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Resumen

El siguiente trabajo busca desarrollar una herramienta que permita realizar un andlisis del
estado actual, teniendo en cuenta aspectos organizacionales tales como el mercadeo,
planeacidn estratégica, operaciones y estructura organizacional. Permitiendo la generacién
de un diagnostico que llevard al desarrollo de una matriz de metodologia 16gica para dar
solucién a un problema planteado y crear un plan a seguir por medio de una serie de
procedimientos y actividades generando asi nuevas estrategias de crecimiento y estabilidad
dentro del mercado cambiante.

En este trabajo investigativo se busca que la empresa consiga una mejora continua por
medio de una metodologia de marco 16gico, dando a conocer la importancia y relevancia que
tiene en la compaiiia, los puntos a mejorar como oportunidad, las debilidad, las amenazas
actuales y futuras para el sector de servicio, y la retroalimentacion activa de las fortalezas, lo
cual permitié llegar a la conclusion de realizar un plan de implementacion que permita el
crecimiento de RENACER BELLAZA NATURAL SPA Y Peluqueria tras identificar los

puntos a mejorar en los diferentes procesos administrativos.



Abstract

The following research want to develop a tool that permits an analysis of the current state,
taking into account different organizational aspects such as marketing, strategic planning,
operations and organizational structure. Allowing the generation of a diagnosis that would
lead the develop of a matrix of logical methodology to solve a problem and create a plan to
follow through a series of procedures and activities thus generating new growth strategies
and stability within the changing market.

This research work seeks to allows the company to achieve continuous improvement
through a logical framework methodology, making known the importance and relevance of
the company, the points to improve as an opportunity, weakness, current and future threats
for the service sector, and the active feedback of the strengths, which allowed to reach the
conclusion that an implementation plan that allows the growth of RENACER BELLEZA
NATURAL SPA Y PELUQUERIA after identifying the points to improve in the different

administrative processes
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Introduccion

En la bisqueda de la implementacion de estrategias gerenciales acorde a los requisitos y
necesidades de la organizacion, la planeacion estratégica dentro de las organizaciones se
volvié un tema que busca abarcar y acobijar todas las necesidades que surgen en el entorno
interno y externo de las organizaciones, esto permite analizar y controlar el proceso de toma
de decisiones para buscar la mejor alternativa que favorezcan a la optimizaciéon de los
recursos de la empresa. De igual forma quiere dar respuesta ldgica a las necesidades que de
un entorno cambiante; previniendo los posibles hechos marquen las decisiones de las
organizaciones; siendo asi una pieza clave para la prospectiva que es lo que estd vinculado
en un futuro y anticipar lo que estd por venir, y la perspectiva de estar atento a las
circunstancias actuales que influyen dentro de su entorno y asi enfocar el direccionamiento
de la organizacion.

Por la necesidad y su papel dentro de la empresa, la planeacion estratégica se convierte en

una herramienta administrativa eficiente para el desarrollo y cumplimiento de objetivos
trazados con el fin de realizar un mejoramiento continuo y sistemaético.
Este trabajo presenta un estudio completo en los diferentes procesos tales como gestion
estratégica, gestion de talento humano, financiera, gestion de mercados, entorno econémico
y competitividad, gestion de operaciones y logistica y negociacién y manejo de conflictos.
Que permitirdn a la empresa tener un enfoque estructurar y de toma de decisiones hacia el
futuro para proyectar su comportamiento ante el entorno econémico cambiante. Y de igual
forma permite crear un modelo de negocio éticamente eficiente.

El conjunto de todas y cada una de estas partes permitird profundizar y afianzar el
conocimiento a través de la especializacién para lograr asi los objetivos propuestos al

principio del posgrado.



Descripcion de la empresa

Caracterizacion de la empresa
Renacer belleza natural spa y peluqueria

Es un centro de servicio estético y de belleza, compuesta por su propietario Claudia
Becerra y tres profesionales més. Su representante legal.

Cuenta con més de 10 afios de experiencia en el mundo de la belleza, gracias a la pasién
y dedicacidn en el 2015 se comienza un nuevo proyecto que cambia la vida de su propietaria
nace RENACER BELLEZA NATURAL SPA Y PELUQUERIA, El cual busca brindar un
ambiente de bienestar, belleza y salud, mediante un servicio al cliente Gnico y personalizado
que busca recordacion ante los demas.

Este centro estd conformado por un gran equipo de profesionales, la comunicacién
asertiva con el cliente ha permitido ofrecer un completo e integra asesoramiento, indagando
asi sobre las necesidades del cliente.

Renacer belleza natural actualmente se encuentra en el mercado comprometido con la
innovacion y motivaciéon a los nuevos cambios que las tendencias traigan con ello. Y
gestionando la mejora continua en su servicio.

Mision.

Satisfacer las expectativas de nuestros clientes, con el mejor servicio y asesoramiento de
nuestro personal calificado y dispuesto a brincar un servicio de calidad y armonia. Haciendo
sentir al cliente como un invitado especial.

Vision.

Renacer belleza natural en el 2025, contara con equipos de vanguardia, tendencias y
técnicas de los tratamientos de belleza corporales que permitirdn el crecimiento y
maximizacion de la inversion.

Valores corporativos.

Servicio al cliente: servir a nuestros clientes con una actitud de atencién y espiritu de
servicio.

Respeto: hacia nuestros clientes, proveedores y colaboradores.

Camaraderia: estar en el lugar de los demads, brindar apoyo y una amistad incondicional.
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Ubicacion.

Suba es la localidad nimero 11 de la ciudad, se encuentra ubicada al noroccidente de la
ciudad y es la cuarta localidad mds extensa de la capital, con 10.056 hectareas después de
Sumapaz, Usme y Ciudad Bolivar, respectivamente. Su suelo urbano comprende 6.271
hectéreas de las cuales 559 son protegidas; el suelo rural comprende 3.785 hectdreas de las
cuales 910 corresponden a suelo de proteccion rural; el suelo de expansion es de 874 ha.
Limita al Norte con el municipio de Chia; al Sur con la localidad de Engativ4; al Oriente con
la localidad de Usaquén y al Occidente con el municipio de Cota.

Tiene aproximadamente 100,000 habitantes y estd compuesta por 12 UPZ: La
Academia, Guaymaral, San José de Bavaria, Britalia, El Prado, La Alambra, Casa Blanca

Suba, Niza, La Floresta, Suba, El Rincén y Tibabuyes y 1 UPR Chorrillos.
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Figura 1. Ubicacion de la empresa. (maps, s.f.)



CORTE DE NINO. ...
MANICURE,
PEDICURE. ...

Figura 3. Instalaciones Renacer belleza natural spa y peluqueria 2. Autoria propia.

Recursos que posee.

Renacer belleza natural spa y peluqueria, cuenta con un espacio destinado para la
prestacion de servicios zonas de corte y peinado, manicure y pedicura, zona de masajes y
relajacion, su personal estd conformado por una sefiorita masajista manicurista y una

peluquera, un sefior barbero una manicurista, quienes tienen un horario fijo de lunes a
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domingo con un dia entre semana de compensacion, su sueldo estd determinado segin su
productividad y el sueldo basico. Su personal estd altamente calificado para la realizacién de
sus funciones su grado de escolaridad debe de ser un técnico o tecndlogo segun el
requerimiento de su cargo la experiencia debe de exceder el ano.

Cuenta con la tecnologia de maquinaria para satisfacer sus necesidades, sin embargo,
espera poder de adquirir tecnologia de punta que le permita ampliar su portafolio de servicio.
Aunque su tecnologia es de vanguardia desean seguir adquiriendo mds herramientas que les
permita garantizar y maximizar sus ganancias.

Su capacidad de servicio le ha permitido a renacer belleza natural generar una fidelizacién
a sus clientes, ya que el tiempo dedicado a cada servicio es el apropiado para cada proceso y
este genera mayor flujo de clientes, ya que su modelo de servir permite generar un ambiente
agradable y reconfortante. Muchas veces los tiempos de servicio se pueden prolongar, pero
eso se debe a que el cliente toma decisiones a ultimo momento y esto genera retrasos en los
turnos, sin embargo, ese tipo de asuntos son manejables y controlados.

Lineas de productos o servicios.

Maneja un amplio portafolio de servicios dentro de sus procedimientos estéticos se
encuentran los tratamientos corporales tales como: Masajes de relajacion, Masajes de
reduccién, Masajes de tonificacion: gliteos, senos, Meso terapia corporal, yeso terapia los
cuales tienen una participacion importante en el desarrollo de la actividad del negocio ya que
son procedimientos que van dirigidos a todo tipo de consumidor y de un valor asequible al
cliente. Los tratamientos pos operatorios son la especializacion de la duefia del negocio, este
tipo de servicios no son frecuentes sin embargo son los servicios que tienen un valor de
adquisiciéon mayor que los demds tratamientos del centro estético. Dentro de estos servicios
se encuentran los drenajes linfaticos de las operaciones estéticas. Estos son los procesos que
se realizan las personas que salen de un proceso quirdrgico estético. Y el tratamiento de
fisioterapia estérica (suave brisa), permite brindar al cliente terapias funcionales por medio
de masajes corporales. Los tratamientos faciales tales como limpieza facial,
despigmentacion, hidratacion y peeling, permiten a la organizacién un marguen de utilidad
del 35 %, como lo demuestran sus ventas. Y para terminar su amplio portafolio en productos
de belleza como el corte de pelo, depilacion de cera, queratina, tintura, limpieza facial bésica,

manicure y pedicura el cual tienen un margen de utilidad del 45% de sus ventas netas.
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Tabla 1.

Productos o servicios.

Tratamientos Corporales Tratamientos Faciales
e Masajes de relajaciéon e Limpieza facial.
e Masajes de reduccidn. e Despigmentacion.
e Masajes de tonificacion: gliteos, e Hidratacion.
Senos e Peeling

e Moldeo corporal de: gluteo,
abdomen, espalda, senos.
e Meso terapia corporal.

e Yeso terapia

Tratamientos pos operatorios Tratamientos de fisioterapia estética.
e Drenajes linfaticos de operaciones e Suave brisa.
estéticas.
Peluqueria
e Corte. Barberfa.
e Depilacion laser Spa manos.
e Queratina. Depilacion en cera
e Tintura.

e Limpieza facial bésica.

e Manicure y pedicura.

Nota: Autoria propia.

Situacion organizacional.

