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1. Segmenta tu mercado

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado amplio en grupos mas
pequefios y homogéneos de consumidores que comparten caracteristicas similares. Esto
permite ofrecer productos y servicios adaptados a las necesidades de cada grupo.

En Belleza Suprema la segmentacion se realiza asi:

Demografica:

Edad: Mujeres y hombres entre 5 y 60 afos (principal enfoque en 18 a 50 aios).
Género: Femenino y masculino.

Nivel de ingresos: Medio y medio-bajo, con capacidad de invertir en cuidado personal.
Ocupacion: Estudiantes, amas de casa, empleados, independientes y profesionales.

Nivel educativo: Desde primaria hasta educacién superior.

Geografica:

Ubicacidn en Popayadn — Cauca, con mayor atencion a barrios cercanos de estratos 2, 3y 4.

Psicografica:

Personas que valoran la estética, el autocuidado, la innovacion y el uso de productos de alta
calidad.

Interesados en seguir tendencias de belleza y recibir asesoria personalizada.

Conductual:
Clientes que buscan calidad, confianza, resultados visibles y trato amable.

Prefieren agendar cita previa y visitan la pelugueria con frecuencia mensual o trimestral.



2. mercado objetivo

De acuerdo con la segmentacion realizada, Belleza Suprema se enfocara principalmente en
mujeres jovenes y adultas (18 a 50 anos) interesadas en servicios de colorimetria, cortes,
cambio estructural peinados y tratamientos capilares.

No obstante, también atendera a hombres y nifios para ampliar la cobertura y aprovechar
oportunidades de fidelizacién.

Se utilizard una estrategia multisegmento, adaptando la comunicacion y el servicio a cada
grupo.

Psicografica:

Personas que valoran la estética, el autocuidado, la innovacion y el uso de productos de alta
calidad.

Interesados en seguir tendencias de belleza y recibir asesoria personalizada.

Conductual:
Clientes que buscan calidad, confianza, resultados visibles y trato amable.

Prefieren agendar cita previa y visitan la pelugueria con frecuencia mensual o trimestral.

3. Publico meta (Buyer Persona)
Perfil ideal de cliente:

Nombre ficticio: Carolina Lépez
Edad: 30 afos

Género: Femenino

Ocupacion: Empleada administrativa
Ingresos: Nivel medio

Educacion: Técnica o universitaria



Comportamiento: Visita la peluqueria una vez al mes para retocar su color y realizar
tratamientos capilares. Busca atencion personalizada, precios justos y resultados
profesionales. Prefiere agendar por WhatsApp y sigue las redes sociales para enterarse de
promociones.

4. Estrategia de marketing
Mantener perfiles activos en Facebook, Instagram y WhatsApp Business.

Publicar fotos reales de trabajos, Tip’s de cuidado capilar y promociones al menos una vez
al dia.

Realizar rifas, concursos y descuentos para clientes que recomienden nuevos usuarios.

Entregar volantes en el barrio y hacer alianzas con tiendas cercanas para promocionar los
servicios.

5. Aplica las acciones
Atender siempre con cita previa para garantizar disponibilidad y un servicio personalizado.

Implementar un CRM basico usando WhatsApp para hacer seguimiento, enviar
recordatorios y mantener la fidelizacion.

Crear un programa de cliente frecuente con tarjeta que ofrezca descuentos o servicios gratis
después de cierto numero de visitas.

6. Mide tu desempeiio
Monitorear el crecimiento de seguidores y la interaccidén en redes sociales.
Llevar un registro mensual del nimero de citas y clientes nuevos.

Recibir retroalimentacién directa mediante encuestas cortas o comentarios de los clientes
para ajustar la estrategia.
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1. Segmentacion de mercado
a. Segmentacion Demogr &fica

Género: Femenino (principa mente)

Edad:

18 a 60 afnos

18-25: Estudiantes y jovenes profesional es, buscan estilo, tendencias y moda.
26-40: Mujeres profesiona es, madres, con interés en verse bien y ahorrar
tiempo.

41-60: Mujeres maduras que buscan elegancia, cuidado y confianzaen €
servicio.

Ingresos: Medio a medio-alto (dispuestas a pagar por calidad, especiadizaciony
asesoria)

Estado civil: Solteras, casadas, divorciadas (todas |as categorias pueden estar
interesadas en el cuidado de su imagen).

b. Segmentacion Psicogr afica

Mujeres interesadas en |la moda, laimagen personal y € cuidado estético.
Vaoran € profesionalismo, el trato personalizado y la asesoria experta.

Buscan diferenciarse o actualizar su imagen personal con un estilo adecuado a su
rostro y personalidad.

Algunas pueden tener inseguridades con su imagen, y valoran un servicio que
les brinde confianza.

c. Segmentacion Geogr &fica

Zona urbana, principalmente en areas con ata densidad residencial o
comerciales.

