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0. Introduccion

BIC GALICIA presenta una coleccion de Modelos de Plan de Negocio destinada especial-
mente a emprendedores y técnicos de apoyo a la creacion de empresas. Estos documentos son
el resultado de la utilizacién de muchos de los recursos que BIC GALICIA ha desarrollado para
apoyar la creacién y consolidacion de empresas, aplicados de forma practica sobre una idea
empresarial concreta.

La redaccion de estos Modelos de Plan de Negocio se configuré a partir de la recreaciéon de
un/os promotor/es y su idea empresarial, con un perfil ficticio, pero inspirado en las caracteris-
ticas medias del sector en el que estan enmarcados.

Cada modelo desarrolla un proyecto empresarial de forma integra, mostrando un andlisis de
la viabilidad técnica, comercial, financiera y econémica de la futura empresa, con el objetivo
final de presentar un documento completo, que sin sustituir el trabajo especifico del emprende-
dor o de los técnicos, le facilite informacion de interés y le sirva como ejemplo y referencia para
el desarrollo de su propio plan de negocio.

A lo largo del texto el lector encontrard notas ajenas al discurrir del mismo, estas notas, cla-
ramente diferenciadas, mencionan los recursos y herramientas de BIC GALICIA empleados en
la elaboracién de un apartado genérico o de un epigrafe concreto del proyecto. Su consulta
facilitara la adaptacion de los Modelos de Plan de Negocio a la situacion particular de cada em-
prendedor y/o ampliar informacién sobre conceptos fundamentales en la creacién, puesta en
marcha y consolidaciéon de una empresa.

Relacion de Herramientas y Recursos empleados para realizar los Modelos de
Plan de Negocio

En la elaboracién de esta coleccion se trabajé con varias de las herramientas y recursos que
BIC GALICIA pone a disposicion de emprendedores, técnicos y empresarios, para la elaboracion
del Plan de Negocio, indicamos la relacién de estos recursos, su descripcion y la forma de apli-
carlos sobre el proyecto empresarial, con el fin de facilitar que cualquier emprendedor pueda
adaptar los Planes de Negocio a sus propias circunstancias.

Todas las herramientas y recursos estan a disposicién de los usuarios en el Portal Web de BIC
GALICIA, en la direccién: www.bicgalicia.es

e  Guias de actividad empresarial.- Las guias de son una coleccién de trabajos de andlisis
cualitativo y estadistico sobre diferentes sectores y actividades econdémicas en Galicia.

En el presente Modelo de Plan de Negocio se empleé la siguiente Guia de actividad empre-
sarial.
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- Guia n° 48.- Peluquerias

Coémo aplicarlas.- El usuario deberd buscar en el directorio de guias aquellas que estén re-
lacionadas directa o indirectamente con su actividad. Una vez localizadas podrd consultarlas y
seleccionar la informacién que sea de su interés, como el volumen de mercado en el sector, la
competencia, la normativa que regula el sector...para incorporarla a su plan de negocio. Tam-
bién podra consultar las fuentes de informacién que se detallan en las Guias para profundizar
en el estudio y desarrollo de su propio proyecto.

e  Guia para la elaboracion de un plan de negocio.- Documento con un contenido espe-
cifico sobre los elementos fundamentales que debe recoger el plan de empresa. Su indice, con
ligeras modificaciones, es la referencia seguida en este plan.

Cdémo aplicarla.- La lectura completa de esta guia antes o durante la realizacion del plan de
empresa aportard al usuario un conocimiento practico sobre cémo se estructura y cémo se ela-
bora un plan de negocio.

Manuales para emprendedores.- Conjunto de publicaciones orientadas especialmente
a los emprendedores, estd formada por:

- Guia de recursos y herramientas para emprender.-

Expone de forma detallada los recursos y programas de apoyo a la creacién y con-
solidacién de empresas que ofrece Bic Galicia, ademds de presentar los principales
organismos publicos que trabajan en el campo del desarrollo socioeconémico y las
fuentes de informacion oficial.

- Tramites generales para la creacién de la empresa.-

Aborda los contenidos y aspectos relacionados con la puesta en marcha de la empre-
sa, es decir, la eleccion de la forma juridica y los tramites legales, administrativos y
mercantiles que es necesario conocer a la hora de pensar en crear una empresa.

- Coémo presentar un proyecto en publico.-

Una presentacion empresarial puede tener como finalidad persuadir a la audiencia
para que financie un proyecto, compre un producto o servicio, participe en el pro-
yecto...etc. Explicamos los elementos que forman parte de una buena presentacién:
Medios, fases y técnicas basicas.

. Memofichas.- Compendio de informacién sobre aspectos legales, laborales, financie-
ros, fiscales...etc relacionados con la creacién, puesta en marcha, gestién y consolidacion de una
empresa.

Cémo aplicarlas.- Las Memofichas facilitan tanto que el usuario encuentre de forma rapida
respuestas a dudas especificas como que se acerque de forma general a un tema vinculado a los
procesos de creacion, gestion y consolidacion de la empresa. La lectura de los numerosos ejem-
plos y el uso de la navegacién a través de las fichas relacionadas mediante enlaces, optimiza los
resultados de esta herramienta.

o Bic Proyecta y Simula.- Herramienta informatica para realizar el plan econémico vy fi-
nanciero del proyecto empresarial para sus primeros cinco afios de actividad.
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Coémo aplicarlo.- Tras ejecutar el programa lo mas recomendable es trabajar con la opcién
del asistente activada hasta familiarizarse con la aplicacién. Siguiendo las indicaciones e intro-
duciendo los datos econémicos del proyecto (inversion, financiacion, ingresos, costes variables
y costes fijos) se obtendrd el informe econémico y financiero del mismo. El programa permite
elaborar y guardar un gran ndmero de proyectos.

*  Manuales Practicos de gestion.- Documentos que ofrecen informacion sobre aspectos
fundamentales en la gestion y consolidacion de la empresa desde un enfoque lo més practico
posible.

Coémo aplicarlos.- El usuario debera seleccionar y consultar los Manuales que le interesen en
funcién de la tematica de cada uno y de las caracteristicas de su proyecto.

Recomendamos especialmente, por su interés, la consulta de los ejemplos practicos que con-
tienen algunos de los Manuales.

e Guia basica del autonomo y cuadernos del auténomo.-

Estan formados por una serie de documentos que explican elementos bésicos para el desa-
rrollo de actividades empresariales y profesionales bajo el Régimen Especial de Trabajadores
Auténomos.

Coémo aplicarlos.- En la Web autonomosgalicia.org podra encontrar la Guia Bésica y la re-
lacion de cuadernos, cuya tematica se centra en areas concretas de la gestién del negocio.
Cuentan ademds con cuadernos especificos para los sectores de hosteleria, comercio minorista,
construccion y profesionales liberales.

e  Procedimientos de Calidad para la mejora de la Gestion de las MicroPymes.- Docu-
mentos en los que se recogen una serie de procedimientos de gestion interna de las pymes,
tanto de tipo general como sectorial.

Coémo aplicarlos.- El usuario podra consultar en los procedimientos de tipo general o sectorial
aquellos que se ajusten a su proyecto. Una vez seleccionados su lectura serd de utilidad no sélo
para la elaboracién del plan de negocio, sino como referente para su aplicacion practica en la
futura gestion de la empresa.

Formacion para emprendedores y empresarios

BIC GALICIA a través de su Portal en Internet: http://www.bicgalicia.es oferta una amplia
relacion de cursos y seminarios presenciales y on-line, orientados a emprendedores, empresarios
y técnicos de promocioén econdmica, en los que se imparten conocimientos necesarios para el
andlisis de la idea de negocio, su puesta en marcha y la gestion y consolidacion de la empresa.
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1. Modelo de plan de negocio:
peluqueria

1.1 Definicion de las caracteristicas generales del proyecto

El proyecto ModelArte SL supone la creaciéon de una empresa que ofrece servicios integrales
de peluqueria y estética unido a otra linea de servicios vinculados a la imagen personal y a la
moda, en el municipio de Vigo, provincia de Pontevedra.

Ofrecerd los servicios tradicionales de los salones de peluqueria y estética y también servicios
de personal shopper y coaching estético, tanto entre el publico masculino como el femenino.

Teniendo en cuenta el tipo de servicios que van a prestar se centrardn en captar por un lado,
poblacién infantil y adolescente y por el otro, poblacién adulta con poder adquisitivo y preocu-
pada por la estética.

La ventaja competitiva de esta empresa serd la diversificacion de servicios a precios de mer-
cado. Al servicio de peluqueria se une la oferta complementaria de servicios de estética y aseso-
ramiento integral de la imagen, asi como la venta de productos especializados y complementos
de moda.

La eleccién de la ubicacion en la ciudad de Vigo responde a varios motivos, el primero de
ellos es que se trata de la ciudad en la que nacieron los promotores y en la que mantienen una
importante red de amigos y conocidos.

Por otra parte, consideran que en Vigo se dan las condiciones sociodemogréficas apropia-
das y ademaés es una ciudad en la que no existe fuerte competencia, ya que la mayoria de los
establecimientos, aproximadamente un 70%, son peluquerias tradicionales, muchas de ellas
franquicias, frente al 30% de salones de belleza que ofrecen servicios integrales.

Ademas, en la zona en la que ubicaran su negocio no existe ninguna empresa que ofrezca el
servicio profesionalizado de asesoramiento personal y de imagen.

Su experiencia y el estudio previo que han realizado demuestra que la preocupacion por la
imagen personal es cada vez mayor y que este sector no se ha visto demasiado afectado por la
crisis actual.
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1.2 Presentacion de los emprendedores

Los promotores, Martin Gonzalez y Hugo Pifieiro’, se conocieron en una Academia de esté-
tica en Madrid a la que acudieron para mejorar su formacion.

Hugo trabajaba en una peluqueria en Vigo y estaba pensando en crear una empresa vincula-
da a la moda y al asesoramiento personal, materia en la que se ha formado en los Gltimos afios.

Cuenta con mas de seis afios de experiencia en una peluqueria unisex de la ciudad de Vigo,
y siempre se ha interesado por el mundo de la imagen y de la moda, lo que le llevé a redirigir
su carrera profesional.

Ha realizado formacién especializada como personal shopper y asesor de imagen en diferen-
tes academias y centros de formacion.

Abandon6 su trabajo para irse a Madrid a formarse en una importante academia como coach
personal, especialista en moda, imagen personal y estética.

En esta academia conoci6é a Martin, que cuenta con més de ocho afios de experiencia en un
importante salén de belleza madrilefio.

Tras conocerse y mantener contacto decidieron crear su propio negocio en la ciudad natal de
ambos, Vigo, en la que han identificado una creciente demanda de los servicios vinculados al
asesoramiento personalizado y la imagen.

La experiencia de ambos en el sector, la posibilidad de complementar su experiencia y cono-
cimientos y la relacion de pareja entre ambos los llevé a crear su propio proyecto.

La formacién y experiencia especializada se complementa con el curso de Planificacién Em-
presarial impartido por Bic Galicia. El resto de carencias en aspectos relacionados con la gestion
empresarial, las han cubierto con las herramientas que esta entidad pone al servicio del empren-
dedor. La guia de actividad referida a empresas de peluquerias fue el punto de partida, si bien
luego Martin se centré en las herramientas y documentos de gestion empresarial y Hugo en el
area de Marketing.

Hugo ademas de mantener buenas relaciones con los clientes de la empresa en la que trabaja-
ba, conoce con detalle las caracteristicas, ventajas y desventajas de sus principales proveedores.

1 Nota de los autores: El curriculum del promotor debe adjuntarse como un anexo al plan de empresa, ampliando y detallando la informacién
que se indica en este epigrafe.
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1.3 Datos basicos del proyecto

El siguiente cuadro presenta de forma resumida las principales caracteristicas del proyecto.

