones moviles deben realizar a la direccion de

impuestos y aduanas nacionales de Colombia (DIAN) referente al 19% de los ingresos.

Los precios para que Vaniapp pueda mantener la operatividad en las proyecciones realizadas son

Basic: $70.000

Estandar: $75.000

Premium: $80.000

A estos mismos se le hara un aumento del 19% ya que a pesar de tener una proyeccion de
ventas entendemos la resistencia que pueda tener el sector con un servicio nuevo y este margen
debe estar protegido independiente a los ingresos realizados por las ventas. Los ingresos se veran
reflejado por la compra de tres paquetes de servicios ofrecidos al mercado meta. Basic, Estandar

y Premium son los nombres y su variacion de precio depende de los servicios ofrecidos.
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VANIAPP - PAQUETES DE SERVICIOS
BASIC ESTANDAR PREMIUM
Geolocalizacion Geolocalizacion Geolocalizacion
Resefias y Comentarios sobre las | Resefias y Comentarios sobre las Resefias y Comentarios sobre las
Peluquerias Peluquerias Peluquerias
Servicios y Especialidades Servicios y Especialidades Servicios y Especialidades
Precios de los Servicios Precios de los Servicios Precios de los Servicios
Reserias y Comentarios Sobre los | Resefias y Comentarios Sobre los | Resefias y Comentarios Sobre los
Empleados Empleados Empleados
Empleo Empleo Empleo
Agenda Virtual Agenda Virtual
Tienda Virtual Marcas Aliadas Tienda Virtual Marcas Aliadas
Sugeridos
Busqueda por Letra

[PRECIO | $ 83.300 $ 89.250 | $ 95.200

lHustracion 4 Paquetes de Servicios

Aparte de la estrategia del precio se realizara una promocién del primer mes gratuito, ya sea que
inicial sean los paquetes Basic o Estandar se les otorgara un mes gratis del servicio Premium a
las peluquerias, una vez se termine, el siguiente mes funcionard segun el paquete comprado
inicialmente. Esto se hace con el fin de que al probar la edicion Premium y la comparen con la
que compraron inicialmente opten por seguir manejando la version mas completa de nuestros

servicios.

4.5 Estrategias marketing

En Colombia el 9% de las personas gque cuentan con Smartphone y redes sociales ingresan a

estas al menos 10 veces al dia y un 8.1% lo hacen mas de 50 veces al dia. (©, emarketer).

Las redes sociales son parte ya de la cultura colombiana y entre las mas utilizadas encontramos
Facebook que registra una suscripcion de 15 millones de usuarios dandole al pais el puesto
numero 14 de paises que mas usan esta red social, se estima que en Bogota existan 6.5 millones

de suscriptores dandole el noveno lugar entre las ciudades con mayor uso. (MINTIC)
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En el mundo cerca del 60% de trafico de datos es utilizado por las personas para ingresar a sus
redes sociales y en primer lugar contamos con Instagram, en un rango de edad, entre los 18 y
36 afos encontramos un 56% de personas activas. La estrategia de mercadeo de social media,
Instagram es la herramienta visual méas poderosa del momento. Los seguidores de marcas en esta
red social se han duplicado casi un 278% durante el 2015 frente al 2014. (©, IABCOLOMBIA,

s.f)

Vaniapp mediante su proveedor EGO gc impulsara por medio de redes sociales como
Facebook e Instagram, su plan de comerciales y promocion para futuros clientes y usuarios
mediante parrillas diarias en paginas relacionadas con productos de maquillaje, moda y

tendencias juveniles.

En septiembre, Vaniapp piensa promocionar sus servicios en una de las ferias mas importantes

realizadas en la capital de la ciudad, la feria de bellezay salud que se realiza en Corferias.

En esta se encontraran reunidos exponentes del sector que podrian volverse socios potenciales

para Vaniapp .

Para el proceso de inscripcién se requiere Camara de Comercio, Rut y el 30% del valor

indicado por Corferias.

v Clientes Activacion de Marcay BTL
v" Daniel Moreno

v" Coordinadora Comercial

v' Tel: (+57-1) 3810000 Ext. 5147

v" Email: hmoreno@corferias.com



mailto:hmoreno@corferias.com
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v Costos: Entre $ 10.000.000 a $ 15.000.000 (varia del lugar y el tipo branding que
se realice.)
La XVI Feria de belleza y salud se realizara del 27 de Septiembre al 1 de octubre 2017.

(CORFERIAS Bogota ©, 2017)



4.5.1 Estrategias de mitigacion del riesgo

CONTINGENCIA

PROBABILIDAD
DE OCURRENCIA

IMPACTO

Falla de Internet

ALTO

Afecta tanto al
cliente como al
usuario; posibilidad
de desinstalacion
del aplicativo

Alto

Errores de
Funcionamiento

MEDIO

El cliente tiene la
percepcién de que
el aplicativo es de
mala calidad

Alto

Congestion al reservar-
(Bloqueo)

BAJO

Se puede generar
un Bloqueo por la
cantidad de
personas que
ingresan al
aplicativo a reservar

Medio

Robo de cuentas

Baja

Afectaria la
informacién de los
clientes, como la
Database de
Vaniapp con la
posibilidad de robar
la idea de negocio,
confidencialidad de
cliente a usuario.

Alto

Renuncia de un
Vendedor

Alta

Afectaria a la
organizacion en
tiempo, proceso de
venta y la
capacitacion de un
nuevo vendedor.

Alto

Tabla 9. Estrategias de Mitigacion del Riesgo-Elaboracion Propia

o1
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Priorizacion
CONTINGENCIA IMPACTO ESTRATEGIAS
Falla de internet ALTO - ALTO | Ofrecer descuentos a los usuarios

que se vieron afectados.

Renuncia de un Vendedor ALTO-ALTO | Tener una base datos con
posibles vendedores  para
contratarlos en Vaniapp.

Robo de cuentas ALTO -BAJO | Implementar un  sistema de

seguridad con base a la red
inaldmbrica como a la seguridad
del cliente recordandole el cambio
de contrasefia mensualmente

Tabla 10. Priorizacion-Elaboracién Propia

PLAN DEACCION (MERCADEO Y PUBLICIDAD)

ITEM Enero Febrero | Marzo | Abril Mayo Junio | Julio | Agosto | Septiembre [ Octubre |N0\,1'embre Diciembre
PENDON
e ] | |
FOLLETOS |
BTL
BANNER | | |
FERIASALUD Y BELLEZA
CUoRILS | I ]

2 IMPULSADORAS SALUD Y BELLEZA
GASTO DEDISENO DESTAND

Para el mes de enero, mayo y diciembre se tendrd un penddén ubicado en el establecimiento

Vaniapp donde los clientes y usuarios pueden apreciar los servicios que se ofrece y

promociones que se tengan para la temporada. Para el mes de septiembre se llevara a cabo

la feria de Salud y belleza en la cual se instalara un stand personalizado con todo lo necesario

para un evento de esa magnitud.
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Como parte de la estrategia de promocion se entregaran afiches a los clientes que
consideremos que estén en una zona de mayor trafico de personas para generar

recordaciéon de la marca.

Los folletos en el mes de Enero se entregaran como parte de la apertura de Vaniapp
donde estard los paquetes que ofrecemos, nuestros servicios y cual es la diferencia de las
otras empresas. En el mes de junio y diciembre se hacen folletos para atraer mas clientes
y que los usuarios tengan recordacion del nombre y descarguen nuestros aplicativo para

generar un voz a VOZ.