La direccion de la gerente de la empresa genera confianza en sus trabajadores, y sus
colaboradores opinan que es una persona educada y muy respetuosa hacia ellos, brinda
autoritarismo y brinda empoderamiento de las situaciones, dicen que las decisiones y las
ordenes que ella da son arbitrarias, Su grupo de trabajo la considera una buena persona, lider,
humana y dicen que los hace sentir como en familia. De igual forma es comprensiva y

carismatica.
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Se evidencia la importancia y el interés que le dan a la compafiia, les importa el futuro de
la misma y se comprometen con el trabajo justo a tiempo, se miden por tiempos establecidos
y el trabajo que se realiza extra, es por medio de la compensacién monetaria o de tiempo.
Buscan ir muy a la par de los objetivos grupales e individuales de la compafiia. Todos los
empleados quieren seguir estudiando para seguir prestado su servicio en la compaiifa.

Las condiciones del lugar de trabajo permiten el desarrollo de todas las actividades, el
ambiente fisico del establecimiento es el adecuado, su ventilacién e iluminacién, no hay
impedimento para realizar sus labores y cuentan con las herramientas e instrumentos
adecuados.

Dentro del andlisis y estabilidad laboral los colaboradores y encargado estd indicando que
nunca o casi nunca se generan despidos por parte de la propietaria, general mente se presenta
ausentismos del cargo, y retiros voluntarios de igual forma abandono de cargo. Nunca o muy
pocas veces se necesita de personal temporal para sus actividades, el ambiente es agradable
ya que no hay preferencia.

Situacién de mercado

Segmentacion de mercado.

Este negocio presta sus servicios a todo tipo de personas (amas de casa, profesionales
estudiantes, nifios, comerciantes, independientes, estudiantes, personas de avanzada edad) ya

que cuenta con un gran portafolio, satisfaciendo todo tipo de necesidades.

Tabla 2.

Segmentacion de mercado

Procedimientos Sexo Edad

Tratamientos Corporales | Masculino-femenino | Joven

Tratamientos faciales Masculino-femenino | Juventud, joven, adulto, mayor de edad
Tratamientos pos | Masculino-femenino | Adulto

operatorios

Tratamientos de | Masculino-femenino | Juventud, joven, adulto, mayor de edad
fisioterapia

Peluqueria Masculino-femenino | Aplica para todo el publico

Nota: Autoria propia.
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El mercado objetivo son todas aquellas personas con poder adquisicién de estratos 2, 3.4,
de la localidad de suba y sus alrededores con patrones de compra hacia la inversion de belleza
corporal y estética, que les guste lucir de forma radiante y armoniosa, de igual forma los
procedimientos de peluqueria tienen un poder de adquisicion muy alto ya que son
procedimientos cotidianos y necesarios para el ser humano. La segmentacién de mercado
estd dirigida a personas de sexo hombre o mujer, con rangos de edades de juventud, joven,
adulto y mayor de edad.

Los precios de los servicios de belleza estan establecidos de acuerdo a la competencia, y
los de tratamientos corporales y estéticos son determinados de acuerdo a la cantidad de
insumos, tiempo de los procedimientos y complejidad de cada tratamiento.

Analisis de la oferta.

El establecimiento tiene una ventaja competitiva ante las demds del barrio, ya que todas
ofrecen solo el servicio de peluqueria, y no el del centro de estética, es por eso que es la inica
del barrio y sus alrededores.

Estrategia de precio.

Los precios serdn establecidos de acuerdo a la competencia del mercado y las diferentes
tendencias del mercado; es por esto que se tendran en cuenta los precios actuales de la
competencia cercana como peluquerias, a los centros estéticos que ofrecen los mismos
servicios y a la demanda del mismo. Esto permitird convertir a la organizacién mas
competitiva y acceder a mercados ya existentes con ventajas comparativas de precio y calidad
en el servicio.

La planificacion y actividades a llevarse a cabo, donde los clientes con frecuencia de

compra estardn registrados tomando descuentos que permitan fidelizarse a la marca.

e En su cumpleafios se les brindaran descuentos que los acerque més y mas.

e Otorgar un descuento del 10% para clientes frecuentes.

e  Ofrecer un descuento del 5% para el cliente que refiere y al referido.

e Si el cliente compra mds de 5 servicios en un periodo de seis (6) meses obtendrd un

descuento del 20%. En el préximo servicio.



Analisis de la competencia.

Tabla 3.

Andlisis de la competencia
ANALISIS DE LA COMPETENCIA

CENTRO DE ESTETICA Y SALA DE BELLEZA ,
PRODUCTO BELLEZA MARILYN INTEGRAL DE LUCY ESTETICA SPA
Precio Keratina 150.000 en adelante 90.000-120.000 70.000 en adelante
Masaje reductor 80.000 en adelante 50.000-70.000 30.000 en adelante
Calidad Keratina Buena Excelente Excelente

Masaje reductor Excelente Excelente Buena
_

buen servicio, atencio, productos

Calificacién en facebook buen servicio y atencion . Buen servicio
y tiempo de espera.
Experiencia Keratina 10 meses 5 afios 4 afios
Masaje reductor Primera publicacion: Febrero Primera publicacion: Enero 2013 | Primera publicacién: Enero 2014

Ubicacion Bogotd - Suba Bogoti - Suba Bogota - Suba
Método de
Venta

Publicidad Ma::izr?cugictor Internet - papeleria y voz a voz Internet y voz a voz Internet y voz a voz
Instagram: 1.348 Instagram 146.000 Instagram: 90.400
Seguidores
Facebook: 154 Facebook 31400 Facebook: 680
Frecuencia de publicacion 1 articulo diario 3-4 articulos diarios 2-3 articulos diarios

Nota: Autoria propia.

Ventajas corporativas.

El personal que se contrata debe cumplir con los requisitos minimos para conformar un
buen equipo, pues debe contar con una buena actitud de servicio siempre presta a atender al
cliente y satisfacer sus requerimientos, sin olvidar los valores y principios de la organizacion.

Los productos manejados en cada procedimiento cuentan con estindares de calidad que
garantizan excelentes resultados, sin consecuencias para la clientela y la posible a tener. Sin
dejar de lado que, por nuestra amplia red de servicios, no solo se puede hacer un
procedimiento si no
Varios sin incurrir en gastos de desplazamiento como lo son (peluqueria, facial, corporal o
realizarte una manicura, etc.)

Analisis de situacién interna.

Renacer belleza natural spa y peluqueria, utiliza los recursos de medios electrénicos y de

redes sociales para hacer la publicidad y gestién de operaciones estrategias de venta.
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La mejor estrategia de mercadeo que aplica el spa es la voz a voz, los clientes recomiendan
el servicio, la promocion se implementa por medio de herramientas informéticas como la
son las redes sociales, las estrategias comerciales que impulsan las ventas en épocas
determinadas del afo y las estrategias comerciales en dias fines de semana y quincenas.

Hay publicidad impresa, tarjetas personalizadas con formato de cotizacion, cuenta con
los instrumentos e implementos para la realizacion de todas y cada una de las actividades que
ofrece. De igual forma cuenta con proveedores que actualizan el portafolio de productos
complementarios que son ofrecidos a los clientes.

No cuenta con ningun tipo de estudio de mercado, no realizan encuestas de satisfaccién
ni hacen andlisis de datos. La fuente de informacién con la que cuentan para la realizacién
de estrategias, son las ventas, estas determinan cuales son los dias con mayor flujo de clientes,
la hora, la fecha, las épocas del mes. Para asi mismo impulsar las ventas.

Su infraestructura permite desarrollar las actividades ofrecidas, sin embargo, estdn en
bisqueda de la implementacién de nuevos instrumentos tecnolégicos que permitan adicionar
nuevas lineas en el portafolio de servicio. Su impedimento es del drea financiera, ya que
no cuenta con musculo financiero.

Analisis situacion externa.

Las amenazas que se pudieron Cervantes es el no contar con herramientas tecnoldgicas
para los usted mds de comunicacién e informacién No contar con capacitacién en tecnologia
de redes sociales y sistemas de informacion Las campafas publicitarias son contaminacion
visual los nuevos productos sustitutivos Pon cuanto a las fuerzas en manejo de redes sociales
como Facebook Whatsapp a Instagram Las 6 sociales permiten a marcar Crear una fuerza en
el mercado lo conocia por medio de comunicacién escrita impositivos mejorar calientas con
proveedores.

Los precios de los procedimientos estéticos y de belleza son asequibles al cliente, se realizan
promociones estratégicas mes a mes y segln la temporada del afio. Todo esto para buscar
que el cliente se fidelice.

En conclusion, de todo el portafolio de servicio con el que cuenta Renacer Belleza Natural
son servicios con una significativa participacion en el mercado, la preferencia de los clientes
al adquirir este servicio permite tener un equilibrio en el portafolio, los productos nuevos o

los interrogantes son aquellos a los que con fuerza en el mercadeo se pueden seguir
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promocionando y dar a conocer. Y asi seguir en un proceso de mejora continua y con un

servicio en busca del desarrollo de la innovacion.

Situacion financiera

Analisis financiero.

RENACER BELLEZA NATURAL

ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVOFIIO

EQUIPO

DEPRECIACION ACUMULADA
TOTALACTIVOFIO

ACTIVO TOTAL

PASIVOY PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE
PLAZO

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
UTILIDAD NETA

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Figura 4. Balance general. Autorfa propia.

BALANCE GENERAL
l-ene-18

ACTIVO

30.000.000

30.000.000

32.000.000
0 32.000.000

32.000.000

62.000.000

8.000.000

8.000.000

10.000.000

10.000.000

18.000.000

16.730.195

16.730.195

34.730.195

RENACER BELLEZA NATURAL
BALANCE GENERAL
l-ene-17

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO 40.000.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVOFIJO

EQUIPO 20.000.000
DEPRECIACION ACUMULADA
TOTALACTIVOFIIO

0 20.000.000

ACTIVO TOTAL

PASIVOY PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS POR PAGAR 3.000.000

TOTAL PASIVO CORRIENTE
PASIVO NO CORRIENTE

PAGARES POR PAGAR ALARGO PLAZO 10.000.000

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
UTILIDAD NETA 52.754.402

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

40.000.000

20.000.000

60.000.000

3.000.000

10.000.000

13.000.000

52.754.402

65.754.402
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Se evidencia un decrecimiento del 33% de efectivo en la compaiiia, esto debido a que se

estd realizando la inversidn de nueva maquinaria para realizar las labores operativas, lo cual

estd generando disminucidn del flujo de caja, puede tener un riego de Iliquidez.

e Pasivo

Existe un aumento del 37,5% con respecto a las cuentas por pagar de la compaiiia, esto

se generd debido a inconvenientes presentados durante el afio lo cual fue necesario realizar

préstamos externos con el fin de solventar los improvistos de la compaiiia.

e Patrimonio

Hay una disminucion de la utilidad Neta de la compaiiia, lo cual estd empezando a

ocasionar perdidas, debido al aumento de gastos tanto de personal como de insumos

necesarios para la operacion.

