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CAMPUS D'ALCOI
RESUMEN
El trabajo que se expondra a continuacion se adapta dentro de la modalidad de un plan de
empresa donde se identificara, describird y analizara una oportunidad de negocio, en la cual
se examinara la viabilidad econémica y financiera de esta nueva idea. El propésito de realizar
este tipo de trabajo es poder desarrollar todos los procedimientos y las estrategias necesarias

para convertirlo en un proyecto empresarial en un futuro.

Para ello, se ha puesto en marcha la apertura de un centro de belleza que se denominara
“‘Magic Salon” en la localidad de Alcoy, pero con suficientes consumidores para el
establecimiento. Ademas, es un sector que esta en crecimiento constantemente en el sector
femenino y en los Ultimos afios estd aumentando en el masculino. Se prestara servicios que
satisfagan las necesidades de cada uno de los individuos en un local situado en el centro de
la ciudad, donde la empresa no tendra demasiada competencia en la zona y sera un sitio
acogedor, asimismo contard con personas profesionales en su trabajo. Se brindaran servicios
de cuidado de cabello y de manicura y pedicura, cada uno de ellos se realizara con diferentes

disefios con nuevos productos y técnicas que cuiden del medio ambiente.
Palabras claves:

- centro de belleza

- desarrollo de negocio
- estudio de viabilidad
- estrategias

- mercado.
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CAMPUS D'ALCOI
RESUM

El treball que s'exposara a continuacié s'adapta dins de la modalitat d'un pla d'empresa on
s'identificara, descriura i analitzara una oportunitat de negoci, en la qual s'examinara la
viabilitat econdmica i financera d'aquesta nova idea. El proposit de realitzar aquest tipus de
treball, és poder desenvolupar tots els procediments i les estratégies necessaries per a

convertir-ho en un projecte empresarial en un futur.

Per a aix0, s'ha posat en marxa I'obertura d'un centre de bellesa que es denominara “Magic
Salon” en la localitat d'Alcoi, perd amb suficients consumidors per a l'establiment. A més, és
un sector que esta en creixement constantment en el sector femeni i en els Gltims anys esta
augmentant en el masculi. Es prestara serveis que satisfacen les necessitats de cadascun
dels individus en un local situat en el centre de la ciutat, on I'empresa no tindra massa
competéncia en la zona i sera un lloc acollidor, aixi mateix comptara amb persones
professionals en el seu treball. Es brindaran serveis de cura de cabell i de manicura i pedicura,
cadascun d'ells es realitzara amb diferents dissenys amb nous productes i técniques que

cuiden del medi ambient.
Paraules claus:

- centre de bellesa

- desenvolupament de negoci
- estudi de viabilitat

- estratégies

- mercat.
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ABSTRACT

The work that will be presented below is adapted within the modality of a business plan where
a business opportunity will be identified, described, and analysed, which will examine the
economic and financial viability of this new idea. The purpose of doing this type of work is to
be able to develop all the necessary procedures and strategies to turn it into a business project

in the future.

To this end, it has launched the opening of a beauty centre to be called "Magic Salon" in the
town of Alcoy, but with enough customers for the establishment. Moreover, it is a sector that
is constantly growing in the female sector and in recent years it is increasing in the male sector.
It will provide services that meet the needs of each of the individuals in a place located in the
centre of the city, where the company will not have too much competition in the area and will
be a welcoming place, it will also have professional people in their work. Hair care and
manicure and pedicure services will be provided, each with different designs using new
products and environmentally friendly techniques.

Keywords:

- beauty centre

- business development
- viability study

- strategies

- market
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INTRODUCCION

1.1. Introduccién. Motivacion.

Para finalizar el grado de “Administracién y Direccion de Empresas”, se realizara un plan de
empresa para la apertura de un centro de belleza en la ciudad de Alcoy. El centro de belleza
sera un establecimiento comercial el cual brindard a los clientes servicios de cuidados
personales, especificamente para el tratamiento del cabello y manos y pies, es decir, ofrecera
servicios de peluqueria, manicura y pedicura. Por lo tanto, se realizara este estudio para
poder determinar la fiabilidad o no de establecer el negocio en Alcoy, concretamente cerca
de la zona céntrica de la ciudad. En la ciudad existen muchos locales que ofrecen servicios
similares, asi que no es una nueva idea de negocio, pero al querer desarrollar la idea en la
zona céntrica de la ciudad es una nueva oportunidad que hay que arriesgarse a desarrollarla
y, para ello se realizara un estudio previo para averiguar si esta idea se puede convertir en

un negocio de éxito.

Primeramente, la idea de este negocio surge a medida que hoy en dia se ha visto un creciente
interés de la sociedad por la demanda de muchos de estos servicios que oferta el mercado
como, por ejemplo; el cuidado de la apariencia fisica, tener una vida sana y conseguir un
bienestar personal. Por ello, este tipo de sector va creciendo con el transcurso de los tiempos,
porque desde hace muchos afios las personas comienzan a cuidarse mas en el aspecto
fisico, y no solo en el cuidado de la alimentacién para lucir mejor cuerpo, sino que ademas

de eso en la imagen que transmiten al resto de las personas.

Seguidamente, se realizara un estudio de los factores que puedan influir en el negocio, para
ello se comenzard analizando la situacion actual del sector de belleza, precisamente del
cuidado del cabello y de la manicura y pedicura en las personas. Al igual que se describira la
actividad que desarrollard este nuevo negocio y a las personas que se va a dirigir. A
continuacion, se realizara un estudio del analisis estratégico, teniendo en cuenta el analisis
del entorno y del mercado. Por ello se estudiara el andlisis externo y el andlisis interno. El
analisis externo es un mecanismo que utilizan las empresas para evaluar los acontecimientos
gue suceden en el entorno y que puede traer una serie de oportunidades como amenazas
para el futuro de la empresa. Por ello, se procedera a realizar un estudio del macroentorno
gue consiste en definir los factores que influyen en las empresas del sector de belleza. En
este estudio se utilizara la herramienta “PESTEL”, es decir, se analizaran los factores del

macroentorno estudiando seis elementos; Politico, Econdmico, Sociocultural, Tecnolégico,
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Ecol6gico y Legal. Asimismo, para completar el mencionado estudio se realizara el analisis

del microentorno en la que se examinaran las variables relacionadas con los competidores y
proveedores. El objetivo de este andlisis es determinar la capacidad de conseguir beneficios
en cada una de las unidades estratégicas de negocio. Por lo tanto, se procedera a analizar el
atractivo del sector utilizando el modelo de las 5 Fuerzas de Porter que trata de averiguar
cuanta competencia hay en el sector elegido.

De esta manera, se podré desarrollar estrategias futuras y asi conseguir un puesto principal
dentro del mercado o abandonar la decisién de desarrollar el negocio por los factores
negativos que supone la evaluacion del andlisis del entorno. Ademas del analisis externo, se
tendra en cuenta la competencia directa que tendra el negocio porque con ello se podra

determinar las fortalezas y debilidades del negocio en el mercado.

Para conseguir un diagnéstico completo de la situacion de la empresa se realizara un andlisis
DAFO, puesto que permitira recopilar en cuatro apartados toda la informacién estudiada con
anterioridad. Una vez obtenida la informacion sobre las debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades que presenta la empresa, se va a evaluar el comportamiento de los clientes
para saber qué necesidades tienen a la hora de buscar un servicio de belleza. Puesto que es
un punto muy importante ya que ellos son la clave del beneficio de la empresa y por tanto van

a determinar nuestra futura estrategia.

Una vez realizado el andlisis del entorno, se estudiaran las estrategias que se tendran en
cuenta en el mercado objetivo y la idea principal del servicio del cual la empresa se va a
centrar. Por ello, se llevara a cabo un marketing mix. Es un andlisis de estrategia de aspectos
internos y desarrollados comunmente por las empresas. Que tienen en cuenta cuatro
variables principales del negocio: producto, precio, distribuciébn y promocion. Donde se
explicar& el servicio que se llevara a cabo en el establecimiento y los distintos servicios que
se brindaran a un precio diferente que se fijaran de acuerdo con el trabajo que conlleva

realizarlo y teniendo siempre en cuenta los precios de la competencia.

Tras haber realizado el estudio del marketing mix, se procedera a explicar el Plan de
Operaciones, que recoge un pequefio resumen de todos los factores que se ven asociados
con la produccién de bienes y la prestacion de servicios. En este plan de operaciones se
llevara a cabo la organizacion y se describe el funcionamiento de los procedimientos que se
seguird para la distribucion de los servicios hasta el consumidor. Al igual que se definira el
plan de recursos humanos de la empresa en el que se tendra en cuenta la misién, vision y

valores que serd muy importante tener en cuenta para asi definir la cultura empresarial.

Grado de Administracion y Direccion de Empresas 12
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Por dltimo, se realizard el andlisis econdémico-financiero y este supondra el punto mas

importante para desarrollar el proyecto, puesto que en este apartado se medira el coste que
tendré el proyecto. En él se confeccionara un balance previsional para los tres primeros afios
a través de tres escenarios posibles: realista, pesimista y optimista. Este estudio permitira
obtener diferente vision para el futuro de la empresa mediante un pequefio analisis y
conclusiones de los tres escenarios. Una vez definido el balance previsional con las
inversiones y financiacion que realizara la empresa se podra obtener el cuadro de cuenta de
pérdidas y ganancias. Con el Balance previsional y la Cuenta de Pérdidas y Ganancias se
podré analizar los ratios y se procedera a calcular el VAN Y TIR para el analisis de la inversion.
Finalmente, tras haber realizado todo el estudio que conlleva a la decisién de que, si el
proyecto es viable o no, se realizara una conclusién de todos los puntos que se han tenido
en cuenta en la investigacion del sector y del mercado objetivo. Ademas, se adjuntara todos

los documentos de referencia y anexos utilizados en cada apartado.
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1.2.0bjeto del TFG

El plan de empresa del presente proyecto tiene por objetivo poner en marcha la apertura de
un centro de belleza en el centro de la ciudad de Alcoy. El servicio principal de esta empresa
seran actividades de peluqueria, desde un corte de cabello hasta peinados para todo tipo de

personas, ademas estos servicios se complementaran con servicios de manicura y pedicura.

Para poder llevar a cabo este proyecto, es fundamental desarrollar todos los conocimientos
gue se han ido obteniendo desde el inicio de la carrera hasta el dia de hoy. Puesto que todo
lo que se ha ido obteniendo en el grado de “Administracion y Direccion de Empresas”, se
conseguira un estudio completo y detallado de cada uno de los apartados que se tendran en
cuenta en todo el trabajo. Puesto que en este proyecto se podra explicar detalladamente la
puesta en marcha del establecimiento, en la cual se analizard aspectos técnicos y

econdémicos para asi poder verificar la viabilidad del proyecto.

Cabe destacar que se es consciente de la situacién de crisis en la que se encuentra el pais
COMO para crear una empresa mas en este sector, que resulta afectada por la situacién de la
crisis epidemioldgica. Pero para conocer si tendra futuro o no, hay que arriesgarse y estudiar
todos los factores que se han estudiado a lo largo de la carrera y asi concluir si este proyecto

es rentable o no.
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1.3. Relacidon con las asignaturas y Metodologia

Es necesario poner en marcha todos los conocimientos adquiridos en todos los cursos de la

carrera de “Administracion y Direccion de Empresas” y para ello se dara a conocer aquellas

asignaturas importantes para poder desarrollar el plan de empresa.

Fuente 1: Elaboracion propia.

Aparado del TFG

Asignaturas relacionadas

Conceptos bésicos

- Introduccién a la administracién de empresas (1° Curso)

- Emprendedores y creacién de empresas (4° Curso)

Breve justificacién

En este apartado se ha realizado una pequefia descripcion de
cdmo se va a estudiar esta idea de negocio, desde los factores
gue hay que tener en cuenta en la investigacion del entorno
hasta poder realizar una simulacion de una situacion
econdémica- financiera. Ademas, estos conceptos se han ido

adquiriendo de las asignaturas anteriormente nombradas.

Antecedentes y
situacién actual

- Economia mundial (2° Curso)
- Economia espafiola (2° Curso)
- Microeconomia | y Il (1° Curso)

- Macroeconomia | y Il (2° Curso)

Breve justificacion

Una vez conocida la idea de negocio, se estudiara el sector en
el que se encuentra la empresa actualmente y determinar con
ello si estos indicadores nos pueden beneficiar o no. Por
consiguiente, se conocera mas sobre el sector como los precios
y la cifra de negocio del sector, con ello se obtendra una

percepcion mas global del sector de la empresa.

Andlisis Estratégico

- Estrategia y Disefio de la Organizacion (3° Curso)
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-

- Investigacion Comercial (2° Curso)

- Emprendedores y creacion de empresas (4° Curso)
- Economia Espafiola (2° Curso)

- Economia Mundial (2° Curso)

- Introduccion a la Administracién de Empresas (1° Curso)

Breve justificacion

Las asignaturas previamente citadas, nos ayudaran para la
investigacion sobre el entorno del sector de la empresa y asi
estudiar en qué mercado resultaria beneficiada. Una vez
identificados los factores internos y externos que afectan
negativa y positivamente a la empresa se analizara los recursos

y capacidades que tiene la empresa para poder afrontarlos.

Analisis de
Marketing

Estrategia y Disefio de la Organizacion (3° Curso)

- Investigacion Comercial (2° Curso)

- Emprendedores y creacién de empresas (4° Curso)
- Direccién comercial (3° Curso)

- Cooperacion para el desarrollo (4° Curso)

Breve justificacién

Las asignaturas citadas con anterioridad nos ayudaran a
determinar los puntos claves del negocio. Se estudiara el
mercado objetivo que méas conviene a la empresa. Porque a
partir de este mercado objetivo, se obtendran los beneficios
buscados en la creacion de una empresa. Se determinaran
estrategias a partir del Marketing mix, que esta compuesta por

cuatro factores: precio, producto, distribucién y comunicacion.

Andlisis de
operaciones

- Direccién de produccion y operaciones (3° Curso)

- Investigacion operativa (3° Curso)
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Breve justificacion

Es de vital importancia las decisiones que tome la empresa
sobre los procesos y operaciones. Por lo cual, mediante estas
asignaturas se estudiara los procedimientos que debe llevar a
cabo la empresa para la localizacion y la distribucion en planta.

Anélisis organizativo
y de recursos
humanos

- Estrategia y Disefio de la Organizacion (3° Curso)
- Derecho de la empresa (1° Curso)

- Derecho al trabajo (2° Curso)

- Direccién de Recursos humanos (4° Curso)

- Gestion fiscal de la empresa (3° Curso)

- Introduccion a la administracion de empresas (1° Curso)

Breve justificacion

Con la ayuda de estas asignaturas, se podra describir las
actividades y las responsabilidades de cada uno de los puestos
de trabajos. Para conseguir un factor humano elevado, se
explicara la estructura organizativa a cada uno de ellos. Porque
este apartado es un punto importante de definir porque sera

parte de la diferenciacién con la competencia.

También se tendra en cuenta la misién, vision y valores de la
empresa para formar una cultura empresarial teniendo en

cuenta el objetivo de la empresa.

Asimismo, se citard los pasos legales que debe de seguir el
emprendedor para la creacion de la empresa, y se hara eleccion

de su forma juridica correcta.

Analisis econdmico-
financiero

- Economia financiera (2° Curso)
- Introduccion a la contabilidad (1° Curso)
- Analisis y Consolidacién Contable (3°)

- Direccién financiera (4° Curso)
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- Matemaéticas financieras (1° Curso)

- Técnicas avanzadas para la simulacion financiera (4°

Curso)

Breve justificacion

Mediante las anteriores asignaturas, se pretende estudiar la
viabilidad econdémica- financiera del negocio. Se pondran en
practica los conocimientos adquiridos de las asignaturas, para
poder calcular y analizar el balance previsional, la cuenta de
pérdidas y ganancias. Una vez calculados estos dos cuadros, el
objetivo es conocer la situacion de la empresa a través del
andlisis de ratios.

Tabla 1: Relacion con las asignaturas.
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1.4.0bjetivos

En el objeto del trabajo final de grado (TFG), se ha dejado constancia que la finalidad de este

proyecto es identificar y definir todos los pasos necesarios para la puesta en marcha del

negocio. Tanto el estudio del entorno del sector, como la viabilidad econémica- financiera que

deber& asumir el centro de belleza para su apertura.

Para ello se detallaran otros propdsitos aparte del objetivo principal, que se complementaran

con la idea de negocio y que se tendran en la realizacion completa del trabajo.

Los objetivos son los siguientes:

1.

Tener claro los conceptos basicos acerca de emprender y mediante las asignaturas
estudiadas durante la carrera, poner en practica todos los conocimientos y conceptos

gue son necesarios para la creacién del plan de empresa.

Conocer la situacion en la que se encuentra actualmente el sector, y a partir de ello
analizar su entorno externo e interno para poder después posicionarla ante su

competencia.

Se tiene conocimiento sobre la crisis que actualmente hay en todo el mundo, por ello
se analizara como afecta la crisis epidemioldgica y que puede realizar para poder

enfrentarla.

Mediante el resumen DAFO, que se obtendra de los estudios del macroentorno y
microentorno, se podra estudiar mas a fondo las oportunidades que pueda tener la

empresa para poder disminuir sus amenazas y debilidades.

Especificar el publico objetivo al que se va a dirigir la empresa mediante el analisis de

todos los servicios que ofrecera.

Detallar todos los servicios que se brindara y cudles seran cada una de las estrategias

gue seguira la empresa para diferenciar el negocio del resto.

Tener conocimiento de quiénes son nuestros competidores y sus diferencias entre

cada una de ellas.

Definir con claridad la misién, vision y los valores de la empresa. Incluido la
planificacion y la asignacion de las responsabilidades de los trabajadores, porque de

ello dependera el éxito del negocio.

Mediante la elaboracion del balance de situacion previsional y la cuenta de pérdidas

y ganancias, se estudiara la situacion en la que se encuentra la empresa, porque en
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ella se definir la estructura de gastos e ingresos estimados. Ademas, con el analisis

econdmico-financiero se determinard la financiacion y la inversién que necesitara la

empresa para la constitucién de ella misma.

10. Una vez analizado todos los puntos del plan de empresa, se extraerd una conclusién
de manera adecuada sobre si es rentable o no esta idea de negocio.
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ANTECEDENTES. SITUACION ACTUAL

1.1.Analisis del sector de peluqueria.

El sector de la pelugueria no se trata solo de peinados, cortes o tintes de cabello, sino de
entender las herramientas que contiene este sector para llevar a cabo el trabajo. Porque
gracias a que el cabello es manipulado, se puede identificar razas, culturas y época a lo largo

de la historia de la humanidad.

Desde tiempos prehistéricos, la gente ha comenzado a usar métodos para poder recortar el
cabello, mediante la utilizacion de piedras planas y cortantes. Pero estas practicas se llevaban

a cabo para no tener dificultad al caminar, y no por una buena estética.

En el antiguo Egipto, el cuidado del cabello recibia la mayor atencién y era el principal
elemento de belleza, donde la mayoria se rapaba el cabello a excepcion de los sacerdotes y
la elite egipcia. Las personas con mayor mandato tenian mas cuidado con el cabello, donde
se empezaron a usar los primeros tintes naturales y pelucas, ya que ellos fueron los
inventores de este método que simbolizaba superioridad. Asimismo, se realizaban diferentes

formas de peinado, para diferenciarse de la clase baja, que lucian totalmente rapados.

Los griegos consideraban a la cultura de la belleza como un pilar fundamental de su culto.
Fue la primera vez que se crearon las escuelas de peluqueria en el cual se peinaban las
clases nobles. En esta época se destacan los peinados elaborados y destacados por los
adornos, rizos y ondas donde los esclavos eran los responsables de mantener impecables

los peinados.

En la Roma clasica, el cabello natural era un signo de incultura, por esta razon las mujeres
de este siglo vestian con estilos sofisticados. La evolucion de los peinados se ha notado
incluso durante el Imperio Romano, donde los peinados mas comunes eran: el cabello

recogido, trenzado, melena con rulos y un corte el cual rodeaba la cabeza.

Después de que el Imperio Romano cayera repentinamente y Europa fuera invadida por
barbaros, se pasa directamente a analizar la Edad Media donde la costumbre era de llevar
una tanica que cubriera por completo la cabeza, porque existia el cristianismo y el catolicismo,
y debido a esto el desarrollo de este sector en esta época se paralizd. Los monjes en esta
época se rapaban la coronilla para mostrar su sacrificio al aceptar la vida religiosa. Era una
manera de simbolizar su dedicacién religiosa y ademas porgue en el Imperio romano se

menospreciaban a los esclavos y queria destacar que seria esclavo de Cristo (melena larga).
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Por otro lado, las mujeres solian llevar su melena cubierta con una raya en medio y un

trenzado que rodeaba su cabeza.

La religion impidi6 el desarrollo de la historia de la pelugueria, pero esto fue solo antes de la
llegada del Renacimiento, puesto que en esta época vuelve a nacer los gustos similares a los
griegos. Donde se introducen accesorios como redecillas para el cabello, coronas y joyas
para practicar peinados y cortes de cabello mas sofisticados. Asimismo, en esta época se

empieza a realizar el tefiido en el cabello de color rojo, rubio y azafran.

En los siglos XVII-XVIII, Francia impulsa y crea una tendencia en el arte de la peluqueria,
donde siguen destacando los peinados voluminosos, donde se utilizaban cabellos blancos en
la Francia cortesana que resultaba atraido por hombres y mujeres. El cual el polvo blanco era
la mezcla de talco y almidén, y eran considerados unos artistas en la confeccion de este tipo

de pelucas.