Cuadro 1.- Caracteristicas de la Empresa

Sector

Actividad

Clasificacion Nacional de
Actividades Economicas

Forma Juridica

Localizacion

Instalaciones

Equipos y maquinaria

Personal y estructura
organizativa

Cartera de Servicios

Clientes

Herramientas de Promocion

Inversion

Facturacion

Servicios personales
Peluqueria y otros tratamientos de belleza
96.02 Peluqueria y otfros tratamientos de belleza

Sociedad Limitada

En el municipio de Vigo, en una zona residencial con viviendas
de lujo.

50 m? de zona de trabajo; 30 m? repartidos en dos cabinas
individuales y una sala de juegos; oficina de 6 m? y bano de 6
m2

Magquinaria: Lava cabezas, secadores de mano y de pie,
esterilizador, plancha para el pelo, maquinillas de cortar,
pequena maquinaria para estética, efc.

Mobiliario: Mostrador y expositor para productos, mesa,
revistero, sillas, sillones, tocadores, espejos, reposapiés,
armarios y estanterias para almacén.

Dos promotores (uno responsable de la gestion empresarial y
otro de marketing), un trabajador que se incorpora de forma
estable el tercer ano.

En peluqueria: tratamientos capilares, peinado y marcado, trata-
mientos especificos de tintes, mechas, permanentes, aplicacion
de extensiones, postizos, asesoramiento y venta de productos.
En estética: manicura y pedicura, maquillaje y tratamientos fa-
ciales.

Particulares interesados en cuidar y mejorar su imagen personal

Referencias (boca a bocal), imagen exterior del local, listines tele-
fonicos y redes sociales.

24.300 euros

84.640 euros
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Los datos de inversion y los resultados econdmicos basicos se detallan en la siguiente tabla:

Cuadro 2.- Resumen de los datos econémicos y financieros

N YN Y T AT T

Inversion total
Fondo de maniobra
inicial

Recursos propios
Recursos ajenos
Prevision de ventas

Resultados estimados
después de impuestos

Tesoreria acumulada

MODELO DE PLAN DE NEGOCIO

24.300
5.700

15.000
15.000
84.640

-1.178,64

9.577

0,0 2.050

98.363 118.387 137.639 155.490
8.573,55 3.476,47 16.882,57 25.578,56

28.1M 31.691 60.899 95.204
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2. Entorno en el que se redlizard
la actividad de la empresa

2.1 Entorno econémico y sociocultural

El informe del Banco de Espafa sobre el primer semestre del 2010 refleja las dificultades para
superar el contexto de crisis econdmica y financiera. Durante el segundo trimestre del 2010
la actividad econémica en Espafia mantuvo un tono de lenta recuperacién —ya iniciada en el
primer trimestre-, mostrando el PIB un aumento intertrimestral del 0,2%; si bien en términos
interanuales se registré un retroceso del 0,1%.

Por componentes destaca el repunte de la inversién en bienes de equipo (4,6% intertrimes-
tral) mientras que la expansién del consumo privado y publico se acrecenté en cifras inferiores
(1,2% y 0,7 %) respectivamente.

El indice de directores de compra del sector servicios de la eurozona (PMI) tuvo unos meses
negativos durante el verano siguiendo la linea del indicador de cifras de negocios del sector ser-
vicios con un descenso interanual, en términos reales, del 2,7 %, si bien alcanzé en octubre los
53,5 puntos, dos décimas mas que en el mes anterior, en el primer incremento que experimenta
desde el pasado mes de mayo.

El acceso a la financiacién especialmente para circulante, continta siendo una seria dificultada
para el crecimiento econémico pese a las medidas tomadas desde la administracion en diferen-
tes programas estatales y autonémicos, éste junto al problema del desempleo, son dos de las
grandes dificultades que debe superar la economia espafola en los préximos meses.

El sector de la peluqueria espafiola ocupa el quinto puesto dentro del mercado europeo.
Actualmente operan en Espafia unos 70.000 salones que generan un volumen de negocio total
de 2.400 millones de euros.

En los ultimos afios se ha producido un importante aumento del nimero de peluquerias y
centros de estética, como consecuencia de una cultura cada vez mas arraigada al cuidado de la
imagen personal.

En cuanto a los datos de consumo el Barémetro Cosmobelleza sefiala que el 32% de los espa-
fioles visita la peluqueria un vez cada dos meses; el 30% peluqueria mensualmente, el 6% cada
dos semanas, el 5% una vez a la semana y el 27% acude con menor frecuencia.

El consumo y el gasto medio contintian siendo mayores en la mujer que en el hombre, si bien
existen ya cambios muy significativos en la demanda masculina de los servicios de estética y
belleza.

El gasto medio mensual por persona es de 28 euros. Por sexos, las mujeres tienen un gasto
medio mensual de 36,3 euros, mientras que el gasto correspondiente a los hombres es de 11,9
euros. El conjunto del gasto medio anual se eleva a 336 euros.
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En cuanto a la utilizacion de salones de belleza, segun los informes, ciudades como A Coru-
fia, Vigo, Madrid o Zaragoza lideran el ranking. Le siguen Barcelona, Bilbao y Sevilla y en los
mismos, un 98% acuden para un corte de pelo, un 88% para un lavado y un 61% para obtener
un atractivo peinado.

Sobre las tendencias del sector, hay que destacar la aparicién de nuevos estilos que vienen
acompafados de productos cosméticos, técnicas de aplicacién y aparatos de tecnologia avan-
zada que se incorporan a un ritmo constante.

Una de las principales barreras a las que ha de enfrentarse ModelArte SL es a la enorme com-
petencia de franquicias en el sector, reflejo de la globalizacion de la economia.

Las firmas en franquicia comprenden un 4,15% de la facturacion total, es decir, 230.105.000
euros. Por si fuera poco, el negocio de las peluquerias en franquicia ha realizado en el dltimo
afio una inversion de 120.852.837 euros (un 6,73% de su area de actividad), lo que lo situa
en el puesto duodécimo de un total de 55 sectores que operan con el modelo de la franquicia.

La principal ventaja de las empresas franquiciadas es la potente imagen de marca, que obliga
a las empresas del sector a competir ofreciendo servicios de mejor calidad, diversificando lineas
de negocio y apostando por la formacién continua.

El lema, “buen servicio, calidad y rapidez", es el trio de ingredientes para garantizar el éxito
empresarial. Otros son la experiencia demostrada, la capacidad de gestion, la innovacién, una
imagen actualizada, saber alcanzar el equilibrio calidad-precio o poder ofrecer beneficios impor-
tantes al capital invertido.
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2.2 Entorno normativo

Para la creacion de ModelArte SL se solicitara la inscripcion de la empresa en el Registro Mer-
cantil y la correspondiente licencia de apertura en el ayuntamiento de Vigo.

Seréa de aplicacién la normativa especifica sobre riesgos laborales (Ley de Prevencién de Ries-
gos Laborales 54/2003 de 12 de diciembre, RD 39/1997, RD 486/1997, RD 485/1997 y RD
786/2001).

Los aspectos normativos que determinaran la puesta en marcha y el desarrollo de la actividad
de la empresa son las siguientes:

e Las peluquerias que se establecen en Galicia estan sometidas al cumplimiento del De-
creto 204/1999 de 2 de julio (DOG 15/07/1999) por el que se regulan los requisitos
minimos exigibles para la apertura de los establecimientos de peluqueria y estética.
Este decreto regula el funcionamiento de las peluquerias y la actividad, asi como la
acreditacion profesional minima necesaria para ejercer; también hace mencién a las
infracciones y a sus correspondientes sanciones.

* Para el tercer afio de la actividad se prevé la contrataciéon de una persona, por lo
que sera de aplicacién el Convenio General de Trabajo para Peluquerias, Institutos
de Belleza y Gimnasios 2005-2007, por el que se regulan las condiciones de trabajo
de todas las empresas, cualquiera que sea su forma juridica, cuya actividad sea la
de: peluquerias, institutos de belleza y gabinetes de estética, salones de manicura,
pedicura y depilacién, establecimientos de bafios, saunas y gimnasios. Resolucion de
13 de octubre de 2005, de la Direccion General de Trabajo, Boletin Oficial Del Estado
nimero 259, de 29 de octubre de 2005.
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2.3 Entorno tecnologico

La tecnologia es un factor a tener en cuenta en la actividad y gestién diaria de la empresa.

Dado que el objetivo es captar y fidelizar, ente otros colectivos, a clientes adolescentes, se
utilizaran las redes sociales para dar a conocer la empresa y prestar asesoramiento a los clientes
a través de Internet.

Para poder ampliar la captacion de clientes de servicios especiales (eventos, bodas, disfraces,
fiesta etc) han optado por publicitarse en diferentes portales gratuitos y especificos, que exigen
simplemente registrarse y mantener la informacién actualizada.

En cuanto a la tecnologia aplicada al proceso de prestacién de servicio, la empresa contara
con un software especifico para salones de belleza y estética, con el que est4 familiarizado uno
de los promotores.

Se trata de un programa que permite gestionar y planificar las citas, identificar los clientes,
configurar el catdlogo de servicios y crear ofertas especiales, packs, inventariar todos los produc-
tos, ofrecer descuentos y prepagos, etc.

Las ferias, congresos y salones especializados organizados por el tejido asociativo y entidades
del sector seran el espacio de referencia para estar al dia de los nuevos productos, maquinaria,
tecnologia aplicada a herramientas de trabajo, tendencias, etc.

Estas son algunas de las ferias sectoriales a las que acudirdn:

- Feria Internacional de Peluqueria y Estética (Expolook)

- Feria Cosmobelleza

- Salén Look - Salén de Peluqueria, Cosmética y Estética de Madrid

- Cibeles Madrid Fashion Week

- Mondial Coiffure Beauté - Feria Internacional del Peinado y la Belleza.

- Congreso Nacional de Estética y Salon de Estética Cosmética, Belleza y Peluqueria de
Alicante

- IMAXE, Sal6n de Peluqueria y Estética de Ourense
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w5 3. Actividad de la empresa

3.1 Definicion del servicio que realizara la empresa

Los servicios ofertados por ModelArte SL son los siguientes:
e Servicios basicos
e Servicios especiales
e Servicios ocasionales

e Servicios nifios y adolescentes

Venta de productos

A continuacién se describen de forma detallada cada una de estas lineas que aglutinan por
coherencia un abanico amplio de servicios.

SERVICIOS BASICOS
En la categoria de servicios basicos se incluyen los tratamientos capilares y de estética mas
sencillos, como pueden ser:
- Lavary tratar el cabello y el cuero cabelludo
- Marcar y peinar cabezas, pelucas y postizos
- Cortar el cabello
- Rasurar y arreglar barbas, bigotes y patillas
- Aplicar técnicas de manicura y pedicura
- Magquillaje basico
Estos tratamientos tienen un precio econémico, ya que seran utilizados por ModelArte SL
para captar clientes en las otras lineas de negocio.
SERVICIOS ESPECIALES
En la categoria de servicios especiales se incluyen los tratamientos capilares y de estética que
requieren de mas cuidado, mas tiempo o mas productos. Los servicios a ofrecer son:
- Aplicar tintes, mechas, desrizados y permanentes al peinado
- Limpieza de cutis y maquillaje complejo.
El objetivo es conseguir que clientes que prueban los servicios basicos, confien en ModelAr-

te SL para realizarse algun otro tratamiento mas completo, consiguiendo asi un grado mas de
fidelidad del cliente.
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SERVICIOS OCASIONALES

Esta categoria incluye una serie de servicios complementarios al asesoramiento integral de
imagen. Aunque inicialmente estard dirigido a clientes que acuden a ModelArte SL buscando
tratamientos y asesoramiento para una ocasion (celebraciones, ceremonias, actos, galas...), el
objetivo es que esta oferta sirva para conseguir un posicionamiento de empresa especializada
en “Servicios ocasionales para el dia a dia".