ESTADO DE RESULTADOS
CONCEPTOS
2017

Ventas 139.737.600
Total Ventas 139.737.600
Costo de produccion 73.546.105
Depreciacion 8.754.000
Total costos de produccion 82.300.105
UTILIDAD BURTA 57.437.495
Gastos Adminitrativos 12.769.300
Gastos de personal 16.528.000
Gastos de ventas 16.000.000
Gastos Diferidos

Intereses del Credito 1.650.000
Total Gastos Operacionales 46.947.300
UTILIDAD OPERACIONAL 10.490.195
Ingresos no Operacionales 8.000.000
Total Ingresos No operacionales 8.000.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 18.490.195
impuesto de renta 1.760.000
UTILIDAD NETA 16.730.195

Figura 5. Estado de resultado. Autoria propia.

ESTADO DE RESULTADOS
CONCEPTOS
2016

Ventas 120.737.600
Total Ventas 120.737.600
Costo de produccion 23.521.898
Depreciacion 8.754.000
Total costos de produccion 32.275.898
UTILIDAD BURTA 88.461.702
Gastos Adminitrativos 9.769.300
Gastos de personal 12.528.000
Gastos de ventas 18.000.000
Gastos Diferidos

Intereses del Credito 1.650.000
Total Gastos Operacionales 41.947.300
UTILIDAD OPERACIONAL 46.514.402
Ingresos no Operacionales 8.000.000
Total Ingresos No operacionales 8.000.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 54.514.402
impuesto de renta 1.760.000
UTILIDAD NETA 52.754.402
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Al analizar el estado de resultados de la empresa Renacer Belleza natural identificamos

que la utilidad neta desde el primer afio ha arrojado resultado positivo con incrementos

anuales proyectando el resultado de las ventas.

Las ventas aumentaron en un 16% con respecto al afio anterior, esto fue porque en la

compaiifa, estaba en el furor de sus inicios y se generaron diferente tipo de promociones

incentivando la compra a los clientes.

Los gastos administrativos, aumentaron en un 31% con respecto al afo anterior, esto

debido al aumento de la demanda y nuevos puestos de trabajo dentro de la empresa, esto con

el fin de generar mayor acogida a los usuarios

Los gastos de personal aumentaron en 32%, esto se debié a que se tenia alto flujo de la

demanda y se requirié nuevo personal comprometido para generar mayores ingresos.

MARGEN DE VENTA UNIDADES
PRODUCTO PRECIO VENTA |PARTICIPACION [COSTO VARIABLE UTILIDAD ANO VENTAS TOTALES ANO
CORTES HOMBRE 9.000 15% 3.600 5.400 1.235 11.115.000
CORTES MUJER 11.000 15% 4.400 6.600 1.690 18.590.000
CEPILLADO 25.000 12% 15.000 10.000 632 15.800.000
MAQUILLAJE 20.000 8% 12.000 8.000 850 17.000.000
PEDICURE 15.000 4% 5.250 9.750 1.068 16.020.000
MANICURE 12.000 4% 4.200 7.800 1.890 22.680.000
MASAJE CORPORAL 45.000 15% 9.000 36.000 240 10.800.000
TRATAMIENTO DE BELLEZA 48.000 7% 19.200 28.800 270 12.960.000
TERAPIAS Y POSQUIRURGICOS 80.000 20% 32.000 48.000 187 14.960.000
TOTAL 100% 104.650 160.350 8.062 139.925.000

Figura 6. Punto de equilibrio. Autoria propia.

Para el calculo de los costos de las diferentes variables, se ha tenido en cuenta los valores

de los insumos y el valor del servicio por prestar este insumo.

Para que Renacer pueda llegar a un punto de equilibrio debe realizar aproximadamente

671 servicios al mes, donde se comportara diferente de acuerdo con el tipo de servicio y el

manejo que se le dé profesionalmente.

Analisis del sectorial.

Para la obtencion de los datos mas relevantes del sector de belleza y Spa, se consult6 de

diversos informes que fueron elaborados por entidades que aportan datos de interés para el

conocimiento y estudio de las empresas del sector de la belleza y spa.

El mercado cosmético y de aseo tuvo el afio pasado un crecimiento de 8,38% frente al

2016, al sumar los US$7.497 millones, segtn los datos de Euro monitor. En el periodo

inmediatamente anterior fue de US$ 6.918 millones. Dato generado Portafolio
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La empresa Renacer Belleza Natural estd dedicada a la Belleza, Salud y bienestar de sus
clientes, adicionando la prevencién y orientacién en temas de salud preventiva de sus
clientes, ademds de integrar el concepto de cosmetoldgico en el cuidado y mejora de la

calidad de vida de los clientes.

Matriz Pestel.

Politica.

e El fécil acceso a los créditos de libre inversion que otorgan los bancos con intereses bajos
por montos desde $ 1.000.00 pesos, con plazos de 12 a 60 meses en tasas fijas; estas
nuevas politicas de asequibilidad de créditos a empresarios, permite la inversion para la
compra de herramientas que optimicen los procesos y aumente la productividad en las
actividades.!

e Implementaciéon de las politicas y normatividad establecida para este tipo de
establecimientos, como por ejemplo las visitas de higiene y sanitarias las cuales deben de
ser solicitadas en las oficinas de medio ambiente de la unidad de servicio de salud de cada
localidad. Si dentro de esta visita no cumple con todo lo establecido se generard una no
conformidad, y es aqui donde el establecimiento se ve obligado a acatar todas y cada una
de las observaciones que el ente emite para el 6ptimo funcionamiento.

e !'La situacién socio politica que estd viviendo Colombia en estos momentos con respecto
a los venezolanos, ya que se crea el acceso genera nuevas competencias. Pero también
estd la posibilidad de generar mds empleo y oportunidad a las personas migrantes, de
igual forma se abre mas posibilidades de consumo.

e La creacion de nuevas politicas que establecen obligatoriedad sobre la formalizacion del
contrato laborar por parte de las pequefias empresas, de igual forma el pago de las
obligaciones parafiscales por parte del empleador; son politicas que permitir la
estabilidad laboral y el compromiso organizacional.!

Econémicos.
Las diferentes politicas de consumo !que ha establecido el gobierno para incentivar la
adquisicion de un bien o servicio, ayuda a los consumidores contar con un flujo de dinero

mayor, ya que este dinero puede usarse en gastos personales.
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La disponibilidad de la mano de obra calificada para cada uno de los procesos estéticos
y médicos que se estdn realizando en el centro.

En Colombia el indice de alfabetismo a reducido notoriamente !, esto permite que la
formacién académica supere las expectativas de estudiar, asi generar la necesidad de
cursar un logro académico y asi las academias e instituciones especializadas en el campo
deban de estar acreditas y garanticen un nivel de educacién y capacitacion conforme a
las necesidades del mercado.

El control de precios que suele introducir el estado, tiene un efecto sobre la oferta y la
demanda de los bienes y servicios sujetos al control de precios, que suelen ser objeto de
estudio por parte de los empresarios. Los indices de precios con el que se esta
competiendo en el mercado estd regulado y controlado, esto permite una competencia
sana en los precios del mercado.

Se debe de prestar un excelente servicio, pues el nivel de confianza permitird la
fidelizacion de los clientes y posibles recomendaciones.

La capacidad de endeudamiento y el ahorro que la empresa este teniendo serd un aspecto
importante ya que este permitird la evaluacion de riesgo ante posible endeudamiento y

liquides de la organizacion.

Social.

Un estudio dirigido por el codirector del Banco de la Repiiblica, Adolfo Meisel, da

evidencia de que durante el Gltimo siglo ha pasado todo lo contrario de lo que la mayoria
de colombianos piensa: “Desde comienzos del siglo pasado, el pais ha mejorado mucho
y ha sido de las naciones que mds ha mejorado en Latinoamérica, especialmente en temas
de educacion, salud, e indicadores claves como mortalidad infantil, esperanza de vida y
estatura de sus habitantes” (4)"

El estilo de vida de la poblacidn, y las condiciones en las que vive son factores
determinantes para evaluar y analizar el entorno, la necesidad y el estilo de vida de los
consumidores, ya que el servicio esta dirigido a todo el publico en general, también debe

de entrar a evaluar las tendencias y modelos cambiantes de los negocios.


https://www.dinero.com/noticias/banco-de-la-republica/59
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Los factores étnicos y religiosos. También pueden influir al momento de tomar el
servicio, ya que las costumbre o creencias no permiten el uso de tendencias de embellecer
al ser humano.

El incremento de la poblacién ha generado es un factor que puede ser variable de acuerdo
a las necesidades y a las tendencias, sin embargo, esto también se puede ver afectado ya

que su capacidad de gastar en bienestar es nula.

Tecnologicos.

ICapacitacién, cursos virtuales y formacién empresaria ofrecidos por la cdmara de
comercio de Bogotd, son de ficil acceso, todos estos programas fomentan el desarrollo
de las pequenias y medianas empresas, sustentindose en bases tedricas y practicas que
permitirdn al empresario contar con un amplio portafolio de soluciones ante cambio y
tendencias.

Entidades como UNICIENCIA, COLCIENCIA que buscan fortalecer los sistemas de la
empresa, la capacidad de absorcidn y generar conocimientos.

Las redes sociales cambian las expectativas de mercado haciendo que los pequefios
empresarios generen, fuerza, reconocimiento y apertura de nuevos mercados. Para esta
empresa es de gran importancia crear credibilidad en las redes sociales ya que, Segin la
primera gran encuesta TIC realizada por el Ministerio de Tecnologias de la Informacién
y las Comunicaciones (MinTIC), 64% de los colombianos ya usa internet. Una noticia
que, aunque es muy positiva, porque crece el nimero de usuarios, demuestra que todavia
falta mayor penetraciéon de redes en las zonas mds alejadas y mejores politicas que
faciliten el acceso, dado que 22,5% de las personas ain no lo usan por sus costos.
Permitiendo asi la apertura de nuevos canales de comunicacion entre clientes y
empresarios.