Luego, en el siglo XIX, la Revolucién Francesa impuso la sencillez y la naturalidad a los
ciudadanos. Por tanto, esto acelera el ritmo de vida, obligando a todos a adaptarse a la
comodidad de su propio peinado, quedando en el olvido aquellas pelucas voluminosas de
color blanco a finales del siglo. Aunque esto supone el crecimiento de las peluquerias a
domicilio y las primeras decoloraciones con agua oxigenada para el tinte de cabello que

resulta ser menos agresiva de las técnicas que se venia utilizando.

En el siglo XX se empezaron a utilizar los primeros tintes sintéticos. Ademas, la participacion
de la mujer en el trabajo y la popularizacion del deporte también han traido cambios profundos
a la sociedad. La belleza y la moda ya no son solo un privilegio de los sindicatos o de la clase
social. Los avances en la tecnologia han hecho de los salones de belleza y peluqueria una
industria poderosa. Esto llevé al surgimiento de los primeros peluqueros después de la
Primera Guerra Mundial. Donde el cabello aumenta o disminuye, largo o corto, liso u

ondulado, oscuro o claro, etc. la moda no se detiene.

El crecimiento de este tipo de negocios se basa en su fuerte capacidad para predecir la
evolucion de los patrones de consumo, pues estas empresas tienen el poder de modernizar
sus establecimientos con los beneficios que obtienen, haciendo crecer sus servicios sobre el

cuidado personal y esto conducird al crecimiento de las ventas.

Ningun pais de Europa tiene mas barberos que Espafa. El mercado espafiol en 2019 estaba
compuesto una peluqueria por cada 900 residentes, lo que representé un total

aproximadamente de 51.911 salones.
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El sector de pelugueria sigue estando caracterizado por mujeres, que representan el 80% de

los profesionales del departamento, aunque estos salones estan abiertos a los hombres,
alrededor del 60% de los clientes de estos salones son mujeres. Los trabajos mas
demandados siguen los patrones de consumo espafioles. Los servicios de corte de pelo
(49,6%) y color (44,6%) siguen siendo los mas demandados en los salones espafioles,
seguidos de los peinados. Por el servicio de este sector los espafioles suelen invertir una

media de 16 a 45 euros por cada servicio.

En Espafia, después de la crisis epidemiolégica que sufre el pais este sector intenta captar
la atencién de este nuevo consumidor post-COVID que es el mayor desafio al que se enfrenta
la industria minorista de cosmética y belleza. Como convencer a un cliente expuesto a
muchas influencias en sus redes sociales, que visite nuestra tienda y experimente una compra

fisica es mas agradable que un simple clic desde el sofa.
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ANALISIS ESTRATEGICO

1.1. ANALISIS DEL ENTORNO

Para conseguir una ventaja competitiva frente a la competicién, la empresa debe permanecer
vigilante a los cambios que se producen en el entorno, que dependiendo de los cambios que

se produzcan, la empresa creara estrategias y planes si llega a surgir alguna dificultad.

Para ello se llevardn a cabo dos estudios de andlisis externo, por un lado, se estudiara el
analisis macroentorno de la empresa, que son factores que existen en la economia, y que la
empresa no ejerce ningun control sobre esos aspectos. Pero también se estudiara el analisis
microentorno, es decir, un entorno mas especifico que se refiere a todos los aspectos
relacionados con la empresa y que influyen las operaciones que se hagan diariamente o
incluso los resultados. Una vez realizado estos dos estudios, se procedera a estudiar
internamente a la empresa en la que se identificaran las fortalezas y las debilidades. Porque
las fortalezas permiten obtener un alto nivel de competitividad con otras empresas del mismo
sector, en cambio las debilidades perjudicaran a la empresa llegar a sus objetivos y para ello

se identificaran para poder disminuirlas.

1.1.1. Analisis del macroentorno, PESTEL

En este andlisis del macroentorno, se estudiaran factores que tienen una especial influencia
en el entorno de la empresa. Mediante estos factores se conoceran qué cambios se estan

produciendo y cudles de estos afectaran al futuro de la empresa.

Se pretende con este analisis identificar las oportunidades y amenazas del entorno en el que
opera la empresa en funcién a los factores en el que influyen en esta herramienta. Al obtener
informacion mediante el estudio de esta técnica, se podra aminorar los efectos de las

amenazas y asi poder destacar las oportunidades que brinda el entorno al sector.

Para analizar el macroentorno se utilizar4 una herramienta denominada PESTEL (P: Politico,
E: EconOmico, S: Sociocultural: Tecnolégicos, E: Ecoldgicos, L: Legal). Es una de las técnicas
gue se utilizan en muchos negocios, para poder realizar la evaluacion de los principales

componentes que influyen en el proyecto.
- Entorno Politico

En este apartado se estudiaran las politicas de Espafia, porque es el pais donde operard la

empresa, ademas se tendra en cuenta la estabilidad gubernamental, el grado de intervencion
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gue posee el gobierno en la economia, politicas de impuestos, restricciones comerciales,

tarifas, los niveles de pobreza del entorno, los indices de desigualdad, y en si todo aquello
gue afecte a la actividad de la empresa.

Espafia, actualmente se encuentra afectada por una crisis epidemidloga denominada
“COVID-19”. Se va a cumplir un ano desde que Espafia por primera vez bajo el mandato del
presidente Pedro Sanchez declarara un estado de alarma por el impacto de esta enfermedad

gue ha provocado un duro golpe a la evolucion de la economia a nivel nacional y mundial.

Por lo tanto, la politica de Espafia a raiz de la pandemia se encuentra en una confrontacion
entre politicas espafiolas, pero no solo Espafia se encuentra en una situacion incontrolable,
sino que todo el mundo se encuentra en unas inquietudes econémicas que no dejan de
empeorar. Por ello, hoy en dia cada comunidad autbnoma de Espafia vive con sus

respectivas restricciones y las restricciones generales que estan marcadas por el gobierno.

Desde el 14 de marzo del afio 2020 que se decreto el estado de alarma a nivel nacional se
limitd la libre circulacion de los ciudadanos a solo acudir a actos esenciales como la obtencion
de alimentos y medicamentos. Ademas, poder asistir a los centros médicos y sus respectivos
trabajos con el correspondiente permiso y el resto de los ciudadanos se encontraban en sus
lugares de residencia cumpliendo el confinamiento impuesto por el gobierno. Asimismo, este
acto supuso el cierre de establecimientos que no eran considerados de primera necesidad, e
incluso provoco que las empresas disminuyan el numero de la plantilla de trabajo por falta de
liquidez para poder saldar a todos los que componen la empresa. Tanto dichos trabajadores,
como los auténomos fueron afectados por estas medidas que se tomaron en el mes de marzo

del afo anterior.

Pero después del plan de desescalada que tenia el gobierno en el mes de abril para empezar
la nueva normalidad en el mes de junio del afio 2020 cuando se dio por terminado el estado
de alarma, se comenz6 a adaptar una serie de medidas de prevencién, contencion y
coordinacion. Pero lo que se decreté como medida para seguir haciendo frente y controlando
la pandemia, en la temporada de verano se multiplicaron los rebrotes en muchos puntos del
pais. Tras ese suceso el dia 25 de octubre del mismo afio se decreté un nuevo estado de

alarma para poder hacer frente a la segunda ola causada por el COVID-19.

En la actualidad, los ciudadanos, empresarios y todo el territorio espafiol siguen viéndose
afectados por la segunda y tercera oleada del coronavirus y las nuevas medidas interpuestas

por el gobierno.
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En la siguiente imagen se pueden observar las restricciones interpuestas por cada comunidad

autonoma en el mes de febrero.

Principales restricciones por CCAA @

CIERRES PERIMETRALES
 Cierre de la CCAA
@ Restriccion de movilidad entre provincias

@ Restriccion de movilidad entre
todos los municipios
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reas sanitarias confinadas

@ Sin restricciones
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REUNION ENTRE NO CONVIVIENTES
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¥ Prohibida

&) Cierre nostelerla @ $K 45
FUENTE: CCAA (1]

Mapa de restricciones por CC AA. Her

-—® | ® GRAFICO: Henar de Pedro

llustracion 1: Mapa de las principales restricciones por Comunidad Auténoma. Henar de Pedro (Febrero/2021)

La crisis econémica provocada por la pandemia ha causado una rotura de forma muy evidente
en las cuentas de las finanzas publicas de Espafia, y asi formando una inestabilidad que dara
lugar a un déficit publico histérico, con una deuda publica del 117,1% del PIB, un porcentaje

gue no se contemplaba desde el afio 1902.

Previsiones de Funcas sobre la evolucién del PIB de Espafia en 2021 y 2022
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llustracion 2: Evolucion del PIB de Espafia en 2021 y prevision 2022. INE, Funcas.
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El afio 2021, el gobierno pretende mantener la politica fiscal expansiva, que es aumentar la

produccion y con ello el empleo por medio de la reduccién de los impuestos y un incremento
del gasto publico. Primeramente, por las restricciones en ciertas actividades se mantendran
posiblemente hasta el préximo verano. Y, en segundo lugar, para poder impulsar la
recuperacion y alzar el crecimiento potencial después de la crisis, es necesario realizar una

inversion publica.

Esta situacion de crisis epidemioldgica avanza sin frenos y ademas del aumento de la deuda
publica, esta provocando el aumento del umbral de pobreza en toda Espafia. Aunque se han
puesto en marcha politicas publicas en el afio 2020 para poder proteger a la poblacién como
los Expedientes de Regulacién Temporal de Empleo (ERTE), o el Ingreso Minimo vital (IMV),
y esto ha evitado que miles de personas entre en la desesperacion por los ingresos en cada

uno de sus hogares.

A continuacién, se muestra una grafica en la que se puede observar el porcentaje estimado
de personas en situacion de pobreza relativa antes y después del COVID-19. El Informe
presentado por Oxfam Intermon, sefiala que Baleares ha sido la mas perjudicada, con hasta

un 19.6% mas de personas en pobreza relativa, seguida de La Rioja y Navarra.

%5 (Unidades)

Pre-Covid M Post-Covid Fuente: Oxfam Intermon, www.epdata.es

llustracion 3: Porcentaje estimado de personas en situacion de pobreza relativa por Comunidades Autonomas
antes y después de la pandemia. Oxfam Intermon.

Aquellas comunidades que tienen mas porcentaje de personas en situacién de pobreza

relativa son: Ceuta con un 41,7%, Extremadura un 35,7%, es decir, mas de cuatro puntos
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respecto al afio anterior, Andalucia 34,5%, tres puntos mas respecto a 2020), Melilla un 34%

y Murcia 31,7%.

-  Entorno Econémico

En los factores econdmicos, se tendrdn en cuenta las tendencias importantes en una
economia, porque pueden ayudar o dificultar a la empresa en el logro de sus objetivos. Se
consideraréan los indicadores macroeconémicos que tendrén relacién con el poder adquisitivo
de los individuos, porque es una variable que determina la capacidad de compra de cada uno
de ellos, ademas también se tendran en cuenta las tasas de empleo, las tasas de interés y la

inflacion.

El COVID-19 en Espafia y en todo el mundo ha generado una crisis sanitaria que ademas ha
provocado la paralizacion de varios sectores econdémicos, entre ellos se encuentran: el
comercio, la hosteleria y el turismo. Dicho estancamiento ha causado la caida de varios

indicadores econémicos que avisan de una recesion en Espafia, por lo menos en el afio 2020.

Como se puede observar en el siguiente grafico, el Producto Interior Bruto (PIB) de Espafia
se posiciond en el cuarto trimestre del afio 2020 en 289.143 millones de euros. A continuacion,

el siguiente gréfico representa la evolucion del PIB a precios de mercado en los Ultimos afios.

Evolucion del PIB de Espaiia
(Dato corregido de efectos estacionales)
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llustracion 4: Evolucién del PIB de Espafia. INE.

Asimismo, debido a la caida del PIB entre marzo y junio de 2020 el numero de desempleados
registrados en la oficina del Servicio Publico de Empleo (antes INEM) aumento drasticamente.
Las restricciones de la tercera ola aumentaron la cifra de parados en febrero en 44.436
alcanzando los 4.008.789 de personas desempleadas, asi como se puede observar en la

siguiente grafica:
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Paro registrado
En millones de parados

llustracion 5: Paro registrado. Ministerio de trabajo.

Después de los meses de octubre, noviembre y diciembre del afio 2020, a finales del primer
mes del afio 2021, el numero de parados alcanz6 3.964.353, esto significa que el nimero de
parados se ha incrementado en 710.500 (21,8% mas) respecto al mismo periodo del afio
pasado. En cuanto al E.R.T.E (Expediente de regulacion temporal de empleo), a finales de
enero contaba con 739.000 trabajadores, un aumento de 35.600 desde finales de 2020. Los
datos de paro de enero no incluyen a los trabajadores que fueron suspendidos o redujeron la
jornada laboral por E.R.T.E, porque la definicion de paro registrado no los trata como

desempleados.

La tercera ola y sus restricciones se han hecho notar en términos de contratacién, y en el
declive de la agricultura provocado por el final de la campafia olivarera apenas ha sido

compensado por otros sectores.

De los malos datos de febrero también habla el dato desestacionalizado de afiliacion. Segun
estos datos, en las que se han eliminado de los datos estadisticos el posible impacto de las
actividades agricolas o temporadas altas turisticas en el mercado laboral, se ha reducido la

afiliacién en mas de 30.000 personas.
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Afiliacién a la Seguridad Social desde 2012
En millones de afiliados

llustracion 6: Afiliacion a la Seguridad Social desde el afio 2012 hasta enero 2021. Ministerio de Seguridad Social

La inflacién comenzo el 2021, acentuando la senda ascendente en la Ultima fase del afio
pasado: en enero, la tasa de inflacién subi6é un punto porcentual, la mas alta en cuatro afios,
subiendo al 0,5%, es una décima inferior a la avanzada a finales del mes pasado, cuando el

INE situ6 la tasa interanual de enero en el 0,6%.

Variacion Mensual y Anual del IPC
Datos INE. ENERD 2021

EME- EME- EME- EME-

E 15 20 21

W variacion mensual -@= Variacidon anua

llustracion 7: Variacion mensual y anual del IPC. INE (2021)

El incremento de valor se ve afectado principalmente por el incremento en el precio de la
electricidad y el gas natural, asi como por el incremento en el precio de algunos alimentos
(como legumbres y verduras, asi como agua mineral, refrescos y zumos). También

contribuyeron los aumentos de los precios de los automdviles, el transporte de pasajeros y la
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gasolina. Ademas, la Oficina Nacional de Estadisticas explicd que el precio de los paquetes

de viaje en enero de 2020 bajar4d méas que en el mismo mes de 2021.

Repercusion en la variacion de la tasa Aport. a la tasa interanual de inflacién*
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llustracion 8: Inflacion, repercusion en la variacion de la tasa interanual. INE (Diciembre/2020)

- Entorno Sociocultural

Toda empresa debe considerar el entorno sociocultural de su @mbito de influencia actuales y
futuras. Debido a que de esta manera obtendra informacion sobre la situacion demografica,
también es un entorno social que afecta los valores, conceptos, preferencias y

comportamientos basicos de la sociedad o de los individuos.

Antes de la pandemia la vida era estresante, pero los nuevos desafios han causado pérdidas
adicionales. La educacion virtual en casa, la seguridad, las dificultades financieras, el
teletrabajo, mantenerse al dia con la nueva informacién y hacer frente a la enfermedad y la

muerte pueden hacer que la vida parezca no tener fin.

Se ha experimentado mas emociones como: tristeza, incertidumbre, desesperacion,
nostalgia, miedo, enfado, frustracion, incluso pensando que el proyecto de hoy en dia no se
pueden hacer realidad. Ademas de esto, también se han agregado cambios en la rutina
corporal y el suefio. Todas estas emociones conducirdn a cambios en los hébitos de los
consumidores, porque los intereses de los consumidores se ven afectados por la crisis
pandémica. Aunque también cabe sefialar que algunas personas estan dispuestas a gastar

dinero para hacer frente a esta pandemia mundial.

Con la crisis y el confinamiento a causa del COVID-19, la adopcion de la tecnologia digital
por parte de los consumidores se ha acelerado. En el dltimo afio, la havegacion por Internet

aumento6 a un promedio de 6 horas y 11 minutos por dia. Ademas, en el pais, unos 37 millones
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de usuarios estan activos en las redes sociales. Esto quiere decir que, durante la pandemia,

mas de 8 millones de espafioles han comenzado a utilizar las redes sociales.

EL‘BOOM’ DE INTERNETY LAS REDES EN 2020

Datos de enero de 2020 a Enero de 2021.
Crecimiento respecto al mismo periodo del afio anterior.

A nivel @ En
global Espana

7’30/0 /- 4.600 Usuarios de 42'5 0’30/0/

millones internet millones

Navegacion
media diaria

13% 4.200 Usuarios de 374 27.6% .

millones redes sociales millones
2.740 mill. FACEBOOK Las redes WHATSAPP 89,5%
2.291 mill. YOUTUBE socll?.les mas YOUTUBE 89,3%
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Expansién Fuente: Informe 'Digital 2021' de Hootsuite y We Are Social

llustracion 9: Internet y las redes sociales. Informe "Digital 2021" de Hootsuite y We are social (2020).

En Espania, casi el 90% de los internautas utilizan WhatsApp todos los dias, lo que la convierte
en la red social mas utilizada en nuestro pais, seguida de YouTube (89,3%), Facebook
(79,2%) e Instagram (69%).

En cuanto al comercio electrénico, el 79% de los espafioles afirma haber realizado compras
online en el dltimo mes y el 42% ha realizado compras a través del teléfono movil. En la
categoria de compras, alimentos y cuidado personal fueron la categoria de mas rapido
crecimiento en comparacion con el afio anterior, seguida de musica digital, muebles y
accesorios. En comparacién con el afio anterior, los gastos de viaje y alojamiento han

disminuido un 52%.

Tras la pandemia se han observado varios tipos de consumidores a la hora de comprar, el
primer consumidor que es cauteloso y responsable, se le denomina asi porque conoce mejor
sus gastos y planea comprar, porque sus objetivos de compra se limitaran a aquellos
productos basicos que consideren esenciales para la supervivencia. En promedio, el 63% de
los consumidores planea comprar. Entre ellos, el 26% hizo una lista detallada de los productos
esenciales, mientras que el 37% solo elige cosas basicas. Las categorias con mayores

niveles de planificacion son: alimentacion, limpieza del hogar y bricolaje.
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Luego estan los consumidores unicanal, que, durante el periodo de confinamiento, los

consumidores se vieron obligados a buscar otros canales de compra. Esta tendencia también
es evidente en las busquedas en linea, con el 93% de las personas encuestadas que afirman
haber utilizado canales en linea antes de realizar una compra. Sin embargo, al final del
periodo de confinamiento, el 59% regresoé a la tienda fisica para comprar. Por lo tanto, en
2021, los consumidores tienen una actitud de compra unicanal: buscan informacién relevante
sobre la compra planificada a través de métodos en linea y finalmente realizan la compra

fuera de linea.

Por ultimo, se puede encontrar a los consumidores mas econdémicos, son mas sensibles a los
precios y las actividades promocionales. El 70% de los consumidores encuestados lo
confirmaron, y se ven bastante "equivalentes" o "extremadamente" influenciados por las

actividades promocionales a la hora de elegir un lugar para comprar.
- Entorno Tecnolb6gicos

Resulta algo dificil analizar este entorno debido a la rapidez de los cambios que se producen
constantemente, pero es importante buscar informacién ya que es una de las fuentes de
ventaja competitiva para cada negocio. A lo largo del afio 2019, Espafia se situé entre los 10
paises de la Union Europea donde la inversion tecnologia no crecio, logrando solo el 4% del
capital invertido en la zona. Esto es debido a la escasez de desarrolladores e investigadores
en los diferentes campos de tecnologia. Aunque también cabe destacar que Barcelona y
Madrid se encuentran en las posiciones quinta y octava de toda Europa en el nUmero de
empresas fundadas en 2019, con 796 y 577 nuevas compafiias, respectivamente. La causa
gue puede haber influido en esto, es que en Espafia el talento estd menos concentrado en
las grandes ciudades que en otros paises. Por ejemplo, mientras que solo el 37% de todos
los desarrolladores espafioles se encuentran en Madrid, en Londres el porcentaje relativo es
del 57%, y en Paris, del 55%.

A lo anterior, se le suma el poco conocimiento de las politicas tecnol6gicas de la region por
parte de los emprendedores espafioles. Aquellos desconocen las politicas europeas en esta
materia, es decir el 40% de los fundadores y trabajadores de los startups no tienen
consciencia de la maxima prioridad de la Comision Europea en el tema de tecnologia.
Asimismo, esto supone falta de mecanismo para comunicar expresamente cuales son los
objetivos que persiguen las méaximas autoridades europeas cuando se trata de fomentar el
talento y el desarrollo tecnolégico, por lo que resulta dificil enfocar adecuadamente los

proyectos y las solicitudes de financiacion para investigacion y desarrollo.
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El afio 2020 fue un momento dificil para todo tipo de industrias. La tecnologia no ha sido uno

de los sectores mas afectados por la pandemia global, pero ha experimentado cambios
significativos de muchas maneras, o significa que el proceso de transformacién en curso se

ha acelerado o detenido de una manera mas o menos repentina.

El impacto de las emergencias y las crisis de salud ha afectado especialmente la dindmica
del trabajo presencial, y este impacto estd comenzando a llamar la atencion de las personas.
Aparecieron herramientas como Microsoft Teams o Zoom repentinamente en nuestra vida
diaria, que funcionaron como herramientas para trabajar y estudiar, se implantaron en el dia
a dia de los ciudadanos para facilitar a cada uno de ellos el estudio y continuar en sus

respectivas tareas de trabajo.

Tras el COVID-19 las tecnologias méas destacadas son las que dan flexibilidad laboral y se
adaptan a la situacion actual, entre las que se encuentran las siguientes tecnologias: el
establecimiento de nuevas infraestructuras digitales para monitorear y controlar la
propagacion del virus, mantenimiento de la privacidad de la identidad digital, la popularizacién
de la impresién 3D, el uso masivo del trabajo remoto y la telemedicina, el abandono de la
moneda fisica para el pago digital y el aumento de las compras en las tiendas online, esto no

favorece a las tiendas fisicas.