Cercania a centros de trabajo, centros comerciales o zonas de ato flujo peatonal
femenino.

d. Segmentacion conductual
Frecuencia de visita: cada 4-8 semanas, dependiendo del corte y mantenimiento.
Influenciadas por redes sociales, recomendaciones de amigas y resefias en linea.
L eales a marcas que | es ofrecen una buena experienciay resultados consistentes.
2. Mercado Objetivo
Mujeres con cabello rizado que buscan estilistas especializados.
M ujeres g ecutivas que necesitan cortes funcionales y de bajo mantenimiento.
Mujeres interesadas en cortes modernos y de tendencia.
M uijeres que buscan asesoria de imagen personalizada.

3. Sdeccidn depublico meta



Servicio de peluqueria corte de mujer

Quepiensay siente
Esta muy enojada porgque no era el corte que queria, piensaen e tiempo perdido
por el trabajo mal hecho

Piensa que se ve mal estéticamente
Quiereir auna peluqueria diferente

Queve

Ve anuncios en Facebook, gque tienen buenos comentarios de la pelugueria
Ve que su vecina se realizo un corte en esa peluqueriay le quedo bien
Vefotos en Instagram de corte bien hechos

Quedicey que hace
No confia en las peluguerias porque hatenido malas experiencias
Da su opinion negativa a sus familiares y conocidos sobre € lugar donde se
realizo € corte
Visito muchas peluquerias para evaluar lamejor
Queoye
Su mejor amigale aconsgja visitar una peluqueria nueva
Su papale dice que estudie peluqueria
Su madre le recomienda una peluqueria especifica
Esfuer zos
Esta preocupada por su apariencia estética
Cree que un corte hecho a su medida debe ser costoso
Esta preocupada por las criticas de amigos y familiares
Resultados
Ella se sentird mas segura yendo a una buena peluqueria para que le arreglen €l
dafio
Ellaestara masfeliz
Sus amigos ya no la criticaran por su corte

4. Edrategiademarketing

“Cortes de cabello femeninos personalizados, modernos y favorecedores, con asesoria
profesional basada en tu tipo de rostro, estilo de vida y tendencias actuales.”

Redes Sociales (Instagram, TikTok, Facebook)

Antes y después de cortes



Reels cortos mostrando el proceso del corte (sin revelar € rostro si la clienta
prefiere privacidad)

Tipsy consgjos de cuidado capilar y estilos seguin tipo de rostro

Historias diarias con citas disponibles, testimoniosy promociones

Pagina web / WhatsApp Business

Sistemade reservas online

Catalogo de estilos

Testimonios y resefias de clientas

Boton directo a WhatsA pp para agendar

Promocionesy tacticas para atraer nuevas clientas

Promocion de primeravisita: 15% de descuento o lavado + masaje capilar gratis
Programa de referidos: trae a unaamigay ambas obtienen un beneficio
(descuento, tratamiento express, etc.)

Sorteos mensuales en redes sociales. participacion a cambio de seguir, comentar

y compartir

Marketing de contenido (educativo y de valor)

Publica contenido Util como:

o “Como elegir el corte ideal segun tu rostro”

o “Errores comunes al cortarse el cabello”

o “Tendencias de cortes para esta temporada”
Publicaciones tipo carrusel o video corto (1 minuto méx.)

Alianzas estr atégicas

Colaboracon:
o Tiendas de ropafemeninao boutiques
o Influencerslocales o microinfluencers
o Centros de estética o maquillgje
Ofrece combos o descuentos cruzados

Publicidad pagada segmentada (opcional)

Invierte en campafias de Facebook/Instagram Ads dirigidas a
o Mujeresde 18 a60 afios
o Ubicacion: 5 km alaredondade tu peluqueria
o Intereses: belleza, cabello, estética, tendencias de moda



o Objetivo: generar reservas 0 seguidores en redes

Eventosy campafias mensuales

“Semana del cambio de estilo”: pagquetes con descuento
“Corte express + styling para ejecutivas”
Campaiias de temporada: vueltaal trabgjo, navidad, verano, etc.

5 Aplicacion delasacciones
Testimonios + Resefas

Después de cada corte, pide ala clienta unaresefia en Google o Facebook
Ofrece un peguefio incentivo (descuento futuro, producto mini)

Usa los testimonios como contenido en redes y pagina

Se realizan encuestas frecuentemente del servicio

6 Dessmpefio
Total, de mujeres atendidas en 6 meses

Supongamos este crecimiento mensual:

Mes Mujeresatendidas
30

40

55

70

85

100

Total 380 mujeres

o O WN B

Por centaje de ventas del 10% aplicado

Supongamaos que of reciste un descuento del 10% en algunos servicios (por g emplo,
cortes premium o paguetes) como parte de tu estrategia.