El BTL se implementard en establecimientos comerciales como centros comerciales y
universidades para generar una experiencia tanto a los clientes como usuarios sobre

nuestros servicios.

Penddon: EI administrador comercial se encargara que los pendones sean atractivos vy
tengan la informacién que pueda requerir este; en la feria de Salud y belleza el pendon
tendra el logo de Vaniapp con los datos correspondientes de la empresa y el asesor
comercial se encontrara al lado de este para atender las diferentes dudas o sugerencias

que brinde el cliente.

El asesor comercial estard de la mano con Ego gc para disefiar los afiches que se tendra
en los meses establecidos. En la feria se encontraran los asesores y promotores captando
clientes y dandoles recordatorios de nuestros servicios y a su vez el asesor subcontratara a

Rockwater para el mes de enero y se establecera los lugres que se colocara los BTL.
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Los vendedores seran las piezas de interaccion directa y personalizada con nuestros clientes.

Ego gc Manager se encargara de generar los banner en las redes sociales como paginas

web propias como conocidas. En los meses de febrero agosto y octubre donde se evidencia el

aumento de nuestros clientes y se espera obtener mas acogida de nuestros publico

objetivo.

Vaniapp tendra cuadrillas donde estaran en diferentes sectores generando recordacion de

marca Y ofreciendo informacién de la empresa.

Indicadores

1 70% Se presenta una probabilidad del 30% de no hallar la informacion
adecuada del mercado o un margen de insatisfaccion de nuestros posibles
clientes.

2 80% Aunque se cuenta con una buena capital de socios y un prestamos
bancario, no e s suficiente para cubrir los costos y gastos.

3 50% Las empresas encargadas de los software ofrecen variedades de servicios,
pero es dificil de contar con la que tenga mejor calidad a un buen precio.

4 60% El precio de venta se mantuvo al margen de la competencia, aunque las
zonas sean diferentes ala del mercado.

5 90% Se genera un grado de satisfaccion por las agresivas campafias que se
quiere realizar.




4.8 Marketing Mix
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Frente al servicio como se explicé anteriormente, Vaniapp entregara una herramienta mediante una
aplicacion movil, la cual sera capaz de administrar en tiempo real los negocios de peluquerias del
pais. A parte de esto, se pretende generar una publicidad a nuestros clientes de forma masiva. Las
caracteristicas a entregar tanto a los clientes como los usuarios han sido explicadas en el numeral 3

Concepto del servicio.

La plaza que utilizara Vaniapp son las plataformas que tienen actualmente los celulares inteligentes
para descargar las aplicaciones moviles, en esta caso estamos hablando de Android con su Play store
y Apple con App store. Para hacerlo nos inscribiremos como desarrolladores en las respectivas

plataformas, pagaremos las cuotas exigidas por cada unay asi poder colocar en estas Vaniapp.

En el numeral 4.4 Estrategia de precios se explica detenidamente los factores de penetracion

comparado con el mercado y el interés que se debe cubrir por concepto de impuestos.

Los servicios de aplicacion tienen un fuerte impacto en su publicidad y promocion mediante las
redes sociales, es por esto que con nuestro proveedor EGO gc crearemos las cuentas de Vaniapp en

las respetivas redes sociales y programaremos las parrillas que seran lanzadas diariamente.



5 Estudio de Operaciones

5.1 Flujograma Seleccion de Proveedor y del Aplicativo movil.

INICIO

A

Revision de propuestas por parte de
los proveedores ofertantes.

v

Seleccionar empresa EGOgc que
brinda el mejor precio y servicio.

y

Presentar las herramientas que se
quieren crear en el aplicativo.

l

Es Viable la creacion
de todas las
herramientas?

- |

Replantear mediante las
recomendaciones del ingeniero las

herramientas a crear.

Sl

Puesta en marcha de la creacion del

» . .
> | aplicativo.

No

Las herramientas
funcionan?

¢ Si

Se estructura el software en medida

v

Se retroalimenta las inconsistencias.

v

Visto bueno de las correcciones.

que el cliente lo deseay le quede
facil de entender.

El software esta listo
para la demanda del

No

Correccion de errores.

aplicativo?

SI

Tiempo de desarrollo total del
aplicativo en un tiempo promedio de

v

|

Visto bueno de las correcciones.

dos meses.
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A
El periodo de Prueba de Sl
es suficiente para
determinar el

funcionamiento?

lNo

Se retroalimenta las inconsistencias.

'

Visto bueno de las correcciones.

Tiempo de desarrollo total
— aplicativo en un tiempo promedio de

dos meses.

El Periodo de prueba de
teléfonos, pagina web y
funcionamiento en
agentamiento geo
localizacion lemuestra
que el aplicativo es apto
para el mercado?

[ -

Emulacién y simulacién

aplicativo Vaniapp.

del

del

Si

repeticion del incidente como de
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Entrega  del aplicativo, Manuales,
Capacitacion de configuracion, APP
Multiplataforma, Web APP,
administracion y distribucién.

l

B

l

Activacion de las cuentas de los
clientes vinculados a Vaniapp.

l

Monitoreo y Seguimiento de la

— | herramienta Vaniapp en tiempo real.

|

Se presentan problemas
del funcionamiento de la —
aplicacion?

lSi

Solucion de los problemas por parte
de EGO gc.

Vigilancia frente algin indicio de

No

<
alguno nuevo.



5.2 Flujograma Proceso de Venta

INICIO

!

Busqueda e identificacion de clientes.

!

Ofrecer los SERVICIOS que tiene
¥ Vaniapp.

Existe Interés de los
salones de belleza?

o |

Preguntar el por qué, para estructurar
L_| la presentacion del aplicativo.

Sl

. | Presentacion completa de la propuesta

"| de valor del proyecto.
Aceptacion del
modelo de negocio?

No l
Revaluacion de la presentacion del
modelo de servicio mediante los

| disgustos de las peluquerfas.

Sl

—>

Vincular al cliente.

l

Seleccidn del paquete.

l

B

l

Activacion del paquete.
Induccion de la aplicacion y pagina

web.

Acompafiamiento contindo mediante
el &rea de servicio al cliente de
Vaniapp
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5.3 Proceso del usuario con el servicio
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REGISTRO DE USUARIO: Los usuarios
deben ingresar sus datos personales con
los que podremos identificar cuéales son
los lugares que mas frecuentan y los
servicios que mas utiliza.(Nombre,
Apellido, Correo Electrénico, Edad,
Localidad, Celular)

Una vez registrado en VVaniapp mostrara
su interfaz

Vaniapp facilita el acceso a una base de datos que
contemplan los estilistas en el sector o ubicacion de su
interes, facilita formularios de inscripcién, agendamiento
de citas y acceso a cupones,promociones y regalos a
través de un plan de fidelizacién mejorando entre
otros, el manejo del servicio al cliente.

Geolocalizacion:

Brindara la localizacion
de las peluquerias mas
cercanas al lugar donde
estd ubicado el usuario

Informacion de

redes sociales, pagina

web y medios de contacto para atender a

nuestros clientes.

Vaniapp ofrece el
servicio de
reservar citas en
tiempo real como
de cancelarlas,
para que el cliente
como el usuario
estén en contacto
y manejen su
tiempo de la mejor
manera.