El cuidado por los detalles y la personalizaciéon de cada servicio, lleva a los promotores a
innovar en esta linea. Las cabinas individuales para ofrecer asesoramiento y recibir los trata-
mientos correspondientes, contaran con una serie de elementos que proporcionaran al cliente
una sensacion de intimidad y bienestar. Para ello, se contara con técnicas de cromoterapia, aro-
materapia y musica seleccionada por el cliente para proporcionar el confort necesario antes de
someterse a un tratamiento de belleza.

Considerando un precio medio de 65 euros por el servicio ocasional, se permitird un pago
aplazado a 30 dias.

SERVICIOS NINOS Y ADOLESCENTES

Los servicios bésicos dirigidos a nifios y adolescentes, se consideran servicios independientes
porque en la adaptacion al segmento de mercado, esta la diferenciacion de otro tipo de servicios
en ModelArte SL

Los servicios enfocados a los nifios incluyen no sélo los tratamientos capilares basicos (lavar
y peinar), sino también detalles de cortesia que generen una actitud positiva del nifio hacia la
peluqueria. Teniendo en cuenta que las esperas pueden ser una molestia para nifios y adultos
en el mismo espacio, se habilitard una pequefia sala contigua a la peluqueria, donde podran
disfrutar de peliculas, videojuegos o libros infantiles.

El servicio dirigido a los adolescentes, que consiste en una “oferta de servicios basicos para
grupo”, se comunicard como la satisfaccion de una necesidad de ocio un dia concreto con
prevision de poco movimiento. Principalmente dirigido a las adolescentes, el objetivo es que la
actividad de ir con amigas a la peluqueria se convierta en una alternativa de ocio para los martes
por la tarde.

VENTA DE PRODUCTOS

La distribucion de productos de cosmética se hace generalmente a través de grandes superfi-
cies comerciales de distribucién y el pequefio comercio. No obstante, un porcentaje significativo
de la poblacién valora la atencién personalizada a la hora de adquirir este tipo de articulos y
optan por la compra de estos productos en peluquerias y salones de belleza.

ModelArte tendrd una serie de productos relacionados con los tratamientos, expuestos para
la venta. Los productos se dividen en las siguientes categorias:
- Cabello (productos para el color, forma, lavado, tratamiento, peinado y accesorios)
- Rostro (limpieza, hidronutricién, recuperacion, purificacién y accesorios)

- Manos y pies (cuidado e hidratacion)
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Ademas, se venderan también complementos de moda, especialmente pensados para incor-
porar en la imagen con motivo de alguna celebracién o acto. Entre los complementos de moda,
inicialmente se contard con tocados, prendedores, peinetas, diademas, broches, etc. y se ird
incrementando y adaptando el surtido en funcién de la demanda.

Independientemente del servicio, ModelArte SL persigue que el acto de ir a la peluqueria se
convierta en un momento de desconexion, de relajacion, de confianza, de ocio... todo depen-
derd del segmento de mercado al que esté dirigido cada servicio.

Por eso es tan importante ofrecer una serie de detalles o servicios complementarios que
ofrezcan un ambiente determinado con cada tipo de publico, sin descuidar la funcionalidad y el
confort del espacio. Entre los servicios y detalles complementarios, se destacan los siguientes:

Musica: la musica es el factor principal a la hora de crear una atmésfera determinada.
Como en la sala de trabajo serd mas elevado el sonido provocado por los aparatos, el
ambiente musical se centrara principalmente en la entrada, como bienvenida. Deter-
minados dias y a ciertas horas, cuando el segmento de mercado sea homogéneo, la
musica se podra adaptar. Cualquier tema que se escuche tendrd una licencia Creative
Commons.

Aromaterapia: el espacio serd lo suficientemente didfano como para que no se car-
gue el ambiente con los productos y secadores. De todas formas, el local contara
con un pequefio extractor de aire. Ademds, una seleccién de perfumes naturales
permitird al cliente escoger el que més le gusta para crear un aroma determinado en
la cabina donde recibird el tratamiento de belleza (especialmente pensado para los
servicios ocasionales).

Cromoterapia: en el caso de aquellos servicios que se realicen en cabina, el ambiente
se reforzard con el color seleccionado por el cliente y en funcién de su estado de
animo se regulard la tonalidad y la intensidad de la iluminacién.

Bebidas frias y calientes: serdn ofrecidas a los clientes, servicio que se espera ver
compensado al final en la propina.

Decoraciones especiales: durante determinadas fechas del afio (Navidad, Carnaval),
los promotores participaran de la tradicion a través de la recreacion de una esceno-
grafia o el vestuario utilizado durante esos dias.

Asesoramiento imagen: si bien este servicio es un complemento enfocado al servicio
ocasional, en realidad serd una vocacion de los promotores ofrecer consejo y aseso-
ramiento en imagen cuando este es bien recibido y agradecido por el cliente.

Asesoramiento moda: los promotores ofreceran asesoramiento en moda como com-
plemento del asesoramiento en imagen. Colaboraran con una disefiadora de moda,
que buscard el vestuario que mejor se adapte a la imagen deseada y consensuada por
todos.

MODELO DE PLAN DE NEGOCIO
PELUQUERIA

%



= [E

Cuadro 3.- Distribucion porcentual de ingresos

SERVICIO PORCENTAJE

Servicios basicos 30%
Servicios especializados 36%
Servicios ocasionales 19%
Servicios nifos y adolescentes 3%
Productos 9%
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3.2 Factores clave de éxito

La experiencia y la amplia formacion de los promotores serdn los factores decisivos para el
éxito de ModelArte SL

El conocimiento que los promotores tienen sobre el mercado y sus tendencias, les ayuda a
definir las lineas basicas de actuacién, que son las siguientes:

* Adaptacion al perfil: el conocimiento de las necesidades y preferencias de cada seg-
mento de mercado, permitird empatizar y personalizar la oferta, definir detalles y
adaptar los servicios y productos complementarios.

* Imagen del local: la preocupacion por la la estética y los detalles en la decoracion,
crearan un espacio agradable, diafano y comodo.

e Atmosfera: la creacion de un lugar agradable que llame la atencién, se conseguira a
través de la musica, el olor y los colores utilizados en la peluqueria.

e Asesoramiento en imagen y moda: ademés del asesoramiento en imagen que ofre-
ceran los promotores, la colaboracién con una disefiadora de moda servird para con-
sensuar una estética que encaje con el estilo del cliente.
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4. El proceso de
presentacion del servicio

4.1 Determinacion del proceso de prestacion del servicio

Para el desarrollo de las actividades, en ModelArte SL se realizaran todas aquellas tareas
relativas a la atencién a la clientela y prestacién de los servicios para satisfacer sus necesidades.

Para ello se desarrollaran las siguientes operaciones a lo largo del dia:

1.

Contacto con proveedores y adquisicion de los productos y materiales necesarios
para el desarrollo de las actividades.

. Preparacion del establecimiento, sus dependencias, equipos y cambio de vestuario.

3. Atencién de llamadas y consulta de reservas.

N
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. Recibimiento y asesoramiento sobre los servicios y posibles cambios en la imagen

personal.

. Invitacion a bebidas frias o calientes

. Realizacion de tratamiento o servicio solicitado
. Cobro por el servicio

. Despedida

. Limpieza de la peluqueria

0. Cierre

MODELO DE PLAN DE NEGOCIO
PELUQUERIA

= [D30



4.2 Subcontrataciones
Los promotores contrataran el servicio permanente de una asesoria para la gestion de némi-
nas, impuestos y otras cuestiones relacionadas con la parte mas administrativa de la empresa.

La disefiadora con la que contaran para el asesoramiento, serd en realidad una colaboracién
en la que cada empresa cobrard por el servicio que ofrece.

Antes del inicio de la actividad, se contratard el servicio de un decorador profesional al que
pedir opinién sobre decoracion y funcionalidad del espacio.
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4.3 Aprovisionamientos y gestion de stocks

Martin serd el responsable de los stocks de la empresa, que consistirdn basicamente en los
productos de uso interno y los productos para la venta.

Los promotores saben con que marcas quieren trabajar, asi que contactaran con los represen-
tantes de las casas comerciales para realizar los primeros pedidos. Como Hugo conoce personal-
mente a algunos representantes con los que entré en contacto mientras trabajaba por cuenta
ajena, serd el encargado de la negociacién con proveedores.

Retomaran los contactos para negociar precios de productos y plazos de pago. Aunque en el
plan econémico-financiero se contempla un plazo de 30 dias en el pago a proveedores todos los
afos, se espera que cuando la empresa se haya ganado la confianza y seriedad, se flexibilicen
los plazos de pago si hay problemas de liquidez en la empresa.

Cuadro 4.- Aprovisionamientos iniciales

CONCEPTO IMPORTE

Stock inicial de productos 1.500
Utillajes 1.000
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4.4 Procedimientos y controles de calidad

La formacién, la experiencia y la relaciéon con el cliente son las principales garantias de calidad
del servicio final.

El proceso englobara todas las actividades asociadas a la obtencion de la informacién sobre
la satisfaccion/insatisfaccion de los clientes, asi como la utilizacién de la citada informacion, de
suerte que se pueda conocer la capacidad de ModelArte SL para satisfacer las expectativas y
requisitos de los mismos.

El procedimiento para la Gestion de la Satisfaccion de los Clientes sera el siguiente:
Cuadro 5.- Flujograma. Satisfaccién de Clientes

Nivel de satisfaccion ) - » Encuestas,
{ fijado J—> ( Obtencion de informacion ) reclamaciones y

comunicaciones
internas y externas

( Evaluacion de la informacion )

.

( Andlisis de la informacion )

:

Analisis de las
ineficiencias y Valoracion positiva
programas de mejora

FIN

Fuente: Procedimiento de Calidad para la Mejora de la Gestion de las Micorpemes: Gestion de la Satisfaccion del Cliente. BIC GALICIA

En la elaboracién de este apartado del Plan de Negocio, se trabajo
con el Procedimiento de Calidad para la Mejora de la Gestion
de las Micropemes: Gestion de la Satisfaccion del Cliente

[Mas informacién en el epigrafe 0.]
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4.5 Niveles de tecnologia aplicados en los procesos

La tecnologia en ModelArte SL estara centrada, principalmente, en las posibilidades que ofre-
ce Internet para la comunicacién con los clientes.

La empresa tendrd su propio perfil en Facebook. La utilizacién de las redes sociales tendra
varias finalidades:

- Captar a un segmento de mercado familiarizado con esta herramienta de comunica-
cion, como es el grupo de adolescentes.

- Informar a los clientes sobre ofertas puntuales.
- Facilitar a los clientes la realizacién de reservas para un dia y a una hora.

En cuanto a la tecnologia aplicada al proceso de prestacion de servicio, algunos tratamientos
requieren de unos niveles determinados de tecnologia propios del tratamiento en cuestion.

La empresa contard con un software especifico para salones de belleza y estética, con el que
esta familiarizado uno de los promotores.

Se trata de un programa que permite gestionar y planificar las citas, identificar los clientes,
configurar el catdlogo de servicios y crear ofertas especiales, packs, inventariar todos los produc-
tos, ofrecer descuentos y prepagos, etc.

Se puede considerar que la iluminacién cuenta con un nivel de tecnologia determinado para
crear los efectos de cromoterapia en las cabinas.
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5. El mercado

En la elaboracion de este apartado del Plan de Negocio, se trabajo
con los Manuales practicos de gestion: Como realizar un estudio
de mercado y Direccion estratégica empresarial.