Precios de adquisicion de la nueva tecnologia pueden llegar a ser muy altos.

Ecologicos.
El gobierno y la alcaldia de Bogota fomentan el buen manejo de los residuos y el cuidado
del medio ambiente para estos establecimientos de comercio para que cumplan los

estdndares de calidad exigidos por la ley. !
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Una vez el establecimiento cumpla con los requisitos establecidos por la Secretaria de
Salud para la acreditacién', puede solicitar de manera gratuita una visita de verificacién
a través de las Subredes Integradas de Servicios, quienes ejercen las acciones de
vigilancia sanitaria en la localidad correspondiente. En caso de cumplimiento total, la
Secretaria de Salud otorga la acreditacion y un distintivo visual denominado “Sello de

bioseguridad”, que tiene una vigencia de 1 afio.

Legales.

Dentro del marco legal el registro ante cimara de comercio es uno de los primeros pasos
para constituir la empresa, de igual forma como la importancia del pago de las
declaraciones y obligaciones

Dentro del marco de la Ley 100 de 1993 !, la Seguridad Social es un esquema de
proteccion que ofrece el Estado a sus ciudadanos, en conjunto con un grupo de
instituciones publicas y privadas.

Los operadores que componen dicho Sistema en Colombia son las EPS (salud), las ARP
(riesgos profesionales), los Fondos de Pensiones y Cesantias AFP. Es importante también
mencionar que la seguridad social colombiana es complementada con otra serie de
instituciones y mecanismos que permiten una mayor Proteccién Social, entre otras: las
Cajas de Compensacion, el SENA, el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar,
FOSYGA con sus diversas cuentas estatales para proteger a los ciudadanos,

etc.(6).brindarla a los colaboradores las garantias minimas de proteccion y seguridad en

Las cinco fuerzas de porter.

Rivalidad entre competidores.
Los clientes propios de Renacer Spa y Salon de Belleza tienden a ser muy exigentes en

temas de calidad y precio, por lo cual poseen un alto nivel de exigencia en los productos
utilizados y en el valor que estos demandan.

Existe una gran cantidad de competidores dedicados al servicio de salén de belleza, esto
genera intensificacion de la competencia, sin embargo, la poca

organizacion unificada que se encuentran en los competidores abre oportunidades en el

mercado."
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En los segmentos de consumidores que no conocen o distinguen la diferencia entre los
productos utilizados, la guerra de precios es mds intensa frente a otras empresas dedicadas
al servicio de saldn de belleza.

Promociones y la alta demanda de especialistas independientes hacen que los precios
sean mas bajos, aunque la calidad no es la misma, se podria entrar en la competencia con

calidad y servicios exclusivos o diferentes.

La entrada de nuevos competidores.
Las barreras de entrada para los nuevos competidores en los Spa y salones de belleza son

media-alta pues se debera ofrecer y diferenciacion de los servicios ofrecidos y mantener
la calidad a precios mds bajos; esto porque la competencia lo exige.

Tecnoldgica: Para llegar a cubrir el mercado, se requiere un alto grado de experticia en
el manejo de nuevas mdaquinas por parte de los empleados, ademds entrar al mercado
tecnologico por medio de promociones (Groupon) y las redes sociales, para generar mas
atraccion de posibles clientes.

Econdmica: La posiciéon econémica actual de los competidores en el sector es promedio

y se podria llegar a alcanzar o igualar.

La amenaza de sustitutos.
La llegada de nuevos productos que permiten realizar diferentes tratamientos desde casa

puede llegar a disminuir la demanda de los servicios que se ofrecen.

La constante capacitacion de personas para realizar el servicio de peluqueria puede causar
un aumento de la competencia en el sector.

Servicios similares: Los servicios de Spa y Salon de belleza, son muy ficiles de copiar,

por lo tanto, pueden generar diferentes tipos de competencia en el sector.

El poder de negociacion de los compradores.
Al ser un servicio de cara al cliente, ya se tiene establecido precios fijos, y no cabe

negociacion del servicio, pero si se puede obtener de acuerdo con los productos
descuentos y promociones en el sitio.

El precio se toma como referencia al mercado buscando la balanza precio — calidad
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Los servicios de Spa y salon de Belleza se encuentran poco concentradas son diferentes
negocios pequefios que compiten con precio, es decir, la compra de un consumidor
representa una pequefia fraccion de las ventas totales en la industria.

El poder de negociacién de los proveedores

La existencia de multiples proveedores que no se encuentran organizados entre si y la
dispersion de la industria generan que la oferta de productos se dé a precios mds bajos
esto disminuye el poder de negociacién de los proveedores

La materia prima que se va a usar es la misma para todos los competidores, pero nuestro
servicio ofrece una diferencia competitiva por su Calidad y especialistas en lo que es
materia de salud.

La mayoria de los proveedores no cuentan con la exclusividad de la venta del producto o

materia prima.
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Definicion del problema de intervencion

Renacer belleza natural es una empresa dedicada a la prestacion de servicios de belleza,
estéticos y de bienestar, inicio sus actividades hace 5 afos en la ciudad de Bogot4, localidad
de suba, cuenta con un establecimiento comercial apto para el desarrollo de su actividad, su
propietaria la sefiora Claudia Becerra, es la encargada de todos los procesos funcionales y
administrativos de la organizacion.

Renacer belleza natural ha tenido un crecimiento importante en los dltimos dos afos,
gracias al portafolio de servicio de belleza, tratamientos corporales y pos quirdrgico,
permitiéndole la maximizacién de los recursos. El fortalecimiento en su portafolio de
peluqueria ha sido un contante trabajo para mantener sus niveles de ventas y de retencion.
Sin embargo, con el aumento de la competitividad y el mundo cambiante que le exige
implementar nuevos procedimientos complementarios para satisfacer las necesidades de
todos los usuarios.

Teniendo en cuenta lo informado por la duefia de la empresa he identificado el problema, es
importante implementar una estrategia de planeacion estratégica para atraer clientes nuevos
y que los clientes actuales, permanezcan y se maximice el retorno de la inversion.

El levantamiento de informacion permiti6 crear un diagnostico donde se evidencio: falencias
en el proceso de contratacion, ya que no existe un contrato fisico que ofrezca garantias
laborales, este proceso se hace de forma oral, en donde el trabajador se compromete a realizar
los respectivos aportes de salud y pension, y el empleador cuenta con un sueldo estimado por
productividad.

La herramienta utilizada fue la MML la cual nos permiti6 realizar una serie de hallazgos y
recomendaciones para mejorar los procesos tanto de desarrollo como los de marketing. Se

hace necesario lo siguiente:

e Creacion de piezas graficas del producto en redes sociales y pagina web.

e Piezas graficas en medios de comunicacion.

e Pautas en cuentas reconocidas en redes sociales ofreciendo el producto al consumidor.
e Alianzas con instituciones y entidades para elaborar campaiias de bienestar.

e Tener en cuenta dias especiales con descuentos para clientes preferenciales.



Ademds, con lo ya mencionado se propone emplear una medicién de satisfaccion del
cliente con respecto a nuestra labor desarrollada, de esta manera, identificar los puntos

bajos para corregiros, los puntos altos se mantendran.

28
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Objetivos

Objetivo general
Disefiar un plan estratégico que genere el aumento en las ventas, con trafico de clientes y

posicionamiento del servicio.

Objetivos especificos

e Determinar un contrato de trabajo, que establezca las condiciones minimas de estabilidad
laboral y calidad de vida.

e Proyectar una propuesta de marketing, para generar mayor atraccion y credibilidad al
cliente.

e Establecer un presupuesto para el proceso de marketing y publicidad de la compafiia que
permita maximizar el retorno de la inversion.

e Generar una propuesta de mejoramiento en la empresa Renacer Belleza Natural.
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Alcance

Teniendo en cuenta la situacion actual de la compaiiia y como esta se proyecta dentro del
mercado, se realiz6 un estudio de mejora, identificando cada factor y elemento a tratar, para
esto detectamos las principales causas de poco crecimiento;
e Larotacion del personal.
¢ Sin control de inventarios = Gastos y Ganancias sin control.
e Altarotacién del personal.
e Poca permanencia de clientes

Es claro para la duefia de Renacer Belleza Natural los factores externos que les afectan,
como son los riesgos naturales no controlables, como lo son los climéticos y de servicios para
la ejecucion de cada proceso (suspensiones de servicios publicos).

Por medio de un pequefio estudio (tabla de valores sobre actividades) se realiza una
planificacion para acciones y la dificultad de implementarlo y asi poder determinar la

viabilidad de esta tarea y mejora.

TABLA DE VALORES
DIFICULTAD DE EJECUCION
MUCHA |BASTANTE| POCA NINGUNA
1 2 3 4
PLAZ0O
LARGO MEDIO CORTO |INMEDIATO
1 2 3 4
IMPACTO
NINGUNO POCO BASTANTE| MUCHO
1 2 3 4
Acciones de cl;lebiora allevara Dificultad Impacto  Priorizacion
| Crear n'ugvas paginas publicitarias y 3 ) 4 |
de servision
’ Implementar indicadores de mejora en 3 4 3 ’
cada proceso
3 Toma de resultados quincenales 4 1 4 3

Figura 7. Tabla de valores. Autoria propia.
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Antecedentes
La empresa estd acreditada y por medio del rastreo que se realiza de manera virtual o voz
a voz, se busca unicamente cambios en la estructura organizacional y no en implementacion
de maquinaria ni cambios de instalaciones, pues la empresa cuenta con la capacidad de
abastecimiento e instalacion para alcanzar los objetivos de mejora, eso si implementando de

manera efectiva cada propuesta y cambio viable, por su cliente y fuente de mayor ingreso.

Comportamiento del consumidor

Perfil.

Se realiz6 una encuesta Consumo a través de la plataforma de Google, conformada por 20
preguntas, fue aplicada a 25 personas con diferentes caracteristicas que son clientes del
comercio y de la web. Los datos que se muestran a continuacion fueron los resultados

obtenidos:

Variables demograficas.

e Género: masculino y femenino

e Edad: 20-60

e (lase Social: estrato 3-4-5-6

e Nivel de estudios: Educacién superior

e Ocupaciéon: Formal: (contadores, Asistentes contables, asistentes administrativos,
asesores comerciales, ingenieros y personas interesadas en el producto)

e Nivel de ingresos: $1°000.000 - 2°500.000

Variables geograficas.