Los cupones de Vaniapp  son
promociones que ofrecen nuestros
clientes con el fin de fidelizar a los
usuarios de la aplicacion.

Los formularios son para las salas de belleza
0 estilistas que estén en nuestro aplicativo y
con esta base de datos se crea una plataforma
interactiva que le permita a los usuarios dar a
conocer sus experiencias entre si, con el fin de
mejorar posibles debilidades y potencializarlas
fortalezas de cada uno de los respectivos
salones de belleza empoderados a través de la
calidad y atencién de sus estilistas .

Por medio de codigo, se les entrega a los
usuarios premios por la doceava reserva hecha y
no cancelada por nuestra aplicacion, estos
premios pueden ser como manicure 0 pedicura
0 descuentos en tratamientos corporales.

Servicio al Cliente Para los
inconvenientes  que tengan
nuestros clientes, tenemos una
opcion dedicada al servicio al
cliente.

Tabla 11 Proceso del Usuario con El servicio-Elaboracion Propia
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5.4 Proceso del cliente con el servicio
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'EJ Appointment
Soma

cerces
nicar seién

7 Owidt su password T

+ Crearura cuenta

= roitcaePrvacos

;:

Esta es una presentacion preliminar
de las caracteristicas que tendra la
aplicacion  Vaniapp para las
peluquerias.

Cuando los vendedores logren cerrar el negocio,
inmediatamente se pondra en disposicion de la
creacion de la cuenta de la peluqueria, esta se
hard mediante Facebook, si la pelugueria no
cuenta con un usuario empresarial, Vaniapp lo
realizara.

Sobre nosotros es una herramienta que le
permite a las peluquerias identificar la mision y
vision de Vaniapp , a la vez prestara un servicio
de ayuda con las preguntas mas frecuentes
frente a la interaccion de la aplicacion.

Trabajo es una herramienta que le permitira
a las peluquerias postear ofertas de empleo y
que de forma masiva se pueda ofrecer y asi
ocupara de manera casi inmediata esa
vacante.
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Citas, en esta parte las peluquerias podran
observar las citas realizadas por los usuarios
de Vaniapp , también podran informar
horarios de atencion, el personal disponible
y su horario y mediante de este vinculo las
peluquerias actualizaran los perfiles de su
equipo de trabajo.

Contacto permitira a las peluquerias colocar
la informacién que desea que los usuarios de
Vaniapp observen.

Galeria permitird a las peluquerias mostrar su
negocio, los procedimientos que se realizan o lo
que se crea conveniente para familiarizarse con
los clientes.

Lugares funcionara para la peluquerias
que cuenten con mas de un punto en
Bogota y se hace con el fin de que puedan
tener el control de todas sus peluquerias.
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Descuentos sera la herramienta que le
permitird a las peluquerias dar a conocer
descuentos en caso que los tenga, como
funciona su canje y hasta que fecha limite.

Tabla 12 Proceso del Cliente con Vaniapp -Elaboracién Propia



64

6 Estudio Organizacional

Direccion General

Yuly Andrea Alfonso Rodriguez

4 ........................ Ego g ' Abogado
Proveedor

Ejecutivo
Comercial
Andrés Felipe Londofio Molina

Atencion al Cliente

llustracion 6 Estudio Organizacional
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Se propone esta estructura organizacional debido a que el servicio ofrecido por Vaniapp seré de
manera virtual por el modelo de negocio que el proyecto quiere alcanzar. Esto implica que la
forma de operacidn sera manejada en la red y todo lo que sea entregado a los clientes y usuarios

sera revisado y monitoreado por esta via en tiempo real. (Arias, 2003)

Otra de las caracteristicas de este modelo es la adaptabilidad de la organizacion frente a las

nuevas tendencias, gustos y preferencias del mercado.

A parte de eso la comunicacion con posibles socios o clientes puede volverse de manera

exponencial cobijando casi un entorno global (© Blog Spot, 2013).

Una organizacion virtual tiene como base la propia estructura horizontal pero a un paso mas alla,
mediante la elaboracion de una red de profesionales geograficamente dispersados con
habilidades y capacidades especializadas. La organizacion no tiene una estructura permanente,
sino que agrupa a empresas, instituciones y profesionales para ofrecer un producto o servicio

especifico. (© Blog Spot, 2013)

Es por esto que Vaniapp tendrd su esquema organizacional con areas involucradas pero que
podran trabajar por fuera de la organizacion como lo es su linea de staff y su proveedor quienes
bajo sus especializacion y conocimiento podran ejecutar sus labores en espacios diferentes y
cada vez que se necesiten podran atender de forma virtual, de esta forma el local donde opere
Vaniapp estard enfocado en el direccionamiento de la empresa y la atencion de cliente que en

este tipo de servicio sera el de mayor peso.
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DESCRIPCION DEL CARGO:

A continuacion daremos una breve descripcion de la responsabilidad de cada area

AREA ADMINISTRATIVA:

v

DIRECCION GENERAL: Es la persona encargada de dirigir las actividades
relacionadas con el establecimiento de metas y la correcta ejecucion de los objetivos
organizacionales.

EJECUTIVO COMERCIAL: Personas encargadas del cumplir con los objetivos
comerciales de Vaniapp, a la vez trabajara para identificar cambios del mercado que
puedan afectar positiva como negativamente y dirigir de forma idénea las personas
encargadas de ofrecer el servicio.

ATENCION AL CLIENTE: Esta persona se encargara de atender las necesidades e
inquietudes los usuarios y clientes, igualmente se encargara de solucionar los errores que

se puedan presentar en la ejecucion de las plataformas virtuales de Vaniapp.

STAFF|

v

PROVEEDOR: Ego gc es la empresa proveedora encargada de suministrar la aplicacion
movil y pagina web, también velara por la efectividad del servicio y un correcto
funcionamiento.

CONTADOR: Es la persona encargada de llevar la contabilidad de la empresa con
el fin de presentar los informes a los respectivos administradores y cumplir con

los requisitos que piden las entidades gubernamentales.
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v ABOGADO: Es la persona encargada de verificar que todos los tramites ,
decisiones de cardcter juridico legal se realicen correctamente bajo las leyes

Colombianas.
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7 Estudio Financiero

Vaniapp presentara sus estados financieros con el fin de identificar los movimientos,
endeudamientos y ganancias que se generan en los primeros 5 afios proyectados, reflejados en

el flujo de caja, estado de resultados y balance general.

Estado de resultados:

La utilidad bruta enlos primeros 5 afios se evidencia que del afio del 1 al 3 hay un

margen estable y enlos afios 4 y5 es igual alas ventas, porque no hay depreciacion.

La utilidad operacional es negativa dado que los gastos operacionales son mayores a los
ingresos operacionales, indicador que va variando de forma proporcional a razén del

aumento de los ingresos operacionales durante el trascurso de la operacion.

Utilidad neta: En el primer afio la utilidad antes de impuesto es negativa con forme lo
dice la Dian, “no se paga impuesto de renta si la empresa presenta perdidas” esto no
afecta a la utilidad neta. En los afios siguientes se evidencia un crecimiento del margen

neto, a consecuencia de un crecimiento mayor de nuestros ingresos al de nuestros gastos.