[Mas informacion en el epigrafe 0. Introduccion]

5.1 Definicion del mercado

El mercado de la empresa se caracteriza por ser heterogéneo, pero se planificard la estrategia
comercial fomentando que grupos similares de clientes por perfil de edad y demanda de servi-
cios, coincida en el mismo espacio los mismos dias a las mismas horas. Esto permitird crear una
atmosfera determinada en funcién del tipo de cliente que se encuentre en la peluqueria en ese
momento.

A continuacién se definen los distintos perfiles segln la tipologia de clientes de ModelArte
SL; es importante destacar que la empresa seguird dos estrategias de captacion de mercado. La
primera, consiste en captar a adultos cuya caracteristica fundamental es la necesidad de aseso-
ramiento en imagen. La segunda, consiste en la utilizacién de la relacién de parentesco entre
segmentos de mercado (padres e hijos) para que unos ejerzan de prescriptores de los otros:

Adultos

Este segmento de mercado, potencial consumidor de los servicios ocasionales, se caracteriza
no sélo por tener un nivel adquisitivo medio-alto, sino también y principalmente por la preocu-
pacion por la imagen. Esta preocupacion viene dada por una cuestion personal o por exigencias
por el tipo de trabajo que desarrollan (profesionales liberales, directivos de empresas o de la
administracion, comerciales y todas aquellas personas que deben proyectar una imagen ante
sus interlocutores).

Buscan una relacion de confianza con la peluqueria, que no solo se encargue de mejorar la
imagen, sino de recomendar un estilo y una estética (fisica y de moda) en funcién de lo que se
quiera transmitir.

A este segmento de mercado pertenecen gran parte de los amigos y conocidos de los pro-
motores.

Adultos (con hijos)

El segmento de mercado de adultos con hijos también se caracteriza por tener un nivel so-
cioeconémico medio-alto. El porcentaje mayoritario de este segmento estard formado por mu-
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jeres con hijos de edades comprendidas entre los 4 y los 18 afios. La proximidad de la peluqueria
a un centro de educacion primaria y a un centro de secundaria, servira para captar a madres y
padres que, antes o después de recoger al hijo, decidan mejorar su imagen en ModelArte SL

La percepcion aburrida que un nifio pueda tener sobre una peluqueria, se transformara en un
centro de ocio donde ademéas mejoren su imagen. La sala habilitada como espacio de ocio para
nifios, permitird a los padres tomarse un tiempo para el cuidado de la imagen.

En cuanto a los padres con hijos de edades comprendidas entre los 12 y los 18 afios, se piensa
principalmente en madres cuyas hijas formen parte del mismo grupo de amigas. El hecho de que
madres e hijas asistan a la misma peluqueria, contribuird a crear vinculos familiares tan impor-
tantes durante la adolescencia de los hijos.

Ninos

El segmento de mercado de nifios serd importante para ModelArte SL por encontrarse cerca
de un centro de educacién infantil y primaria. La percepcion positiva que los nifios tendrén de la
peluqueria, servird para captar a los padres, que ya no tendran que convencer a sus hijos cuando
les quieran cortar el pelo.

El papel que juega este grupo de edad servird para captar a madres y padres que quieran
aprovechar para realizarse algtin tratamiento mientras le cortan el pelo a su hijo y luego se en-
tretiene en la sala de juegos infantiles.

Adolescentes

El grupo de adolescentes esta centrado principalmente en mujeres de edades comprendidas
entre los 12 y los 18 afios que formen parte del mismo grupo o “pandilla”.

El gusto por la estética y la moda en este segmento de edad son factores a tener en cuenta.
El intercambio de informacién entre las personas durante la adolescencia es mucho mayor que
a otras edades, por eso los habitos y costumbres suelen ser disfrutadas en grupo.

Las redes sociales suponen un canal de comunicacién muy importante para este grupo.

Los martes por la tarde no abre el centro de educacién secundaria.

Cuadro 6.- Distribucion de clientes sobre el total de la facturacion

Adultos 20%
Adultos con hijos 50%
Ninos 13%
Adolescentes 17%

El tamafio del mercado varia en funcién de la empresa y la localizacién de la peluqueria, el
tipo de clientes al que se dirige o la cartera de productos que se ofrece y su precio. Segun da-
tos obtenidos a partir de la estimacion de la facturacion de otras peluquerias, la estimacion de
una con similares caracteristicas a ModelArte SL suele facturar entre 60.000 y 100.000 euros
anuales.
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La estimacion del mercado para cada uno de los segmentos se calcula teniendo en cuenta
variables de poblacién en el entorno de la peluqueria.

La urbanizacion residencial donde estara localizada la empresa cuenta con 90 viviendas de
lujo cuyos propietarios son de clase media-alta o alta.

Ademads de estos edificios de lujo, se calcula un total de 90 viviendas mas para el célculo del
mercado potencial del 4rea de influencia de la peluqueria. El tipo de familias que habitan en
estas viviendas también son de clase media-alta.

De las 180 viviendas/familias, se calcula un 30% de mercado real, ya que aunque no hay
ninguna peluqueria de estas caracteristicas en el entorno, el sector de la belleza cuenta con un
poder de fidelizacién muy alto, lo que dificulta captar clientes al principio.

El resultado es un total de 54 familias clientes potenciales de la peluqueria. Como el andlisis
del mercado potencial de nifios y adolescentes se realiza por separado (a partir de los centros de
ensefianza), en las 54 familias se consideran Unicamente los miembros adultos. Considerando
que un tercio vivan solos, calculamos una estimacién de mercado real que asciende a 90 adul-
tos. La frecuencia con la que acuden a la peluqueria se estima en una media de dos veces al
mes, lo que nos ofrece un total de 2.160 servicios (bésicos, especiales u ocasionales) ofrecidos
a adultos durante el primer afio.

Los centros de educacion de primaria y secundaria que se encuentran en el drea de influencia
de la peluqueria, son tenidos en cuenta para la definicién de la estrategia de marketing de cap-
tacion de los segmentos de mercado de nifios y adolescentes (ver apartado 6).

El mercado potencial estimado de nifios, se corresponde con el nimero de alumnos del cen-
tro de educacién de infantil y primaria de la zona, que asciende a un total de 300 alumnos. Se
calcula que el 10% sera el mercado real, lo que supone una media de 30 nifios el primer afio,
que acudiran a la peluqueria cada dos o tres meses.

El mercado potencial estimado de adolescentes, se corresponde con el nimero de alumnos
del centro de educacién secundaria de la zona, que asciende a un total de 450 alumnos. Es-
timando un 10% del mercado potencial, supone una media de 45 alumnos de media anual,
que acudiran a la peluqueria una vez al mes (o cuatro veces al mes si se decantan por la oferta
mensual).
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La estimacion de ventas de ModelArte SL por lineas de actividad es la siguiente:

Cuadro 7.- Distribucién porcentual de ingresos (primer ejercicio)

SERVICIO PRECIO MEDIO | TOTAL INGRESOS

Servicios basicos 10 € 26.000 €
Servicios especiales 30 € 31.200 €
Servicios ocasionales 65€ 16.900 €
Servicios a ninos y adolescentes 8 € 3.200 €
Productos 10 € 7.340 €

TOTAL FACTURACION _ 84.640 €
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5.2 Evolucion y previsiones del mercado

La cosmética, la peluqueria y la moda son fendmenos que se desarrollan paralelamente en lo
que se dio en llamar el sector de la imagen personal. Hoy en dia, la industria relacionada con el
cuidado de la imagen personal evolucion6 de forma importante, dirigiendo sus productos tanto
a hombres como a mujeres.

Entre los factores que explican la magnitud que esta industria tiene en la actualidad, podemos
citar la mejora del nivel de vida de los espafoles, junto con la apariciéon de nuevas necesidades,
intereses y deseos: la fugacidad de las modas, la aparicion de nuevos segmentos de poblacién y
tribus urbanas, la globalizacién de las tendencias, el creciente interés del hombre por su imagen,
etc.

Estos cambios fueron secundados por los medios de comunicacién, concentrados en la difu-
sién de la imagen y la creacién de nuevas modas.

Segun estudios sectoriales, el mercado de la peluqueria y de la estética ha experimentado un
crecimiento del 9% desde el afio 2007 hasta el afio 2010, demostrando que es un sector dina-
mico y en crecimiento alin en periodos de recesiéon econdémica.

La peluqueria espafola ocupa el quinto puesto dentro del mercado europeo registrando un
volumen de negocio total, en el afio 2010, que supera los 2.400 millones de euros.

En el afio 2010 aproximadamente el 87 % de la poblacién acudi6 a las peluquerias una media
de 10 veces al afo, con un gasto medio anual de 353 euros por persona.

Por tipo de establecimiento, las peluquerias concentran alrededor del 87 % del negocio. Por
su parte, los centros de estética, que en los Ultimos afios han experimentado un mayor creci-
miento, facturaron 450 millones de euros.

Las principales cadenas de establecimientos han venido incrementando su cuota de mercado
en los ultimos afios, tanto en términos de nimero de locales como de volumen de negocio. La
expansion prevista y la entrada en el mercado de nuevos operadores hardn que en los proximos
afos se prolongue la tendencia de aumento de concentracion de la oferta.

Por otro lado, hablamos de uno de los sectores méas ligados tradicionalmente a la férmula
de franquicia. Las peluquerias, transformadas en grandes cadenas de franquicia, se estan con-
virtiendo en las auténticas protagonistas del sector a nivel nacional. Tal y como ha ocurrido en
nuestros paises vecinos, estas cadenas tienden a copar el mercado gracias a una oferta flexible
y a una capacidad de adaptacion a los diferentes huecos del mercado.

Se prevé que siga siendo asi en el futuro por los beneficios que aporta una red a sus miembros
en cuanto a procedimientos de trabajo e imagen de marca, respecto a la posibilidad de desarro-
llar la actividad por su cuenta. Por ello, es previsible que el mercado de peluquerias en franquicia
continle en auge como hasta ahora.
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5.3 La competencia

5.3.1 Identificacion de las empresas competidoras

En Galicia existe un nimero aproximado de 5.000 peluquerias, inscritas en el epigrafe de
Servicios de peluqueria de sefiora y caballero. La distribucion de peluquerias por provincia es la
siguiente:

Pontevedra, 33

- A Coruia, 42

Ourense, 13

Lugo, 12

Fuente: Elaboracién propia a partir de la guia de actividad

La mayor parte de los establecimientos se concentran en las provincias de A Corufia y Pon-
tevedra.

Sin embargo, el indice de cobertura (nimero de peluquerias por cada 1.000 habitantes) no
presenta diferencias significativas entre las diferentes provincias.

Las formas juridicas habituales utilizadas por la competencia son las siguientes:

[P

- Empresas individuales, 83%

S.L., 10%

CB./SC., 7%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la guia de actividad

Como se puede ver, la forma juridica mayoritaria es la de Empresario Individual (auténomo),
por abundar las empresas de reducida dimension.

La competencia en el sector es intensa, ya que existe un elevado nimero de profesionales
cualificados que con una inversién no muy elevada, pueden crear su propia empresa de pelu-
queria, estética o wellness.
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La dificultad inicial consistira en captar nuevos clientes, teniendo en cuenta que las pelu-
querias de la competencia suelen contar con un porcentaje elevado de clientes fidelizados que
establecen con la peluqueria una relacién de confianza.

Entendiendo la peluqueria como un servicio de proximidad, la competencia ha de analizarse
teniendo en cuenta un radio de actuacion en torno a la zona en la que est4 ubicada la peluque-
ria.