En la industria de la belleza se estan experimentando avances tecnolégicos asombrosos y
estd cambiando la forma en que se descubre, percibe y se compran los productos de belleza.
Existen espejos con AR (realidad aumentada) incorporado que puede estimular los
cosmeéticos en las fotos del usuario y brindar comodidad a su hogar. También en las tiendas
de cosmeéticos, los quioscos de pantallas tactiles son un lugar comin donde los clientes
pueden probar multiples productos a través de AR sin ningun esfuerzo. Es mas, hoy en dia,
la tecnologia se ha desarrollado en la medida en que los clientes pueden probar multiples
combinaciones de magquillaje de ojos, rostro y labios al mismo tiempo mientras cambian entre

textura y color.

- Entorno Ecoldgicos

La produccion ecoldgica, también conocida como producciéon biolégica u organica, es un
sistema de produccion y gestidon agroalimentaria que puede coordinar las mejores practicas
ambientales, la proteccion de altos niveles de biodiversidad y recursos naturales, y la
aplicacion de estrictas normas de bienestar animal. El propdsito es realizar la produccién de
productos obtenidos a partir de sustancias y procesos naturales de acuerdo con las

prioridades de ciertos consumidores. A escala mundial, cada vez méas consumidores se
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sienten cada vez mas atraidos por comprar alimentos organicos, ya sea para el medio

ambiente o la salud.

Sin embargo, Espafia se encuentra en una situacion de consumo restringido, algunos estan
a favor de la compra de productos orgénicos, sin embargo, el pais ocupa el primer lugar en
el entorno ecolégico de la Unién Europea y el cuarto en el mundo.

Tras la crisis de salud provocada por el COVID-19, los h&bitos de consumo de productos
organicos han cambiado, ya sea un producto de consumo para cambiar la dieta o un producto
de cuidado corporal para cada persona. Porque seis de cada diez espafioles gastan mas
dinero que antes de la crisis sanitaria en alimentos organicos y "alimentos naturales" o
pequefias cantidades de alimentos procesados y también en la compra de productos
nacionales. En estos Ultimos meses, han aumentado las compras online y privadas de los
productos ecoldgicos, aunque no todos los negocios han tenido éxito por falta de recursos

para poder promocionarlos.

En el ambito de la pelugueria dichos productos ecoldgicos estan integrandose poco a poco
en este sector, donde se estan introduciendo técnicas y productos ecoldgicos en el cual los
componentes estan concienciados con el medio ambiente y ademas tiene menos efectos
negativos en el cliente. Porque trabajar con productos inofensivos para el medio ambiente
significa fomentar un cabello, una piel o un cuerpo saludable, el cual esté libre de quimicos

como el amoniaco y el resorcinol como por ejemplo los parabenos y preservantes.
- Entorno Legal

En este apartado se tratara toda la legislacion que tenga relacion directa con la idea del
proyecto, en el que se incluira la informacion sobre licencias, legislacion laboral, propiedad

intelectual, leyes sanitarias y los sectores regulados, etc.

Primeramente, la licencia de apertura y funcionamiento sera otorgada por el Ayuntamiento de
Alcoy, porque serd el lugar donde estara ubicado el local. El plazo de concesion suele oscilar
entre los 3 y los 12 meses, pero es muy importante presentar el proyecto ante un Arguitecto

técnico cumpliendo todos los requisitos que conllevan a la aprobacion de la apertura.

La legislacion y el convenio estatal esta regido por el Convenio Colectivo de Trabajo para
Peluquerias, Institutos de Belleza y Gimnasios 2018-2020. por el que se regulan las
condiciones de trabajo de aquellas empresas, cualquiera que sea la forma juridica que
adopten, cuya actividad sea la de: peluquerias, institutos de belleza y gabinetes de estética,
salones de manicura, pedicura y depilacion y establecimientos de bafios, saunas y gimnasios.

Se trata de una resolucion de la Direccion General de Trabajo de 29 de junio de 2018 que fue
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publicada en el BOE numero 167 del 11 de julio de 2018. También se aplica a estos centros

de belleza la Ley de Prevencion de Riesgos Laborales 31/1995 de 8 de noviembre de 1995,
publicada en el BOE nimero 269 de 10 de noviembre de 1995.

En referencia a la legislacion y normativa local y regional, en el que se tendran en cuenta la
provincia de Alicante, esta regulada por la Ordenanza reguladora de las condiciones técnicas
e higiénico-sanitarias de peluquerias, institutos de belleza y otros servicios de estética, que
fue aprobado en una sesion plenaria el 15 de noviembre de 2004 y publicada en el BOE, con

numero 286 en la fecha 14 de diciembre de 2004.

1.1.2. Analisis del microentorno, 5 Fuerzas de Porter

El microentorno o también denominado entorno especifico, incluye todos los factores externos
gue estan fuera del control de la empresa y que estdn mas cerca de las operaciones

comerciales del sector y, por tanto, tienen un impacto mas directo en las actividades.

Este andlisis determinard las condiciones de funcionamiento y desarrollo del negocio, en cuyo
caso propondra restricciones a la formulacion de estrategias. Se analizara el sector en el que
se ubica el proyecto, se evaluara el atractivo del sector y se identificaran las oportunidades

existentes y potenciales.

Por ello, para realizar dicho analisis se estudiara las 5 Fuerzas de Porter, esta matriz fue
escrito por el economista y profesor de Harvard Business School “Michael Porter”, quien
argumento en su primer libro "Estrategia competitiva" que el potencial de ganancias de una
empresa esta determinado por estos cinco factores y ademas es un modelo que proporciona
un marco de reflexién estratégico para poder determinar la rentabilidad que tiene el sector a
largo plazo.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3. Amenaza de los . '
nuevos entrantes | Competencia ‘
— — en el mercado
Nuevos ‘
. =) " Sustitutos
|
i
|

|__entrantes | ‘ _J
2. Rivalidad entre
las empresas ‘

¥

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociaciéon
de los clientes

Clientes

llustracién 10: Las cinco fuerzas de Porter.
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Esta herramienta considera las siguientes cinco fuerzas en la industria que son:

- Poder de negociacién de los clientes

Se refiere a la capacidad superior de estas entidades econdémicas en la obtencién de insumos,
materias primas, bienes o servicios para la empresa. Esto incluye las condiciones que tienen
todos los consumidores cuando demandan productos, es decir, bienes o servicios ofertados

deben tener las mejores condiciones de calidad y precio.

Por lo cual, este punto es uno de los mas importantes de analizar, ya que para este sector es
cumplir al cien por cien con las necesidades que cada uno de los clientes. Puesto que los
clientes son de vital importancia para el negocio y por lo tanto debe de existir un equilibro en
el poder de negociacién. Aunque los clientes en este sector tienen poca posibilidad de
negociacién ya que los precios del establecimiento ya estan fijados para cada servicio y
ademas el salén cuenta con una competencia que serda fijar ofertas para atraer la atencion de

los clientes.

La industria cosmética actual se siente cada vez mas atraida por la sociedad y esta
compuesto por muchos consumidores, pero este factor no representa una amenaza para la
empresa porgue siempre habra compradores dispuestos a gastar. Para ello, hay que destacar
los precios menores que ofrecera la empresa para que los consumidores se sientan atraidos

sin sentir presién sobre ellos.
- Poder de negociacién de los proveedores

La eleccién de los proveedores adecuados es fundamental para promover el crecimiento del
negocio. Hay proveedores que tienen mucha organizacion dentro del sector, en el que
cuentan con condiciones sobre precios y tamafios de los pedidos y esto hace que su mercado
sea mas atractivo. Es decir, en este apartado no solo hay que considerar un solo proveedor
para el establecimiento, sino que habra que fijarse en varios proveedores para poder obtener
mejores opciones de compra y asi aumentar la cartera de proveedores y establecer alianzas

a largo plazo.

Por lo tanto, habrd que abastecernos de distintos proveedores, para asi poder elegir entre
diferentes productos o servicios, puesto que cada uno ofertara herramientas distintas que se

diferenciaran entre ellas.

En este caso, el poder de negociacion del proveedor se ha debilitado debido a que estos

productos tienen muchas agencias de distribucion. Ademas, puesto que la existencia de
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algunos productos alternativos, su potencia se reducird aun mas. Por tanto, el poder de

negociacion no es muy alto, sino pequefio.
- Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Se tendran en cuenta a las nuevas empresas que acceden al mercado ofreciendo un servicio
similar al que ya existe en el sector y este es también el que se esta ofreciendo por nuestra
parte.

Por ello, es fundamental examinar las barreras a la entrada y las barreras de salida, porque
son condiciones en un entorno competitivo que afectaran la decision de la empresa para
entrar a un mercado y ademas que de una forma u otra repercuten directamente sobre la
competencia. Por ejemplo, la competencia serd mas potente cuanto mas bajas las barreras

a la entrada y altas las barreras a la salida.

Por tanto, las barreras de entrada y a la salida en el sector de belleza son media- alta. En
otras palabras, las barreras de entrada son menores, porgue en esta industria se pueden
crear nuevos salones de belleza sin una inversion sustancial, lo que facilita la entrada de
nuevos competidores al mismo mercado. Si bien la amenaza que tiene el nuevo competidor
es la respuesta de la empresa establecida, es decir, el competidor existente esta capacitado

para reaccionar de manera poderosa para intentar desmotivar y derrotar al nuevo competidor.

Aunque la amenaza mas alta para esta industria es conseguir y mantener la lealtad de los
consumidores, porque se crean negocios muy similares que ofrecen los mismos servicios con

precios mas bajos y mejor calidad o viceversa.

Entre otras, las barreras de entrada no son tan fuertes porque no existe ningiin impedimento
de que se establezcan mas negocios en la industria, no hay muchas diferenciaciones entre
ellas y que ademas las barreras de salida estan consideradas con una importancia media-
baja porque existe una facilidad para el traspaso del negocio sin que haya necesidad de

riesgos econdémicos.

Finalmente, otra amenaza a destacar es que un competidor directo lo forman los ex
empleados de la empresa y se lanzan a crear su propio negocio y esto provocara que los

clientes fieles que tenia el estilista se vayan con él.
- Amenaza de nuevos productos y servicios sustitutivos

Esta fuerza estudia qué tan facil es para los consumidores cambiar de un producto o servicio
de una empresa a un producto o servicio de la competencia. Si existen productos alternativos

o tecnologias mas avanzadas o precios mas bajos, el mercado o segmento de mercado no
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serd atractivo. Por ello, esto resulta ser una gran amenaza para el negocio porque se puede

establecer un limite de precio para cobrar por el servicio o producto.

Pero en este caso la industria no tiene ninguna amenaza en concreto sobre un producto
sustitutivo que cumpla las mismas necesidades al cliente ya que se dedica a ofrecer un
servicio de belleza en un establecimiento. No obstante, el sector presenta servicios

sustitutivos que puedan resultar una amenaza para el negocio, por ejemplo:

- Academias de peluqueria, es un lugar donde se imparte el conocimiento de la
belleza, los estudiantes del centro ponen en practica los conocimientos adquiridos y
los ponen en practica al cliente que asista al establecimiento. Ademas, el coste de
las academias es mucho menor que el de salon de peluqueria, porgue la academia
solo cobra los productos utilizados y no la tarifa del servicio. La calidad de los

servicios es inferior ya que el personal no esta cualificado.

- Peluguerias a domicilio, este trabajo es desempefiado por particulares de forma
oculta en la vivienda de sus clientes, por lo tanto, cobran menos tarifas porgue evitan
los costos de realizar legalmente las actividades. Este servicio se brinda de vez en

cuando y con frecuencia desaparece, pero no la necesidad del cliente.

- Peluquerias en el domicilio, es practicada por uno mismo en su hogar con los
conocimientos basicos que tienen sobre belleza y son desempefiadas en sus

hogares para las personas cercanas con o sin coste alguno.
- Rivalidad entre los competidores existentes

Esta fuerza son las acciones que realiza la empresa para fortalecer su posicion en el mercado,

protegiendo asi su posicion competitiva a costa de sus rivales en el sector.

En el mercado existe mucha rivalidad, puesto que en un cierto tiempo surgen nuevos salones
de belleza de diferente tamafio y con un enfoque variado para todos los segmentos existentes
en el mercado. Ademas, es considerado una de las areas con una competitividad alta porque

trata de atraer a clientes mediante los diferentes precios, ofertas y promociones.

Por ello, todos los salones de peluguerias cuando empiezan su negocio tratan de
diferenciarse unos de otros en la que ofrecen nuevos servicios y dan una mejor calidad

mediante sus reconocidos estilistas.
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1.2.ANALISIS DE MERCADO

Al ser una nueva creacién en el mercado, el negocio no dispone de antecedentes para realizar
un analisis interno de la empresa, porque esto incluye evaluar los recursos, las habilidades y
las capacidades de la empresa a fin de utilizar herramientas estratégicas relevantes para

lograr el mejor nivel de resultados.

En este caso, se analizara el estado actual de la competencia, es decir, los salones de belleza
gue operan en el mismo mercado y que brindan los mismos servicios de la nueva empresa.

Primero, se identificaran las empresas que brinden servicios iguales o similares para ver como
y en gqué medida afectardn a la cuota de mercado, clientes, precios, etc. de la empresa.
Debido a que el propdésito de cada negocio es brindar servicios distintivos o productos

competitivos, y que sea atractivo para obtener una gran cantidad de clientes.
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llustracion 11: Peluquerias en Alcoy. Google Maps 2021.
El mapa anterior muestra el nUmero de peluquerias en la zona de Alcoy, pero principalmente
se observa la zona con mayor concentracion de peluguerias, que se encuentra en la calle

mas transitada, Calle Camilo Sesto antes denominada L’Alameda.

Se realizard un estudio de los salones de belleza que se encuentren en la zona en la que se
instalara el nuevo salén de belleza para asi detectar las oportunidades o debilidades que

pueda tener el establecimiento frente a los establecimientos que se encuentren en la zona y

sea un competidor directo para la empresa.
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Dado que la empresa estara ubicada en el centro de Alcoy, este estudio se centrard en los

competidores mas directos para poder analizar sus caracteristicas mas fuertes y débiles

frente a la nueva empresa.
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llustracion 12: Peluquerias en la zona centro de Alcoy. Google Maps 2021

El salén de belleza mas cercana es la Peluqueria de Caballeros San Lorenzo,16, este
establecimiento es el que se encuentra mas cercano a la zona en la que se quiere instalar la
empresa, pero su servicio ofrecido es para caballeros, por lo tanto, su debilidad es que solo
esta especializada en un segmento y ademas se observa que es un local pequefio en el que

no pueden atender a muchos clientes a la vez.

Por otro lado, se encuentra Edelmira Nicolau Blasco que también es una peluqueria dirigida
para caballeros, pero actualmente se encuentra cerrada y no supondra una amenaza para el

negocio.
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1.3.DAFO

DAFO es una herramienta de marketing utilizada en proyectos para identificar
posibles estrategias comerciales para iniciar y hacer crecer el negocio. Permite tener
una comprension mas clara de las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como
las oportunidades que tiene para ingresar al mercado y las oportunidades que ofrece

Su posicion competitiva.

e — A —
DEBILIDADES FORTALEZAS

Carencias y limitaciones Caracteristicas y habilidades
desfavorables propias Favorables propias

_A_ .

AMENAZAS | OPORTUNIDADES

Factores externos Factores externos favorables
desfavorables

llustracion 13: DAFO.

Para el analisis, se comprende de dos diagnésticos diferentes, es decir, se obtendran del
andlisis interno y externo y del andlisis de siglas del DAFO que son: Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades.

En el analisis interno se han identificado y evaluado las fortalezas y debilidades que lo hacen
ser mejor 0 menos que los demas, que esto se obtendran del andlisis de la competencia,

porgue anteriormente no se ha analizado la empresa en si, ya que es nueva creacion.

En el analisis externo, se ha estudiado el mercado con el fin de examinar las oportunidades
gue puedan resultado a favor de la empresay determinar las amenazas que puedan provocar
dificultad para triunfar, por lo general es mejor conocerlas.

Este diagnostico se ha obtenido mediante el analisis estratégico que incluye: las cinco fuerzas
de Porter, y el andlisis PESTEL. A continuacion, se incluiréd el cuadro resumen del DAFO.
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TABLA RESUMEN: DAFO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

- Servicio dificil de sustituir -
- Variedad de productos -

- Variedad de servicios -

Empresa nueva y no conocida
Incremento de nuevos negocios

Guerra de precios

- Sector menos afectado

- Aumento de
consumidores a nivel
mundial

- Tras el Covid-19, los
hébitos de consumo han
cambiado

- Aumento de compras
online de productos

ecoldgicos

ANALISIS
INTERNO - Ubicacion ideal
- Pocos competidores en la
zona
- Incremento de clientes
masculinos
OPORTUNIDADES AMENAZAS
- Adaptacion a la nueva Confrontacion entre politicas
normalidad espafolas
- Politica fiscal expansiva Restricciones por el gobierno
- Nuevas medidas, menos Aumento del umbral de
recesion en el PIB pobreza
- Nuevas preferencias Disminucién del PIB
entre la poblacion Reduccion del gasto doméstico
- Maés gastos online Aumento del desempleo
ANALISIS - Aumento de la tecnologia Reduccion de afiliaciones
EXTERNO en el sector de la belleza Incremento de precios,

aumento de la inflacion
Alteraciones en los hébitos de
consumo

Poco conocimiento de las
politicas tecnologicas

Consumo limitado en Espania, y
se posiciona en el cuarto nivel

a nivel mundial.
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Cinco fuerzas de Porter: Cinco fuerzas de Porter:
- Poder de negociacion - Alta amenaza de la entrada de
baja de los clientes nuevos competidores
- Poder de negociacion - Altarivalidad entre los
media de proveedores competidores existentes
- Pocos productos y
servicios sustitutivos

Tabla 2: Resumen del DAFO

A partir del cuadro resumen anterior, se muestra todos los elementos necesarios para
comprender el estado de la empresa, en este cuadro se observan todos aquellos elementos
gue son necesarios para conocer la situacion que se encuentra la empresa, y que ademas
permitira buscar y analizar todas las variables que intervienen en ella, con el fin de tener mas
informacién a la hora de tomar decisiones. Por ello, se puede decir que la debilidad de la
empresa se debe al atractivo de este campo en particular y la facilidad para establecer nuevos
competidores, que ademas resulta de facil constitucion para la creacién de nuevos negocios
con los servicios similares. Es por esto, que nos afecta porque es dificil competir en costo o
namero de servicios, a pesar de que el sector se encuentra actualmente amenazado por la
crisis epidemiolégica que actualmente prevalece en todo el pais y se ve tan afectado como
otras empresas de diferentes sectores. Asimismo, los habitos de vida de las personas han

cambiado debido a la pandemia, y el gasto en el cuidado del cabello y la piel han disminuido.

En cuanto a las fortalezas de este sector es que se puede diferenciar del resto de industrias,
puesto que es uno de los servicios con dificil sustitucion, ya que brinda variedad de productos
y servicios de calidad para los clientes que asistan a ella solicitando un servicio y estan
satisfechos con los resultados. Ademas, los servicios de los salones de belleza han ido
evolucionando con las modas y tendencias de cada afio, y se han complementado con
diferentes tecnologias y técnicas. Por ultimo, una de las oportunidades para este negocio es
gue se ha observado un gran interés en el sector masculino por el sector de la belleza, incluso
para ellos resulta dificil encontrar otros productos o servicios que satisfagan las necesidades
gue buscan en estos salones en la que encuentran productos de calidad para la imagen

personal y cuidados en general.
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1.4.CAME

Es una herramienta complementaria que se utiliza para definir el plan estratégico de una
empresa después de crear una matriz DAFO. Se trata de identificar factores que se pueden

corregir, resolver, mantener y utilizar para llevar el negocio en la direccién correcta.
Asi pues, se trata de realizar un andlisis en el que:
- Corregir debilidades.

Como bien se ha destacado en el DAFO, la mayor debilidad que tiene la empresa es que es
desconocida para el mercado. Para poder corregir esta debilidad se apostara por la estrategia
de comunicacién en el que se realizara la mayor difusion del negocio y de sus servicios con
sus respectivos precios competitivos para lograr llamar mas la atencién en el consumidor.
Esto se podra lograr mediante la creacién de perfiles en las redes sociales, e ir notificando
los servicios que se ofrecen y cOmo se realiza, para dar confianza y atraer la fidelidad de los

clientes.

Frente a la incorporacién de nuevos negocios, lo que hay que corregir en esa debilidad es
conseguir destacar entre los negocios nuevos y existentes. Esto se conseguird mediante
precios competitivos, descuentos, regalos, variedad de servicios, calidad, profesionalidad,
etc. conseguir grandes ventas para poder recuperar la inversién inicial durante los primeros

meses.
- Afrontar amenazas.

Para afrontar las amenazas externas del sector, lo cual es dificil controlarlas porque no
depende del sector, sino que hay que saber llevarlas aumentando las estrategias para que

no perjudiquen demasiado a la empresa.

Con la crisis epidemidloga que hoy en dia afecta a toda la poblacion y sectores, hay que crear
estrategia para innovar el negocio y no tener tantas pérdidas. Pero lo mas importante es no
perder la ventaja competitiva de calidad y precio frente a los clientes. Aunque el umbral de
pobreza esta aumentando, todavia hay algunos ciudadanos que buscan servicios de belleza,

debido a la gran demanda de belleza en la actualidad y esto hay que aprovechar.
- Mantener fortalezas.