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Ventas 0| 115.397.104| 156.547.711| 212.372.624| 290.631.936| 397.729.805
Costo Materia Prima 0 0 0 0 0 0
Costos Indirectos de Fabricacion 0 0 0 0 0 0
Mano de Obra 0 0 0 0 0 0
TOTAL COSTO DE VENTAS 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD BRUTA 0| 115.397.104| 156.547.711| 212.372.624| 290.631.936| 397.729.805
Salarios de Administracion 0| 58.753.243| 77.610.002| 83.197.953| 105.630.349| 122.083.396
Gastos de Administracion O 10.320.000( 10.939.200| 11.595.552| 12.291.285| 13.028.762
Salarios de Ventas 0 0 5.119.680 8.638.560 7.981.200( 16.119.936
Gastos de Ventas 0| 59.765.000( 41.035.900| 43.498.054| 46.107.937| 47.030.096
Amortizacion del Diferido 0 5.656.480( 11.312.960| 16.969.440( 22.625.920| 28.282.400
Depreciaciones 0 2.303.112 2.303.112 2.303.112 2.303.112 2.303.112
Auste al peso 0 0 290 47 789 3.793
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 0| 136.797.835( 148.321.144( 166.202.718| 196.940.593| 228.851.495
UTILIDAD OPERACIONAL 0| -21.400.731 8.226.567 46.169.907| 93.691.344| 168.878.310
Intereses Crédito 0| 15.580.693| 10.248.203 3.887.609 0 0
Otros Intereses 0 0

TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES 0f 15.580.693| 10.248.203 3.887.609 0 0
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 0| -36.981.424 -2.021.636( 42.282.297( 93.691.344( 168.878.310
Impuesto de Renta 0 0 O 14.375.981( 31.855.057| 57.418.625

0
UTILIDAD NETA 0| -36.981.424 -2.021.636( 27.906.316 61.836.287| 111.459.684
IMPUESTOS %
Impuesto de Renta 34%

IVA

19%

llustracion 7 Estado de Pérdidas y Ganancias
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PUNTO DE EQUILIBRIO.

PE $ = Costos Fijos / [1 — (Costos Variables / Ventas Totales)]

Costos fijos costos variables|ventas totaleg
81.700.570 59.765.000 227.420.869
[PE: | 110824.719]

PE $ = Costos Fijos / [1 — (Costos Variables / Ventas Totales)]

Costos fijos costos variables|ventas totaleg
81.700.570 59.765.000 115.397.104
[PE: | 169.470656]

Con los indicadores actuales el punto de equilibrio se logra precio ala terminacién del afio 5,

se sugiere aumentar el valor de los paquetes de servicio a razon de lo siguiente:

PAQUETES PRECIO PAQUETES PRECIO
Basic $100.000 Basic $83.300
Estandar $150.000 Estandar $89.250
Premium $200.000 Premium $95.200

Al aumentar el valor de venta se logra recuperar la perdida inicial dada en el primer afio
seducir el punto de equilibrio a 110.824.719 y obtener el mismo en el segundo afio antes de
terminar el segundo afio. Lo anterior sin afectar gastos fijos como salarios al no incrementar

el nimero de empleados entre otros.
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Balance General:

El activo corriente se recupera a partir del afio tres al afio cinco, para efectos de nuestros
pasivos se proyecta la adquisicion de un local en el afio cinco sustentado con las ganancias,
permitiendo disminuir gastos fijos por concepto de arrendamiento y afectando de forma

positiva el patrimonio de la empresa incrementando sus activos.



BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL ANO 0 ARNO 1 ARNO 2 ARNO 3 ARNO 4 ARNO 5
ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja y Bancos 145.202.040 113.417.861 80.596.856 118.906.188 203.968.917 358.879.892

Cuentas por Cobrar - 0 0 0 0 o

Cartera

In\_/entarlo de Materia 0 0 0 0 0 0

Prima

Inventario de

Productos en Proceso e g g e e e

Inventario de

Productos Términados e 2 2 e ® e

TOTAL ACTIVO

CORRIENTE 145.202.040 113.417.861 80.596.856 118.906.188| 203.968.917 358.879.892

ACTIVO HJO

Terrenos

Construcciones

Equipo de Computo 11.515.560 11.515.560 11.515.560 11.515.560 11.515.560 11.515.560

Depreciacion 2.303.112 4.606.224 6.909.336 9.212.448 11515560

Acumulada

Muebles y Enseres

Vehiculos

Lgrrgl' HENORYE 11.515.560 9.212.448 6.909.336 4.606.224 2.303.112 (0]

Activos Diferidos 28.282.400 28.282.400 28.282.400 28.282.400 28.282.400 28.282.400

Amortizacion Diferidos 5.656.480 11.312.960 16.969.440 22.625.920 28.282.400

'r:‘;:tt(')"sos diferidos 28.282.400 22.625.920 16.969.440|  11.312.960 5.656.480 0

TOTAL ACTIVOS 185.000.000 145.256.229 104.475.632 134.825.372| 211.928.509 358.879.892
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Proveedores 10.772.403 4.047 19.951.567 24.951.430 0

IVA por Pagar (0] 11.779.349 8.923.220 26.056.528 35.658.359 48.798.464

Laboral?s por Pagar 0 2.344.043 4.393.164 5.588.104 6.910.622 7.325.260

(Cesantias e Ints.)

Otros Pasivos o

pasivos estimados 0 0 5.119.680 8.638.560 7.981.200 16.119.936

(comisiones)

Otros Pasivos o

pasivos estimados (o] 0 0 0 0 38.749.649

(Adquisicion local)

Obligacién (Crédito) (o] 0 (0] (0} 0 (o]

TOTAL PASIVO

CORRIENTE (0] 24.895.795 18.440.110 60.234.759 75.501.611 110.993.309

PASIVO LARGO

PLAZO

Obligacién (Crédito) 100.000.000 27.658.142 32.990.632 39.351.226 [0} [0}

Otros Pasivos

TOTAL PASIVO

MEDIANO Y LARGO 100.000.000 72.341.858 39.351.226 (0] [0} [0}

TOTAL PASIVO 100.000.000 97.237.653 57.791.336 60.234.759 75.501.611 110.993.309

PATRIMONIO

Capital 85.000.000 85.000.000 85.000.000 85.000.000 85.000.000 85.000.000

Utilidad del Ejercicio 0 -36.981.424 -1.334.280 27.906.316 61.836.287 111.459.684

Utlidad Retenida 0 o| -36.981.424| -38315.704| -10.400.388| 51.426.899

Ejercicios Anteriores

TOTAL PATRIMONIO 85.000.000 48.018.576 46.684.296 74.590.612 136.426.899 247.886.583

TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 185.000.000 145.256.229 104.475.632 134.825.371| 211.928.510 358.879.892

Partida doble 0 0 0 0 0] 0

llustracién 8 Balance General
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PRIMER ANO FLUJO DE CAJA MENSUAL