Bogota-Colombia

Region: Centro, oriente, occidente y norte

Densidad de poblacién: urbana
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Variables psicograficas.

e El 100% (25 personas) de los encuestados consumen los productos de belleza y estética.

e Preferencia de muestras y entrega de producto en la tienda fisica.

e Compras presupuestadas y planeadas

e En promedio las personas tienen de 2 — 3 servicios por mes.

e En promedio (86,4%) las personas adquieren un nuevo servicio cada semestre o cada afo
por tendencia de moda.

e Las personas que planean adquirir un servicio estdn dispuestas a invertir un maximo de
$300.000 COP en uno de estos procedimientos de belleza personal.

e El medio de pago mas utilizado es el efectivo seguido de la tarjeta débito

¢ Al momento de seleccionar un producto lo que mads influye en la toma de decisién es la

presentacion y las tendencias de moda.

Marco referencial

El presente trabajo tiene como objetivo la creacién de un diagndstico y la creacién de una
propuesta que permita el desarrollo de la planeacion estratégica dentro de la compaiiia
Renacer belleza natural, y asi mismo desarrollar un plan de trabajo que permita la mejora
continua de la organizacion. Mucho se habla de la planeacion estratégica y de su importancia
dentro de la organizacién, y por tanto un elemento que no deberia ser desarrollado en
prospectiva hacia el logro de los objetivos de la organizacién; para Henry Mintzberg la
estrategia es” el patron de una serie de acciones que ocurren en el tiempo” (Mintzberg, 1972)
en su opinion los objetivos, planes y base de recursos de la empresa, en un momento dado,
no son mds importantes que todo lo que la empresa ha hecho y en la realidad estd haciendo.
Esta concepcion enfatiza la accidn, las empresas tienen una estrategia, aun cuando hicieran
planes.

Dentro del proceso de planeacion estratégica, Henry Mintzberg se enuncia las siguientes:
premisas, objetivos, estrategias, politicas, programas, procedimientos y presupuestos.

Mintzberg dice que el disefio de estrategias generalmente estd desligado de la
implantacion y parte de siete premisas que posteriormente critica: “La primera de ellas es
que la formulacion de estrategias debe ser un proceso racional, controlado y consciente” por

tanto, segin €l, no estdn dirigidas a la accién sino se concretan en el pensamiento lo que
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denota falta de integracion entre modelar y actuar. “La segunda premisa es que la
responsabilidad del control y la intencion debe depender del ejecutivo mas alto”33. De
acuerdo con Mintzberg, en cualquier parte de la empresa puede haber un estratega, que en
cualquier momento estd en capacidad de proponer porque ha desarrollado la mentalidad
estratégica y posee experticia. “La tercera es que el modelo para formular la estrategia debe
ser sencillo e informal” a fin de no perder el foco. Punto contrario frente al postulado lineal
de la escuela de planeacion. No existe secuencia alguna porque es un proceso emergente. “La
cuarta es que las estrategias deben ser singulares, y que las mejores deben ser el resultado de
un proceso creativo de disefio”. De esta manera el resultado final serd tnico. Lo mejor no
proviene del andlisis a conciencia. Una estrategia puede ser implementada si quien la propone
sabe argumentar la decision. La quinta es: “las estrategias brotan en condicién de plenitud de
este proceso de disefio”. En ninglin momento se sigue un proceso de aprendizaje; postulado
que luego se amplia. Mintzberg sefiala que quien planea debe estar en capacidad de moldear
la situacién para que las condiciones estén a favor. En cuanto a la sexta comenta: “las
estrategias deben ser explicitas y, de ser posible, articuladas, lo que significa que deben ser
sencillas”. De esta manera, si es entendida facilmente por quien la genera, asi serd para
quienes la conozcan después. Por ultimo: “primero hay que formular, plenamente, estas
estrategias unicas, completas, explicitas y sencillas, y después se podran poner en practica”.
Esto significa que existen dos tipos de personas: aquellos que planean y aquellos que
ejecutan, dificultando el logro propuesto. Se supone entonces que se da prioridad a la primera
tarea y se sobreentiende que si estd bien realizada su ejecucion sera exitosa.

Peter Drucker formulaba la siguiente definicion” la estrategia requiere que los gerentes
analicen su situacion presente y que la cambien en caso de ser necesario, saber que recursos
tiene la empresa y cuales debe tener”. (Drucker, 1954). Las estrategias permiten a las
empresas crear, un plan de accidén o un camino a seguir para la distribucion de recursos que
permitan obtener ventajas competitivas y comparativas, y lograr los objetivos planteados.
Una estrategia bien formulada permite asignar e integrar todos los recursos y competencias
organizacionales en una proposicion tnica y viable para anticiparse a los cambios del entono
y a la contingencia frente a los competidores y proveedores.

Dentro de la importancia de la planeacién en una organizacién se encuentran diferentes

puntos de vista que definen la planificacién como “proceso de establecer metas y escoger la
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mejor manera de alcanzarlas, y una vez se tenga todo claro puede emprenderse la accion”™
(Goodstein 1998), lo que quiere decir que son los esfuerzos que se realizan a fin de cumplir
objetivos y hacer realidad los objetivos propuestos. Por otra parte la planeacion sirve para
anticiparse a las acciones que son necesarias y la forma en la que se hard, para conseguir que
la empresa obtenga los resultados que se esperan en el tiempo establecido y con los resultados
esperados.

Por otro lado (Ernest Dale) defiende su postura con la siguiente definicién de planeacién
“determinacion del conjunto de objetivos en el futuro y el de los pasos necesarios para
alcanzarlos a través de y procedimientos definidos”.

Segun las diferentes posturas todas defienden el hecho de una accién o conjunto de
acciones definidas para proceder paso a paso y llegar a los objetivos establecidos por la
empresa para el cumplimiento de metas a un determinado tiempo, teniendo como prospectiva
un plan a futuro. Y buscando asi alcanzar metas que permitan el mejoramiento de un proceso.

Ya hablando de estos dos términos fusionados, planeacion estratégica se puede decir que
esta abarca todos los campos de la organizacidn, y los responsables de la ejecucion son los
gerentes, que tienen el poder de la toma de decisiones. Proporciona herramientas de
evaluacion, seguimiento, y medicion de resultados, brindando y detectando las oportunidades
de mejora continua en los diferentes procesos.

La planeacion estratégica es de vital importancia, ya que los objetivos dan la directriz que
la organizacion debe de seguir, teniendo como objetivo final alcanzar las metas para el
crecimiento, el propdsito de hacer una planeacion estratégica es la de eliminar las deficiencias
y errores que se pueden presentar en cada proceso, e identificar los problemas que se pueden
presentar al momento de hacer la implementacion.

Segun el planteamiento expuesto por Peter Drucker filosofo de la administracion y quien
fue autor de mas de 35 libros y sus ideas fueron decisivas para la creacion de las empresas
modernas; define la planeaciéon estratégica como “proceso continiio basado en el
conocimiento mds amplio posible del futuro, considerando que se emplea para la toma de
decisiones, en el presente las cuales implican riesgos futuros en razon de los resultados
esperados”.

Segun el andlisis que presenta Porter sobre la planeacion estratégica la define asi; “es el

camino que guia a la empresa durante un periodo determinado y la misma estd compuesta
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por la estrategia y objetivos que permiten el logro eficaz y eficiente de lo planeado”. (Porter
1979).

La planeacion estratégica ha sido suficiente mente criticada y que si quiere renacer como
una herramienta gerencial indispensable debe cambiar su manera de realizarse: “Para ser
efectiva, la planeacién estratégica debe utilizar un proceso propio, porque la estrategia no
puede ser separada de la implementacién. El pensamiento estratégico no puede ocurrir una
sola vez al afio, acorde con una rutina rigida. Debe informar a la compaiifa acciones
diariamente”

Lo que quiere decir que es todo proceso que se desarrolla e implementa para alcanza
propdsitos y objetivos y proporcionar una direccion general de la compaiiia, en las diferentes
dreas que estas la componen; financiera, mercadeo, gestion humana, marketing, tecnolégico
etc.

En este proceso de planeacion, se define la razén social de la empresa, define la mision
vinculada, ayuda a la definicion de estrategias y alinea objetivos, todas las empresas deben
de tener la capacidad de definir hacia donde se dirige.

Dentro de todos los planteamientos realizados es importante resaltar las ventajas de contar
con una planeacion estratégica dentro de Renacer belleza natural, lo que permitira tener un
estado actual de la empresa, permitird identificar y desarrollar cambios, permite pensar en el
futuro, visualizando nuevas oportunidades y amenazas, permite tener un enfoque hacia la
mision de la organizacion, permite mejorar la coordinacion de las actividades a realizar, el
control y manejo de los recursos a usar, y ademds permite el enfoque sistematico.

De igual forma permite entender el mercado y las diferentes estrategias que se deben usar
desde una mirada de alianzas con los proveedores y competencias para el fortalecimiento y
de la organizacion, viendo asi las amenazas como oportunidades de mejora y crecimiento. Es
por sus ventajas que brinda la estrategia organizacional que no se puede pasar por alto su
importancia dentro de la misma.

Referentes normativos: Los requisitos para la apertura y funcionamiento de cualquier
establecimiento de belleza, estdn establecidos en titulo 8 de la Ley 1801 de 2016 !, por la
cual se expide el cddigo nacional de policia y convivencia, asi como en el Decreto 1879 de

2008.
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Como parte de los requisitos de operacion, el establecimiento deberd cumplir las normas
sanitarias vigentes, que para este caso estdn relacionadas con dos tipos de servicios
personales en belleza (No incluyen servicios de salud): los de peluqueria (Estética
ornamental) y los de estética (Facial y corporal), para los cuales deberd dar cumplimiento a
las siguientes normas:

Para peluqueria y estética.

Resolucion 2117 de 2010, por la cual se establecen los requisitos para la apertura y
funcionamiento de los establecimientos que ofrecen servicio de estética ornamental tales
como, barberias, peluquerias, escuelas de formacion de estilistas y manicuristas, salas de
belleza y afines y se dictan otras disposiciones.

Resolucién 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento
facial, capilar, corporal y ornamental. (Peluqueria).

Ley 711 de 2001: por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacién de la cosmetologia
y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética.

Resolucion 2263 de 2004: Por la cual se establecen los requisitos para la apertura y
funcionamiento de los centros de estética y similares y se dictan otras disposiciones.