Para seguir fortaleciendo o manteniendo los recursos de la empresa, es necesario continuar
con una estrategia de precios atractiva, hay que tratar siempre de brindar el servicio mas

exquisito, para no perder la excelente calidad y el buen trato con los clientes. Hay que tener
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en cuenta la ventaja que la empresa tiene, se encuentra en una ubicacion donde hay pocos

competidores, la empresa podra destacar con precios y descuentos que vayan brindando con
las nuevas tendencias que haya en el momento, y el cual podria destacar frente a los nuevos
negocios opacando su nuevo ingreso en el mercado. También es importante que los
empleados continden recibiendo capacitacion y desarrollo profesional, porque la industria y

las tendencias estan en constante crecimiento, y hay que ser consciente de ello.
- Explotar oportunidades.

Para este apartado, hay que aprovechar los grandes avances en tecnologia para proceder a
la investigacion de nuevas magquinarias o productos para incorporar en las operaciones
diarias del negocio. La idea de transformar una empresa ecoldégicamente eficiente y
ambientalmente sostenible se puede seguir trabajando, porque cada vez mas personas eligen
estos métodos. Estos productos deben promocionarse en las redes sociales de la empresa,
para atraer mas publico, e incrementar la demanda de los productos y aumentar los ingresos

de la empresa.
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APARTADO 4
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ANALISIS DE MARKETING

El plan de marketing es un andlisis que realiza la empresa para obtener una situacion
completa del mercado, con el fin de tomar decisiones y concretar los objetivos de marketing

gue se plantea alcanzar la empresa, mediante la implementacién y ejecucion de estrategias.

Esta parte del plan es necesaria porque describe como obtener la atencion de los clientes
potenciales para asi conseguir la mayor cantidad de ventas. Por ello, se conocera primero la
estrategia de segmentacion que seguira la empresa y cual serd el mercado objetivo.
Seguidamente se planificard e implementara estrategias a través de la herramienta del
marketing mix, para determinar los tipos de productos que se ofreceran al mercado, los
precios que se cobraran, el sistema de distribucion que se utilizara y los medios de

comunicacion que se utilizaran para llegar a su mercado objetivo.

1.1.Segmentacion y publico objetivo

El clasico Phillip Kotler, define esta herramienta como: “Segmentar es analizar e identificar
los perfiles de grupos de consumidores que pueden necesitar diferentes productos o

diferentes estrategias de marketing”.

El Unico caracter que se va a modificar es que no se hablara de consumidores, sino que se
marcard algun contenido mas general, como "un grupo de personas" para hacer mas abierto
el significado. Porque el objetivo es identificar estos segmentos de mercado e intentar

brindarles propuestas que se adapten a sus necesidades

La segmentacién requiere la creacion de grupos homogéneos en al menos algunas variables.
Suponiendo que los miembros de cada segmento de mercado mantengan comportamientos
0 comportamientos similares, se pueden esperar respuestas similares a las estrategias de

marketing.

Los requisitos para una correcta segmentacion del mercado incluyen: homogeneidad dentro
de los segmentos del mercado, heterogeneidad entre los segmentos del mercado y la

capacidad de identificar, medir y administrar cada segmento.

En la industria de la belleza hay una variedad de clientes, por lo que la empresa tendra una
base de clientes diversa, porque no distinguira entre clientes y estara disponible para hombres
y mujeres de todas las edades. Pero lo que puede segmentar es el rango de edad de nifios,

jovenes, adultos y ancianos. Otra segmentacion se puede encontrar en los servicios
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solicitados por el cliente, agrupandolos: corte de cabello, tratamientos capilares, coloracién

del cabello, peinado, manicura y pedicura.

A causa del aumento del interés sobre el cuidado de la imagen y cuidado personal que se ha
analizado anteriormente, se ha considerado que la empresa se enfocara en todo el publico
gue asista al negocio, ya que esto traera mayores beneficios. Para obtener estos beneficios,
la empresa brindara servicios a los clientes a un precio que pueda lograr el mismo nivel de
satisfaccion que los servicios de alto costo sin gastar demasiado dinero. Esto también se debe
a la crisis econémica provocada por la pandemia, existe un nimero elevado de personas
desempleadas. Si se fija un precio alto, no todos iran al establecimiento, por lo que lo mejor

es fijar el precio para que todos acudan al negocio.

La empresa tiene como objetivo posicionarse en la mente del consumidor como un negocio
gue ofrece un servicio de calidad, con profesionales cualificados en su puesto de trabajo y
con precios que resulten asequibles para cualquier cliente que desee obtener los servicios de
la empresa. Aungue el consumidor disponga de varios negocios que ofrezcan los similares

servicios, hay que diferenciarse de ellos mediante la calidad y precios.

1.2.Marketing mix

Es una combinacién de multiples operaciones utilizadas dentro de la empresa para
promocionar la marca o producto en el mercado. El propésito de la sociedad sera colocar el

producto o el servicio adecuado en el lugar correcto, en el momento y precio razonable.

Por lo tanto, hay cuatro variables principales a considerar: producto, el precio, la distribucion

y la promocién también se denominan 4P.

Producto

Marketing
Mix

Distribucion lComunicacion
llustracion 14: Marketing Mix.
Se realiza el andlisis de las 4P 's para organizar y describir las acciones con la puesta a

disposicién de los servicios para el publico objetivo. Pero el fin de aplicar este andlisis es

comprender la situacion de la empresa, el comportamiento del mercado y el de nuestro cliente
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potencial, y posteriormente formular estrategias especificas, porque el objetivo es conseguir

la méxima retencion y fidelizacion de los clientes y complacer sus necesidades.

1.2.1. Estrategia del servicio

Esta variable engloba tanto los bienes como los servicios que comercializa una empresa.
Porque sera el medio por el cual se satisfacen las necesidades de los clientes. Dentro del
producto o servicio se podra encontrar aspectos tan importantes a trabajar como: la imagen,

la marca, el embalaje o la atencién al cliente, garantias, etc.

En esta idea empresarial, se brindara un servicio de peluqueria a todo el publico de todas las
edades, para ello habr4 que tener en cuenta la necesidad del mercado, ya que seréa el
elemento fundamental de la empresa para poder obtener rentabilidad y beneficios esperados.

Ademas, estos servicios se complementaran con otras actividades preventa o postventa.
A continuacién, se presentara los servicios ofrecidos por el salén de belleza:
Peluqueria

Sera el servicio donde la empresa obtendra el mayor beneficio a partir de los servicios de

calidad que brindara junto a los profesionales que integran el negocio.
Estos servicios se clasifican en:
Servicios para mujeres

En este apartado se encuentran aquellos trabajos que se realizardn las mujeres en cada

ocasion, porque hay una gran variedad de servicios que cada una de ellas pueda elegir.

e Lavado, secado y peinado: el primer paso sera lavar el cabello con champu,
seguidamente se aplicara productos hidratantes y mascarillas. Para que estos
productos sean efectivos se realizara un pequefio masaje capilar. Seguidamente
se procedera al secado para realizar el peinado, ya sea liso, rizado o simplemente

secado “al aire”.

e Corte: estos cortes de cabello seran tanto para melenas largas como para cortas.
Estos cortes se realizardn segun la eleccion de cada cliente, porque el cabello juega
un papel muy importante con respecto a la apariencia de cada individuo. Debido a
gue esta es una caracteristica de su personalidad y estilo de vida, donde se siente

cémodo con su aspecto.
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e Tinte: se trata de una coloracion permanente 0 no permanente, es decir, la persona

cambiara de color de cabello mediante una técnica de coloracién con el tono
preferido.

e Mechas: consiste en una decoloracién de determinadas partes seleccionadas del
cabello, que pueden ser mechas: clasicas, intensas, reflejos, hawaianas, etc.

e Recogido: es un peinado a eleccion de la persona, ya sea para algun evento
especial, recogido para novias, trenzas, cabello suelto con ondas, etc.

Servicios para hombres

Los servicios prestados a los hombres seran los mismos, pero de forma diferente, es decir
ellos buscaran servicios mas basicos que brindan los centros de belleza porque estan
buscando un peinado acorde con sus rasgos y preferencias. Los servicios mas buscados son:

lavado, peinado, corte y tinte.
Manicuray pedicura

Ademas del area de pelugueria, la empresa también ofrecera servicios de cuidado de manos
y pies, por ello es por lo que la empresa pasaria a ser un centro de belleza, puesto que aplica
un servicio basico de estética que se pueden ir ampliando a través del desarrollo de la

empresa.

Sin embargo, la empresa s6lo comenzara a proporcionar servicios de manicura y pedicura

para todo el publico que lo desee.
El trabajo de manicura y pedicura consiste en:

- Cortar o limar los bordes de las ufias el cual luego se puede aplicar un color de esmalte
si asi lo prefiere el cliente.

- Existen varios tipos de técnicas de esmaltes que son: esmalte natural o
semipermanente que dura 20 dias, y luego esta el esmalte acrilico que se destaca

porgue tiene mas decoracién y se aplica una cierta longitud a las ufas.

En el local se consideraria un servicio complementario para los clientes en el que puedan
comprar productos que les agraden en el servicio prestado. Como, por ejemplo, productos

capilares (champus, lacas, aceites, mascarillas, etc.)
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1.2.2. Estrategia de precios

Esta variable determina la informacién de precios de los productos que la empresa ofrece en
el mercado. Este elemento es altamente competitivo en el mercado porque es indispensable

para los consumidores y es la Unica variable que puede generar ingresos.

Al ser una empresa nueva en el sector, es poco probable que el mercado objetivo esté
dispuesto a pagar un precio alto en los servicios, pero tampoco hay que definir precios bajos,
porque a la vista del consumidor significa un bien o servicio inferior y ademas puede generar

problemas a la nueva empresa.

Por lo tanto, el rango de precios medio-alto atraera a los consumidores y valoraran el servicio
por el cual han invertido y han depositado una cantidad de dinero por los servicios prestados
por la empresa. Ademas, para poder establecer una correcta politica de precios a los servicios
ofertados, se analizaran algunos factores como, por ejemplo; la competencia; se estudiaran
y analizaran las tarifas de las peluquerias gque se encuentran cerca de la zona en la que se
ubicara la empresa y los cuales se consideran competidores directos. Dependiendo de la
tarifa se ofreceran precios similares o superiores, pero la diferencia en la calidad del servicio
serd mayor. En segundo lugar y lo mas importante serd analizar al consumidor; hay que
tener en cuenta el comportamiento y la demanda en el sector. Finalmente, se considerara la
ubicacién de la empresa, por ser la zona central de la ciudad no se podran aplicar precios
tan bajos, de lo contrario no podra enfrentar los costes que supone adquirir cada producto

para poder brindar los servicios de calidad.

En la siguiente tabla se mostrara los precios para los servicios ofertados de acuerdo con los

factores nombrados anteriormente.

- Servicios de peluqueria

Fuente 3: Elaboracién propia

Concepto Precio
Corte y secado libre 12€
Corte, secado y peinado 18€
Lavado, secado y peinado 15€
Mujer Recogido 20€
Color raiz 15€
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Color completo 18€
Corte, color y secado al aire 25€
Corte, color y peinado 30€
Mechas (Balayage, californianas, etc.) 35€
Corte, mechas y peinado 50€
Corte caballero 12€
Corte juvenil 10€
Corte y peinado 18€
Hombres Color 15€
Corte y color 18€
Afeitado 18€
Perfilar barba 12€

Tabla 3: Precios de los servicios de peluqueria para el centro de belleza.

- Servicios de manicuray pedicura

Fuente 4: Elaboracién propia

Concepto Precio

Corte y limado 6€
Corte, limado y esmaltado 10€
Corte, limado y esmalte semipermanente 18€
Manicura con esmaltado de gel de color 20€
Pedicura con esmaltado de gel de color 20€
Esmaltado semipermanente con disefio 30€
acrilico

Tabla 4: Precios de los servicios de manicura y pedicura para el centro de belleza.

1.2.3. Estrategia de promocion

Esta variable es importante porque son todos los esfuerzos de la empresa para que sus

productos o servicios lleguen a todo el publico objetivo y logren el mayor éxito en la industria.
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Para la empresa, su principal objetivo es darse a conocer, porque esta en un campo nuevo y

lo principal es conseguir con los servicios que presta atraer clientes. Una vez que se ha
logrado el primer objetivo, los consumidores ya comprenden el precio de los servicios que se
van a prestar, y ahora ya pueden comparar y decidir con la competencia. Pero el proposito
de la empresa es persuadir y atraer a estos clientes.

Para adquirir los primeros clientes, la empresa se anunciard a través de anuncios en: radio
local, impresion de folletos, online (redes sociales; Facebook, Instagram). De esta forma se
conseguira que el local recién inaugurado pueda llegar a la mayoria de los ciudadanos de
Alcoy y captar sus servicios al precio mas asequible. Ademas de la publicidad, se combinaran
otros métodos de comunicacion como, por ejemplo: promocién de venta y venta personal y
asi lograr llegar a todo el publico y la empresa sea de preferencia a la hora de elegir un salén

de bellezas.
Como bien se ha dicho los métodos de comunicacién para dar a conocer la empresa
seran:

- Publicidad: desde un principio se tendra en cuenta este método, puesto que serd el
gue se utilizara para dar a conocer el nuevo local. Y ademas se tendra en cuenta todos
los dias, debido a que la pagina oficial del establecimiento debe de estar al dia con
los servicios que se ofrecen para que nuevas personas sean atraidas, mediante fotos
y videos de los servicios que se realizan en el establecimiento, pero con el

consentimiento de la persona que se esta atendiendo.

- Promociones de venta: en la inauguracién de la empresa se promocionara
descuentos del 30% para los primeros 50 clientes que asistan al establecimiento para
cualquier servicio que deseen. Asimismo, la empresa realizara promociones durante
todo el afio para incentivar el consumo en los servicios de peluquerias y para el
cuidado de las manosy los pies. De igual forma, el cliente podra conseguir descuentos
mediante bonos, es decir, en la primera visita al establecimiento, se le hara entrega
de una tarjeta en la que seran acumulables las visitas que realice el cliente, hasta
completar un minimo de visitas y una vez completadas se le proporcionara cualquier

servicio de forma gratuita.

- Ventapersonal: esta venta se realizar4 de forma directa en el establecimiento cuando
el trabajador esté con el cliente. Por esta razon el trabajador debe de tener total
conocimiento de todos los servicios que ofrece la empresa para poder promocionarlos

a la clientela. El trabajador tiene que crear al cliente una necesidad que mejor se
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adapte a las necesidades del individuo en ese momento, de esta forma esta

generando una confianza y transmitiendo profesionalidad al cliente, y que este perciba
gue esta siendo asesorado por un profesional en su sector. Otra labor del empleado
serd mantener informado al cliente de todas las promociones, descuentos que haya o
gue habré en el futuro y asi se creara el boca a boca de anuncios con el cliente a otras
personas, por la satisfaccion que haya tenido el cliente en el establecimiento.

1.2.4. Estrategia de distribucion

En este apartado se analizan todos los canales a través de los cuales se crea el producto
para llegar al consumidor, es decir, colocar o distribuir el producto en un lugar de facil acceso
para los potenciales compradores. Pero la empresa brindara servicios en lugar de productos,
por lo que los servicios serdn asumidos directamente por los consumidores, y no habra

intermediarios ni otros canales en esta variable.

Se trata de una venta personal, en la que el primer contacto con el cliente sera en persona o
telefonicamente para poder concretar cita previa, pero esto no quiere decir que no se vaya a
atender aquella persona que asista sin cita previa, en todo caso si se le puede atender en el
momento, se le atendera o esperara unos minutos hasta tener un hueco libre para ser
atendido y que no se vaya a ir y tenga que volver otro dia. Pero este servicio de atencion sin
cita previa serd en momentos puntuales y no se realizara siempre porque la empresa busca

tener una organizacion y que la clientela salga satisfecha del establecimiento.

Cuando llega el dia de la cita con el cliente, el individuo asiste al establecimiento y lo primero
gue hara es pasar por recepcion y se comprobara la hora en la que tiene la cita para ser
atendido con el trabajador especializado en el servicio que ha solicitado. Si ha escogido por
ejemplo la zona de peluqueria y corte pasara a la zona de lava cabezas con los productos
necesarios para realizar el lavado capilar y asi el peluquero/a tenga la facilidad de poder
manejarlo. Seguidamente sera llevado a la zona de corte para proceder a realizar el corte
deseado, y se realiza el trabajo completo con un secado “aire libre” o como desee el cliente.

El pago se efectuara al final del servicio una vez el cliente ha visto el resultado del servicio.
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PLAN DE OPERACIONES

Este apartado tiene como objetivo indicar el proceso que debe seguir una empresa para crear
un producto o brindar un servicio. Es decir, el plan de operaciones contiene la hoja de ruta y
todos los procesos que se deben ejecutar para lanzar el producto o servicio al mercado de la

manera mas efectiva.

Primeramente, el Plan de operaciones recoge un pequefio resumen de todos los factores
técnicos y organizativos que se ven relacionados con la produccion de bienes y la prestacion
de servicios, como bien se ha dicho antes. Dado que la empresa tiene por objetivo prestar un
servicio, en este plan de operaciones se llevara a cabo la organizacion y se describe el
funcionamiento de los procedimientos que se seguirdn cuando el servicio se distribuya a los

consumidores.

llustracion 15: Plan de operaciones. CEEl.es

A continuacién, en este apartado se tendra en cuenta la localizacién del local donde se va a
desempefiar los servicios de peluqueria puesto que asi se tendra conocimiento de las
necesidades y condiciones mas beneficiosas para el desarrollo de las actividades. También
se tendrd en cuenta la distribucion en planta, ya que mostrara estructuralmente la
organizacion de los departamentos del local y la colocacion de la persona mas adecuada en
cada puesto y por ultimo se encuentra el proceso productivo que explicara la forma en que la
empresa emplea para ofertar los servicios de peluqueria y los servicios de manicura y

pedicura.
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1.1.Localizaciéon

Es muy importante tener muy claro el lugar donde se va a ubicar el establecimiento, ya que
la eleccion de una correcta ubicacion va a fomentar en gran medida la demanda de servicios,
y la continuidad a largo plazo del negocio. La eleccién de la ubicacion sera una de las primeras
tareas que la empresa realice y como bien se ha dicho serd de mucha importancia, porque
una vez que se elija la ubicacion, se procedera a la busqueda del local y seguidamente a la
distribucion del local.

Se tendra que analizar el movimiento continuo de nuestros clientes potenciales, puesto que
si la empresa se ubica en un lugar donde no es muy transcurrido, el resultado no sera tan
beneficioso, aunque se trate de la zona céntrica de la ciudad. Ademas, hay que tener en
cuenta que, si se pretende establecer un local cerca de la zona céntrica de la ciudad, el
arrendamiento no serd muy asequible y por lo tanto hay que buscar un alquiler que esté en
buenas condiciones o incluso se pueda reformar y que el importe del alquiler no sea tan

elevado.

Una vez determinada la zona en la que se va a establecer el local, mediante la pagina ldealista
se ha buscado un alquiler de local de particular y se ha encontrado un establecimiento cerca
de la zona céntrica de la ciudad y que las reformas que hay que realizar para distribuir de
acuerdo con el negocio que seran pequefias, por lo que es una ventaja. De esta manera la
empresa se ubicara en la Calle Sant Tomas, 31 Centre- Zona Alta, en Alcoy (Alicante). El

precio del alquiler es de 450€ al mes, pero a esto habra que sumarle el gasto de la reforma.

A continuacion, se muestra la ubicacién del local, y a que distancia se encuentra de la Plaza

Espafia de la ciudad.

Fuente 5: Elaboracion propia.
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llustracion 16: Distancia entre el local y la zona céntrica de la ciudad de Alcoy. Google Maps 2021
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llustracion 17: Fachada del local en Alcoy. Google Maps 2021.

Con respecto a la distribucion y las caracteristicas del local que proporciona el anuncio son
(Anexo 1):

- Tamafio: 120 m2 4 escaparates

- Precio de alquiler de 450€/mesy mes .  Sgtano

de fianza )
Trastienda

- De segunda mano y de 2 plantas .
Ultima actividad: Zapateria y regalos.

- Aseo: 1

llustracion 18: Calle San Tomas en Alcoy. Google Maps 2021.
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Se ha elegido este local para el establecimiento del negocio, porque cumple con las

condiciones que la empresa requiere para brindar los servicios de peluqueria.
- Alejada de la competencia directa y esto supone una ventaja.

- Se encuentra en una calle principal y cerca de la Plaza Espafia, la zona mas
caracterizada de la ciudad.

- Es un local amplio y en buenas condiciones, porque dispone de buena accesibilidad
para nuestros clientes potenciales

- La ubicacién tiene los suministros basicos como red eléctrica, iluminacion, red

telefénica, aceras, etcétera.
- Ubicada en una zona préxima a otros servicios importantes de la ciudad.
- Cerca de la parada de bus, para aquellas personas que no disponen de vehiculo

propio.

1.2.Distribucién en planta

Para una empresa es muy importante realizar una buena distribucion dentro de la planta,
pues como empresa de servicios siempre quiere buscar el contacto directo con los clientes
durante la prestaciobn de los servicios. También supone la organizacién de espacios
necesarios para la circulacion de material, almacenamiento, equipo o linea de produccion,

equipos industriales, administracion, servicios para el personal, etcétera.

La ubicacion que ha sido seleccionada para brindar servicios se encuentra en buenas
condiciones, pero antes este local era una zapateria por lo que no cuenta con la distribucion
necesaria para poder funcionar correctamente como peluqueria. Se realizaran las
correspondientes reformas para adecuar el lugar y conseguir una distribucion que facilite el

trabajo a cada uno de los trabajadores y ademas llevar una organizacion del sitio.

A continuacion, se muestra la distribucion en planta del negocio:
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Fuente 6: Elaboracion propia.
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llustracion 19: Distribucién del local.