MESES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO
VENTAS 0 1.449.420 1.521.891 3.047.406 4.649.196 8.216.020 10.283.301 12.453.947 14.733.124 | 17.126.260 | 19.639.053 | 22.277.486 115.397.104
CONCEPTO/MESES ANO O MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO
Saldo inicial de caja 0 145.202.040 129.812.479|  118.747.338| 108.879.668 98.500.333 90.308.760 85.359.011 83.101.544 76.205.294| 57.506.441| 59.815.724 65.762.799 145.202.040
1. Ingresos Operativos
1. Ventas de Contado 0 0 1.449.420 1.521.891 3.047.406 4.649.196 8.216.020 10.283.301 12.453.947 14.733.124| 17.126.260| 19.639.053 22.277.486 115.397.104
4. Aportes de Socios 85.000.000
5. Prestamos recibidos 100.000.000
Total Ingresos Operativos 185.000.000 0 1.449.420 1.521.891 3.047.406 4.649.196 8.216.020 10.283.301 12.453.947 14.733.124| 17.126.260| 19.639.053 22.277.486 115.397.104
Il. Gastos Operativos Hjos
A. Fjos:
1. Pagos Laborales: 3.453.624 3.453.624 3.453.624 4.604.833 4.604.833 4.604.833 4.604.833 4.604.833 5.756.041| 5.756.041| 5.756.041 5.756.041 56.409.199
Sueldos 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 737.717 8.852.604]
Parafiscales 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 218.711 2.624.532
Prima de servicios 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 68.377 820.529
Vacaciones 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 30.763 369.154
Subsidio de Transporte 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 83.140 997.680
Dotaciones 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 150.000
2. Arendamientos 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 520.000 6.240.000
3. Senvicios 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 340.000 4.080.000!
Energia 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 1.440.000
Agua 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 480.000
Internet 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 2.160.000
prestacion de senicios
Equipo de computo 11.515.560 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
4. Publicidad 6.575.000 3.700.000 2.575.000 2.500.000 2.875.000 3.200.000 2.575.000 3.700.000 22.315.000| 3.700.000| 2.575.000 3.475.000 59.765.000
comisiones
Gasto de censatias 0
5. Gastos preoperativos 28.282.400 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 897.700 10.772.403
6. honorarios 737.717 737.717
Total Gastos Operativos 39.797.960 11.786.325 8.911.325 7.786.325 8.862.533 9.237.533 9.562.533 8.937.533 10.062.533 29.828.741| 11.213.741| 10.088.741 10.988.741 138.004.319
Ill. Amortizacion Pasivos Fnancieros
1. Cuotas de Capital Crédito Propuesto 2.123.195 2.154.619 2.186.508 2.218.869 2.251.710 2.285.036 2.318.855 2.353.175 2.388.003| 2.423.347| 2.459.213 2.495.611 27.658.142
2. Intereses Crédito Propuesto 1.480.041 1.448.617 1.416.728 1.384.367 1.351.527 1.318.200 1.284.381 1.250.061 1.215233| 1.179.889| 1.144.023 1.107.626 15.580.693
Total pago de capital intereses 3.603.236 3.603.236 3.603.236 3.603.236 3.603.236 3.603.236 3.603.236 3.603.236 3.603.236 3.603.236| 3.603.236 3.603.236 43.238.835
IV. Pago de Impuestos
Pago del Iva 0 960.972 5.684.427 11.779.349 18.424.748
ingresos - egresos 145.202.040 -15.389.561 -11.065.141) -9.867.670| -10.379.335 -8.191.573 -4.949.749 -2.257.468) -6.896.250] -18.698.853| 2.309.283| 5.947.076 -4.093.841 -84.270.798]
Saldo final de caja 145.202.040 129.812.479 118.747.338 108.879.668 98.500.333 90.308.760 85.359.011 83.101.544 76.205.294 57.506.441( 59.815.724( 65.762.799 61.668.959 60.931.242

lustracién 9 Primer Afio Flujo de caja



PROYECCION
ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
156.547.711 | 212.372.624 | 290.631.936 397.729.805
ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
60.931.242 7.749.732 2.996.322 60.459.041
156.547.711| 212.372.624 290.631.936 397.729.805
0
0
156.547.711| 212.372.624 290.631.936 397.729.805
73.216.838| 77.609.848 98.719.727 122.083.396
9.383.760 9.946.786 10.543.593 11.176.209
2.782.003 2.948.924 3.125.859 3.313.411
869.760 921.946 977.263 1.035.899
391.303 414.781 439.668 466.048
1.057.541 1.120.993 1.188.253 1.259.548
159.000 168.540 178.652 189.372
6.614.400 7.011.264 7.431.940 7.877.856
4.324.800| 4.584.288 4.859.345 5.150.906
1.526.400 1.617.984 1.715.063 1.817.967
508.800 539.328 571.688 605.989
2.289.600 2.426.976 2.572.595 2.726.950
0 0 0 0
41.035.900| 43.498.054 46.107.937 47.030.096
5.119.680 8.638.560 7.981.200 16.119.936
2.344.043| 4.393.164 5.588.104 6.910.622
10.772.403 4.047 19.951.567 24.951.430
781.980 828.899 878.633 931.351
136.746.321| 133.536.400 177.949.149 208.025.034
32.990.632| 39.351.226 0 0
10.248.203 3.887.609 0
43.238.835| 43.238.835 0 0
29.744.065 40.350.799 55.220.068 75.568.663
-53.181.510| -4.753.410 57.462.719 114.136.108,
7.749.732 2.996.322 60.459.041 174.595.149

llustracién 10 Proyecciones Flujo de caja a Cinco Afios - Elaboracién Propia
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flujo de cajalibre afio0 afio1 afio2 afio3 afio 4 afio5
ingresos - egresos 145.202.040(  -84.270.798|  -53.181510|  -4.753.4101 57.462.719 114.136.108
aporte capital 85.000.000
creditos recibidos 100000000 0 0 0 0 0
pago de intereses 15580693,04f  10248203,23| 3887609,383 0 0
pago capital 27.658.142| 3299063199 39351225,34 0 0
pago de dividendos TIR
flujo de cajalibre -30797.960|  -41.031.963]  -9.942.675|  38.485.425 57.462.719 114.136.108 26%
van $76.498.953,40

llustracion 11 Proyeccion T.1.R y V.A.N - Elaboracién Propia

INDICADORES FINANCIEROS

ANO 0 1 2 3 4 5
margen bruto #iDIV/O0! 1,0 1,0 1,0 1 1
margen operacional #iDIV/0! -0,2 0,1 0,2 0,3 0,4
margen neto #iDIV/0! -0,3 0,0 0,1 0,2 0,3
ROA 0 -0,3 0,0 0,2 0,3 0,3
ROE 0 -0,8 0,0 0,4 0,5 0,4

V.A.N: Una vez realizada la proyeccion de los primero 5 afios determinamos que el valor
actual neto del proyecto corresponde a la suma $ 76.498.953,40 por lo tanto dicho valor es

mayor al valor presente de los egresos dando como resultado un valor actual neto positivo

T.L.LR: la tasa interna de retorno corresponde al 26%, indicador superior a la rentabilidad
obtenida a través de las tasas de interés generadas por el sistema financiero tradicional, lo que

hace viable dicho proyecto.
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ROA: en el cuadro siguiente podemos ver el Roa de nuestro proyecto afio tras afio.