'Resolucién 3924 de 2005: por la cual se adopta la Guia de Inspeccién para la Apertura y
Funcionamiento de los Centros de Estética y Similares y se dictan otras disposiciones.
Particularmente, esta resolucion presenta en uno de sus anexos un cuadro con las tecnologias
que no son de competencia de las esteticistas.

'Resolucién 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento
facial, capilar, corporal y ornamental (Peluqueria).

Una vez abierto al publico, el propietario o representante legal del establecimiento podra
solicitar visita higiénico sanitaria a la oficina de atencion al medio ambiente de la Unidad de
Servicios de Salud que tenga jurisdiccién sobre la localidad, con el fin de otorgarle el

concepto sanitario respectivo.
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Marco conceptual

Tabla 4

Marco conceptual

Categoria tedrica Concepto abordado desde varios Concepto propuesto por
autores el investigador
Planeacion Michael Porter : es el camino que guia a Conjunto de acciones
estratégica la empresa durante un periodo coordenadas y
determinado y la misma estd compuesta sistematizadas que
por la estrategia y objetivos que permiten direccionar la

permiten el logro eficaz y eficiente de lo organizacion, hacia el

planeado mejoramiento continuo y
Fred R David: se define como un adelantdndose a los
enfoque objetivo y sistematico para la cambios de un futuro.

toma de decisiones de una organizacion.

Peter Drucker: “una organizacién sin
objetivos, es como una nave sin rumbo”.
El planeamiento estratégico es el
proceso continuo que consiste en
adoptar ahora decisiones (asuncién de
riesgos) empresariales sistematicamente
y con el mayor conocimiento posible de
su caricter de futuro; en organizar
sistematicamente los esfuerzos
necesarios para ejecutar estas
decisiones, y en medir los resultados de
estas decisiones comparandolos con

las expectativas

mediante la retroaccion sistemética organizada”

Nota: Autoria propia.
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Marco legal

Tabla 5.
Marco legal

Norma Articulo Analisis con el tema de
investigacion
Cédigo de comercio de  Titulo 111 : registro mercantil Permite identificar las
Colombia Capitulo 2 deberes de los obligaciones y
comerciantes (art 19) responsabilidades que se tiene

como comerciante, y el debido
procedimiento y pago para la
creacion de la organizacion
frente a las entidades que

regula el estado.

Ministerio de comercio Ley 1429 del 2010:ley de La formalizacién y registro
industria y turismo. formalizacion y generacion
de empleo

Decreto 545 del 2011:
incentivos en las etapas de
iniciacion de las empresas

pequeiias.
Decreto 4910 de 2011pago

de impuestos sobre la renta y

complementarios.
Reforma tributaria Ley 1607 del 2012: normas Habla de la declaracion de
tributarias. impuestos de renta y
Decreto 489 del 2013 complementarios a cargo de

los contribuyentes no
obligados a declarar en el que
resulte de la suma de la

retencion de la fuente.

Nota: Autoria propia
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Marco normativo

Normatividad para establecimientos comerciales de belleza.
Los requisitos para la apertura y funcionamiento de cualquier establecimiento de belleza,

estdn establecidos en titulo 8 de la Ley 1801 de 2016 !, por la cual se expide el cédigo
nacional de policia y convivencia, asi como en el Decreto 1879 de 2008.

Como parte de los requisitos de operacion, el establecimiento deberd cumplir las normas
sanitarias vigentes, que para este caso estdn relacionadas con dos tipos de servicios
personales en belleza (No incluyen servicios de salud): los de peluqueria (Estética
ornamental) y los de estética (Facial y corporal), para los cuales deberd dar cumplimiento a
las siguientes normas:

Para peluqueria y estética.

Resolucién 2117 de 2010, por la cual se establecen los requisitos para la apertura y
funcionamiento de los establecimientos que ofrecen servicio de estética ornamental tales
como, barberias, peluquerias, escuelas de formacion de estilistas y manicuristas, salas de
belleza y afines y se dictan otras disposiciones.

Resolucién 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento
facial, capilar, corporal y ornamental. (Peluqueria).

Ley 711 de 2001: por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion de la cosmetologia
y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética.

Resolucion 2263 de 2004: Por la cual se establecen los requisitos para la apertura y
funcionamiento de los centros de estética y similares y se dictan otras disposiciones.

Resolucién 3924 de 2005: por la cual se adopta la Guia de Inspeccién para la Apertura y
Funcionamiento de los Centros de Estética y Similares y se dictan otras disposiciones.
Particularmente, esta resolucion presenta en uno de sus anexos un cuadro con las tecnologias
que no son de competencia de las esteticistas.

'Resolucién 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento
facial, capilar, corporal y ornamental (Peluqueria).

Una vez abierto al pablico, el propietario o representante legal del establecimiento podra

solicitar visita higiénico sanitaria a la oficina de atencion al medio ambiente de la Unidad de
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Servicios de Salud que tenga jurisdiccién sobre la localidad, con el fin de otorgarle el

concepto sanitario respectivo.

Referente institucional.

L'Oréal es nuestro punto referente ya que los valores corporativos que presentan con su
marca, acciones y servicio siguen expresdndose en busqueda de lo que queremos realizar
cada dia.

Pasion por lo que los cosméticos pueden aportar a mujeres y hombres, como bienestar,
confianza en si mismos, una apertura hacia los demds. La pasiéon también que esta
intrinsecamente vinculada a la humanidad y la cultura, porque crear productos de belleza
implica intentar comprender culturas diferentes, saber como escucharlas, asimilar sus
tradiciones, anticiparse a sus necesidades.

La innovacién también es uno de nuestros valores, es esencial porque la belleza es una
biisqueda incesante que requiere constantemente de un mayor nivel de eficacia.

Otro valor que ha estado guidndonos desde la fundacién es nuestra actitud abierta.
Escuchar a los consumidores y comprender su cultura, estar abiertos a los demas y
beneficiarnos de sus diferencias son prioridades absolutas para responder a la amplia
diversidad de aspiraciones de belleza que hay por todo el mundo. Estas aspiraciones son

inseparables de nuestro negocio y de nuestra mision.
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Tabla 6.
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Aplicacion de la metodologia marco légico

Andlisis Renacer belleza natural

Renacer Belleza Natural.

personal grado de . .
Ny’ A p Estrategia para el manejo

N° institucion interes
Ofrecer un contrato de trabajo, en donde se ofrecen todas las garantias tales como prestaciones sociales y
parafiscales.

. El clima laboral es un factor importante a tratar, ya que busca mejorar el desempeiio de los colaboradores,

1 Trabajador Deutro | prindar estabilidad emocional y manejo de las emociones, esto se puede mejorar con un liderazgo efectivo.
Motivar a los colaboradores a tener un crecimiento personal y profesional. Ofreciendo tiempo y espacio para su
familia y estudios

generar compromisos con los colaboradores
2 | Empleador positivo | Crear una cultura organizacional con sus empleados y garantizar el buen ambiente, por medio de espacios para
compartir.
Realizar promociones de los servicios que generan mayor flujo de gente
Disefar un protocolo de servicio.
3 cliente POSIIVO - [ Generar un valor agregado al servicio prestado, generando satisfaccidon y emociones al cliente.
generar un programa de fidelizacién que permita aumentar las ventas-
Generar una alianza competitiva para estandarizar los precios del sector y generar competencia leal

4 | competidores | negativo | No competir por precios, sino por calidad en el servicio generar recordacion. Para que el cliente recomiende el
servicio
Realizar alianzas con diferentes proveedores y analizar nuevos que se puedan desempefar segtn la necesidad de la

5 | proveedores | positivo |empresa

generar nuevas alianzas en donde los proveedores ofrecen crédito y nuevos productos

Nota: Autoria propia.
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Analisis del problema a través del arbol de problemas

Identificacion de alternativas de solucidn.

e Mucha rotacién de personal

©)

©)

Poca fidelizacion.

o

Crear plan de motivacién y remuneracion.

Establecer una politica para la seleccion del personal, con un andlisis
del puesto al que desea aplicar el solicitante.

Elaborar y aplicar los procedimientos de seleccion, esto para evaluar

a los solicitantes.

Acciones de mejora para el producto o servicio planteado. Acciones
de mejora para la marca del producto o servicio. Acciones de mejora
del producto en el mercado. Acciones de servicio y garantia de

respaldo del producto o servicio.

e Sin presupuesto establecido.

o

Las tendencias favorables en el mercado, hacen que las redes
sociales y la tecnologia sean parte de lo actual y vanguardista y la
curiosidad del consumidor ha aumentado progresivamente , por esto
el marketing digital es la mejor herramienta para esta compaiiia ,
pues de esta forma el cliente potencial logra asociar este tipo de
servicios en su contexto diario, hacen ver de esta propuesta mas un

gusto y un modo de satisfaccion personal.



MENOS CAPACIDAD DE DISPONIBILIDAD DE
ATENCION

PRODUCTOS NULA

REDUCCION DE LOS SITIOS MENOS CAPACIDAD DE
DE TRABAJO ALMACENAMIENTO

REDUCCION DEL SITIO DE
TRABAJO

FIDELIZACION DE CLIENTE

NO ESTA LA PERSONA

ENCARGADA QUE PUEDA
GENERAR LA FIDELIZACION

NO SE TIENE DEFINIDO UN
CARGO ESPECIALIZADOS
PARA FIDELIZACION DE
CLIENTES

NO HAY PRESUPUESTO
PARA UN PROGRAMA DE
FIDELIZACION

INSATISFACCION DEL
CLIENTE QUIEBRA

NO CUMPLIMIENTO DE LAS
METAS PARA LLEGAR AL
PUNTO DE EQUILIBRIO

AUMENTO DE ESPERA EN
CLIENTES

DISMINUCION DEL EQUIPO
DE TRABAJO

DISMINUCION DE LAS VENTAS

ROTACION DE PERSONAL

NO SE ESTABLECE
LOS SALARIOS SON BAJOS CONTRATO LABORAL. ES UN
CCONTRATO VERBAL

NO HAY ESTABILIDAD DE
INGRESOS FIJA PARA PAGO
DE SALARIOS

LA RENTABILIDAD DEL
NEGOCIO ES BAJA

Figura 8. Andlisis a través del arbol de problema. Autoria propia.

INSATISFACCION DEL

CIERRES DEL NEGOCIO
CLIENTE

NO SE PUEDE MANTENER LA CCAPACIDAD INSUFICIENTE

CALIDAD DE PROCUTOS PARA CUBRIR IMPREVISTOS

FALTA DE INGRESOS

NO HAY PRESUPUESTO
ESTABLECIDO PARA EL
MARKETING Y PUBLCIDAD

@/\ﬁ

NO CUENTA CON
INDICADORES DE MEDICION
PARA EL MARKETING Y
PUBLICIDAD DE REDES
SOCIALES.