En la imagen anterior se observa mas o menos la forma en la que sera distribuido el local
para brindar los servicios de un salon de belleza. En primer lugar, en la fachada de la empresa
se colocara un letrero grande (Anexo 2) en la parte superior de la entrada para que destaque,
y asi el cliente identificara y distinguira el local, ademas, podra diferenciarlo porque tendra un
gran escaparate que estara situado en la parte derecha de la entrada. La cual mostraran los
productos utilizados por la empresa de una manera muy organizada y llamativa, y también se

citaran los servicios prestados por la empresa.

Una vez dentro del local, el cliente se podra encontrar la recepcién a su izquierda donde sera
atendido por un empleado. Este mismo individuo pasara a la zona de espera que se encuentra

a la derecha de la entrada y esperara a ser atendido por el profesional del servicio elegido.

La zona de espera se encuentra en el centro del local, pues de esta forma cada trabajador
puede ver a sus clientes cuando llegan al establecimiento. A su alrededor esté la zona de
peluqueria y en el otro extremo el lava cabezas, estos se encuentran a la vista por el motivo
de que asi se tiene mas facilidad de movimiento y visibilidad. Entre estas dos zonas, se
encuentra el almacén, donde se guardaran todos los materiales necesarios tanto para el

trabajo, como la limpieza del lugar. Junto a la recepcién, hay dos pequefias salas, las cuales
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mantienen la privacidad del cliente, una es la zona de cuidado de manos y pies y el otro es el

aseo tanto para hombre como para mujeres.

1.3.Proceso y operaciones

Los procesos y operaciones son todas las actividades relacionadas con aquellas areas que

producen productos o servicios a los clientes y agregan valor al producto final.

En cualquier organizacion, existiran los siguientes procedimientos operativos:

1.

Proceso comercial: el proceso mediante el cual los clientes solicitan servicios o

productos de la organizacion.

Proceso andlisis de la solicitud peticién del cliente: donde se estudiara lo que hay

gue entregar, como entregarlo y cuando lo necesita el cliente.
Proceso de produccién: preparacion del servicio o producto a entregar al cliente.

Proceso entrega del producto/servicio: el proceso de entrega de servicios o

productos a los clientes.

Proceso postventa: brindar soporte para preguntas, sugerencias, quejas o reclamos

gue puedan existir luego de la entrega del servicio / producto.

Antes de proceder a describir los procesos hay que tener en cuenta que, para poder llevar a

cabo las actividades, el primer paso sera:

Adquirir los productos y materiales adecuados para el desarrollo de las actividades.
Serd muy importante contar con un almacén para organizar cada producto y poder
encontrarlos facilmente cuando sea necesario. Se colocaran por separado porque se
trataran con productos téxicos y mejor evitar cualquier problema. Se colocaran de
manera separadas porque se trataran con productos téxicos y mejor evitar cualquier
problema. Para la compra de cada producto se consideraran las necesidades del afio,
y se tendra en cuenta los dias festivos y meses que se celebran con mayor frecuencia

las comuniones, bodas, etcétera.

Limpieza y preparacion del establecimiento para abrir en el horario expuesto al
publico. Cada herramienta en el lugar adecuado, tener en cuenta las citas del dia y

gue no se presente ningun contratiempo para la prestacion del servicio.

Una vez comprendido el proceso para poder abrir el local, también se distinguira las

actividades (Anexo 3) que se llevaran dentro de él y se haréa de la siguiente forma:
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- En primer lugar, el cliente dispondra de una linea telefonica a través de la cual podra

comunicarse y solicitar servicios de pelugueria con cita previa, si el cliente prefiere
especialmente un trabajador, se anotara en la agenda. Sin embargo, el cliente también

podré solicitar el servicio en la recepcion para que le tomen turno.

- Unavez que el trabajador haya registrado la cita, pasara al programa de planificacion
de citas para realizar un seguimiento de los servicios a prestar, de tal modo para evitar
problemas en la realizacion de los servicios dentro del tiempo especificado. Ademas,
hay que llevar un control de la agenda, puesto que asi se lleva un seguimiento de las

actividades que cada trabajador realizara cada dia.

- Cadatrabajador tendra la labor de preparar los materiales necesarios de acuerdo con
los servicios a prestar cada dia. Se tendran todas las herramientas al alcance, porque
no todos los clientes requeriran el mismo servicio y, una vez que se preparen todos
los materiales, se evitaran retrasos y el servicio se completard en el momento

adecuado.

- Los servicios prestados por el personal apropiado dependeran de si el cliente requiere
los siguientes servicios: lavado, secado, cepillado, corte, coloraciéon, manicura o
pedicura. Ademas de brindar los servicios requeridos, los profesionales deben tener
la capacidad de crear servicios adicionales que beneficien a los clientes y a la

empresa. Creando confianza en el trabajo realizado y brindando el mejor trato posible.

- Una vez que los profesionales terminan el trabajo, el cliente pagara en la recepcion, y
el responsable del pago tendra en cuenta todo el trabajo que implica la realizacion del
servicio y el tiempo dedicado por el profesional. El pago puede realizarse en efectivo
0 con tarjeta de crédito/ débito. Ademas, se brindara a los clientes la posibilidad de
sumar puntos a la tarjeta que se entregara a los clientes en el primer servicio.
Finalmente, para evaluar la satisfaccion del cliente, el responsable del local hara
verbalmente preguntas cortas al cliente sobre si el servicio brindado satisface sus
preferencias, si el entorno es apropiado, si la atencion es correcta y brindara la opcién

de poner cualquier reclamacion o sugerencia si asi lo desea el cliente.
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ANALISIS ORGANIZATIVO Y DE RECURSOS
HUMANOS

La realizacién de andlisis organizativo y de recursos humanos proporciona una base para que
se pueda observar al personal e implementar procesos de analisis de capital humano dentro

de la organizacion para mejorar la retencién y el desempenfo de los empleados.

Asimismo, en este apartado se conocera la razén de ser de la empresa, su forma juridica que
especificara a qué se dedica el negocio, también se procedera a la explicacién de cada uno

de los puestos de trabajos y qué requisitos hara falta para poder ocuparlos.

1.1.Mision, Vision y Valores

Hoy en dia, definir la misién, vision y valores a la hora de decidir emprender un negocio es
de suma importancia. Dado que las empresas en estos tres conceptos establecen una serie
de objetivos, y el cual se tendra en cuenta a la hora de realizar el trabajo, lo que ayudara a
maximizar la imagen de la empresa. Ademas, todos los empleados de la organizacién deben
tener una comprension perfecta de estas definiciones para lograr los objetivos marcados en

el futuro.

Antes de proceder a definir el concepto de misién, vision y los valores, se explicara el
concepto que la empresa tendra por cultura empresarial, que es el conjunto de normas,
valores, creencias y formas de pensar y actuar que tendra en comun la empresa. Para ello la
empresa perseguird una cultura empresarial de motivacién laboral, puesto que una

organizacién motivada tiende a alcanzar mejores resultados.
Las técnicas que se tendra en cuenta para la cultura empresarial de motivacion laboral son:

- Mejorar la capacitacion, aportando a los empleados las herramientas necesarias para

crecer y mejorar sus conocimientos y habilidades.

- Optimizacibn de la comunicacion, esto quiere decir, que debe de existir una

comunicacion optima entre el lider y los empleados para fortalecer el trabajo.

- Reconocimientos permanentes, cuantos mas reconocimientos se realicen a los

empleados de la organizacion, estos se sentirdn valorados.

Una vez comprendida la cultura corporativa, se explicardn los conceptos de mision, visiéon y
valores que representan la identidad corporativa de la empresa, conceptos que aportaran

autenticidad y originalidad a la empresa.
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En primer lugar, la mision se define como el motivo por el cual, de la creacion de la empresa,

es decir, indica lo que realiza la empresa en un tiempo determinado.

- Mision: Ofrecer servicios de peluqueria, manicura y pedicura para todo el publico.
Satisfaciendo todas las necesidades de cada uno de ellos, ofreciendo un servicio de
calidad y a un coste asequible.

En segundo lugar, se encuentra la vision que es la percepcién que tendra en un futuro. Es
decir, en ella se describe hacia dénde se dirige la empresa, esa definicion debe de ser lo mas

realista posible puesto que su funcién es guiar y con ello conseguir la motivacion del personal.

- Vision: Ampliar las instalaciones del salén para ofrecer nuevos servicios y asi captar
nuevos clientes, y con ello también se aumentaria el personal especializado en los
nuevos puestos de trabajo. Con esto conseguir ser uno de los salones de belleza mas
conocido de Alcoy, por ofrecer diferentes servicios a todo el publico con precios

accesibles.

Por ultimo, estan los valores que son aquellas creencias y principios conducen a una
organizacién, esto permite dirigir la guia de accion y el comportamiento del personal. Para
ello, se tendra en cuenta los sientes valores para el crecimiento continuo de la empresa, estos

son:
- Profesionalidad: personal cualificado en cada uno de los servicios ofrecidos.

- Respeto: No existiran diferencias entre los usuarios que asistan al local. Es decir, se
tendrd un respeto a los clientes. Y, por otro lado, existird un respeto entre los

trabajadores para crear un buen ambiente laboral.

- Cordialidad: Ofrecer un buen trato a todas las personas que asistan al local y asi ganar

la confianza de los clientes.

- Puntualidad: este valor es importante porque definira la calidad del servicio. Es decir,
de acuerdo con el cronograma de citas programadas, brindar a los clientes los mejores

resultados en el tiempo establecido.

- Calidad: se brindara los mejores servicios, productos y calidad personal.
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1.2.Forma juridica

La forma juridica de una organizacion se define como la modalidad legal que una sociedad
elige para realizar actividades econ6micas. De esta forma, la empresa se vera afectada por
obligaciones fiscales y contables, afiliacion a la seguridad social y responsabilidades frente a

terceros.

Existen 20 tipos de formas juridicas segun el “Ministerio de economia, industria y
competitividad”, ha creado esta instrumento con el objetivo de facilitar la eleccion de la forma
juridica del emprendedor. Para poder obtener una visualizacibn mas concreta, se hara un
filtro de los resultados condicionando a que haya un minimo de un socio y con un minimo de
capital de 3.000€, puesto que el emprendedor dispondra de ese dinero para comenzar la

actividad.

Donde se determinara que las formas juridicas indicadas para el negocio son las siguientes:

Sociedad Limitada Nueva Minima 1 Minimo 3.000 Maximo  Limitada al capital aportado en
Empresa Maximo 5 120.000 la sociedad
. . . Segun la forma social Limitada al capital aportadeo en
Sociedades Profesionales Minimao 1
que adopte la sociedad
Sociedad de Responsabilidad . i Limitada al capital aportado en
Minimo 1 Minimeo 3.000 euros
Limitada la sociedad

llustracion 20: Tipo de formas juridicas, minimo un socio. Ministerio de economia, industria y competitividad.

Entre las opciones que existen, se elegira la Sociedad de responsabilidad limitada, es una
de las sociedades més utilizados por pequefias empresas, puesto que con esta sociedad la
responsabilidad se limita al capital aportado, de esta manera el patrimonio personal de los

socios es intocable en las deudas que pueda tener el negocio.

Conforme a las caracteristicas que aporta el “Ministerio de economia, industria y

competitividad” de este tipo de sociedad, se encuentran las siguientes:
e Numero de socios: Minimo 1
¢ Responsabilidad limitada al capital aportado

o Capital:
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o El capital social, constituido por las aportaciones de los socios, no podra ser

inferior a 3.000 euros.

o Debera estar integramente suscrito y desembolsado en el momento de la

constitucion.

o SOlo podran ser objeto de aportacion social los bienes o derechos
patrimoniales susceptibles de valoracién econémica, en ningn caso trabajo o

servicios.

o Las participaciones sociales no tendran el caracter de valores, no podran estar
representadas por medio de titulos o de anotaciones en cuenta, ni

denominarse acciones.

o La transmision de las participaciones sociales se formalizar4 en documento

publico.

Socios: s6lo reputara socio a quien se haya suscrito en el Libro de socios
o Derechos

= Participar en el reparto de beneficios y en el patrimonio resultante de la
liquidacion de la sociedad.

= Participar en las decisiones sociales y ser elegidos como,

administradores.

Denominacioén social:

o Libre, debiendo figurar necesariamente la indicacion 'Sociedad de
Responsabilidad Limitada’, 'Sociedad Limitada' o sus abreviaturas 'S.R.L."' 0
'S.L.

o La denominacién social debera obtenerse a través del Registro Mercantil; no

se podra adoptar una denominacion idéntica a la de una sociedad ya existente.

e Tienen que llevar un Libro de inventarios y Cuentas anuales, un Diario (registro diario
de las operaciones) y un Libro de actas que recogeré todos los acuerdos tomados por

las Juntas Generales y Especiales y los deméas 6rganos colegiados de la sociedad.

e Al igual que llevardn un Libro registro de socios, en el que se hardn constar la

titularidad originaria y las transmisiones de las participaciones sociales.

e Normativa:
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Real Decreto Legislativo 1/2010 por el que se aprueba el texto refundido de

la Ley de Sociedades de Capital.

Real Decreto 421/2015, de 29 de mayo, por el que se regulan los modelos de
estatutos-tipo y de escritura publica estandarizados de las sociedades de
responsabilidad limitada, se aprueba modelo de estatutos-tipo, se regula la
Agenda Electronica Notarial y la Bolsa de denominaciones sociales con

reserva.

Orden JUS/1840/2015, por la que se aprueba el modelo de escritura publica
en formato estandarizado y campos codificados de las sociedades de
responsabilidad limitada, asi como la relacion de actividades que pueden

formar parte del objeto social.

Real Decreto-ley 13/2010, de actuaciones en el ambito fiscal, laboral y

liberalizadoras para fomentar la inversion y la creacién de empleo.

Ley 14/2013 de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion

e Ventajas e inconvenientes

O

Ventajas:

= Modalidad apropiada para la pequefia y mediana empresa, con socios
perfectamente identificados e implicados en el proyecto con animo de
permanencia. Régimen juridico mas flexible que las sociedades

andénimas.

= La responsabilidad de los socios por las deudas sociales esta limitada

a las aportaciones a capital, siendo el minimo de 3000 €
= Libertad de la denominacion social.
= Gran libertad de pactos y acuerdos entre los socios.
= Capital social minimo muy reducido y no existencia de capital maximo.
= No existe porcentaje minimo ni maximo de capital por socio.
= Posibilidad de aportar el capital en bienes o dinero.

= No es necesaria la valoracion de las aportaciones no dinerarias por un
experto independiente, tampoco su intervencién o la de un auditor en

ampliaciones de capital.
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= Sin limite maximo de socios.
=  Posibilidad de nombrar Administrador con caracter indefinido.

= Posibilidad de organizar el 6rgano de administracion de diferentes

maneras sin modificacion de estatutos.
= Se puede controlar la entrada de personas extrafias a la sociedad.
= No existe un nimero minimo de socios trabajadores.
= Fiscalidad interesante a partir de determinado volumen de beneficio
o Inconvenientes:

= Restriccién en la transmision de las participaciones sociales, salvo

cuando el adquiriente sea un familiar del socio transmitente.

» La garantia de los acreedores sociales queda limitada al patrimonio

social.
= Obligatoriedad de llevar contabilidad formal.
= Complejidad del Impuesto sobre Sociedades.
= No hay libertad para transmitir las participaciones.
= Necesidad de escritura publica para la transmision de participaciones.

» En cuanto a la gestién, mayores gastos que el empresario individual o

las comunidades de bienes o sociedades civiles.
= Los socios siempre son identificables.
= No puede emitir obligaciones.

»= No puede cotizar en Bolsa.
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1.3.Analisis vy descripcién de los puestos de trabajo.

El andlisis de los puestos de trabajo es considerado por el departamento de los recursos
humanos como el proceso fundamental, del que dependen la mayoria de las actividades
relacionadas con los trabajadores. Porque en ella se describen las funciones y actividades de
cada uno de ellos, asi como los comportamientos y actitudes que derivan de la interrelacion

entre el departamento de recursos humanos y el trabajo.

Con el andlisis de los puestos de trabajo se pretende: especificar el perfil de empleado,
implantar las funciones y responsabilidades, y hacer de cada una de estas descripciones una
base igualitaria para definir los sueldos y salarios manteniendo una estructura de salarios

equiparable al sector.

1.3.1. Descripcidon de los puestos de trabajo.

La empresa tendrd distintos puestos de trabajo, en la cual cada uno de ellos tendra sus

responsabilidades y tareas.

Por ello, para el correcto funcionamiento de la empresa, en este apartado se procedera a
explicar cada uno de ellos. Con esto se conseguira que el trabajo realizado por el empleado

sea mas efectivo al conocer sus responsabilidades y asi crear un buen ambiente laboral.

El salén de belleza contara con los siguientes profesionales: un gerente y tres empleados
(dos peluqueros/as y un manicurista y pedicurista). Cada uno de ellos tendra sus propias

responsabilidades y sus caracteristicas de la cual se diferencian el uno al otro.
Ahora se procedera a describir la ocupacion del trabajador:
o GERENTE
o Descripcioén

Habra un Unico socio en la empresa, por lo tanto, sera la persona que desempefie las

funciones de gerente.

El gerente sera la persona con mayor cargo y en el cual recaera la responsabilidad del
funcionamiento del negocio donde debera tomar las decisiones sobre las estrategias a seguir

y garantizar el cumplimiento de los objetivos establecidos.

Ademas, deberd de mantener una actividad segura y constante, centrdndose en prestar un

servicio de calidad, trabajando en equipo y consiguiendo la satisfaccion del cliente.
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o Funciones y responsabilidades

Se encargara de contratar y formar al personal, si es necesario. Monitorizar4 todas las
operaciones que se realicen en el negocio, supervisando que sean servicios de calidad para
satisfacer a todos los clientes. Estudiar estrategias para atraer mas clientes, mediante

promociones y descuentos de servicios.

Asimismo, realizara funciones organizativas en la que planificara los turnos y horarios de cada
uno de los trabajadores y llevara un registro de cada una de las horas que se realiza para

después tener un control sobre los salarios.

Otras de las responsabilidades que tiene el gerente, es tener un seguimiento de todos los
productos que se tiene que reabastecer para poder brindar el servicio y donde tiene que
ocuparse de los informes anuales de la empresa, es decir, se encargara de los pagos a los

proveedores y los cobros de clientes, que el arqueo de caja de cada mes este controlado.
o Requisitos para el puesto

Para este puesto se solicitara que la persona posea un grado de administracion de empresas,
ya que asi tendra conocimientos de contabilidad, habilidades organizativas, capacidad de

atencion al cliente y lo mas importante es que podra dirigir la empresa.

Ademas, de poseer una titulacion complementaria de estética o cosmética, para obtener
conocimientos sobre todos los productos de belleza y conocimientos de técnicas para

emplear en el negocio.

No se exige una experiencia laboral, puesto que la persona se hard un mayor cargo las
actividades administrativas, aunque si que tenga conocimientos para poder dirigir las

operaciones diarias del salén de belleza.
o Horario laboral

Al tener un alto cargo en la empresa, y en el que debera de tener un control de todas las

operaciones gue se realicen en el establecimiento para su buen funcionamiento.
El horario laboral sera:

- Lunes a viernes: de 10:30h a 14:00 y de 16:30h a 20:00h

- Séabado: de 9:00h a 14:00h

- Horas: 40h/ semanales

- Contrato: Indefinido
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A demas podra acudir fuera de su horario por voluntad propia, para apoyar a los empleados

si necesitan de ayuda o si sale algun imprevisto en el negocio.
e EMPLEADOS

En este apartado se tendrd en cuenta a las personas que brindaran los servicios y las cuales
tendrdn mas contacto con los clientes, realizando su trabajo bajo el mando del gerente y

consiguiendo la mayor satisfaccién del consumidor.
o PELUQUEROS/AS
- Descripcién

Dos personas encargadas del cuidado y tratamiento del cabello de las personas, tanto para

corte como peinados u otros servicios.
- Funciones y responsabilidades

Entre las responsabilidades del empleado, se encuentra atender al cliente y determinar el
servicio que desea a través de preguntas. Si el consumidor no tiene muy claro la eleccion del
algun peinado o corte de cabello, el trabajador asesorara al cliente de acuerdo con sus

caracteristicas faciales.

Después de conocer el corte o peinado elegido, procedera a lavar el cabello utilizando los
productos adecuados para cada cuero cabelludo, seguidamente aclarara, y secara el pelo
para proceder a cortar, si asi desea el consumidor. O realizar coloraciones o decoloraciones
al cabello parcial o completamente, pero en todo momento debera de identificar si hay que

aplicar tratamiento capilar para que el trabajo sea mas eficiente.

En todo momento, los trabajadores deben de mantener la limpieza del puesto de trabajo, y la

organizacion de cada uno de los instrumentos en su sitio.
- Requisitos para el puesto

Dado que la empresa atendera tanto a hombres como a mujeres, la contratacion de
profesionales serd indiferente, puesto que la persona contratada deberd tener experiencia

para el cuidado del cabello y el mantenimiento de la barba y el bigote de los hombres.

Por otra parte, se solicitara experiencia laboral de dos afios como peluquero y un titulo
formativo de peluqueria que lo acredite. Ademas, de poseer conocimientos amplios sobre

cortes, peinados y tinte para destacar en el mercado.
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- Horario laboral
El primer trabajador se encargara de abrir el negocio por la mafana y por la tarde, y tendra

un horario de:

Lunes a viernes: de 10:00h a 13:00 y de 15:00h a 19:00h

Séabado: de 9:00h a 14:00h

Horas: 40h/ semanales

Contrato: Indefinido

El segundo trabajador se encargara de cerrar el negocio por la mafiana y por latarde, y tendra

un horario de:
El horario laboral sera:
- Lunes a viernes: de 11:00h a 14:00 y de 16:00h a 20:00h

Sabado: de 9:00h a 14:00h

Horas: 40h/ semanales

Contrato: Indefinido
o MANICURISTA Y PEDICURISTA
- Descripcién

Persona encargada del cuidado y embellecimiento de las manos y de los pies a partir de las
necesidades y preferencias de los consumidores, en especial se encargara del corte, limpieza

y disefio de esmaltado de las ufas.
- Funciones y responsabilidades

Las tareas que tiene que realizar el manicurista/ pedicurista son las siguientes: limpiar, cortar
y moldear la ufia de acorde al gusto del cliente, y proponer disefios y colores segin sea
necesario. Para terminar correctamente el trabajo, dara un pequefio masaje en las manos y

pies.