En el area de influencia hay una Unica peluqueria cuyo posicionamiento es similar al de Mo-
delArte SL. Cuenta con mds servicios, pero no estan dirigidos a un publico concreto ni se ofrecen
servicios personalizados. Se podria decir que la diferencia entre ModelArte y sus empresas com-
petidoras, es que el tipo de necesidad que cubre no es la misma, ya que no se centra en cubrir
una necesidad basica de imagen, sino que satisface otras necesidades como salud y belleza, ocio
y tiempo libre.

Por eso se prevé que ModelArte SL cuente con clientes de otras zonas, que por referencia de
terceros (ya clientes), acudan a la peluqueria buscando un servicio més personalizado (principal-
mente para el caso de asesoramiento en imagen fisica y de moda).

5.3.2 Diferencias respecto a los servicios de la competencia

Las caracteristicas diferenciales de ModelArte SL con respecto al resto de peluquerias se
basa principalmente en la prestacion del servicio de forma personalizada y los detalles y servi-
cios complementarios adaptados a los distintos segmentos de mercado.

Se destaca como una diferenciacion especifica la colaboracién con una disefiadora de moda
y la venta de complementos que acompafien el resto de la imagen.

5.3.3 Productos sustitutivos
Academias de peluqueria

Las academias de peluqueria presentan unas tarifas mucho mas reducidas que las peluquerias
porque estan obligadas a cobrar sélo el producto utilizado y no los servicios, ya que son alumnos
de los centros los que realizan el trabajo. La calidad de los servicios es inferior ya que el personal
no esta cualificado.

Peluqueria a domicilio

La peluqueria a domicilio es ejercida por particulares de forma clandestina en el domicilio
de sus clientes, por lo que las tarifas que establecen son menores porque evitan los costes de
practicar su actividad legalmente.

Este servicio ofrecido de forma irregular tiende a desaparecer, pero no la necesidad del clien-
te. Esta circunstancia serd aprovechada para ofrecer este servicio como algo complementario,
con el consiguiente incremento del precio sobre el que se ofrece en el local.
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Peluqueria en domicilio

La peluqueria en domicilio es ejercida por uno mismo en su hogar. A diferencia de la peluque-
ria a domicilio, en este caso se considera un producto sustitutivo en aumento, proporcional a la
apertura de establecimientos de venta de productos capilares con instrucciones sencillas para ser
aplicados por el propio usuario en su domicilio.

La presién mas alta la ejercen las herboristerias y las parafarmacias, ademas de los supermer-
cados y los establecimientos especializados.

En el caso de ModelArte SL, la presiéon no se considera elevada, ya que el perfil de cliente
al que se enfocard la empresa, por ser de un nivel adquisitivo medio-alto, valora la calidad por
encima del precio.
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5.4 Analisis DAFO

Se plantean en la siguiente tabla de modo resumido las principales amenazas y oportunidades
que se presentan para el desarrollo de la actividad, asi como las ventajas y desventajas de la
empresa frente a la competencia.

Cuadro 8.- Analisis DAFO

DEBILIDADES FORTALEZAS

Cualificacién, experiencia y habilidades relacio-

Estacionalidad en la prestacion de algunos servicios
nales de los promotores

Dificultad para hacerse un hueco en un merca-
do que funciona principalmente por confianza y
referencias

Personalizacion del servicio prestado y adapta-
cién a los segmentos de mercado

Posibilidad de flexibilizar la oferta de servicios,
segOn las demandas especificas y las tenden-
cias de mercado.

Facilidad de aparicion de competidores, debido  Posibilidades de segmentar el mercado para
a que las barreras de entrada son medio-bajas  definir una oferta adaptada

Posibles cuellos de botella en la prestacion del
servicio cuando se acumule trabajo

Poder de atraccion que suponen las franqui- La imagen y la salud son factores cada vez mas
cias, sobre todo con algunas marcas valorados por el mercado

Fuente: Elaboracién propia

En la elaboracidon de este apartado del Plan de Negocio, se trabajo
con el Manual Practico de Gestion: Direccion estratégica em-
presarial

[Mas informacién en el epigrafe 0. Introduccion]
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6. La comercializacion del servicio

En la elaboracion de este apartado del Plan de Negocio, se trabajo
con los Manuales Practicos de Gestion: Como realizar un estu-
dio de marketing, Como gestionar las ventas, COmo elaborar
el plan de comunicaciéon y Como crear una marca.

[Mas informacidn en el epigrafe 0. Introduccion]

6.1 Presentacion de la empresa

La empresa ofrece servicios de peluqueria y estética. Sus promotores, Martin y Hugo, apor-
taran valor afnadido a los servicios basicos, a través del asesoramiento personal que recibiran los
clientes.

ModelArte SL es el nombre que recibird esta peluqueria, por combinar los conceptos de moda
y arte; o lo que es lo mismo, la visién de cada cliente como si fuese un modelo Unico sobre el
que aplicar las tendencias de moda més actuales.

La tangibilizacion de estos conceptos se conseguiran a través de:
o La proximidad con el cliente

La confianza que los clientes depositen en el proyecto servird para establecer una relacién de
proximidad. Sin ésta no seria posible ofrecer servicios personalizados, adaptarse a las preferen-
cias y caprichos de cada cliente o asesorar en estilos tan personales como la imagen y la moda.

o Decoracion y atmoésfera

El cuidado por los detalles se nota también en la decoracion del establecimiento, que contri-
buird a crear una atmoésfera agradable. Los principales elementos de tangibilizacion, ademas del
mobiliario y la decoracién, son el sonido, el aromay el color de la estancia general y las cabinas.

o La imagen corporativa

La imagen corporativa se transmitird a través de la decoracién del local y la rotulaciéon del
establecimiento, asi como en las tarjetas y uniformes del personal.

El logo estard compuesto por el nombre en purpura sobre fondo negro. La tipografia de letra
serd de apariencia infantil, con el objeto de integrar en una sola imagen elegancia, contraste y
servicios para nifos.

El promotor no renuncia a las posibilidades que ofrecen las nuevas tecnologias y decidira apli-
carlas en la parte de comunicacién de la empresa. El perfil en Facebook se identificard porque
también estard visible la imagen corporativa.
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6.2 Prescriptores

Los grandes prescriptores seran los clientes satisfechos, especialmente en el caso de una pe-
luqueria como ModelArte SL

La principal prescriptora sera la disefiadora de moda que colaborara con la empresa, estable-
ciéndose unos objetivos de cruce de clientes.
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6.3 Acciones de promocion

Hugo serd el responsable de los aspectos comerciales de la empresa y trato con proveedores.
Se encargard de disefiar la imagen corporativa, las campafias de promocién dirigida a los distin-
tos segmentos de mercado, etc.

Las herramientas de promocion que se utilizardn son las siguientes:
o Imagen del local

La imagen del local serd el principal reclamo, cuyo objetivo es la invitacion a entrar para pro-
bar. El escaparate serd utilizado como escenario de exposicién de los productos, asociados a las
imagenes de nifios y mayores en fotografias que haran de fondo de escaparate. En determina-
das épocas del afio (Navidades, Carnaval, etc.), la decoracion del establecimiento en general y
del escaparate en particular, estaran relacionadas con la época. En este caso, las fotografias que
se veran en el fondo del escaparate también mostrardn peinados y maquillajes relacionados.

° Perfil en Facebook

Ademas de la presencia de ModelArte SL en los listines telefénicos habituales, tendrd un
perfil en Facebook creado por Hugo, para informar de servicios y ofertas. Esta herramienta de
promocion estd especialmente dirigida al grupo de adolescentes. A través del Facebook, Hugo
también ofrecerd consejos de belleza a los clientes de la peluqueria que quieran consultar o
preguntar algo.

e  Captacion y fidelizacion de clientes

Aunque los servicios basicos y especiales pueden ser ofrecidos indistintamente a adultos,
adolescentes y nifios, estos se convertirdn en servicios totalmente adaptados a los distintos
segmentos al incorporar elementos complementarios como la sala de juegos para los nifios, la
musica, las bebidas, etc.

En el caso de las adolescentes, la oferta de captacién consistira en hacer descuentos por gru-
po y cantidad de tratamientos al mes. La posibilidad de pagar 32 euros al mes por recibir 4 ser-
vicios basicos (lavar, cortar, peinar o maquillar), permite a las adolescentes estar al dia en cuanto
a tendencias de imagen y a la peluqueria fidelizar clientes. Para disfrutar de esta oferta, sera
necesario reunir un grupo de un minimo de cinco personas. Ademads, este servicio se ofrecerd los
martes por la tarde, aprovechando que se prevé poco movimiento de adultos en la peluqueria
y el centro de secundaria esta cerrado. Durante esta franja se creard una atmosfera mas juvenil,
esperando que grupos de amigas decidan entrar en ModelArte para “modelar” su estética.

Pensando en que las madres de los grupos de adolescentes pudieran conocerse, el objetivo
es que las hijas presionen a las madres para que prueben en la peluqueria (y de paso financien
el servicio mensual de imagen para sus hijas).

e  Sorteos de servicios especiales

Se sorteard entre los clientes algun servicio especial (limpieza de cutis, desrizado, mechas...).
La peculiaridad de este sorteo es que se basa en una relaciéon de confianza plena en Hugo y
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Martin, quienes premiaran a los ganadores del sorteo con un asesoramiento personalizado en
imagen y un tratamiento especial que ellos decidan para mejorarla. El objetivo es incentivar la
contratacion de los servicios especiales y ocasionales como algo habitual y necesario para el dia
a dia.
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6.4 Determinacion del precio de venta

Los precios en el sector de la peluqueria y la estética varian en funcién de la ubicacién o de
los segmentos de mercado a los que se dirigen.

Para la elaboracion del plan econémico se establecieron las siguientes tarifas medias de re-
ferencia:

Cuadro 10.- Tarificacion de servicios

SERVICIO TARIFA (SIN IVA)

Servicios basicos 10 €
Servicios especiales 30 €
Servicios ocasionales 65 €
Servicios nifnos y adolescentes 8 €
Venta de productos 10 €

Fuente: Elaboracién propia

< [

En la elaboraciéon de este apartado del Plan de Negocio, se trabajo
con el Manual practico de gestion: CoOmo calcular costes y ela-
borar presupuestos.

[Mas informacién en el epigrafe 0. Introduccion]
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7. La localizacion de la empresa

7.1 Asentamiento previsto y criterios para su eleccion

La ubicacién de la peluqueria serd en una zona residencial en Vigo, lugar de residencia de los
promotores.

El conocimiento del tipo de oferta de otras peluquerias y salones de belleza en la ciudad de
Vigo, les animé a emplazar en esta zona una oferta diferenciada de servicios.

En el &rea de influencia se encuentran dos urbanizaciones, una de las cuales esta compuesta
por viviendas de lujo. Ademads, en la zona se cuenta con un gimnasio, un supermercado y locales
de hosteleria y comercio de calidad.
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7.2 Terrenos, edificios, instalaciones

El local es un bajo comercial en uno de los edificios de la urbanizaciéon. Se contempla una
inversién de 9.000 euros para el acondicionamiento del local, que consistird en realizar instala-
ciones de agua y electricidad y empapelado y pintado de las paredes de las distintas estancias.

Dada la elevada cantidad del acondicionamiento, se ha negociado con la propietaria un con-
trato de alquiler del bajo a un plazo de 10 afios, lo que permitird amortizar la inversién realizada.

El cuidado de la estética del local incluye también el mobiliario, para lo que se invertiran 8.000
euros que se invertirdn en dos lavacabezas, cuatro tocadores, un mostrador para la recepcion,
sillas, elementos decorativos y mobiliario auxiliar. Se contrataran los servicios de un decorador
profesional al que pedir opinién, para el que se estima un coste de asesoramiento de 500 euros.