NO HAY PRESUPUESTO
ESTABLECIDO

NO SE CUMPLE CON LOS
PRESUPUESTOS DE VENTA
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Analisis de objetivos a través del arbol de objetivos

Identificacion de alternativas de solucion.
e Contratar personal capacitado con las nuevas técnicas y tendencias de la belleza

corporal y estética, ampliando el portafolio de servicios y aumentando la credibilidad
del negocio, y asi aumenta el flujo de clientes. El aumento de los clientes permitird el
cumplimiento de las metas comerciales, mayor rentabilidad y clientes satisfechos.

e Disefiar un presupuesto para la implementaciéon de un plan de marketing digital,
buscando aumentar el flujo de clientes.

e Disefio de un plan de fidelizaciéon para clientes nuevos y antiguos, con el
levantamiento de una base de datos que permita determinar informacion relevante

sobre consumo y perfil de consumidores.
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DISPONIBILIDAD DE

MAYOR FLUJO DE CLIENTES CLIENTE SATISFECHO RENTABI CLIENTE SATISFECHO R REEVSTOS
PRODUCTO SATISFACTORIAMENTE

ESPACIO ADECUADO PARA INVENTARIO Y RESERVAS FLUJO CONSTANTE DE CLUMPLIMIENTO DE METAS RESERVA DE DINERO Y
LABORAR DISPONIBLES CLIENTES MONETARIAS D PRODUCTOS

CONTRATACION DE NUEVOS MEJORA Y AUMENTO DE
EXPERTOS INGRESOS

AMPLIACION DEL SITIO DE
TRABAJO

T4
v 4

Y
== |=

Figura 9. Andlisis a través del arbol de objetivos. Autoria propia.
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Seleccion alternativa 6ptima

Implementacion de un programa de fidelizacion.

Creacion de una politica orientada a la fidelizacion y retencidn de los mejores clientes, es
por esto que la empresa debe tener presente en que debe de gastar un presupuesto mensual
para esta actividad.

Se debe determinar: ;cudles son los clientes que generan mayor valor en la compaiiia?, cuales
son los criterios y condiciones que debe cumplir el cliente?, determinar el tipo de
recompensa, si es una recompensa que el cliente pueda evidenciar en su pago o como un

beneficio. Esta recompensa debe de ser facil para entender, usar y de recordar.

Identificacion de alternativas de solucion.

e Contratar personal capacitado con las nuevas técnicas y tendencias de la belleza
corporal y estética, ampliando el portafolio de servicios y aumentando la credibilidad
del negocio, y asi aumenta el flujo de clientes. El aumento de los clientes permitira el

cumplimiento de las metas comerciales, mayor rentabilidad y clientes satisfechos.

“toda persona tiene derecho al trabajo y goza de libertad para escoger profesion u oficio
dentro de las normas prescriptas por la constitucion y la ley”. !

La finalidad de cédigo es la de lograr la justicia en las relaciones que surgen entre
empleadores y trabajadores, dentro de un espiritu de coordinacién econdémica y equilibrio

social. !

Mas que una obligacién es un derecho de todos y cada uno de los ciudadanos, contar con el
derecho de un contrato de trabajo, ya que es este el que garantiza los derechos, deberes y
obligaciones de los trabajadores, de igual forma se evidencia el tipo de contrato, la labor a
realizar o el objetivo del contrato, horas laborares, el salario basico, horarios, lugar, sanciones
y motivos de despido, establece el tiempo a laborar, remuneraciones, terminacién de

contrato.
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Es importante que renacer belleza natural conozca el costo que implica el contratar una
persona con Todas las condiciones laborales que establece el cédigo sustantivo del trabajo,
viendo un ejemplo de los gastos bdsicos mensuales que implica el pago de ndmina, para una

persona que devenga un sueldo minimo legal vigente:

Tabla 7.
Gastos bdsicos
CONCEPTO PORCENTAJE VALOR

Salario minimo (articulos $828.116
del 145 al 148 del CST)
Auxilio de transporte (Ley 1 de
1963) $97.032
Salud (articulo 204 de la Ley 100 de 8 50% $70.390
1993) ’ '
Pension (leI‘O Idela Ley 100 de 12% $99 374
1993) '
ARL (nivel I) (Decreto 1295 de o
1994) 0,52% $4.306
Parafiscales (Decreto 923 de 2017) 9% $74.530
Prima (articulos del 306 al 308 del 8 33 %* $77.065
CST) ’ )
Cesantias (articulos o/ * 77
del 249 al 258 del CST) 8,33 % $77.065
Intereses a las cesantias (Ley 52 de
Vacaciones (articulos 4170 4532
del 186 al 192 del CST) 7% $34.53
Dotacién (articulo 230 del CST) 5 %* $41.406

Total $1.413.064

Nota: Autoria propia

Sin embargo, el sueldo estimado para el perfil de la persona que necesita renacer belleza

natural es un sueldo base de $1. 100.000, mas las prestaciones sociales por ley.


http://www.suin-juriscol.gov.co/viewDocument.asp?ruta=Leyes/1556008
http://www.suin-juriscol.gov.co/viewDocument.asp?ruta=Leyes/1556008
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0100_1993_pr004.html#204
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0100_1993_pr004.html#204
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0100_1993.html#10
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0100_1993.html#10
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/decreto_1295_1994.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/decreto_1295_1994.html
http://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=81954
https://actualicese.com/normatividad/1975/12/18/ley-52-de-18-12-1975/
https://actualicese.com/normatividad/1975/12/18/ley-52-de-18-12-1975/
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo_sustantivo_trabajo_pr007.html#230

Tabla 8.

Prestaciones sociales por ley

Datos reporte

SEGURIDAD SOCIAL EN SALUD

Nota: Autoria propia

ARP
EPS8,5% | AFP 12% 1,044%
93.500 132.000 11.484
TOTAL
1.688.030

fecha reporte N No. Horas | ¢°" hora Sa,laErlo valor sueldo
Personas total Basico

31/03/2019 1 240 240 1.100.000 1.100.000

CESANTIAS | \vrprEsEs| PRIMA | yacACIONES
8,33% 1% 8,33% 4,17 %
91.630 916 | 91.630 45.870
PARAFISCALES

CAJA 4% | SENA 2% ICBF 3%

44.000 44.000 33.000
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e Disefiar un presupuesto para la implementacion de un plan de marketing digital,

buscando aumentar el flujo de clientes.

La importancia de hacer marketing o mercadeo de las redes sociales con el uso del internet

permitird el posicionamiento del servicio mejorar el flujo de clientes y el aumento de las

ventas.

El marketing permite darle un trato personalizado al cliente, visualizar la empresa de una

forma digital, también atraer y captar la atencién de clientes potenciales, la mejor forma de

fidelizar a los clientes actuales, permite el aumento de las ventas significativamente, se
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genera una comunicacion asertiva y dindmica, y ademds es un canal de facil acceso. Creando experiencias a tiempo real y a bajo costo.

RENACER BELLEZA NATURAL.
PRESUPUESTO DE CONTENIDOS
MAY-19 JUN-19 JUL-19 2dos trim. Total del 2019
Presupuesto Real Presupuesto Real Presupuesto Real Presupuesto Real (‘:anjldild Presupuesto Real (;::t::?:

SOFTWARE
Disefio (Logo, Slogan, Creacién nombre, Manual de Marca) $ 950.000 | $  950.000 | $ - $ -1$ - $ -1$ 950.000 $ 950.000 $ $ 950.000 $ 950.000 $
Hosting + Dominio Pagina WEB (por mes) $ 35.800 | $ 35.800 | $ 35.800 | $ 35.800 | $ 35.800 | $ 35.800 | $ 107.400 $ 107.400 $ -|$ 107.400 $ 107.400 $
Analiticas (Cyfe) $ 67.000 | $ 67.000 | $ 67.000 | $ 67.000 | $ 67.000 | $ 67.000 | $ 201.000 $ 201.000 $ -1$ 201.000 $ 201.000 $
Automatizacién del marketing (SEO en sitio Web, Palabras Claves, Alt Text) $ 570.000 | $ 570.000 | $ - % -1$ - 8 -1$ 570.000 $ 570.000 $ -8 570.000 $ 570.000 $
HERRAMIENTAS DE PUBLICACION
Plataforma de Programacién de Post (PostCron) $ 72.000 | $ 72.000 | $ 72.000 | $ 72.000 | $ 72.000 | $ 72.000 | $ 216.000 $ 216.000 $ -1s 216.000 $ 216.000 $
SERVICIOS
Impresion Manual de Marca (por pagina) $ 300.000 | $ 300.000 | $ - $ -1$ - 8 -8 300.000 $ 300.000 $ -1$ 300.000 $ 300.000 $
Sitio Web Inteligente Automatizado con BackEnd/FrontEnd (Basico) $ 860.000 [ $  860.000 [ $ - 8 $ $ $ 860.000 $ 860.000 $ $ 860.000 $ 860.000 $
Fotografias con sus respectivas licencias de uso (por ejemplo, Curata) $ 560.000 | $  560.000 | $ - $ -1$ - 8 -1$ 560.000 $ 560.000 $ -|$ 560.000 $ 560.000 $
Creacin campana publicitaria (Estrategia Crativa) Trimestral $ 900.000 | $  900.000 | $ - 3 $ - S -1$ 900.000 $ 900.000 $ -1$ 900.000 $ 900.000 $
TRABAJADORES INDEPENDIENTES
1 Escritor de contenidos $ 50.000 | $ 50.000 | $ 38.000 | $ 38.000 | $ 60.000 | $ 60.000 | $ 148.000 $ 148.000 $ -1s 148.000 $ 148.000 $
1 Disefiador Web/Grifico $ 70.000 | $ 70.000 | $ 50.000 | $ 50.000 | $ 50.000 | $ 50.000 [ $ 170.000 $ 170.000 $ $ 170.000 $ 170.000 $
1 Community Manager $ 30.000 | $ 30.000 | $ 20.000 | $ 20.000 | $ 25.000 | $ 25.000 | $ 75.000 $ 75.000 $ -|$ 75.000 $ 75.000 $
1 Experto en SEO $ 45.000 | $ 45.000 | $ 30.000 | $ 30.000 | $ 41.000 | $ 41.000 | $ 116.000 $ 116.000 $ -8 116.000 $ 116.000 $
TOTAL $  4.509.800 $ 4.509.800 | $ 312.800 $ 312.800 | $ 350.800 $  350.800 | $ 5.173.400 $  5.173.400 $ - $ 5.173.400 $ 5.173.400 $ o

Figura 10. Presupuesto, plan de marketing. Auditoria propia.