Ademas, mantendra el puesto de trabajo organizado y esterilizado para cada una de las citas

para garantizar un trabajo rapido, limpio y de calidad.
- Requisitos para el puesto
Se necesita que tenga experiencia laboral demostrable como manicurista, conocimientos de

técnicas bésicas y avanzadas de ufias en las que se incluye la manicura francesa y en gel.
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Asimismo, se valorara la titulacién en cosmética o disefio de ufias y que tenga conocimientos

de las normas de higiene y esterilizacion.
- Horario laboral

El horario se establecera de acorde a las citas asignadas a cada cliente. Por ello, el trabajador
antes de asignar alguna cita debe calcular cuanto tiempo se llevara realizando cada uno de
los trabajos. El horario laboral sera:

- Lunes aviernes: de 11:00h a 14:00 y de 16:00h a 19:00h
- Séabado: de 9:00h a 14:00h
- Horas: 35h/ semanales

- Contrato: Indefinido

1.4.0rganigrama

Un organigrama es una representacion grafica de la estructura organizativa de una empresa,
gue muestra cOmo se organizan las tareas y las relaciones entre ellas. Esta estructura tiene

como objetivo aclarar la organizacion de la empresa y distinguir los roles que existen.

Por estos motivos, las empresas tienen un organigrama jerarquico, es decir, estan
organizados en una estructura jerarquica desde el puesto mas alto hasta el mas bajo, y en
este tipo de estructuras se puede ver la linea de importancia y la relaciéon entre puestos.
Mediante este tipo de organigrama queda claro quién es el responsable de cada area en la

empresa

Fuente 7: Elaboracion propia

7~ N\

Gerente

~
S =N

2 Peluqueros/as Manicurista/Pedicurista

NS NS

llustracion 21: Organigrama de la empresa.
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1.5.Politica retributiva

Es una politica que tienen todas las empresas, pues posibilita repartir el sueldo designado de
manera cualitativa y justa para cada componente de esa organizacion, en la que se tienen en

cuenta el desempefio de cada uno de ellos y el esfuerzo que realizan cada dia.

Primeramente, para aplicar la politica retributiva del negocio, se va a tener de referencia el
convenio colectivo de la resolucién de 27 de febrero de 2020, de la Direccién General de
Trabajo, por la que se registran y publican las tablas salariales del afio 2020 del Convenio
colectivo para peluquerias, institutos de belleza y gimnasios.

Afio 2020

(importes en euros)

Grupo Salariofdia Paga junio dlzﬁzm
0. Sagin confrata
I 31,67 850,00 850,00
IL. 31,67 850,00 850,00
Il 31,67 850,00 850,00
. 3167 850,00 850,00

llustracion 22: Tabla salarial 2020 del Convenio colectivo para peluquerias, institutos de

belleza y gimnasios. Boletin oficial del estado.
CATEGORIAS EN PELUQUERIA
= Grupo 0: directora de salon.
= Grupo |: Manicura, pedicura, depiladora, auxiliar, aprendiz o menores de edad.
= Grupo Il: Ayudante o Ayudanta de peluqueria.
= Grupo lll: Oficial de primera, oficial de segunda, esteticista, asesor/a de Imagen.

= Grupo |V: Esteticista, esteticista 0 especialista en tratamientos de belleza,

encargado o encargada de salon.

Asimismo, tendran un plus de transporte de 2.20€/dia que estén efectivamente trabajados

Grado de Administracién y Direccion de Empresas 78


https://www.fesmcugtpv.org/cms/phocadownload/limpieza-servicios-sociedad/estatal/peluquerias-institutos-belleza-gimnasios/PELUQUERIAS%20INSTITUTOS%20DE%20BELLEZA%20Y%20GIMNASIOS%20-%20T.S.%202020%20(BOE).pdf

- UNIVERSITAT
] POLITECNICA
" DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

APARTADO 7
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ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

El andlisis econdmico- financiero ofrece un diagndstico de la competencia que tiene la
empresa, para lograr obtener beneficios y afrontar a los pagos con terceros. Asimismo, con
este estudio se podra estimar la viabilidad que podria tener en el futuro con el objeto de tomar
las decisiones orientadas a progresar la gestion de los recursos de la organizacion y

conseguir éxito en el mercado.

Para poder obtener esta informacion, se analizardn por medio de una secuencia de
procedimientos; estudio del ratio de solvencia, ratio de liquidez, ratio de endeudamiento, entre
otros. Estos ratios nos informara de la situacion en la que se encuentra la empresa a corto y
largo plazo, en el cual los datos se obtendran mediante la obtencion del plan de inversion y

financiacion.

1.1. Plan deinversion- financiacion

1.1.1. Inversiones

Sera el proceso de elaboracién de un plan de inversion total, organizado y detallado, en el
gue se agruparan los elementos tangibles e intangibles, asi como sus costes que seran

necesarios para el progreso de la actividad de la empresa.

Por ello, se diferenciaran estos elementos en dos grupos: inversiones no corrientes e
inversiones corrientes, para asi elaborar un inventario de todos los activos necesarios para el
desarrollo de la profesion y hacer una prevision de las necesidades financieras, entre otras
palabras que costes supondra realizar el proyecto y saber cuanto efectivo es necesario

disponer para responder a los gastos.
o INVERSIONES NO CORRIENTES

Son todos aquellos activos no corrientes originarios a la sociedad por un periodo mayor a un
afo. Al ser inversiones a largo plazo, permaneceran mayor tiempo en la empresa y generara
poca liquidez a corto plazo, es decir, llevara tiempo para convertirles en dinero liquido. El
objetivo principal tras la adquisicién de estos bienes es mantenerlos en la empresa para la

ayuda de la actividad comercial.
o INMOVILIZADO MATERIAL

Seran aquellos bienes tangibles que no estan orientados a la venta puesto que no pertenece

a la actividad principal del negocio, y tendran una duracién superior a un ejercicio comercial.
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A continuacion, se detallaran las inversiones que la empresa realizar4 para llevar a cabo la

actividad empresarial:

Fuente 8: Elaboracién propia.

Concepto Precio
Alquiler del local para desempefiar la actividad laboral 450€/mes
Acondicionamiento del establecimiento (reforma interior y 3000€
Inmueble exterior).
Al que se le afiade la instalacién de los suministros (agua, 700€
luz y linea telefénica).
Instalacion de cartel publicitario con el logo de la empresa. | 165€
Total 4315€
Tabla 5: Inversion en inmueble para el centro de belleza.
Fuente 9: Elaboracién propia.
Precio
Mobiliario Concepto Precio/Ud. | N.° Uds.
total
Recepcion 275€ 1 275€
Sillas 185€ 4 740€
Sofa (zona de espera) 195€ 2 390€
Lava cabezas 299€ 2 598€
Barbero 295€ 1 295€
Tocadores 175€ 4 700€
Apoyapiés 25€ 4 100€
Peluqueria Climazon HIGH POWER (calor | 395€ 1 395€
+ aire)
Secador GTI 2600 Plus 30€ 4 120€
Tenacilla Steinhar 24€ 2 48€
Plancha GHD V Gold 145€ 3 435€
Maquina de corte Black Bart 40,90€ 1 40,90€
Set de afeitado 90€ 1 90€
Total 4.226,90€

Tabla 6: Mobiliario de peluqueria para el centro de belleza.
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Fuente 10: Elaboracién propia.

Mobiliario Concepto Precio/Ud. N.° Uds. Precio total
Taburetes 125€ 2 250€
Mesa manicura 245€ 1 245€
Manicurista/
o Carros auxiliares | 69€ 1 69€
Pedicurista
Estanteria 39€ 1 39€
Pedicura 319€ 1 319€
Total 922€

Tabla 7: Mobiliario de manicurista para el centro de belleza.

Por lo tanto, el total de mobiliario para la empresa sera de: 5.218,90€ y que tendra una vida util

de 5 afios, puesto que su amortizacion sera de: 1.043,78€.

Fuente 11: Elaboracién propia.

Utillaje Concepto Precio total

Peluqueria Peines, tijeras, pinzas, rulos, bol, capas, gorros, etc. 120€

Manicurista Pinzas, alicates corta pieles, raspa callos, cortalufas, 65€
pinceles, lima de ufias y lampara de secado UV para ufias.

Total 180€

Tabla 8: Utillajes para peluqueria y manicurista/pedicurista para el centro de belleza

Fuente 12: Elaboracion propia.

Equipo )
) - Concepto Precio total
informéatico

Peluqueria TPV (Terminal punto de venta): TPV tactil LUNARPOS con 1.179,75€

/Manicurista | programa AG-RETAIL PELUQUERIAS, incluye:

- Equipo TPV Téactil 15" LUNARPOS color negro (Intel
Celeron J1900- Fanless con RAM 4GB, dispositivo
almacenamiento HDD 64GB SSD)

- Licencia auténtica, Windows 10 Home

- Programa TPV AGORA Pos Retail, ara comercio
minorista

- Impresora de tiquetes térmicos 80' USB

- Cajon portamonedas Automatico, medidas 41 x 41

color negro.
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- Software de peluquerias, permitirA una completa

personalizacién para el comercio.

Total 1.179,75€

Tabla 9: Equipo informatico para el centro de belleza.

Para poder obtener una visualizacion de las inversiones tangibles que realizaran la empresa,

en el siguiente recuadro se mostrara el total de las adquisiciones.

Fuente 13: Elaboracién propia

Concepto Precio total
Inmuebles 4.315€
i ZEsl Mobiliario peluqueria 4.226,90€
TEETIE] Mobiliario manicurista/ pedicurista 922€
Utillaje 180€
Equipo informatico 1.179,75€
Total 10.823,55€

Tabla 10: Resumen del Inmovilizado material

e INVERSIONES CORRIENTES

Son los activos de una empresa que se transforman en liquidos en un ejercicio econémico,
es decir, se abtiene dinero liquido por parte de los consumidores a cambio de un producto o
servicio en menos de un afio. Estos activos son necesarios para poder realizar las actividades
diarias del negocio, porque son activos que permanecen en continuo movimiento para
generar ingresos.

En la empresa se realizara una compra inicial de materiales basicos que se utilizaran tras la

apertura del negocio y que seran consumidos y ampliados con el transcurso de su utilizacién.

Los primeros componentes la empresa los adquirira a través de la pagina web: “La tienda de

peluqueria”, para poder comenzar la actividad comercial y son los siguientes:

Fuente 14: Elaboracion propia

Existencias | Productos Precio/Ud. | N.° Uds. Precio total

Peluqueria | - Champus 4,50€ 10 45€
- Acondicionador 5€ 10 50€
- Mascarillas 4 25€ 10 42 5€
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- Tintes sin amoniaco 6,50€ 25 162,5€
- Tintes con amoniaco 6€ 25 150€
- Bafios de color 5,50€ 20 110€
- Laca 6,50€ 5 32,50€
- Espuma 5,25€ 5 26,25€
- Gomina 8,45€ 5 42 25€
- Sérum capilar 6€ 7 42€
- Protector térmico 4€ 7 28€
- Decoloracion 350gr 21,42€ 4 97.68€
- Matizador de mechas 6€ 10 60€
- Oxidantes para cabello 1000 ml 6€ 10 60€
- Crema de afeitar
7€ 10 70€
Total 1.018,68€
Manicurista/ | - Quitaesmaltes 3,50€ 8 28€
Pedicurista | - Esmalte de gel de ufias 7.60€ 25 190€
- Esmalte de ufias 2,50€ 20 50€
- Crema hidratante de manos 5,50€ 7 38,50€
- Crema hidratante de pies 5.50€ 7 38,50€
Total 345€
Existencias totales 1.363,68€

Tabla 11: Existencias para el centro de belleza.

Cabe destacar que el consumo de las productos para poder prestar servicios para los

préximos dos afios aumentaran un 25%.

Por ultimo, se mostrara un cuadro que reflejara las inversiones de activos que realizara la

empresa:

Fuente 15: Elaboracion propia

Concepto Precio total
Inversiones Inversiones no corrientes 10.823,55€

Inversiones corrientes 1.363,68€
Total 12.187,23€

Tabla 12: Resumen de las inversiones del centro de belleza
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1.1.2. Fuentes de financiacion

Para iniciar una actividad empresarial, los gerentes de la organizacion buscan formas de
obtener recursos econémicos para afrontar las inversiones u otros gastos realizados. Por lo
tanto, solicitan una fuente de financiamiento a una institucién o entidad publica o privada, y a

cambio, la empresa debe cumplir con ciertas condiciones para la devolucion.

La organizacion tendrd dos fuentes de financiacidén tanto interna como externa para poder
generar esta iniciativa de negocio. Obtendra recursos propios aportados por socios y recursos

externos obtenidos a través de entidades financieras.
- FINANCIACION INTERNA

Formada por la aportacién de capital que realiza el Unico socio de la empresa. Esta
contribucién se basara en el capital minimo exigido para la forma juridica de la sociedad
limitada citada anteriormente, en el que el importe es de 3.000€. En este caso, el socio para

dar comienzo a la actividad aportara un capital de 6.000€.
- FINANCIACION EXTERNA

Seré el importe solicitado como préstamo a una entidad financiera a devolver a plazo con un
interés. La financiacion ajena se realizara con el Banco BBVA con las siguientes

caracteristicas:

Importe: 10.000€

- TIN: 4.75%

-  TAE: 5.01%

- Tiempo: 5 afios

- Modelo de amortizacion: método francés (cuota constante)

En la siguiente cuadro se muestra el cuadro de amortizacion a través del método francés para

los proximos 5 afios.

Sin embargo, se ha realizado la amortizacion del préstamo mensualmente (Anexo 4).

Fuente 16: Elaboracion propia

g iz [MTETES amcg:r?i(;;?:ién pecr?c?iletzilte
0 10.000,00 €
1 2.310,39 € 501,00 € 1.809,39 € 8.190,61 €
2 2.310,39 € 410,35 € 1.900,04 € 6.290,58 €
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3 2.310,39 € 315,16 € 1.995,23 € 4.295,35 €
4 2.310,39 € 215,20 € 2.095,19 € 2.200,16 €
5 2.310,39 € 110,23 € 2.200,16 € 0,00 €

Tabla 13: Cuadro de amortizacién del préstamo por el método francés.

1.2.Prevision de ingresos v gastos

Se realizard una proyeccion estimada de las ventas de la empresa durante un ejercicio
econdmico, no obstante, se realizara una prevision para los préximos tres afios y asi obtener
una vision general de la situacion de la empresa a largo plazo. Asimismo, se tendra en cuenta

una estimacién de los gastos que genere la empresa durante este periodo de tiempo.

a) INGRESOS

Se estimaran los ingresos de los servicios desde el 1 de enero del 2022 hasta el afio 2024,
considerando que durante el primer afo la empresa recién se esta dando a conocer y poco a

poco ira adquiriendo mas clientes.

Se clasificaran los ingresos en diferentes categorias y estas seran:

e Peluqueria ¢ Manicura/ pedicura
- Corte - Color semipermanente
- Tintes - URas de gel
- Peinados

El horario de atencion al cliente que tendra la empresa sera: lunes a viernes desde las 10:00
a.m. hasta las 14:00 p.m. y después de 15:00 p.m. hasta las 20:00 p.m. y el sabado sera de
9:00 a.m. hasta las 14:00 p.m.

Se estima que el mayor porcentaje de ingresos seran por parte de las mujeres, puesto que
anteriormente se ha estudiado que son ellas las que acuden mas a un centro de belleza que
los hombres. Esto implica que el 60% de los ganancias se generaran por la visita al
establecimiento de mujeres a demandar mas servicios y el resto seran los hombres que cada

dia optan mas por el cuidado de la apariencia.

En el siguiente recuadro se observaran la estimacion de los beneficios por los diferentes

servicios ofertados:
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Peluqueria Cortes Tintes Peinados Total Trimestre
Uds. | Ingresos [Uds. |Ingresos |Uds. Ingresos |Uds. Ingresos Total

Enero 56 987 € 38 769 € 42 741 € 136| 2.497€

Febrero 66| 1.076 € 45 863 € 43 755 € 154| 2.694€| 8.086€
Marzo 67| 1.154 € 50 961 € 45 780 € 162| 2.895€

Abril 75| 1.335€ 52| 1.022 € 47 810 € 174| 3.167 €

Mayo 78| 1.280€ 52| 1.020 € 51 885 € 181| 3.185€| 10.006 €
Junio 96| 1.606€ 53| 1.064 € 56 984 € 205| 3.654€

Julio 78| 1.364 € 44 868 € 42 720 € 164| 2.952€

Agosto 71| 1.186 € 42 818 € 39 677 € 152| 2.681€| 8.816€
Septiembre 83| 1.452¢€ 48 877 € 50 854 € 181 3.183 €

Octubre 88| 1.476€ 45 818 € 51 870 € 184| 3.164 €
Noviembre | 100| 1.632€| 43| 788€ 53| 909€| 196| 3.329¢| 10-575¢€
Diciembre 118| 1.996 € 60| 1.095€ 58 991 € 236| 4.082€

Tabla 14: Ingresos del servicio de peluqueria en el centro de belleza el primer afio.

Se ha realizado el célculo de los ingresos mediante los precios establecidos anteriormente y
se estimaran a las personas que acudirian al establecimiento en cada uno de los meses y

con ello se multiplicara por el precio del servicio elegido.

En la tabla se puede ver que los ingresos aumentaran con el tiempo porque la empresa se

esta dando a conocer en el mercado y atrayendo mas clientes.

El beneficio mas destacado es en el cuarto trimestre cuando se acercan fechas importantes,
como Navidad y Fin de afio y en el que las personas acuden mas a este tipo de
establecimientos. Por el contrario, los ingresos mas bajos son en el tercer trimestre, debido a
gue en el mes de agosto baja la demanda porque los ciudadanos se van de vacaciones y
muy poco suele concurrir los centros de belleza. Pero esto cambia cuando empieza el mes
de septiembre, las personas empiezan a concurrir mas estos establecimientos en busca del

cuidado del cabello tras el verano.

Asimismo, en la tabla posterior se encuentran los ingresos obtenido por los servicios de
manicura y pedicura, el cual se ha utilizado el mismo método de calculo para obtener los

resultados de cada trimestre.
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Mani_cura/ semipcécr)rllg)armente Unas de gel Total Trimestre
Pedicura
Uds. |Ingresos Uds. | Ingresos [Uds. | Ingresos Total

Enero 65 825€| 24 600 € 89 1.425 €
Febrero 55 650€| 25 605€| 80 1.255 € 4.014 €
Marzo 60 659 €| 27 675 € 87 1.334 €
Abril 61 775€| 30 765 € 91 1.540 €
Mayo 58 735€| 35 895 € 93 1.630 € 4.919 €
Junio 62 794 €| 38 955 €| 100 1.749 €
Julio 51 677€| 34 830 € 85 1.507 €
Agosto 47 626€| 30 735 € 77 1.361 € 4.467 €
Septiembre 59 729€| 36 870 € 95 1.599 €
Octubre 57 748 €| 40 965 € 97 1.713 €
Noviembre 62 817 €| 44| 1.075€| 106 1.892 € 5.920 €
Diciembre 76 1.070€| 51| 1.245€| 127 2.315€

Tabla 15: Ingresos del servicio de manicura y pedicura en el centro de belleza el primer afio.

En el servicio de manicura y pedicura pasa lo mismo que en los servicios de peluquerias, es

decir, las ganancias mas destacadas se encuentran en el mes de diciembre y se debe a los

festivos que se encuentran en el mes.

Por lo tanto, se calcula unos ingresos con los servicios ofrecidos del centro de belleza para

el primer afio de: 56.536€.

Fuente 19: Elaboracion propia

1° 2° 3°

40

Ingresos, 1° afo.

Trimestres

12.100 € 14.925 € 13.283 €

16.495 €

56.803,00 €

Tabla 16: Ingresos del primer afio para el centro de belleza

Para los siguientes afios, se evalGa un crecimiento del 12% sobre las ventas para poder

estimar los ingresos de los siguientes dos afos.

Fuente 20: Elaboracion propia

1° 20 3° 40 Ingresos, 2° afio.
Trimestres
13.189 € 16.268 € 14.478 € 17.980 € 63.619,36 €
Tabla 17: Ingresos del segundo afio para el centro de belleza.
Fuente 21: Elaboracion propia.
1° 2° 3° 4° Ingresos 3° afio
Trimestres
14.376 € 17.732 € 15.782 € 19.598 € 71.253,68 €

Tabla 18: Ingresos del tercer afio para el centro de belleza.
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En este apartado se consideran los gastos que la empresa tendrd al inicio de la actividad,

estos incluyen el desembolso que realizara para la publicidad de la apertura del negocio y

otros tramites. En él se comprenderan:

Alcoy”. Coste 29€ por 5 dias a la semana por 6 meses.

Publicidad en radio: cufia de 20 segundos con la radio de Alcoy “40 principales de

- Impresiones publicitarios: folletos para la entrega directa a las personas que circulen

por la zona, poster grande para la inauguracion del establecimiento y tarjetas de bono

para los clientes que asistan al establecimiento y puedan conseguir puntos. Todo esto

con un coste total de 185€, incluye: 100€ de la inauguracién, 55€/mes en los folletos

y bonos y 30€ del poster grande.

- Publicidad en redes sociales: Facebook e Instagram, sin ningun coste para la

empresa.