0,0 0,2 03 0,3

[ROA | 0| -0,3

En el primer afio vemos que la rentabilidad que vamos a tener sobre nuestros activos, va a ser
negativa por que los gastos que empleamos en este afio respecto a los ingresos que vamos a
recibir van a hacer menores, lo que con lleva que nuestra rotacion de activos no sea eficiente, ya
en el afio dos vemos que no estamos generando rentabilidad pero tampoco estamos obteniendo
una expresion negativa del indicador, finalmente si consideramos el proyecto del afio 3 en
adelante se ve reflejado que estamos obteniendo una rentabilidad sobre nuestros activos del 30%
y esto se debe a que en el 4 afio no estamos generando tantos egresos por haber saldado nuestra
deuda con las entidades financieras haciendo que la utilidad neta que presentamos en estos afios

Sea mayor.

ROE: En el siguiente cuadro podemos ver como fue el Roe de nuestro proyecto afo tras afo.

[ROE | 0| -0,8 0,0 04 0,5 0,4

Si identificamos la rentabilidad que genera nuestro proyecto basandonos en el capital que
presenta la compafiia, observamos que en el primer afio obtenemos un porcentaje negativo,
porque nuestra cuenta en utilidades del ejercicio de dicho afio muestra perdidas por que nuestros
egresos fueron superiores a los ingresos percibidos en el afio en cuestion, en el tercer afio vemos
una sobresaliente recuperacion en este rubro puesto que nuestras utilidades netas de los periodos
posteriores del afio 2 empiezan a incrementar por el alto volumen de ventas que se estan
presentando y por lo bajos pagos que se estan realizando a las entidades bancarias, cabe resaltar
que en estos afos vemos reflejado que nuestro capital se mantiene sostenible y no ha perdido su

valor.
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8 Conclusiones y recomendaciones

A traveés del desarrollo y elaboracion del business plan Vaniapp, se pudo dar cumplimiento a los
objetivos especificos que son la estructura para realizar a cabalidad el objetivo especifico. A
continuacion, se da a conocer la informacion mas relevante que se obtuvo de la ejecucion de los

objetivos especificos:

v Identificar la viabilidad del proyecto mediante la elaboracién de un estudio de mercado:
Mediante el resultado de las encuestas aleatorias simples hechas a un publico objetivo de 45
peluquerias y 121 usuarios de este servicio, se encontré una respuesta positiva para el objetivo de
este proyecto, por una parte, encontramos que el 82% de las peluquerias estarian dispuestas a
utilizar una aplicacién mavil y pagina web con las caracteristicas descritas a lo largo del trabajo,
el 18% de las peluguerias restantes presentaron oposicion por factores como resistencia al
cambio y una clientela fiel. Las personas encuestadas como posibles usuarios de la aplicacion
movil mostraron un respuestas positiva con un 56,3% como una aplicacion moévil muy atil y un
33% con una respuesta de algo util.

Teniendo los dos estudios podemos entender la magnitud de aceptabilidad que tendriamos en el
mercado.

v Establecer el capital de inversion inicial que cubra los costos y gastos estimados:
Mediante las proyecciones realizadas en el estudio financiero, encontramos que el capital
necesario para poner en marcha el proyecto y que sea sostenible en el afio inicial es de ciento
ochenta y cinco millones de pesos ($185.000.000) el cual le permitira a la empresa cubrir los
gastos preoperativos, cubrir con totalidad los costos de la inversion de publicidad y mantenernos
en el tiempo en los cuales los ingresos no superan los egresos de la compafiia.

v Seleccionar al proveedor idoneo para el desarrollo de las plataformas virtuales:
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Antes de encontrar EGO gc, quien consideramos es el proveedor idoneo para la elaboracion del
proyecto, encontramos en el mercado propuestas que hacian complicado y hasta inviable el
proyecto, algunos de estos por sus altos costos para su elaboracion, otros por su dominio y
rigurosidad en la aplicacién que la hacia poco flexible frente a los objetivos que se establecer.

v Calcular el precio de venta que permita la rentabilidad del proyecto:

Como se menciona en el numeral 4.4 Estrategia de precios, se especifica el porqué de los
precios de los 3 paquetes de Vaniapp, penetracion de mercado fue la estrategia que se establecid
para poder entrar a competir en el mercado, ademas, cuestiones legales como el pago que deben
hacer las entidades dedicadas al préstamo de servicios tecnoldgicos correspondiente al 19% de
las utilidades. Ademas de eso, como se plantea en el estudio financiero, representa un precio que
le permite a la compafiia ser rentable en el futuro.

v Determinar las estrategias de publicidad y mercadeo para promocionar el servicio:

Las estrategias fueron desarrolladas mediante el andlisis realizado de la competencia directa de
Vaniapp y las encuestas realizadas a las peluquerias, donde se pudo evidenciar que las
aplicaciones que en este momento ofrecen el mismo servicio en Colombia no tienen ningdn tipo
de publicidad o acercamiento con el cliente que permitan su reconocimiento. Por esta razén, va a
hacer el rublo con mayor importancia para que Vaniapp tenga una penetracion exitosa en el
mercado. En el desarrollo de trabajo se explica con claridad la magnitud de las campanas vy el

porqué de sus costos tan representativos.



79

Recomendaciones:

Este businnes plan en su desarrollo ha permitido darle una nocién a los investigadores del
complicado mundo de las aplicaciones y como algo que para un usuario de Smartphone es tan
sencillo, el utilizar o eliminar una aplicacion de su celular tiene un trabajo de millones de pesos

por los productores de las aplicaciones.

La recomendacion principal tratar de desarrollar por cuenta propia la aplicacion mévil y no
buscar un tercero para que elabore la herramienta principal de la empresa, el por qué es evidente,
se depende mucho de las capacidades y disposiciones que tengan los proveedores, ademas, la
empresa pierde valor al permitir que un tercero sepa su forma de generar ingresos y ademas los

costos son frente la aplicacion son mas elevados que si se pudiera producir por la empresa.

La forma de darse a conocer a nuestro mercado meta es otro objetivo que debe estar claramente
planeado y controlado ya que esas han sido las principales causales para que el mercado de
aplicaciones dedicadas a administracion de peluquerias, spas y centro de belleza no tengan

ningun tipo de reconocimiento en el mercado.

Para concluir, consideramos que el Vaniapp es un proyecto viable, pero esta sujeto a la
adaptabilidad e innovacion que pueda ofrecer frente la agresiva competencia existente en el

mercado de las aplicaciones moviles.



80

9 Anexo Encuestas y tabulaciones

9.1 Ficha técnica de la investigacion de mercados clientes

Conocer opiniones Yy expectativas sobre una muestra de estudio, con
el fin de ver la viabilidad del aplicativo Vaniapp, entender cuales

Objetivo podrian ser los factores de éxito y cuales podrian llegar a ser los que
limiten e impidan el desarrollo de este proyecto.

Poblacion e Personas entre 18 a 55 afios.

Objetivo e Peluquerias de estrato 3y 4 localidad Suba.

Muestra Tamafio de la Muestra: De acuerdo con lo investigado, se procede a

realizar una muestra estratificada a partir de la cantidad de
peluguerias de estrato 3y 4 de la localidad de suba, con una
poblacion de 51.

N= Total de la Poblacion =51

Z= Nivel de confianza = 95% = 1.96
P= Variabilidad Negativa = 0.5

Q= Variabilidad Positiva = 1-P =0.5
E= Error = 0.05

Z"2= Z al cuadrado

e n=2z2Npg/e2(N-1)+z2pq
e n=(1.96)2*51*(0.5)*(0.5)/(0.05)2*(51-1)+(1.96)2*(0.5)*(0.5)
e n=45

De acuerdo al resultado, la muestra se realizara con un grupo de 45
peluquerias de la localidad de Suba, de acuerdo al tamafio de la
muestra extraida, mediante la localidad seleccionada y su estrato.