La partida de maquinaria incluye dos secadores de pie, cuatro secadores de mano y una
lavadora-secadora.

Como utillaje se consideran los peines, tijeras, cuchillas, pinceles, carros, tubos, pinzas, etc.,
valorados en 2.500 euros.

El local serd de 92 m?, repartidos en 50 m? de zona de trabajo, 30 m? repartidos entre dos
cabinas individuales y la sala de juegos, 6 m? de oficina-recibidor y 6 m? destinados al bafio.

Para ampliar informacidon sobre este apartado del Plan de Negocio,
se pueden consultar las Memofichas de Bic Galicia, concretamente
las del grupo Otros contratos, que contienen informacion sobre los
Contratos de Arrendamiento.

[Mas informacidn en el epigrafe 0. Introduccion]
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7.3 Comunicaciones e infraestructuras del asentamiento

La consideracion de las comunicaciones e infraestructuras del asentamiento se han realizado
para el entorno local. En concreto, se han analizado las vias y facilidades de comunicacién en
la zona.

Las urbanizaciones residenciales estdn rodeadas de avenidas con zonas de aparcamiento a
ambos lados, lo que facilitard no sélo el desplazamiento y ahorro de tiempo para llegar a la pe-
luqueria, sino también la disponibilidad de aparcamiento en el entorno.

El hecho de ser una zona de actividad comercial y hostelera con abundante paso de peatones
(sobre todo a determinadas horas), se considera el factor mas positivo de la ubicacion.
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8. Recursos humanos

En la elaboracion de este apartado del Plan de Negocio, se trabajo
con los siguientes Manuales practicos de gestion: Planificacion y
gestion de los recursos y Conceptos juridicos basicos.

[Mas informacion en el epigrafe 0. Introduccion]

8.1 Relacion de puestos de trabajo que se van a crear

Los promotores serdn los Unicos trabajadores de la empresa durante los dos primeros afios.
En el tercer afio contardn con una persona contratada que empezard sirviendo de apoyo a los
promotores hasta convertirse en una persona auténoma para la realizacién de cualquier tarea
(excepto el asesoramiento en imagen).

En ese momento se le hard un contrato indefinido, aprovechando asi las posibles subvencio-
nes a la contratacion del primer trabajador y las bonificaciones de la seguridad social para este
tipo de contratos. El coste salarial del afio en el que se incorpore, se ha estimado en 20.318

euros. 67

< [

Los costes salariales de los promotores son de 37.220 euros durante el primer afio, contem-
plandose un incremento anual del 3%.
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8.2 Organizacion de recursos y medios técnicos y humanos

Hugo serd el responsable de disefiar e implantar las estrategias de marketing y de la negocia-
cién con proveedores.

Martin sera el encargado de la planificacion estratégica y la gestion diaria en la peluqueria.
Contara con el apoyo de una asesoria que se encargard de los aspectos contables, fiscales y
laborales.

Ademads de estas funciones empresariales, ambos promotores seran también trabajadores en
la empresa, si bien serd Hugo el responsable principal de los servicios ocasionales que incluyan
asesoramiento integral en imagen.
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8.3 Estructura de direccion y gestion y seleccion de personal

Martin tomard las decisiones de caracter estratégico, contando con el apoyo de una gestoria
asesoria para la gestién laboral, fiscal y contable del negocio.

Hugo planteara el disefio de cualquier accion promocional, que Martin debera validar antes
de ponerla en marcha.

Para la seleccion de personal, la primera fuente de busqueda serd entre colegas de profesion
a los que pueda interesar incorporarse como oficial de peluqueria y estilista en ModelArte.

En el caso de que no encuentren una persona en el entorno, la persona serd seleccionada de
entre aquellas recomendadas por los profesores de una academia de peluqueria o de los ciclos
formativos de formacién profesional con especialidad en peluqueria y estética de Vigo. La per-
sona seleccionada se someteria a un periodo de prueba de 6 meses contratada como auxiliar de
peluqueria. Superado el proceso de prueba, se contrataria como oficial de peluqueria.

Los requisitos que se valoraran para la contratacion del peluquero/estilista seran, por este
orden, el aspecto fisico acorde con la filosofia del ModelArte, las habilidades técnicas para la
realizacion de los tratamientos, las habilidades relacionales con distintos tipos de personas y el
conocimiento de las tendencias en estética y moda.

Aunque se valorara positivamente la capacidad para asumir mas carga de trabajo en momen-
tos puntuales, también se compensara con tiempo en los momentos en los que haya menos
trabajo.
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9. Plan economico-financiero

El plan econémico y financiero se ha elaborado con el programa in-
formatico Viable.

La planificacion y posterior gestion econdmica de la empresa es un
aspecto clave para el éxito de la futura empresa, por ello Bic Galicia
ha incorporado varios titulos a la coleccion de Manuales practicos
de gestion relacionados con estas materias:

- Guia basica de financiacion

- Negociacion bancaria

- Diagnostico financiero de la empresa

- Como valorar un proyecto de gestion

- Como gestionar la tesoreria

- Como calcular costes y elaborar presupuestos

El apartado especifico de financiacion se puede complementar con el
aparatado Fuentes de financiacion de las Memofichas

[Mas informacion sobre estos recursos en el epigrafe 0. Introduccion]
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9.1 Inversion y fondo de maniobra del proyecto

Se presentan en este punto el total de inversiones previstas para los cinco primeros afios de
actividad asi como la politica de amortizaciones.

Cuadro 10.- inversion

CONCEPTO

nnonzacoves waEs | 000] 000|000 o] om]
Gastos de |+D 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Patentes Industriales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aplicaciones Informaticas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

s | o] ooo| om| ow| oo

consteuccions | 500000 000 000 000|000
Compra locales, naves, etc... 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Acondicionamiento de locales 9.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Instalaciones eléctricas, fontaneria, efc... 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

acuawosoeteaseome | 000 ooo| om| o000 g0
oo venserss | 60%000] 00| 7s000] 00| oo

Mesas, sillas y ofros muebles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Armarios y estanterias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Elementos decorativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otro mobiliario 8.000,00 0,00 750,00 0,00 0,00
I S ) N T ]

Maquinaria 2.500,00 1.000,00

(Ea?etcgg(s)rziltlr.(.])nspoﬁe interno (carretillas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos de control 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utillajes 1.000,00 0,00 300,00 0,00 0,00
EQUIPOS INFORMATICOS 1.300,00 0,00 0,00 0,00 0,00
OTROS INMOVILIZADOS 2.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00

towe  [sesmm| ooososem| o0 oo
omeasorommpo ¢ | 4a7aee| o000 sevc0] 000 o0

La partida mas elevada de la inversién es el acondicionamiento, seguido por la partida de
mobiliario.
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Se detalla una relacién de la maquinaria, cuyo coste asciende a un total aproximado de 2.500

euros:
* 2 secadores de pie
e 4 secadores de mano

e 1 |lavadora-secadora

Para comenzar la actividad, se necesitaran utensilios basicos (peines, tijeras, cuchillas, pince-

les, carros, tubos, pinzas, etc.), por un importe aproximado de 2.500 euros:

MODELO DE PLAN DE NEGOCIO

PELUQUERIA

KO-



3 [

9.2 Financiacion

Se ha estimado que la estructura de la financiacién a largo plazo necesaria para el desarrollo
de la actividad presenta la siguiente composicion.

Cuadro 11.- Resumen de Financiacion

CONCEPTO Importe €

Inversion 24.300
Fondo de maniobra 5.700
Recursos propios 15.000
Recursos ajenos largo plazo 15.000
Total financiacion 30.000
% fondos propios 50%

Se solicitard un crédito de 15.000 euros a una entidad financiera a través del programa de
créditos del Instituto Galego de Promocién Econémica (IGAPE), a un tipo de interés del 6,50%
y amortizable en 10 afios, con uno de carencia.

El desglose del fondo de maniobra es el siguiente:

Cuadro 12.- Fondo de Maniobra

FONDO DE MANIOBRA

IVA inversiones 4374 €

Gastos fijos iniciales 1.326 €

TOTAL 5.700 €
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9.3 Politica de amortizaciones

Teniendo en cuenta los valores de adquisicion de los inmovilizados y los porcentajes de amor-
tizacion fijados, se obtienen los siguientes importes de las amortizaciones acumuladas que se
van generando con las dotaciones anuales.

Cuadro 13.- Coeficientes de amortizacion

Gastos de primer establecimiento 20,0%
Inversion en 1+D 20,0%
Propiedad industrial 20,0%
Aplicaciones informaticas 20,0%
Terrenos 33,0%
Construcciones 0,0%
Magquinaria 3,0%
Mobiliario 10,0%
Equipos informaticos (hardware) 10,0%
Elementos de transporte 10,0%
Otro inmovilizado 25,0%
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9.4 Ingresos por areas de negocio. Prevision de ventas anuales

Se presenta a continuacion unas tablas resumen de los servicios que vende la empresa agru-
pados por lineas.

Cuadro 14.- Ingresos de la actividad

CONCEPTO IMPORTE (EUROS)

Servicios basicos 26.000,00 3213600 39.720]0 45.002,87  46.352,95
Servicios especiales 31.200,00  35.349,60 41.871,60  49.596,91 58.747,54
Servicios ocasionales 16.900,00  18.277.35 2164952  25.643.86 30.375,15
Sl Ly 3200,00 428480 529601  5727.64 6.194.44
adolescentes

Venta de productos 7340,00 831622  9.850,56  11.667,99 13.820,74

TOTAL € 84.640,00 | 98.363,97 | 118.387,79 |137.639,27 | 155.490,82
TOTAL IVA REPERCUTIDO € m 17.705,51 | 21.309,80 | 24.775,07 | 27.988,35

La informacién detallada de productos y su coste se detalla en la siguiente tabla.

Cuadro 15.- Tarificacién de servicios y ventas estimadas primer afio

Servicio Tarifa (sin IVA) Unidades
Servicios basicos 10 € 2.600
Servicios especiales 30 € 1.040
Servicios ocasionales 65 € 260
Servicios ninos y adolescentes 8 € 400
Venta de Productos 10 734

Los incrementos previstos para los distintos productos varian en funcién del tipo de servicios.
Inicialmente serd més facil captar clientes a partir de las ofertas dirigidas a adultos con hijos para
las lineas de servicios basicos y servicios para nifios y adolescentes. A partir del segundo afio, el
crecimiento serd estable o en descenso. Como a los promotores les interesa aumentar ingresos
en las lineas de servicios especiales y ocasionales, se prevé un incremento mayor en estas lineas
de servicios a partir del segundo afio.

Por otro lado, la especializacion de los promotores en las técnicas de asesoramiento y cambio
de imagen, les permitird centrarse en la prestacion de mas servicios ocasionales y especiales, en
detrimento de los bésicos y para nifios y adolescentes.

La linea de venta de productos tendrd un crecimiento proporcional al de servicios ocasionales
y especiales.
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Cuadro 16.- Grafico de evolucion de los ingresos
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9.5 Evaluacion de los costes variables

Se presenta a continuacion unas tablas resumen de los costes variables asociados a los pro-
ductos y servicios que vende la empresa agrupados por lineas.

Cuadro 17.- Costes variables asociados a los ingresos

onewmo | 1

Servicios basicos 3.900,00  4.820,40 5.958,01 6.750,43 6.952,94
Servicios especiales 6.240,00 7.069,92 8.374,32 9.919,38 11.749,51
Servicios ocasionales 5.070,00 5.483,21 6.494,86 7.693,16 9.112,54
Servicios ninos y grupos 480,00 642,72 794,40 859,15 929,17
Venta productos 5.138,00 2.494,87 2.955,17 3.500,40 4.146,22

Gowe |mesoo| zosnn| aas767 | 207 |smesman

Los costes variables dependen del tipo de servicio, contemplandose un coste variable mayor
en los servicios ocasionales y en los productos (se corresponde con el precio de coste).