- Gastos de constitucion y primer establecimiento: incluye: certificados, tasas, notaria,

entre otros. Coste total de 1.435€

A parte de los gastos que se realizan al comienzo de la actividad, la empresa soportara otro

tipo de gastos en los que se incluiran el salarios de los trabajadores, suministros y seguros,

gastos financieros, y la amortizacion del préstamo.

Primeramente, en la siguiente tabla se detallara el sueldo anual para los trabajadores de la

empresa y para los dos préximos afios que supondran un incremento del 5% del total del afio

anterior.

Fuente 22: Elaboracion propia

Sueldos y 2022 2023 2024
salarios
Gerente 11.424 € 11.995 € 12.595 €
Peluquero/a 1 11.760 € 12.348 € 12.965 €
Peluquero/a 2 11.760 € 12.348 € 12.965 €
Manicurista/
Pedicurista 11.460 € 12.033 € 12.635 €
Total 46.404 € 48.724 € 51.160 €

Tabla 19: Sueldos y salarios para los trabajadores del centro de belleza en los 3 proximos afios.

Seguidamente, se encuentra la tabla con otros gastos del cual incluye:
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- Publicidad y promocion: el primer afio la publicidad tendr4 unos costes mayores,

puesto que con el transcurso del tiempo algunos gastos desapareceran y otros

disminuird en un 3% su coste por el hecho de que minorara su adquisicion. (Anexo 5).

- Coste de alquiler constante

- Suministros y seguros, con un incremento para los dos proximos afios del 1,75%.

- Amortizacion del préstamo, donde se solicita un importe de 10.000€ en 5 afios,

- Se incluyen los gastos de constitucion nombradas anteriormente.

- Los gastos financieros corresponden a los intereses del préstamo, el cual se ha

calculado con el método francés previamente.

Fuente 23: Elaboracién propia.

Otros gastos 2023 2024
Publicidad y
promocién 1.660 € 1.484 € 1.440 €
Alquiler 5.400 € 5.400 € 5.400 €
Suministros y
Seguros 5.040 € 5.128 € 5.218 €
Amortizacion
préstamo 2.000 € 2.000 € 2.000 €
Gastos de
constitucion 1435€ 0€ 0€
Gastos
financieros 501,00 € 410,35 € 315,16 €
Total 16.036 € 14.423 € 14.373 €

Tabla 20: Otros gastos del centro de belleza en los 3 préximos afios.

Por consiguiente, se realizard una estimacion de gastos de consumo del establecimiento para

poder realizar las actividades que brinda a los consumidores.

Fuente 24: Elaboracion propia

Gasto de Peluqueria Manicurista/ Pedicurista Trimestre
consumo Uds. Gastos Uds. Gastos
Enero 30 75 € 7 25 €
Febrero 35 150 € 12 30 € 500€
Marzo 38 180 € 18 40 €
Abril 40 225 € 18 40 €
Mayo 40 265 € 16 35€ 877€
Junio 45 280 € 15 32 €
Julio 37 265 € 13 31€
Agosto 35 260 € 10 28 € 931€
Septiembre 40 315 € 15 32 €
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Octubre 43 320 € 12 30 €
Noviembre 48 355 € 14 33 € 1135€
Diciembre 50 365 € 15 32 €

Tabla 21: Gastos de consumo del servicio de peluqueria y manicura/ pedicura para el centro de belleza

Se observa como los gastos con el transcurso de los meses va aumentando, porque la
cantidades de unidades que hay que adquirir para mantener equilibrado las existencias va
cambiando. Por lo tanto, el coste total de los gastos de consumo que la empresa tendra para

el primer afios sera:

Fuente 25: Elaboracién propia

1 2 3 4 Gastos, 1° ano.

Trimestre

500 € 877 € 931 € 1.135 € 3.443 €

Tabla 22: Gastos de consumo para el primer afio del centro de belleza

Ademas, se ha supuesto que los gastos se incrementaran en un 5% para los siguientes dos

afos y seran:

Fuente 26: Elaboracién propia

1 2 3 4 Gastos, 2° ano.

Trimestre

525 € 921 € 978 € 1.192 € 3.615€

Tabla 23: Gastos de consumo para el segundo afio del centro de belleza

Fuente 27: Elaboracion propia.

1 2 3 4 Gastos, 3° afio.

Trimestre

551 € 967 € 1.026 € 1.251 € 3.796 €

Tabla 24: Gastos de consumo para el tercer afio del centro de belleza

Para poder obtener una visualizacién de los ingresos y gastos detallados con anterioridad, se
realizara una tabla resumen de los importes correspondientes a los ingresos y gastos de los

proximos tres afos.

Fuente 28: Elaboracion propia.

Ingresos Gastos
2022 56.803 € 65.883 €
2023 63.619 € 48.724 €
2024 71.254 € 51.160 €

Tabla 25: Ingresos y gastos para los proximos tres afos para el centro de belleza.

Se observa que los gastos en el primer afio superiores a los ingresos, y esto se debe a que
la empresa no realizara suficientes ventas para superar ese importe, pero esto resulta ser

normal al comienzo de una actividad comercial, primero se tienen algunas perdidas, y con el
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paso del tiempo se van obteniendo buenos resultados, y estos se obtendran en los dos

proximos afios, donde el importe de los ingresos es mas elevado que los gastos.

Finalmente, en el impuesto de sociedades, que es un porcentaje que la empresa aplica al
resultado positivo antes de impuesto tras haber obtenido beneficios en el ejercicio econémico.
En esta idea de negocio se aplicara un tipo de impuesto del 30% porque es el porcentaje mas
habitual que se aplica a las empresas.

1.3.Proyeccion de los resultados econdmico-financiero.

En esta seccion se analizaran los datos anteriormente redactados, en el que se formara el
balance de situacién previsional para los posteriores tres afios, la cuenta de pérdidas y
ganancias previsional y se analizaran algunos ratios el cual nos mostraran la fiabilidad y

estabilidad que comprendera el proyecto.

A parte, es interesante considerar los posibles riesgos que pueden generar brechas en las
previsiones de ingresos o gastos, y por ello, la empresa planteard los siguientes escenarios:
pesimistas, optimistas y realistas, de manera que se pueda observar cémo los cambios en

las previsiones afectan la viabilidad de la empresa.

1.3.1. Cuenta de pérdidas y ganancias previsional

La cuenta de pérdidas y ganancias ensefia un resumen de todos los ingresos y los gastos
gue tiene la empresa en un actividad contable, y el mismo nos proporcionara el resultado final
del mismo, que podra ser beneficio o pérdidas. En esta cuenta se pueden encontrar diferentes

resultados que se calcularan previamente antes de obtener el rendimiento final y estos son:

- Resultado de explotacién: serd el resultado de lo que produce la empresa

frecuentemente

- Resultado de antes de impuesto: es la suma de la diferencia que haya entre el
resultado de explotacion con el resultado financiero (ingresos financieros menos

gastos financieros).

- Resultado del ejercicio: sera el beneficio o pérdida total el cual ya se ha tenido en
cuenta la cifra correspondiente al impuesto de sociedades que se aplica al resultado

antes de impuesto.

1.3.1.1. Escenario realista

Teniendo en cuenta todos los ingresos y gastos determinados anteriormente que supondra

la empresa para os proximos 3 afios, la Cuenta de pérdidas y ganancias sera:
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Fuente 29: Elaboracién propia.

Cuenta de pérdidas y ganancias 2021 2022 2023
Importe neto de la cifra de

negocios 56.803 € 63.6194 € 71.253,7 €
Aprovisionamientos 3.443 € 3.512 € 3.582 €
Margen bruto 53.360 € 60.108 € 67.672 €
Gasto de personal 46.404 € 46.520 € 46.636 €
Gastos de primer establecimiento 1.435€ 0€ 0€
Arrendamientos 5.400 € 5.400 € 5.400 €
Publicidad 1.660 € 1.484 € 1.440 €
Suministros y prima de seguro 3.850 € 3.917 € 3.986 €
Total, de gastos generales 58.749 € 57.321 € 57.462 €
Amortizacion 1.043,78 € 1.043,78 € 1.043,78 €
Resultado de explotacion -6.433 € 1.742 € 9.166 €
Gastos financieros 501 € 410 € 315 €
Resultado antes de impuesto -6.934 € 1.332 € 8.850 €
Impuesto de sociedades -2.080 € 400 € 2.655 €
RESULTADO DEL EJERCICIO -4.854 € 932 € 6.195 €

Tabla 26: Cuenta de pérdidas y ganancias para los proximos tres afios. Escenario realista.

Tras el resultado obtenido, hay que destacar la cifra del Margen bruto sobre las ventas, en el
gue se supone que las ventas sobre el margen bruto son un 93,939% frente a los 6,061% que
son los consumos. Se refleja que los aprovisionamientos son muy bajos frente a las ventas

gue se realizan en el primer afio.

Seguidamente se tienen en cuenta los gastos generales que tiene la empresa durante ese
tiempo, de modo que en el primer afio la empresa deduce unos gastos elevados a
comparacion de los siguientes afios, porque en el primer afio se tiene en cuenta los gastos

de primer establecimientos y constitucion.

Después de los gastos generales, se considera la amortizacion del inmovilizado material que
tienen una vida util de 5 afos, estos valores se descontaran junto a los gastos generales al
margen bruto y la diferencia seré el resultado de explotacidén, que posteriormente se les
restara los intereses del préstamo que se ha solicitado a la entidad financiera y se obtendra

el resultado antes de impuesto.

El porcentaje que se tendra en cuenta para el impuesto de sociedades para la empresa sera
del 30%, una vez calculado se hara la diferencia con el resultado anterior y tras ello se

obtendra el resultado del ejercicio.
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En el afio 222 se obtienen pérdidas, puesto que la empresa ha generado mas gastos que

ingresos, aungque los siguientes afios se puede observar que la empresa obtiene beneficios,
a consecuencia de que es conocida en el sector y generara mas ingresos que gastos.

1.3.2. Balance de situacién previsional

El balance de situacion es un documento donde se realiza un resumen de todos los activos
(posesiones de la empresa) y todas las deudas y capital en un determinado periodo contable.
Es decir, el balance de situacibn muestra el patrimonio de una organizacion, en la que se

recopila la situaciéon econémica y financiera de forma separada y ordenada.
El balance de situacién esta compuesto por:
e Activo

Es el bien o derecho que posee una empresa con la intencibn de que en un tiempo
determinado genere ganancias. Asimismo, en la empresa el activo representara su masa

patrimonial y que se define como estructura econémica.
El activo se divide en dos masas patrimoniales en:

o Activo no corriente: comprendera los activos mas duraderos y que generan

menos liquidos porque tienen una vida Gtil superior a un afio

o Activo corriente: seran aquellos activos que mas roten y produzcan dinero en

un periodo inferior a un afio.
e Patrimonio neto

El patrimonio neto, estd compuesto por todos los elementos que constituira la financiacion
propia de la empresa. Lo compondran los fondos propios que serd la aportacion el capital que

aporte los socios y beneficios o reservas generados y no distribuidos por la compaifiia.
o Pasivo exigible

Se compone de las deudas y obligaciones que la empresa posee en algun determinado
tiempo y las cuales se recogen en el balance. Por otra parte, hay dos tipos de pasivos por la
cual se diferencian por su exigibilidad, porque se tiene en cuenta el tiempo de demora de las

deudas y obligaciones, y estos son:

o Pasivo no corriente: son las deudas y obligaciones que se ejecuta con
terceros para el desarrollo de las funciones del negocio y tienen un vencimiento

superior a un afo.
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o Pasivo corriente: a diferencia del pasivo no corriente es que las deudas y

obligaciones deben de ser abonadas en un plazo inferior a un afio porque se

utilizan para el ciclo normal de explotacion del negocio.

1.3.2.1.

Escenario realista

El escenario base, es el resultado méas probable que la empresa ha considerado en el ejercicio

econdmico. Estos datos se obtienen mediante los calculos realizados en la prevision de

ingresos y gastos, y el plan de inversion y financiacién, aunque en los negocios resulta dificil

saber con certeza lo que sucedera en el futuro.

El balance de situacion previsional para el escenario base dentro de los proximos tres afios

sera;

Fuente 30: Elaboracién propia.

Balance de situacion 2021 2022 2023
Activo

A) Activo no corriente 10.373,55 € 9.329,77 € 8.285,99 €
l. Inmovilizado inmaterial 0 0 0
Il Inmovilizado material 10.373,55 € 9.329,77 € 8.285,99 €
B) Activo corriente 8.859,01 € 13.955,84 €| 18.443,56 €
Il. Existencias 1.364 € 1.705 € 2131 €
1. Tesoreria 7.495,33 € 12.251,24 €| 16.312,81 €
ACTIVO TOTAL 19.232,56 € 23.285,61 €| 26.729,55 €
Patrimonio neto 5.146 € 10.932 € 16.195 €
A)  Fondos propios

l. Capital 10.000 € 10.000 € 10.000 €
VII. Resultado del gjercicio -4.854 € 932 € 6.195 €
Pasivos no corriente 11.775,82 10.042,83 8.223,88
- Deudas a largo plazo con

entidades de crédito 6.290,58 4.295,35€| 2.200,16 €
Pasivos corriente 2.310,39 2.310,39 2.310,39
Deudas a corto plazo con entidades de

crédito 2.310 € 2.310 € 2.310 €
PASIVO EXIGIBLE Y PATRIMONIO

NETO TOTAL 19.232,56 € 23.285,61 €| 26.729,55 €

Tabla 27: Balance de situacion previsional para los proximos tres afios. Escenario realista.

En un principio se observa que el Activo no corriente es mucho mayor al Activo corriente y se

debe al importe alto que supone las inversiones materiales que la empresa ha realizado para

el inicio de la actividad. Pero pasa lo contrario en el afio 2022 y 2023 donde el Activo corriente

es mayor al Activo no corriente, puesto que el valor de Tesoreria aumenta.
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En el célculo de tesoreria se ha obtenido un valor aproximado, en la que se ha realizado la

diferencia entre suma del total del Patrimonio neto y Pasivo exigible con el Activo con el que
cuenta la empresa hasta el momento. De manera que, el resultado de ese residuo seré la que
corresponda a la cuenta de Tesoreria. Ademas, el Activo no corriente va disminuyendo puesto
gue se va amortizando el mobiliario con un total de 1.043,78 € porque tiene una vida util de 5
afos. Ademas, otro importe que va aumentando el Activo corriente es el de Existencia, donde
se ha supuesto que cada afo ese valor crecera en un 25% del valor anterior. Sin embargo,
es un porcentaje estimado mediante la prevision de ingresos y gastos que va a tener el
negocio, porgue resulta complicado determinar un tanto por ciento que precise la cantidad de

Existencias que la empresa vaya a utilizar en cada uno de los servicios.

El importe del Patrimonio neto permanece constante, visto que el capital que aporta el socio
es el mismo para los tres proximos afios en virtud de que no se ha conseguido realizar ningin
aumento en financiacién propia, y asimismo el resultado del ejercicio ha ido aumentando
considerablemente porque en el 2022 se obtuvo pérdidas y en el afio 2023 la empresa obtiene

beneficios y eso hace que el Patrimonio Neto vaya mejorando.

Por otra parte, el Pasivo no corriente tiene un importe mas alto que el Pasivo corriente, esto
se debe a que hay un préstamo a largo plazo que tiene una duracién de 5 afios, por ello en
el 2023 dicho importe es pequefio. Pero aun asi la empresa se encuentra endeudada en una

mayor parte a largo plazo.

Elaborando una comparacion entre la estructura econémica con la estructura financiera se
puede decir, que hay una cierta coherencia en el primer afio, porque en el balance de
situacion prevalecen las masas de Activo no corriente y Pasivo no corriente. En el segundo y
tercer afno, el que sigue predominando es el Pasivo no corriente esto quiere decir que la
empresa tiene una obligacién de deuda a largo plazo para llevar a cabo la explotacién de las

actividades que realiza, y el Activo no corriente ha disminuido su importe.

Para ello se va a calcular el Fondo de maniobra, que es la parte del activo corriente que se
costea con recursos de largo plazo, es decir, son aquellos recursos financieros a largo plazo

gue una organizacion requiere para realizar la actividad a corto plazo.

Se calculara mediante la diferencia entre el activo corriente el pasivo corriente:

Fondo de 2021 2022 2023

maniobra 6.548,62 € 11.645,45€ 16.133,17€

Tabla 28: Fondo de maniobra para los préximos tres afios.
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En un principio este resultado nos indica que la empresa no tendria problemas para enfrentar

sus deudas a corto plazo, es decir, los activos corrientes de la empresa estan financiados con

los recursos a largos plazo.

1.3.3. Posibles escenarios: Escenario pesimistay optimista

Teniendo de referencia el escenario base de la Cuenta de pérdidas y ganancias y el Balance
de situacion previsional para los proximos tres afios, se realizara dos posibles escenarios que

podria tener la empresa si se supone diferentes perspectivas para el negocio.

1.3.3.1. Escenario pesimista

Para el escenario pesimista, la empresa deducira que a partir de los ingresos que se han
obtenido en la prevision anteriormente calculada, el resultado de los ingresos del primer afio
tendra un reduccion del 6%. Y el crecimiento de la cifra de negocios para los proximos dos

afos, seguird resultando el mismo porcentaje del 12% sobre las ventas anteriores.

Por tanto, la Cuenta de pérdidas y ganancias para el escenario pesimista sera:

Fuente 31: Elaboracién propia

Cuenta de pérdidas y ganancias 2021 2022 2023
Importe neto de la cifra de

negocios 53.395 € 59.802,2 € 66.978,5 €
Aprovisionamientos 3.443 € 3.512 € 3.582 €
Margen bruto 49.952 € 56.290 € 63.396 €
Gasto de personal 46.404 € 46.520 € 46.636 €
Gastos de primer establecimiento 1435€ 0€ 0€
Arrendamientos 5.400 € 5.400 € 5.400 €
Publicidad 1.660 € 1.484 € 1.440 €
Suministros y prima de seguro 3.850 € 3.917 € 3.986 €
Total, de gastos generales 58.749 € 57.321 € 57.462 €
Amortizacion 1.043,78 € 1.043,78 € 1.043,78 €
Resultado de explotacion -9.841 € -2.075 € 4.890 €
Gastos financieros 501 € 410 € 315 €
Resultado antes de impuesto -10.342 € -2.485 € 4.575 €
Impuesto de sociedades -3.103 € -746 € 1.373 €
RESULTADO DEL EJERCICIO -7.239 € -1.740 € 3.203 €

Tabla 29: Cuenta de pérdidas y ganancias para los préximos tres afios. Escenario pesimista.

En este escenario pesimista, la empresa tendrd como resultado de ejercicio unas pérdidas

durante los dos proximos afios y a partir del tercer afio comienza a tener beneficios.

Y como los resultados del ejercicio econdémico de la empresa han cambio con la disminucion

de los ingresos de ventas, el balance de situacion también serd modificado porque el
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patrimonio neto se recalculara con el resultado de dichos ejercicios y el cual se puede

Balance de situacion 2021 2022 2023
Activo

A)  Activo no corriente 10.373,55 € 9.329,77 € 8.285,99 €
l. Inmovilizado inmaterial 0 0 0
Il. Inmovilizado material 10.373,55 € 9.329,77 € 8.285,99 €
B) Activo corriente 6.473,29 € 11.283,83 € 15.450,91 €
Il. Existencias 1.364 € 1.705 € 2.131€
1. Tesoreria 5.109,61 € 9.579,23 € 13.320,16 €
ACTIVO TOTAL 16.846,84 € 20.613,60 € 23.736,90 €
Patrimonio neto 2.761 € 8.260 € 13.203 €
A) Fondos propios

|. Capital 10.000 € 10.000 € 10.000 €
VII. Resultado del ejercicio -7.239 € -1.740 € 3.203 €
Pasivos no corriente 11.775,82 10.042,83 8.223,88
- Deudas a largo plazo

con entidades de crédito 6.290,58 4.295,35 € 2.200,16 €
Pasivos corriente 2.310,39 2.310,39 2.310,39
Deudas a corto plazo con

entidades de crédito 2.310 € 2.310 € 2.310 €
PASIVO Y PATRIMONIO

NETO TOTAL 16.846,84 € 20.613,60 € 23.736,90 €

Tabla 30: Balance de situacion previsional para los proximos tres afios. Escenario pesimista.

Con respecto al resultado obtenido en este escenario, los valores son menores a los importes
del balance previsional del escenario base, y se debe al cambio que hay en la Cuenta de
pérdidas y ganancias. Por lo tanto, el patrimonio neto de la empresa en el primer afio se ve
afectado, y es mucho menor las deudas a largo plazo en los tres afios. Es decir, la empresa
se esta financiando con los recursos ajenos y no con los recursos propios durante los dos

siguientes afos.

1.3.3.2. Escenario optimista

Al igual que en el escenario pesimista se ha supuesto una disminucién, en este escenario se
incrementard un 6% el importe obtenido en la prevision de los ingresos de la empresa en el
escenario base. Esto se supondré que ha sido debido a la entrada del nuevo negocio y que

ha tenido una repercusion favorable de la que se esperaba de los clientes.

Con el aumento de los valores de las ventas, la tabla de Cuenta de pérdidas y ganancias sera

la siguiente:
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Cuenta de pérdidas y ganancias 2021 2022 2023
Importe neto de la cifra de

negocios 60.211 € 67.436,5 € 75.528,9 €
Aprovisionamientos 3.443 € 3.512 € 3.582 €
Margen bruto 56.768 € 63.925 € 71.947 €
Gasto de personal 46.404 € 46.520 € 46.636 €
Gastos de primer establecimiento 1.435€ 0€ 0€
Arrendamientos 5.400 € 5.400 € 5.400 €
Publicidad 1.660 € 1.484 € 1.440 €
Suministros y prima de seguro 3.850 € 3.917 € 3.986 €
Total, de gastos generales 58.749 € 57.321 € 57.462 €
Amortizacion 1.043,78 € 1.043,78 € 1.043,78 €
Resultado de explotacion -3.025 € 5.559 € 13.441 €
Gastos financieros 501 € 410 € 315 €
Resultado antes de impuesto -3.526 € 5.149 € 13.126 €
Impuesto de sociedades -1.058 € 1.545 € 3.938 €
RESULTADO DEL EJERCICIO -2.468 € 3.604 € 9.188 €

Tabla 31: Cuenta de pérdidas y ganancias para los proximos tres afios. Escenario optimista.