Estructura analitica del proyecto

Aumentar el flujo
de clientes

Disefiar un plan estratégico que genere el aumento en las ventas,

con trafico de clientes y posicionamiento del servicio.

Establecer un presupuesto para el
proceso de marketing y publicidad
de la compaiiia xque permita
maximizar el retorno de la inversién.

Proyectar una propuesta de
marketing, para generar mayor
atraccién y credibilidad al cliente

Busqueda de un servicio tercerizado Establecer un estimado de gastos.
dedicada a las proyecciones de Identificar las partidas del area de
marketing y que satisfacen las marketing.

Figura 11. Estructura analitica del proyecto. Autoria propia.
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Construccion de matriz de marco légico
Tabla 9.

Matriz marco logico
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Fin

(Por qué el proyecto es importante para los beneficiarios y la sociedad?

El fin de este proyecto nos lleva a los clientes tanto internos como externos porque se va a lograr llegar a brindar
informacion mas extendida de servicios, promociones o informacién importante de la empresa que es indispensable
para el uso de los servicios., y se podra incentivar la estabilidad laboral dentro de la empresa, generando y
presupuestando de acuerdo a la manera de contratacion de la empresa a sus empleados.

Propésito

(Por qué el proyecto es necesario para los beneficiarios?

Aumento de la capacidad de trabajo, y reconocimiento de la empresa desde diferentes puntos de la ciudad,
incentivado por el marketing y la estabilidad laboral a los clientes internos de la empresa.

Componentes

;Qué entregara el proyecto?

Capacitacion a los trabajadores internos de la empresa, incentivando la publicidad y el reconocimiento adecuado al
establecimiento.

Implementacién de proyectos de marketing para el reconocimiento y distincion de la empresa

Inversion y ampliacién del presupuesto para la implementacion de publicidad en nuevos canales de comunicacion.

Actividades

;Qué se hara?

Formular estrategias de marketing Digital, e incentivar la compra y el uso de los servicios del spa y centro de
belleza

Crear y presupuestar la contratacion de los empleados, por medio de un contrato legal de trabajo, ayudando a los
trabajadores a tener una estabilidad laboral.

Generar responsabilidad social y empresarial al cliente interno, para que este reluce e incentive la compra de los
productos y servicios del esta en su vinculo social.
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Fin

[ Por qué el proyecto es importante para los beneficiarios y la sociedad?

El fin de este proyecto nos lleva a los clientes tanto internos como externos porque se va a lograr llegar a brindar
informacién mas extendida de servicios, promociones o informacién importante de la empresa que es indispensable
para el uso de los servicios., y se podrd incentivar la estabilidad laboral dentro de la empresa, generando y
presupuestando de acuerdo a la manera de contratacion de la empresa a sus empleados.

Propésito

(Por qué el proyecto es necesario para los beneficiarios?

Aumento de la capacidad de trabajo, y reconocimiento de la empresa desde diferentes puntos de la ciudad,
incentivado por el marketing y la estabilidad laboral a los clientes internos de la empresa.

Componentes

(Qué entregard el proyecto?

Capacitacion a los trabajadores internos de la empresa, incentivando la publicidad y el reconocimiento adecuado al
establecimiento.

Implementacion de proyectos de marketing para el reconocimiento y distincion de la empresa

Inversion y ampliacion del presupuesto para la implementacion de publicidad en nuevos canales de comunicacion.

Actividades

(Qué se hard?

Formular estrategias de marketing Digital, e incentivar la compra y el uso de los servicios del spa y centro de
belleza

Crear y presupuestar la contratacion de los empleados, por medio de un contrato legal de trabajo, ayudando a los
trabajadores a tener una estabilidad laboral.

Generar responsabilidad social y empresarial al cliente interno, para que este reluce e incentive la compra de los
productos y servicios del esta en su vinculo social.




Analizar las estadisticas que nos brindan las
redes sociales, segiin nuestros seguidores y
establecer un perfil.

INDICADORES

Reduccion de tiempo a nuestros clientes en
un 70% y mayor enfoque sobre la necesidad

MEDIOS DE VERIFICACION

Cierre mensual de Ventas , Productos o
servicios de belleza de alto interés
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SUPUESTOS

Dafios cibernéticos que eliminen la
informacién recolectada.

Por medio de la recoleccién de datos acudir a
nuestros clientes con encuestas.

Productos o servicios de alta calidad que
alcancen estdndares.

Seguimiento al proceso de resultados e
informacién.

Informacion errénea o poco interés a
lo solicitado.

Disefiar y poner en funcionamiento una pgina
web que cumpla con todos los requerimientos
de la propuesta de mejora.

Aumento de clientes por el crecimiento de
informacién y servicios prestados.

Obtener informe de resultados y controles
internos.

Poca claridad en la informacion
entregada y como resultado una baja
aceptacion al medio manejado.

Generar satisfaccion en la clientela con nuevo
portafolio y cumplimiento

Aumento en la demanda por atencién en
redes sociales de manera mas personalizada.

Encuesta de satisfaccion después del servicio

No hay interés en la realizacién y
respuestas.

Se generara la pagina web con un contenido
LU LOR (L0 es pecifico y detallado de la propuesta de valor,
se pautara en la red social Facebook y en
Google para que el buscador lleve a los clientes
potenciales a nuestra pigina.

Disminucion de clientes insatisfechos por
seguimiento a comentarios en web y de
manera personal.

Numero de visitas al sitio y registro de
resultados obtenidos en la pagina.

No hay visita al sitio , no hay
servidor disponible.

Determinar la cantidad de clientes interesados
en los servicios

Estudio de nuevas propuestas y resultados

Registro de resultados

Sin capacidad de personal para
realizar la tarea.

(60007120001 9\ Uso de pagina para ofrecer el nuevo portafolio

Pruebas del sitio y su impacto.

Registro de visitas

Sin alianzas de pautas en redes, poca
aceptabilidad.

Implementar un organigrama organizacional ,
que permita definir el recurso necesario

Cambios por rotaciéon

Encuestas mensuales para mejora y
satisfaccion dentro del cargo

Por historial poco interés en
permanecer en el cargo.

Estudio de Mercado y Competencia

Visitas y Andlisis

Documentacion de competencia y productos
ofrecidos

Sin adecuacién a la competencia.

Medir efectividad en los cargos y satisfaccion
del cliente

Analizar en un 100% la efectividad de los
resultados con cifras

Revisiones de propuestas y encuestas

Poca capacidad financiera y de
cambio.

Analizar resultados del primer mes

Estudio de costos y gastos para determinar
el presupuesto y el plan de accion .

Facturas de compras y ventas

Se conseguird el resultado de
crecimiento por la implementacion del
proceso de mejora de manera
ordenada.

Implementar mejoras en proceso y ejecucion

Mayor funcionabilidad , aprovechamiento de
recursos y talento humano.

Simulacién de productos y servicios a ofertar

Seguimiento a la necesidad
equivocada.

Realizar alianzas con empresas y clientes
frecuentes

Disminucién de tiempos , costos y pagos de
transportes.

Registros de negociaciones Contratos.

Poco apoyo externo .

Nota: Autoria propia.
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Conclusiones

Por medio de esta investigacion en la empresa Renacer Belleza logramos reconocer los
diferentes puntos negativos y de alta importancia para dar crecimiento y solidez a la empresa,
podemos determinar que se requiere implementar un plan estratégico que se enfoque en el
drea de mercadeo y talento humano, no dejando de lado el respaldo y el enfoque de calidad
de la compaiiia.

Se requiere ademds mejorar los procesos de comercializacién del producto, con las

recomendaciones constantes del cliente, sobre lo recibido en el proceso. Se debe contar con
un lider para ir enfocados y dirigidos hacia la excelencia y satisfaccion de los clientes.
En los datos obtenidos segtn el estudio realizado se logré evidenciar necesidades no
satisfechas y un alto impacto en la sociedad, en especial el género femenino por sus servicios,
y atencion, pero es indispensable implementar un modelo de seguimiento que les brinde un
diagnéstico de la empresa en aspecto de calidad por lo que se pudo concluir que puntos
débiles posee esta organizacioén y poder tomar medidas de acciones para poder mejorarlas y
controlarlas.

Finalmente concluimos que cada punto y aspecto de mejora en el drea de mercadeo y para
con el talento humano es aplicable en toda la empresa y esto en cierta medida permitird
obtener frutos de ello, como su crecimiento o expansion a mediano plazo.

Se recomienda ingresar al mercado online, para que puedan reducir sus costos en cuanto
a publicidad, porque existe la tendencia de empresas que brindarén el servicio de internet y
la mayoria del mercado potencial se encontrard usando las tecnologias de este medio en el
futuro. Ademds, les brindara una organizacién para alistamiento y atencién oportuna y
cronometrada para aprovechamiento del espacio y recursos, dando como resultado mas

ingresos y una mejor imagen frente a la competencia y clientes.
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Recomendaciones
Tener un constante seguimiento sobre las tendencias y vanguardia en el mercado, los
competidores y asi poder elaborar estrategias que permitan potenciar los servicios y las
ventas dentro de la compaiiia.
Realizar una inversion para el disefio y realizacion de la padgina web mds completa y con
mayor funcionabilidad dentro de las redes sociales.
Contratar personal femenino cuando la economia de la empresa lo permita y la demanda
asi lo amerite.
Aunque los equipos que se utilizan en la empresa tienen una vida ttil prolongada se debe
estar actualizado con el mercado. En lo posible estar a la vanguardia tecnoldgica y tener
un capital destinado para renovar los equipos.
Al desarrollar este proyecto hemos logrado determinar que las compaiiias que prestan el
servicio audiovisual carecen de planeacion estratégica y de estrategias de marketing.
Se debe implementar estrategias que en la vida cotidiana les ayudara a resolver problemas
en las dreas de trabajo o en sus proyectos empresariales.
En la actualidad existen beneficios para las compaififas que implementan de alguna
manera algo social, es por esto que marketing digital es perfecto ya que preserva el medio
ambiente.
fidelizar a los clientes a la marca dandoles un trato de cliente frecuente, de esta manera

garantizandoles un servicio preferencial.
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