Los pagos, por regla general, se haran a 30 dias.

Cuadro 18.- Costes variables asociados al servicio

PORCENTAJE DE
é SERVICIO COSTE VARIABLE

Servicios basicos 15%
Servicios especiales 20%
Servicios ocasionales 30%
Servicios nifos y adolescentes 15%

Venta de productos 70%

MODELO DE PLAN DE NEGOCIO
PELUQUERIA




9.6 Evaluacion de los costes fijos

Se presenta a continuacion unas tablas resumen de los costes fijos.

Cuadro 19.- Costes fijos de la actividad

fconcrto ot | Aoz | Aw3 | o4 | s |
scrvicos oxeonss | aassogol asamso| zerss] aesess| muess

Alquileres 18.000,00  18.540,00 19.096,20  14.400,00  14.832,00
Reparaciones y mantenimiento 300,00 309,00 318,27 327,82 337,65

Servicios de profesionales

" ; 1.000,00 1.030,00  1.060,90 1.092,73 1.125,51
independientes

Publicidad, Promocion y

Relaciones Publicas 1.000,00  1.030,00  1.060,90 1.092,73 1.125,51

Seguros 200,00 206,00 212,18 218,55 225,10
Agua 1.000,00 1.030,00  1.060,90 1.092,73 1.125,51
Luz 2.400,00  2.472,00 2.546,16 2.622,54 2.701,22
Teléfono 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
Suscripciones y cuotas 150,00 154,50 159,14 16391 168,83
profesionales

Tipo de IVA Soportado 18% 18% 18% 18% 18%
Periodo Medio Pago (dias) 30 dias 30 dias 30 dias 30 dias 30 dias
weuos | 000 29| 1300a2] s7msa| serer

Impuesto sobre beneficios 0,00 2.464,97 1.158,82 5.627,52 8.526,19

:‘:‘;‘s municipales (IAE, Basura, 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00

GASTOS DE PERSONAL (*) 37.220,64| 38.337,26| 59.805,73( 61.599,91| 63.447,90

Intereses de deudas 975,00 942,57 868,82 790,12 706,16

Otros g.financieros (avales,
comisiones bancarias, ...)

AMORTIZACIONES 1.995,00  1.995,00  2.200,00 2.200,00 1.875,00

COSTES DE ESTRUCTURA
TOTALES € 64.990,64| 69.279,31| 90.334,56( 92.034,19| 97.021,88

La partida mas importante de los costes fijos corresponderd a los salarios.

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

El alquiler del local serd de 1.500 euros al mes. Aunque es un alquiler elevado, después de
analizar la situacién, se ha considerado que compensa el pago de este alquiler debido a la zona
privilegiada de ubicacién y la cantidad de peatones que circulan cada dia por delante de la pe-
luqueria.
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Se contemplan 300 euros anuales destinados a la contratacién de servicios de mantenimiento
y limpieza en la peluqueria.

En la partida de servicios de profesionales independientes se contempla la contratacion de la
gestoria y en suscripciones y cuotas profesionales, se destinan 150 euros al afio para la compra
de material de lectura adaptado a los distintos segmentos de edad.

Cuadro 20.- Coste salarial total

Promotores 37.220,64 38.337,36 39.487,38 40.672 41.892,16
Oficial 20.318,36 20.927,91 21.555,74

TOTAL 37.220,64 | 38.337,26 | 59.805,73 61.599,91 | 63.447,90
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9.7 Politica de circulante

La empresa trabajard con stock de productos para venta.

El periodo medio de cobro variara dependiendo del tipo de producto:

Cuadro 24.- Circulante previsto

PLAZO COBRO VENTAS
(dias)

Estimacion saldo Clientes
(Euros)

PLAZO PAGO COMPRAS
(dias)

Estimacion saldo
Proveedores (Euros)

PLAZO PAGO GASTOS
(dias)

Estimacion saldo
Acreedores (Euros)

6 dias

1.661,83

30 dias

2.048,09

0 dias

0,00

6 dias

1.797,27

30 dias

2.016,93

0 dias

0,00

5 dias 6 dias 6 dias
2.128,87 2.521,65 2.986,89
30 dias 30 dias 30 dias
2.416,71 2.824,38 3.234,22

0 dias 0 dias 0 dias

0,00 0,00 0,00
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9.8 Cuentas de resultados previsionales

Se presenta a continuacién la Cuenta de resultados.

Cuadro 22.- Cuenta de resultados

+ INGRESOS 84.640,00 98.363,97 118.387,79 137.639,27  155.490,82

+ SUBVENCIONES EXPLOTAC. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

-gggAT:SRASVE'ITXTROS 20.828,00 20.511,1 24.576,76 28.722,51 32.890,38

+/- VARIAC. EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- GASTOS PERSONAL 37.220,64 38.337,26 59.805,73 61.599,91 63.447,90

- GASTOS EXPLOTACION 24.800,00 25.539,50 26.301,19 21.816,63 22.466,63

- AMORTIZACIONES 1.995,00 1.995,00 2.200,00 2.200,00 1.875,00

- DOTAC. INSOLVENCIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
—rsumo0 0 xomaon | 2030 | om0 | 55007 | 22300 | 34m090]

+ INGRESOS FINANCIEROS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- GASTOS FINANCIEROS 975,00 942,57 868,32 790,12 706,16

=RESULTADO FINANCIEROS -975,00 -942,57 -868,82 -790,12 -706,16

- OTROS GASTOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
resumoo e PTos. | 10| 1035 | asasas | 2251000 | 310074

- IMPUESTOS 0,00 2.464,97 1.158,82 5.627,52 8.526,19

RESULTADO DEL EJERCICIO -1.178,64 8.573,55 3.476,47 | 16.882,57 | 25.578,56
CASH - FLOW 816,36 | 10.568,55 5.676,47 | 19.082,57 | 27.453,56

La empresa presenta un resultado negativo el primer afo, resultado que se va incrementando
a medida que se consolida la peluqueria en el mercado.

Cuadro 23.- Grafico Cuenta de resultados
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9.9 Balances de situacion previsionales

Se presenta a continuacién el Balance previsional para los cinco primeros afios de andlisis del
proyecto.

Cuadro 24.- Balance previsional: Activo

T o | o2 | awa | s | aws |
wwowizaso | ma0so] zaw000] 20re008] 19s000] Teaesen

oTS.AMORTZABLES | 000] 00|  ooo] 000 000
INM.NMATERAL | 000] _ 000| __ 000] _ 000] 000

1+D, Prop.Ind.,Apl.Infor. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Dchos. por Leasing 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
-Amortiz.Acumulada 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
. warna | 2230500 0s1000]_z016000]_196000] 0880
Terrenos y Obra Civil 9.000,00  9.000,00  9.000,00  9.000,00  9.000,00
::';J;;:“q"i““’ia y 3.500,00 350000  4.800,00  4.800,00  4.800,00
Mobil. y Eq.Informdticos 9.300,00  9.300,00  10.050,00  10.050,00  10.050,00
Otro inmovilizado 2.500,00  2.500,00  2.500,00  2.500,00  2.500,00
-Amortiz.Acumulada 199500  -3.99000  -6.190,00  -8.390,00  -10.265,00
e | ool oool oo om| _om
CIRCULANTE 11.239,61  29.908,93  33.820,36  63.420,80  98.191,22
EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
CLIENTES 1.661,83 797,27 2128,87  2.521,65  2.986,89
-Prov.Insolvenc. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
H.P. Deudora 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
DISPONIBLE 9.577,77  28.11,65 3169149  60.899,16  95.204,33

o peoe | sasese soaiess| s393036] svaana0] mezrezs
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Cuadro 25.- Balance previsional: Pasivo

PASIVO | afo1 | Afo2 | Afo3 | aio4 | afos |

ioromos | Taemas | anavam | ssanas | aszsess| rasms

CAPITAL 15.000,00 15.000,00 15.000,00 18.000,00 21.000,00
RESERVAS 0,00 -1.178,64 7.394,91 10.871,38 27.753,95
RESULTADO -1.178,64 8.573,55 3.476,47 16.882,57  25.578,56

cigteots | 00000 | 1masen | mmser| nasmes| sz
cigeacr | armas| Tasmsao | sassar| aesese| smaner

Financiacion CP 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Acreed. Inmovilizado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
H.P. Acreedora 2.675,16 11.908,38 12.968,60 21.332,54  26.577,27
Proveedores 2.048,09 2.016,93 2.416,71 2.824,38 3.234,22

oaposio e | sasesen| soatess | 5393036 | svaana0 | mezrezs

Cuadro 26.- Grafico Evolucion del Balance
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9.10 Previsiones de tesoreria

Se presenta a continuacion la Tesoreria anualizada.

Cuadro 27.- Tesoreria anualizada

| PRESUPTO.TESORERA | Afiol | Afio2 | Afo3 | Afo4 | Afo5

Pagos de.. las Inversiones en 24.300,00 2.050,00
Activos Fijos

+ Clientes y Deudores 1.661,83 1.797,27 2.128,87 2.521,65 2.986,89
+ Existencias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- Cuentas a Pagar 4723,25 13.92530 1538531 24.156,92 29.811,49
= Capital Circulante -3.061,41  -12.128,03 -13.256,44 -21.635,28 -26.824,60
- Capital Circulante INICIAL 0,00

o ronoos Assoreioos ¢ | zizsess] posesa] vmes| warees sievaz

RENEEE D= e o) 816,36  10.568,55 5.676,47 19.082,57  27.453,56

(Cash Flows) €

MOVIMIENTO DE FONDOS € -20.422,23  19.635,17  4.754,88 27.461,40 32.642,88 é
+ Desembolsos Capital 15.000,00 0,00 0,00  3.000,00 3.000,00 i
+ Financ.Recibida a L.P. 15.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ Financ.Recibida a C.P. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- Devol. Financ. a L.P. 0,00 1.101,29 1.175,04 1.253,74 1.337,70
- Devol. Financ. a C.P. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ Saldo Inicial Tesoreria 0,00 9.577,77 28.11,65 31.691,49 60.899,16

"~ saivo smacoseoneie ¢ | 957777] ssmes| aremas] comnae| 9520433
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9.11 Punto de Equilibrio

Se presenta el punto de equilibrio del proyecto.

Cuadro 31.- Célculo del punto de equilibrio

oo | w01 | awz | a3 |

Ventas 84.640,00 98.363,97 118.387,79
Costes variables 20.828,00 20.511,1 24.576,76
Margen de contribucion (€) 63.812,00  77.852,86 93.811,03
Margen de contribucion (%) 75,39% 79.15% 0,79

Costes fijos 64.990,64 69.279,31 90.334,56

Punto de Equilibrio (€) 86.203,34 | 87.531,63 | 114.000,55
Punto de equilibrio (unidades) 3.048 m 3.974

Distancia al pto. Equilibrio (€) -1.563,34 10.832,34 4.387,24
Distancia al pto. Equilibrio (%) -1,8% 1% 3,7%
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9.12 Ratios del Proyecto

Se presentan a continuacién los ratios mas significativos sobre los resultados obtenidos.