9.2 Ficha tecnica de la investigacion de mercados usuarios

Conocer opiniones Yy expectativas sobre una muestra de estudio,
con el fin de ver la viabilidad del aplicativo Vaniapp entender

Objetivo . . o .
=0IETIVo cuéles podrian ser los factores de éxito y cuales podrian llegar a
ser los que limiten e impidan el desarrollo de este proyecto.
Poblacion Personas entre 18 a 50 afios, donde estos sean usuarios de
Objetivo peluquerias, se preocupan por su cuidado personal y cuentes con
un Smartphone
Muestra Tamario de la Muestra: De acuerdo con lo investigado, se

procede a realizar una muestra aleatoria a partir de la cantidad
de habitantes de la localidad de suba, con una poblacion de
1.162.700.

N= Total de la Poblacion = 1.162.700
Z= Nivel de confianza = 92% = 1.72
P= Variabilidad Negativa = 0.5

Q= Variabilidad Positiva = 1-P =0.5
E= Error = 0.08

Z"2=Z al cuadrado

e n=2z2Npg/e2(N-1)+z2pq

e n=(1.76)2*1.162.700*(0.5)*(0.5)/(0.08)2*(1.162.700-
1)+(1.76)2*(0.5)*(0.5)

e n=121

De acuerdo al resultado, la muestra se realizara con un grupo de
121 personas de la localidad de Suba, ya que en esta misma se

hara el estudio referente a los potenciales clientes.
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9.3 Encuesta cliente

M1 VANIDAD
Encuesta Clientes

PELUQUERIA: Direccion:
Marque con una equis (X) su respuesta a las siguientes preguntas.
1. ¢ Se interesa por saber las necesidades e inconformidades de sus clientes?

L1 Siempre
[1 Algunas veces
] Nunca

2. ¢ Se preocupa por saber la imagen que tienen sus clientes por su peluqueria y sus servicios?

O Siempre
[1 Algunas veces
] Nunca

3. Seleccione los factores que usted crea que son determinantes para que futuros clientes no vayan a
su peluqueria (Seleccioone las opciones que desee)

Publicidad

Ubicacion de la pelugueria
Referencias y recomendaciones
Portafolio de servicios

OO

4. ;Genera estrategias de comunicacion para generar la accesibilidad de futuros y potenciales clientes?

1 Si
[0 No

5. ¢ Cuales son o han sido su estrategia de comunicacién para darse a conocer a futuros y potenciales
clientes?

6. ¢Conoce alguna aplicacion Mdvil dedicada a patrocinar o promover exclusivamente centros de
belleza?

] Si conozco
[INo conozco

7. ¢ Utilizaria una Aplicacién Mavil como medio de promocién para su pelugueria?

1 Sila utilizaria
] No la utilizaria



8. ¢(Qué herramienta le pareceria mas util en una Aplicacion Movil dedicada a la interaccion entre
peluquerias y clientes? (seleccione las respuestas que desee)

[ Geolocalizacion de las peluquerias

[1 Agendar o cancelar reservaciones en tiempo real
1 Ofrecer portafolio de servios

[] Referencias y Opiniones de clientes

9. ¢ Qué herramienta considera (til o necesaria en una Aplicacion Movil dedicada a la interaccion en
tiempo real entre peluquerias y clientes?

lustracion 12 Encuesta Cliente - Elaboracion Propia
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9.4 Encuesta usuarios

MI VANIDAD
Encuesta Usuarios

NOMBRE: SEXO: M[O]F [ EDATx

Marque con una equis (%) la respuesta que usted considere a la pregunta.
1. ;Cual es su nivel de preocupacion por su presentacid personal?

[] Alo
[ Medio
[ Bajo

2. jAsiste a peluquerias para atender necesidades de su cuidado v presentacidén personal?

[ Siempre
[ Algunas veces
] MNunca

3. ;Cuantas veces acude a la peluqueria en un mes 7

[] 2 veces por semana
[ semanal

[] Quincenal

[ Mensual

4. ;En que dia de la semana prefiere ir a la peluqueria?

[] Entre Lunes a Jueves
[ Viernes
[ $4bados v Domingos

5. ;Qué tipo de inconvenientes se le ha presenteado a la hora de ir a una peluqueria? (Seleccioone las
opciones que desee)

[] Esperar mas de treinta minutos para ser atendido
[] Falta de personal por parte de la peluqueria que realice el tratamiento que intenta hacer
[] Que su estilista de confianza no se encuentre

U Que 1z peluqueria se encuentre cerrada

6. ;Tien usted un Celular Inteligente? (Smartphone)

[ sI
] No

5. ;utiliza las aplicaciones moviles gratis que ofrece Google store o Apple Store en su Smartphone?

[] Siempre
[] Algunas veces
] Nunca



6. Qué tipp de aplicaciones  utlliza Aparte de las convencionales? (Facebook
Instagram Whatsapp.twitter)

7.;De que forma se enterd de las Aplicaciones que wtiliza o ha utlizado?

[] Comerciales en Redes Sociales (Faceboolk, Instagram Whatsapp twitter, Y ou Tube)
Comerciales en Canales de Television

[] Medios Impresos (Revistas, Periodicos, Volantes)

[] Recomendacién por parte de un conocido

8. iQue factores mnfluyen para que deje de utilizar o desmtale una aplicacion de su Smartphone?
(Seleccioone las opriones que desee)

[] El grade de dificultad en el momento de usar

[] Demasiados requerimientos para crear un usuario
[] Exceso de Publucidad

[] tardanza a la hora de ejecutar la aplicacién

9. ;Utilizaria una Aplicacion con una interaccion capaz de mostrale las pelugquerias mas cercanas a su
ubicacion en tiempo, tratamientos, precios v la capacidad de agendar y cancelar citas todo en tiempo
real?

[ i la utilizaria

[1 No la utihzaria

10. ;Cree 1t una Aplicacion Mawvil con las caracteristicas anteriormente mencionadas?
[ My il

] Algo il
[ Nada il

lustracion 13 Encuesta usuario - Elaboracion Propia
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9.5 Presentacion resultado encuestas

9.5.1Tabulacion Clientes

Pregunta # 1. ;Se interesa por saber las necesidades e inconformidades de sus clientes?

= SIEMPRE = ALGUNAS VECES = NUNCA

llustracion 14 Tabulacién Pregunta No. 1 Clientes - Elaboracién Propia

Pregunta # 2. ¢ Se preocupa por saber la imagen que tienen sus clientes por su peluqueriay sus

servicios?

= SIEMPRE = ALGUNAS VECES = NUNCA

llustracién 15 Tabulacién Pregunta No. 2 Clientes - Elaboracién Propia
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Pregunta # 3. Seleccione los factores que usted crea que son determinantes para que

futuros clientes se abstengan de ir a su peluqueria (Seleccione las opciones que desee)

= PUBLICIDAD = UBICACION DE LA PELUQUERIA
= REFERENCIA Y RECOMENDACIONES = PORTAFOLIO DE SERVICIOS

llustracion 16 Tabulacién Pregunta No. 3 Clientes - Elaboracién Propia

Pregunta # 4. ;Genera estrategias de comunicacion para generar la accesibilidad de

futuros y potenciales clientes?