En el escenario optimista, en comparacién con el escenario realista, se obtendran menores
pérdidas. Y con esta modificacion de los resultados del ejercicio, también resultara afectado

el Balance de situacion.

Fuente 34: Elaboracion propia

Balance de situacion 2021 2022 2023
Activo

A)  Activo no corriente 10.373,55 € 9.329,77 € 8.285,99 €
I Inmovilizado inmaterial 0 0 0
Il. Inmovilizado material 10.373,55 € 9.329,77 € 8.285,99 €
B) Activo corriente 11.244,74 € 16.627,85 € 21.436,22 €
Il. Existencias 1.364 € 1.705 € 2.131 €
1. Tesoreria 9.881,06 € 14.923,25 € 19.305,47 €
ACTIVO TOTAL 21.618,29 € 25.957,62 € 29.722,21 €
Patrimonio neto 7.532 € 13.604 € 19.188 €
A)  Fondos propios

I. Capital 10.000 € 10.000 € 10.000 €
VII. Resultado del ejercicio -2.468 € 3.604 € 9.188 €
Pasivos no corriente 11.775,82 10.042,83 8.223,88
- Deudas a largo plazo con

entidades de crédito 6.290,58 4.295,35 € 2.200,16 €
Pasivos corriente 2.310,39 2.310,39 2.310,39
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Deudas a corto plazo con

entidades de crédito 2.310 € 2.310 € 2.310 €
PASIVO Y PATRIMONIO NETO

TOTAL 21.618,29 € 25.957,62 € 29.722,21 €

Tabla 32: Balance de situacion previsional para los proximos tres afios. Escenario optimista.

En este tipo de escenario, el patrimonio neto de la empresa en el primer afio es menor a las
deudas a largo plazo, pero en el segundo y tercer afio la empresa se esta financiando con

recursos propios mas que recursos ajenos.

1.3.4. Analisis de ratios

Mediante este tipo de analisis se pretende obtener informacion para lograr comprender mejor
los resultados financieros y las tendencias que haya en el tiempo.

Para interpretar mejor el estudio, se analizaran ratios de endeudamiento y ratios de liquidez,
mediante el balance de situacion previsional valorado previamente. Se estudian en conjunto
para poder valorar si los recursos que posee la empresa son las mas adecuados y si la gestiéon

realizada es la mas conveniente.
1.3.4.1. Andlisis de liquidez

Con este tipo de ratio se mide la capacidad de hacer frente a las deudas y obligaciones a
corto plazo de una organizacién. Se realiza un comparativa entre los activos corrientes con

los pasivos corrientes para examinar las necesidades de financiacion.

A continuacion, se analizara el ratio de liquidez con los resultados del Balance de situacion

previsional del escenario realista.

Fuente 35: Elaboracion propia.

Ratios de liquidez 2022 2023 2024

Ligquidez
general= Activo corriente 383¢€ 6.04 € 7.98€

Pasivo corriente
(Activo Corriente
-Existencias)

Tesoreria = 3,24 € 5,30 € 7,06 €

Pasivo corriente

Tabla 33: Ratio de liquidez para los proximos tres afios para el centro de belleza.
El resultado del analisis de liquidez general de los tres afios comprende un valor mayor a 2,
por lo que infiere de manera negativa para la empresa porque tiene una liquidez muy excesiva

y que ademas influird en la rentabilidad total ya que la empresa tiene un activo corriente

0Ci0SO0.
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El valor del ratio de tesoreria también abarca una cifra superior a 1, por lo tanto, se puede

Syes

confirmar que la empresa tiene un valor muy excesivo de liquidez y esto provoca una

inactividad en el ejercicio econémico.
1.3.4.2. Andlisis de endeudamiento

Se obtendrd informacion sobre el endeudamiento financiero de la empresay su composicion.
Es decir, se determinara la proporcidn que hay entre el importe total de las deudas y el valor

del patrimonio neto.

Por ello, se analizara un conjunto de ratios de endeudamiento que comprendera los siguientes

apartados:

Fuente 36: Elaboracién propia

Ratios de Endeudamiento 2022 2023 2024
Solvencia = Activo total 1,37 € 1,88 € 2,54 €
Exigible total
Ratio de Pasivo exigible
endeudamiento= VO exig| 0,73 € 0,53 € 0,39 €
PN. + pasivo
exigible
Ratio de Calld_ad _ _ 016 € 019 € 0.22€
de la deuda= Pasivo corriente
Total, pasivo

Tabla 34: Ratio de endeudamiento para los préximos tres afios para el centro de belleza.

En el ratio de solvencia se analiza cdmo es de capaz la empresa para hacer frente a todas
sus deudas con todo su activo, tanto a largo como a corto plazo. En este ratio se aconseja
gue su valor minimo sea de 1,7 (entre 1,5y 2). En este caso, en el primer afio, se puede
observar que la empresa puede hacer frente a sus deudas, pero en los siguientes dos afios
se destaca que se produce un leve un aumento hasta sobre pasar el valor optimo que son 2.
Por lo tanto, el valor del afio 2024 se interpreta como que la empresa tiene un excesivo de
activo improductivos, lo cual en ninguna organizacion es aconsejable tener esos valores. Para
salir de esa situacion, la empresa debera de trabajar dichos activos para conseguir un buen
equilibrio para contar con el suficiente respaldo para hacer frente a los pagos de todos los

pasivos y no tener activos improductivos.

El ratio de endeudamiento se refiere al porcentaje de financiamiento externo que posee una
empresa sobre sus propios recursos. Se considera que el ratio de apalancamiento Gptimo se
sitla entre 0,4 y 0,6, pues si un valor es menor a 0,4 significa que la empresa tiene un elevado

capital inactivos, por el contrario, si es mayor a 0,6 quiere decir que el negocio esta tolerando
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un gran cantidad de deuda. En este caso, la deuda del primer afio represent6 el 73%, mientras

gue sus recursos propios representaron el 27%, lo que significa que la deuda de la empresa
es excesiva. Aunque en el segundo y tercer afo, las deudas no superan a los recursos

propios, y el valor ir4 disminuyendo.

Y, por ultimo, el ratio de calidad de la deuda determinara la proporcion que tiene la deuda a
corto plazo que seré el pasivo corriente, sobre el total del pasivo exigible. Cuanto menor sea
esta cifra, mejor sera, puesto que reflejard una gran facilidad en devolver los recursos ajenos,
porque cuanto mas lejanos sean los vencimientos, mejor sera la calidad de la deuda. Cuando
el valor es mas préximo a cero, quiere decir que los vencimientos son a largo plazo. Los
resultados que se han obtenido en este ratio indica que todos los vencimientos que se tienen

de deudas con terceros son superiores a un afo.

1.3.5. Anaélisis de larentabilidad

En este andlisis se tendra en cuenta los ingresos obtenidos en la actividad comercial mediante

la Cuenta de pérdidas y ganancias y el Balance de situacion.
1.3.5.1. Rentabilidad econémica (ROI)

Este ratio muestra la eficacia de la empresa y la capacidad de sus activos para crear valor.
Porque cuanto mas alta sea el valor, mejor, porque indicard que se necesitan pocos activos

para lograr altas ganancias.

Fuente 37: Elaboracion propia.

Rentabilidad Econémica o Rendimiento (ROI)
Ventas X BAII
ROI =
Activo total Ventas
ROl = 56.803 X -6.433
19.233 56.803
2022= -0,334473344 *100= -33,45%
ROI= 63.619 X 1.742
23.286 63.619
2023= 0,074824539 *100= 7,48%
ROI = 71.254 X 9.166
26.730 71.254
2024= 0,342900096 *100= 34,29%

Tabla 35: Rentabilidad econémica para los préximos tres afios para el centro de belleza
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En la anterior tabla se observa como el valor del primer afio es de -33.45% es inferior a cero,

se debe a la pérdida que la empresa obtiene en el resultado de explotacion, es decir, en el

beneficio antes de intereses e impuestos (BAII). No obstante, para los proximos dos afos

esta rentabilidad aumenta, y por tanto mayor sera la eficacia que tiene la empresa de crear

valor con sus activos.

1.3.5.2. Rentabilidad financiera (ROE)

Es la rentabilidad que obtienen los inversores en funcién del capital invertido en el beneficio

neto obtenido en el afio. Mide la compensacion pagada a los propietarios de empresas.

Cuanto mas alto sea, mayor sera el beneficio para los inversores.

Fuente 38: Elaboracién propia.

Rentabilidad Financiera (ROE)

ROE = Activo
Ventas X BAIl X Total x BAI X Resultado
Pat.
Activo total Ventas Neto BAII BAI
Carga
Rotacién Margen Apalancamiento Fiscal
ROE = 56.803 X -6.433 X 19.233 x -6.934 X -4.854
19.233 56.803 10.932 -6.433 -6.934
2022= 0,166102822 *100= 16,61%
ROE = 63.619 X 1.742 X 23.286 x 1.332 X 932
23.286 63.619 10.000 1.742 1.332
2023= 0,709371404 *100= 70,94%
ROE = 71.254 X 9.166 X 26.730 x 8.850 X 6.195
26.730 71.254 16.195 9.166 8.850
2024= 1,241870806 *100= 124,19%

Tabla 36: Rentabilidad financiera para los proximos tres afios para el centro de belleza.

En este caso la empresa desde el primer afio tiene unos valores altos y con el transcurso del

tiempo ese valor va aumentando. Estos porcentajes son positivos para la empresa ya que

obtiene beneficios en el capital invertido.
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CONCLUSIONES

Una vez analizado todos los puntos de este proyecto se presentardn las principales
conclusiones del estudio que se ha realizado en cada apartado de manera resumida, que
ademas se podran aportar recomendaciones para llevarlos a cabo y poder mejorar el

funcionamiento del negocio en un futuro.

Primeramente, se debe de resaltar que esta idea se fortalecié desde un principio porque es
un servicio que se esta incrementando tanto en las mujeres como en los hombres. Ya que
cada vez son mas los individuos que cuidan de su apariencia y buscan las tendencias que

hay en la actualidad.

Para implantar este negocio en la sociedad, se ha llevado a cabo el estudio del andlisis del
ambito, lo cual predomina de este estudio es la situacion que se encuentra hoy en dia el
mundo, pues estad afectado por una crisis epidemidloga provocada por el COVID-19, esta
pandemia ha supuesto una perturbacion sin procedentes en todos los aspectos. Causando el
cierre de varios negocios por la carencia de ingresos y no poder hacer frente a los pagos fijos
gue suponen la actividad de cada uno de ellos. Asimismo, esta situacion perjudica a los
futuros negocios que pretenden desarrollarse, y debido a estas circunstancias no lo pueden
realizar por la falta de ayuda y porque la economia se esta reduciendo tragicamente para
algunos sectores. No obstante, el entorno ecoldgico esta en aumento porgue los habitos de
consumo de estos productos han cambiado tras la crisis sanitaria por el COVID-19, ya sea

productos para consumir o productos para el cuidado fisico de cada uno.

Aun cuando la sociedad se esta viendo afectada, hay que buscar la manera en la que
continuar con la actividad empresarial, ya que todavia en tiempo de crisis el servicio de
peluqueriay estética se preserva, puesto que los clientes siguen solicitando de estos servicios
ya que cada vez mas influye el factor de tener un buen aspecto, y no solo para estar a la
moda, sino estar cémodo consigo mismo. También cabe la posibilidad de profundizar en el
entorno ecolégico puesto que se estan introduciendo nuevos géneros eco en este sector, en
el que se estan introduciendo nuevas técnicas y donde los componentes estan concienciados

con el medio ambiente y ademas tiene menos efectos negativos en el cabello del consumidor.

Por otro lado, en el andlisis del microentorno se observa que el poder de negociacion de los
clientes es bajo, debido a que los precios del establecimiento ya estan fijados para cada
servicio y asi mismo el salén cuenta con una competencia que sera fijar ofertas para conseguir
mas consumidores, de manera que es importante satisfacer las necesidades de los usuarios

al mejor precio, porque hay muchos competidores en el sector con el servicio similar, y esto
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resulta una amenaza alta para la empresa porque las barreras de entrada son menores

porgue en este sector no es necesario una gran inversion para poder crear un nuevo salon
de belleza y asi de esta forma crea mas competidores en el mismo ambito. Sin embargo, se
tiene una amenaza baja de productos sustitutos, puesto que los servicios que puedan haber
son servicios a domicilios por terceras personas que solo se dediquen a ello y no ofrezcan su
servicio en ningun establecimiento, o tener algun familiar o conocido que se desenvuelva en
el sector de peluqueria y estética, pero el trabajo de estas personas no ofreceran la calidad
gue pueda ofrecer un establecimiento especializado, ya que ellos pueden brindar servicios

basicos y no especializados.

La empresa se dirigira a una variedad de clientes, donde no hay distincion de edad ni de
género, lo que pretende es satisfacer las necesidades mediante los servicios ofertados que
son: corte de cabello, tintes, decoloraciones, peinados, manicura y pedicura. El precio de
cada uno de estos servicios dependera de la competencia, ubicacion y del consumidor.
Aunque se ha determinado un desglose de cifras en el que se ha tenido en cuenta los
diferentes trabajos que cada especialista realizaria y que el consumidor demandara. Para dar
conocimiento a los trabajos que realiza el establecimiento se ha determinado realizar
publicaciones de fotos o videos en las redes sociales del negocio, ya que en la actualidad son
portales muy concurridos. Ademas, el establecimiento debera de tener unas actividades
internas que las realizaran todos los empleados en cada una de las visitas de los clientes sin
importar su condicion social. Debera tener un buen trato, ayudarlos en lo que sea necesario,
tener una buena comunicacion con ellos para ganarse la confianza de cada uno. A esto se le
sumaria, que la limpieza del establecimiento debe de ser impecable para que el consumidor
se lleve una buena impresién y genere tranquilidad a la hora de ponerse en manos de los

profesionales del negocio.

Posteriormente, se ha examinado la zona en la que en un principio se quiere instalar el local
y se determin6 que no hay suficiente competencia que perjudique directamente al negocio,
pero todo ello si la empresa entra en un sector con servicios con calidad. Por lo tanto, la
empresa se ubicara en la Calle Sant Tomas, 31 Centre- Zona Alta, en Alcoy (Alicante). En el
negocio habrd tres empleados, dejando a un lado el gerente, puesto que el gerente sera el
duefio del negocio y realizara las tareas que conllevan su puesto. Porque los tres empleados

seran; dos peluqueros/as, y la manicurista/pedicurista.

En el analisis financiero se ha obtenido una prevision de lo que seria el importe de los ingresos
y los gastos de la empresa durante los tres afios a su creacion. Tras los analisis se ha

concretado que hay un exceso de tesoreria, y que debe ser invertido para generar rentabilidad
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a largo plazo puesto que es un gran problema que exista ociosidad en el negocio. Por ello la

empresa debera de trabajar dichos activos para conseguir un buen equilibrio para contar con
el suficiente respaldo para hacer frente a los pagos de todos los pasivos y no tener activos
improductivos, para ello la empresa podra adquirir mas bienes y servicios a créditos en lugar
de pagarlos al contado, porque de esta manera conseguira aumentar el pasivo.

Por dltimo, como toda empresa de nueva creacién en el primer afio es muy complicado
obtener unos beneficios y mas cuando de por medio hay una crisis epidemiolégica que puede
complicar todo, por esa razén, esta idea de negocio no obtendra beneficios en el primer afio
puesto que sus gastos superan los ingresos generados por los servicios ofertados. Sin
embargo, en el segundo y tercer afio la demanda de este servicio aumentaria y los gastos
serian menores y la empresa empezaria a obtener unos resultados favorables. Sila economia
dentro de un tiempo cambiara y la demanda de estos servicios aumentara, la viabilidad de

este servicio sera favorable.
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ANEXOS

Anexo 1: Fotos del local en alquiler.
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Anexo 2: Logotipo de la empresa

MAGIC

Olvida las reglas, si te gusta jHazlo!
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Anexo 3: Proceso BPMN (Business Process Modeling

ALENC

Notation) “Notacion para el modelado de procesos de

negocio”.
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Anexo 4: Cuadro de amortizacion del préstamo (completo)

- Banco BBVA
Periodos Cua.ntia. fje Cuan.tia de Principal Capital
B am?rtlzauon de amort!zat.:lon Cuota total amortizado AT
intereses del principal
1 -4,18 € -14,70 € -18,88 € 14,70 € 985,30 €
2 -4,11 € -14,76 € -18,88 € 29,46 € 970,54 €
3 -4,05 € -14,82 € -18,88 € 44,29 € 955,71 €
4 -3,99 € -14,89 € -18,88 € 59,17 € 940,83 €
5 -3,93 € -14,95 € -18,88 € 74,12 € 925,88 €
6 -3,87 € -15,01 € -18,88 € 89,13 € 910,87 €
7 -3,80 € -15,07 € -18,88 € 104,20 € 895,80 €
8 -3,74 € -15,14 € -18,88 € 119,34 € 880,66 €
9 -3,68 € -15,20 € -18,88 € 134,54 € 865,46 €
10 -3,61 € -15,26 € -18,88 € 149,80 € 850,20 €
11 -3,55 € -15,33 € -18,88 € 165,13 € 834,87 €
12 -3,49 € -15,39 € -18,88 € 180,52 € 819,48 €
13 -3,42 € -15,45 € -18,88 € 195,97 € 804,03 €
14 -3,36 € -15,52 € -18,88 € 211,49 € 788,51 €
15 -3,29 € -15,58 € -18,88 € 227,07 € 772,93 €
16 -3,23 € -15,65 € -18,88 € 242,72 € 757,28 €
17 -3,16 € -15,71 € -18,88 € 258,44 € 741,56 €
18 -3,10 € -15,78 € -18,88 € 274,22 € 725,78 €
19 -3,03 € -15,85 € -18,88 € 290,06 € 709,94 €
20 -2,96 € -15,91 € -18,88 € 305,98 € 694,02 €
21 -2,90 € -15,98 € -18,88 € 321,95 € 678,05 €
22 -2,83 € -16,04 € -18,88 € 338,00 € 662,00 €
23 -2,76 € -16,11 € -18,88 € 354,11 € 645,89 €
24 -2,70 € -16,18 € -18,88 € 370,29 € 629,71 €
25 -2,63 € -16,25 € -18,88 € 386,54 € 613,46 €
26 -2,56 £ -16,31 € -18,88 € 402,85 € 597,15 €
27 -2,49 € -16,38 € -18,88 € 419,23 € 580,77 €
28 -2,42 € -16,45 € -18,88 € 435,68 € 564,32 €
29 -2,36 € -16,52 € -18,88 € 452,20 € 547,80 €
30 -2,29 € -16,59 € -18,88 € 468,79 € 531,21 €
31 -2,22 £ -16,66 € -18,88 € 485,45 € 514,55 €
32 -2,15 € -16,73 € -18,88 € 502,18 € 497,82 €
33 -2,08 € -16,80 € -18,88 € 518,98 € 481,02 €
34 -2,01 € -16,87 € -18,88 € 535,84 € 464,16 €
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35 -1,94 € -16,94 € -18,88 € 552,78 € 447,22 €
36 -1,87 € -17,01 € -18,88 € 569,79 € 430,21 €
37 -1,80 € -17,08 € -18,88 € 586,87 € 413,13 €
38 -1,72 € -17,15 € -18,88 € 604,02 € 395,98 €
39 -1,65 € -17,22 € -18,88 € 621,24 € 378,76 €
40 -1,58 € -17,29 € -18,88 € 638,54 € 361,46 €
41 -1,51 € -17,37 € -18,88 € 655,91 € 344,09 €
42 -1,44 € -17,44 € -18,88 € 673,34 € 326,66 €
43 -1,36 € -17,51 € -18,88 € 690,86 € 309,14 €
44 -1,29 € -17,59 € -18,88 € 708,44 € 291,56 €
45 -1,22 € -17,66 € -18,88 € 726,10 € 273,90 €
46 -1,14 € -17,73 € -18,88 € 743,83 € 256,17 €
47 -1,07 € -17,81 € -18,88 € 761,64 € 238,36 €
48 -1,00 € -17,88 € -18,88 € 779,52 € 220,48 €
49 -0,92 € -17,96 € -18,88 € 797,47 € 202,53 €
50 -0,85 € -18,03 € -18,88 € 815,50 € 184,50 €
51 -0,77 € -18,11 € -18,88 € 833,61 € 166,39 €
52 -0,69 € -18,18 € -18,88 € 851,79 € 148,21 €
53 -0,62 € -18,26 € -18,88 € 870,05 € 129,95 €
54 -0,54 € -18,33 € -18,88 € 888,38 € 111,62 €
55 -0,47 € -18,41 € -18,88 € 906,79 € 93,21 €
56 -0,39 € -18,49 € -18,88 € 925,28 € 74,72 €
57 -0,31 € -18,56 € -18,88 € 943,84 € 56,16 €
58 -0,23 € -18,64 € -18,88 € 962,48 € 37,52 €
59 -0,16 € -18,72 € -18,88 € 981,20 € 18,80 €
60 -0,08 € -18,80 € -18,88 € 1.000,00 € 0,00 €
Anexo 5: Gastos de publicidad y promocion
Publicidad y promocion
Anos Inauguracion Folletos Tar'j;t:: £ :;s::; Radio Total

2022 100 € 660 € 30 € 870 € 1.660 €

2023 0€ 640 € 0€ 844 € 1.484 €

2024 0€ 621 € 0€ 819 € 1.440 €
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