Cuadro 29.- Ratios

Rentabilidad economica 0,6% 23,9% 10,2% 28,6%
Margen sobre las ventas 0,2% 12,2% 4,6% 16,9%
Rotacion del activo 2,52 1,96 2,19 1,69
Rentabilidad financiera 8,5% 38,3% 13,4% 36,9%
Endeudamiento 1,09 0,62 0,49 0,25
Coste medio de la deuda 6,5% 6,8% 6,8% 6,9%
Apalancamiento 2,43 2,24 2,09 1,78
Solvencia 2,38 2,15 2,20 2,63
Cuadro 30.- Graficos de rentabilidades
-8~ R FINANCIERA R. ECONOMICA
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9.13 Flujo de caja y rentabilidad

Se presenta a continuacion el célculo de los datos del Flujo de Caja.

Cuadro 31.- Flujo de caja

BENEFICIO ANTES IMPUESTOS 178,64 1103853 463529  22.510,09 34.104,74

sl i coeg 975,00 942,57 868,82 790,12 706,16

Financieros

B° ANTES INTERESES E IMPTOS €  -203,64 198110 550411  23.300.21 34.810,90
0,00 353324  -165123  -6.990,06 -10.443,27

- Impto. Sociedades s/BAll
1.995,00 1.995,00 2.200,00  2.200,00  1.875,00

1.791,36 10.442,86  6.052,88  18.510,15  26.242,63
3.061,41 9.066,62 1.128,41 8.378,84 5.189,32

- Inversiones en Activos -24.300,00 0,00 -2.050,00 0,00 0,00

FLUJO DE CAJA LIBRE € -19.447,23 | 19.509,48 m 26.888,99 m

+ Amortizaciones + Provisiones
CASH FLOW BRUTO €

+/- Variaciones C.Circulante

VALOR DE LA DEUDA € mm 11175,04 | -1.253,74 | -1.337,70
FLUJO DE CAJA DISPONIBLE € | -19.447,23 | 18.408,19 mm 30.094,25

Los parametros mas significativos sobre los resultados obtenidos.

e Tasa interna de rentabilidad: 76,6%

e Valor actual neto a una tasa de descuento del 10%: 36.701,85 €

2 [
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10. Los aspectos formales del
proyecto

10.1 Forma juridica elegida para el proyecto

En la elaboracion de este epigrafe del Plan de Negocio, se trabajo
con el Manual para Emprendedores: Tramites generales para
la creacion de la empresa y las Memofichas del grupo Formas
que contienen informacion sobre los diferentes tipos de formas juri-
dicas, sus caracteristicas y las ventajas e inconvenientes de cada una
de ellas entre otras cuestiones de interés.

[Mas informacién sobre estas herramientas en el epigrafe 0. Intro-
duccion]

Los promotores han decidido crear una Sociedad Limitada para dar forma juridica a la empre-
sa. Los criterios que han valorado a la hora de tomar la decisiéon han sido los siguientes:

Numero de socios

Al ser una empresa pequefia con dos socios y capital reducido, se ha optado por esta forma
juridica por ser la idénea.

Responsabilidad del socio

La responsabilidad de los socios ante terceros es un factor clave a la hora de elegir la forma
juridica y se ha optado por la sociedad limitada frente a una sociedad civil. De esta forma, la
responsabilidad de los socios ante deudas de la sociedad est4 limitada al capital aportado.

Estructura de direccién y gestién

La estructura de direccion y gestién es mas flexible que en otras sociedades (como en el caso
de las cooperativas), siendo menor el rigor formal en su organizacién (convocatoria de juntas,
inscripciones, registros, etc.).
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10.2 Proteccion juridica

El aspecto més importante a tener en cuenta es el que establece las relaciones contractuales
con terceros, tanto con clientes como con proveedores de ModelArte SL. Las relaciones estaran
reguladas por una serie de medidas que ofrezcan proteccion juridica a ambas partes mediante
contratos en los que se estipule la forma de pago y los plazos establecidos para recibir el pedido
y pagar el producto.

Se contratard un seguro de responsabilidad civil por un importe de 250 euros anuales:

En la elaboracion de este epigrafe del Plan de Negocio, se trabajo con
las Memofichas del grupo Otros contratos que contienen informa-
cion sobre seguros y proteccion juridica.

[Mas informacién en el epigrafe 0. Introduccion]
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10.3 Autorizaciones, permisos, etc

El listado de tramites a realizar es el siguiente:

Tramites ante Hacienda:
- Solicitar cédigo de identificacion fiscal.
- Altaen el censo
- Altaenel LAE

Tramites ante la Seguridad Social:

- Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social y cobertura de accidentes de trabajo
y enfermedades profesionales.

- Afiliacién y/o alta de los socios en el Régimen de Auténomos

- Alta del trabajador en el Régimen General (el tercer afio).

Tramites ante la Conselleria Traballo
- Comunicacion de apertura del centro de trabajo

- Adquisicién y sellado del libro de visitas.

Tramites ante el ayuntamiento:
- Licencia de obra (para realizar la rehabilitacion y acondicionamiento del local)

- Licencia de apertura

En la elaboraciéon de este epigrafe del Plan de Negocio, se trabajo
con el Manual para emprendedores: Tramites generales para
la creacion de la empresa que contienen informacion sobre los
organismos implicados y los tramites necesarios para la creacion y
puesta en marcha de una empresa.

[Mas informacidn en el epigrafe 0. Introduccion]
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10.4 Medidas de prevencion de riesgos laborales

En el andlisis de las medidas necesarias para la prevencién de riesgos laborales, se han estu-
diado los siguientes documentos:

- Prevencion de Riesgos Laborales. Ley 31/1995, de 8 de Noviembre y su modificacion
por la Ley 54/2003 de 12 de diciembre, de reforma del marco normativo de la pre-
vencion de Riesgos Laborales. BOE n° 298 de 13 de diciembre.

- Real Decreto 485/97, de 14 de abril, en el que se indican las disposiciones minimas
en materia de sefalizacion para la seguridad y salud en el trabajo.

- Real Decreto 486/97, de 14 de Abril, sobre disposiciones minimas de seguridad y
salud en los lugares de trabajo.

- Real Decreto 2177/1996, del 4 de octubre por el que se aprueba la Norma Bésica de
Edificacion “NBE-CPI1/96: Condiciones de protecciéon contra incendios de los edifi-
cios”

La ley 31/1995 de Prevencion de Riesgos Laborales constituye el texto base y general en
materia de Prevencion de Riesgos Laborales (PRL) y establece las obligaciones y responsabi-
lidades de las Administraciones Publicas, Empresarios y Trabajadores. Esta ley cubre todos los
puntos esenciales a tener en cuenta, como pueden ser; los posibles riesgos y sus prevenciones,
los servicios profesionales de prevencion, la importancia de la consulta y participacién de los
trabajadores en el proceso o las obligaciones de los fabricantes y suministradores en lo referente
a la seguridad de sus productos.

Por otra parte las leyes 485/97 y 486/97 de 14 de Abril, cubren aspectos relacionados con la
sefalizacién y la salud y seguridad en el trabajo respectivamente. De este modo se establecen
normas de sefializacion en el lugar de trabajo siguiendo un cédigo de colores, ademas de nor-
mas referidas a la limpieza, higiene, orden, condiciones ambientales y de iluminacion y primeros
auxilios. En todas estas leyes se insiste en la necesidad de informar y hacer participes a los tra-
bajadores de todas las medidas de seguridad y prevencion.

Serd responsabilidad de los promotores en esta materia:

- Evaluar los posibles riesgos del negocio y de cada puesto en particular, eliminarlos en
la medida de lo posible o bien reducirlos y controlarlos con medidas de prevencion e
informar a los trabajadores de estos riesgos y la forma de evitarlos.

- Implantar y aplicar un plan de Prevencién de Riesgos Laborales
- Realizar controles periédicos de actualizacién de la evaluacion de riesgos
- Vigilar la salud de los trabajadores (revisiones médicas)
Con este fin, se ha contactado con una empresa especializada y se ha solicitado un presu-

puesto general de los servicios de asesoramiento y seguimiento con un coste anual de 250
euros.
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En la elaboracidn de este epigrafe del Plan de Negocio, se trabajo con
el Manual para Emprendedores: Conceptos juridicos basicos
que contiene informacidon sobre la seguridad e higiene en el trabajo.

[Mas informacién en el epigrafe 0. Introduccion]
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1. La Innovacion

Para ampliar la informacion sobre este apartado del Plan de Nego-
cio, se pueden consultar es el Manual Practico de gestion: Inno-
vacion Empresarial. Este manual incluye una relacion de técnicas y
herramientas orientadas a facilitar la gestion de la innovacion.

Otra fuente de informacion sobre la Innovacion se puede encontrar
en las Memofichas del grupo Funcionamiento de la Empresa,
qgue contienen informacion sobre la gestion de la innovacion y de los
programas y organismo de apoyo a la I+D.

[Mas informacidon sobre estas herramientas en el epigrafe 0. Intro-
duccion]

1.1 Aspectos innovadores

La innovaciéon forma parte de la filosofia de esta peluqueria, donde destaca la creatividad
en el servicio, su exquisito cuidado (que incorpora, por ejemplo, masajes durante el lavado de
cabeza) y la posibilidad de recibir asesoramiento y tratamiento personalizado.

La incorporacién del sistema de cromoterapia, aplicando determinadas tonalidades de luz y
color al ambiente mientras el cliente se somete a su tratamiento, supondré una diferenciacion
importante.

La venta de complementos de moda asociados al peinado y maquillaje, suponen una apuesta
arriesgada e innovadora. La decision de incorporar esta oferta se debe a la necesidad de ahorrar
tiempo de busqueda de este tipo de complementos, que no siempre se adaptan al peinado.

Una fuente de innovacién son también las campafas, promociones y ofertas:

- Descuento por grupo pensado para “pandillas” de adolescentes
- Posibilidad de pagar varios servicios basicos en una cuota mensual de 32 euros.
- Decoracion del establecimiento segln la época.

- Sorteo de un premio que consiste en dejarse asesorar por los promotores para cam-
biar la imagen.
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12. Planificacion temporal de la

puesta en marcha

Los tramites a realizar seran los siguientes?:

Registro del dominio Web.
Constitucion de la Sociedad Limitada.
Declaracion previa al inicio de actividad.
Solicitud de préstamo a largo plazo.
Gestion de alquiler de local.

Solicitud de licencia de obra.
Acondicionamiento del local.
Contactos con proveedores.
Adquisicion de equipamiento
Seleccién de trabajadores.

Solicitud de licencia de apertura.
Adquisicion de equipamiento.
Solicitud de pedido a proveedores.

Inicio de campafa promocional de apertura.

2 Nota de los autores: la planificacion de la actividad es un proceso importante, ya que muchas actuaciones estan interrelacionadas y dependen
unas de otras para poder realizarse. Es necesario jerarquizarlas en funcion de la situacion concreta de cada emprendedor y de su empresa (forma
juridica, tipo de financiacion, si se alquila o se compra un local, si son necesarias reformas, si se solicitaran subvenciones, el tipo y cantidad de
aprovisionamientos iniciales necesarios ... etc)
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Cuadro 35. - Cronograma

SEanas el de el el le e ol el o

Declaracion previa de inicio
de actividad

Contactos con proveedores
y prescriptores

Solicitud de préstamo

Solicitud de licencia de obra
y acondicionamiento del
local

Solicitud de licencia de
apertura

Adquisicion de equipa-
miento

Solicitud de pedido a pro-
veedores

Inicio de la campana pro-
mocional de apertura

Tramites laborales lllll.

Inicio de la actividad

En la elaboracion de este epigrafe del Plan de Negocio, se trabajo
con el Manual para emprendedores: Tramites generales para
la creacion de la empresa y las Memofichas del grupo Tramites
de Constitucion que contienen informacion sobre los organismos
implicados y los tramites necesarios para la creacion y puesta en
marcha de una empresa.

[Mas informacion en el epigrafe 0. Introduccion]
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