=S| = NO

lHustracion 17 Tabulacion Pregunta No. 4 Clientes - Elaboracion Propia
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Pregunta #5. ¢Cuales son o0 han sido su estrategia de comunicacion para darse a conocer a
futuros y potenciales clientes?

Voz a voz Servicios
Buenas atencion Promociones
pendones Atencion dad al usuario

llustracion 18 Tabulacion Pregunta No. 5 Clientes - Elaboracién Propia

Las estrategias mas comunes en nuestros clientes fueron los serviciosy estos generan un

voza vozy la buena atencion asus usuarios.

Pregunta # 6. ¢, Conoce alguna aplicacion Mdvil dedicada a patrocinar o promover

exclusivamente centros de belleza?

= S| CONOZCO = NO CONOZCO

lustracion 19 Tabulaciéon Pregunta No. 6 Clientes - Elaboracién Propia

El 11% explicaron que conocen aplicativos de belleza por medio de sus distribuidores,

pero los aplicativos son de productos de belleza.
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Pregunta # 7. ¢ Utilizaria una Aplicacion Maévil como medio de promocion para su

peluqueria?

= S| LA UTILIZARIA = NO LA UTILIZARIA

llustracion 20 Tabulacién Pregunta No. 7 Clientes - Elaboracién Propia

El 18% fue un mercado que ya tenia sus clientes seleccionados y eran peluquerias que

llevan mas de 20 a 25 afos en el mercado.



90

Pregunta # 8. ; Qué herramienta le pareceria mas atil en una Aplicacion Movil dedicada a

la interaccion entre peluquerias y clientes?

= Geolocalizacién de las peluquerias = Agendar o cancelar reservaciones en tiempo real

= Ofrecer portafolio de servicios Referencias y Opiniones de clientes

lHustracion 21 Tabulacién Pregunta No. 8 Clientes - Elaboracion Propia

Pregunta # 9. ¢ Qué herramienta considera util o necesaria en una Aplicacion Movil
dedicada a la interaccion en tiempo real entre peluguerias y clientes?

Promocionar Agendar y reservar

Portafolio Herramientas rapidas
Geolocalizacion Agenda para clientes

Buen servicio Publicidad

Mercadeo Nuevas estrategias de mercadeo
Tiempo real Impulsar servicios

Confianza

llustracion 22 Tabulacion Pregunta No. 20 Clientes - Elaboracion Propia



9.5.2 Tabulacion Usuarios

Sexo

126 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

llustracion 23 Cantidad de participantes de la encuesta por sexo - Elaboracion Propia

4754 EDADES
39-46___ 2%
2%

llustracion 24 Grupos de personas Encuestadas por Edades- Elaboracion Propia
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Pregunta # 1 ¢Cual es su nivel de preocupacion por su presentacion?

126 respuestas

@ Alto
@ Medio

& Bajo

lHustracion 25 Tabulacién Pregunta No. 1 Usuarios- Elaboracion Propia

Pregunta # 2 ¢ Asiste a peluquerias para atender necesidades de su cuidado y presentacion

personal?

126 respuestas

@ Siempre
@ Algunas Veces
@ Munca

llustracion 26 Tabulacion Pregunta No. 2 Usuarios- Elaboracién Propia
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Pregunta # 3 ¢ Cuantas veces acude a la peluqueria en un mes?

126 respuestas

@ 2 veces porsemana
@ Semanal

@ CQuincenal

@ Mensual

lHustracion 27 Tabulacién Pregunta No. 3 Usuarios- Elaboracion Propia

Pregunta # 4 ¢En qué dia de la semana prefiere ir a la peluqueria?

126 respuestas

@ Entre Lunes a Jueves
@ Viernes
@ Sabados y Domingos

llustracion 28 Tabulacion Pregunta No. 4 Usuarios- Elaboracién Propia



Pregunta # 5 ¢Qué tipo de inconveniente se le ha presentado a la hora de ir a una

peluqueria? (Selecciones las opciones que desee)
126 respuestas

@ Esperar mas de treinta minutos para
ser atendido

@ Falta de personal por parte de la
peluqueria que realice el tratamiento
que intenta hacer

@ Qe su estilista de confianza no se
encuentre

@ Cue la pelugueria se encuentre
cerrada

lHustracion 29 Tabulacién Pregunta No. 5 Usuarios- Elaboracion Propia

Pregunta # 6 ¢ Tiene usted un celular inteligente? (Smartphone)

126 respuestas

@ S
@ NO

llustracién 30 Tabulacion Pregunta No. 6 Usuarios- Elaboracién Propia
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Pregunta # 7 ¢ utiliza las aplicaciones maviles gratis que ofrece Google Store o Apple Store

en su Smartphone?

26 respuestas

@ Siempre
@ Algunas veces
Munca

llustracion 31 Tabulacién Pregunta No. 7 Usuarios- Elaboracién Propia

Pregunta # 8 ¢(Qué tipo de aplicaciones utiliza aparte de las convencionales? (Facebook,

instagram, Whatsapp, Twitter)

Netflix (5)

Pinterest (4)

Duolingo (4)

Uber (3)

Snapchat (2)

Snapchat (2)

Deezer (2)

CamScanner (2)

Retrica (2)

Dropbox (2)

Juegos

Moovit, TransmiSitp, messenger, YouTube

Google Instagram

Domicilios.com

Teclado, drive, gmail, lector de PDF

Office

Biko, marca, waze

Degusta, maps, tripadvisor

Juegos, peridodicos, Deportes

Papa Diario, La Biblia, Laudate.

Chesse b612

llustracién 32 Tabulacion Pregunta No. 8 Usuarios- Elaboracion Propia




96

Pregunta # 9 ¢De qué forma se entero de las aplicaciones que utiliza o ha utilizado?

126 respuestas

@ Comerciales en Redes Sociales
(Faceboolk,
Instagram Whatsapp twitter You
Tube)

@ Comerciales en Canales de
Telavision

O Medios Impresos (Revistas,
FPeriodicos, Volantes)

@ Recomendacion por parte de un
conocido

lHustracion 33 Tabulacién Pregunta No. 9 Usuarios- Elaboracion Propia

Pregunta # 10 ¢ Qué factores influyen para que deje de utilizar o desinstale una aplicacion

de su Smartphone? (Seleccione las opciones que desee)

126 respuestas

El grado de dific...

Demasiados re_ . 44 (349 %)
Exceso de Publ... 54 (429 %)

tardanzaalaho...

llustracion 34 Tabulaciéon Pregunta No. 10 Usuarios- Elaboracion Propia
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Pregunta # 11 ¢Utilizaria una aplicacion con una interaccion capaz de mostrarle a las
peluquerias més cercanas a su ubicacion, tratamientos, precios y la capacidad de agendar y

cancelar citas todo en tiempo real?

126 respuestas

@ Sila utilizaria
@ Mo la utilizaria

lHustracion 35 Tabulacion Pregunta No. 11 Usuarios- Elaboracién Propia

Pregunta # 12 ¢Cree util una aplicacion mdvil con las caracteristicas anteriormente

mencionadas?

& Muy Gtil
& Algo util
@ Mada util

lustracion 36 Tabulacion Pregunta No. 12 Usuarios- Elaboracion Propia
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