Cantidad de mujeres que aprovecharon € 10%: 120 (por ejemplo)
Total, de clientas: 380

(120 / 380) x 100 = 31.6%

Resultado: Aproximadamente el 31.6% de |as clientas aprovecharon el 10% de
descuento.

NuUmero de nuevas clientas luego del plan de segmentacion



Supongamos que aplicaste tu plan de segmentacion a final del mes 2 (es decir, desde €
mes 3 en adelante). Queremos medir las nuevas clientas desde ese momento.

Mes Mujeresnuevas (estimadas)

3 30
4 35
5 40
6 45

Total 150 nuevas clientas

Resultado: 150 nuevas clientas llegaron después de aplicar el plan de segmentacion.

Resultado final.
I ndicador Resultado
Mujeres atendidas en 6 meses 380

% que aprovecho e 10% de descuento 31.6%
Nuevas clientas desde la segmentacion 150



Bibliografia

- Kotler, P., & Keller, K. L. (2016).

Direccion de marketing (15.2 ed.). Pearson Educacion.

— Referente en estrategias de segmentacion, propuesta de valor, y comportamiento del
consumidor.

- Zeithaml, V. A., Bitner, M. J., & Gremler, D. D. (2013).

Marketing de servicios: Un enfoque de integracion al cliente. McGraw-Hill.

- Enfocado en empresas de servicios como peluquerias: calidad, lealtad, experiencia
del clie- McKinsey & Company (variosinformes).

Ejemplo: How to drive growth in service businesses

— KPIs comunes como retencion de clientes, ticket promedio, tasa de conversiéon y
satisfaccion.

- Salon Today Magazine/ Modern Salon Media.

Publicaciones especializadas en negocios de pelugueria.

— Casos reales, KPIs usados por salones profesionales, tendencias de marketing.
Web: https.//www.salontoday.com

- SBDC (Small Business Development Centers, EE.UU.)

Guias practicas sobre cdmo manejar negocios pequefios de belleza, incluyendo
segmentacion y estrategias de promocion.

Ejemplo: "Business Plan Template for Salons"

INEGI / DANE / INDEC (Colombia)
Estadisticas demogréficas y de consumo para validar segmentacion de mercado por
edad, género, etc.



SEGMENTACION DE MERCADO

FICHA:

3140851

PROGRAMA:

TECNICO EN PELUQUERIA

INSTRUCTOR:

CESAR SANCHEZ

APRENDIZ:

NIKOL CHICUE

CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS

2025



Al segmentar tu mercado, dejas de adivinar y empiezas a tomar
decisiones estratégicas que te permitiran crecer y destacar en un
mercado tan competitivo como el de la belleza.

CRITERIOS:

Demografien: Agrupa a los clientes por edad, género, nivel
socioecondmico y ocupacion. Por ejemplo, las adolescentes
buscan servicios basicos y las adultas, tratamientos
antienvejecimiento.

Geografiea: Se enfoca en la ubicacion del cliente,
considerando la proximidad al estudio y las caracteristicas de la
zona (residencial o comercial).

Psicografiea: Divide a los clientes por su estilo de vida,
valores y personalidad. Por ejemplo, hay quienes buscan una
experiencia relajante y quienes prefieren servicios rapidos.

Conduectual: Clasifica a los clientes segin sus habitos de
compra, como la frecuencia de sus visitas y los beneficios que
buscan (relajacion, transformacion, etc.).

Al combinar estos factores, se pueden crear "Buyer
Personas" (perfiles de cliente ideal) que permiten al estudio
de belleza disefiar servicios, precios y campanas de
marketing especificos para cada grupo, aumentando asi la
rentabilidad y la fidelidad de sus clientes.



PUBLICO META: MUJERES DE 20 A 50 ANOS QUE BUSCAN
SERVICIOS PERSONALIZADOS PARA RESALTAR SU BELLEZA Y
AUMENTAR SU AUTOESTIMA

ESTRATEGIA DE MARKETING

El marketing para mujeres que buscan servicios
personalizados de belleza y autoestima requiere una
estrategia que vaya mas alla de la simple promocion de
tratamientos. El enfoque debe centrarse en construir una
conexion emocional, demostrar empatia y posicionar el
estudio no solo como un lugar para embellecerse, sino
CcoOmo un espacio para el bienestar personal y el
empoderamiento.

El desempeno de la estrategia de marketing nos ha dado
un resultado positivo, evidenciando un rendimiento
favorable. Esto se refleja en un aumento de la visibilidad
del estudio, una mayor retencion de clientes vy,
consecuentemente, en la rentabilidad de la inversion.

iGRACIAS!
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Segmentacion de Mercado

La segmentacién de mercado es un proceso que consiste en dividir un mercado
en grupos mas pequefios y homogéneos, con caracteristicas y necesidades
similares. En este caso, vamos a segmentar el mercado de una tienda cosmética
basada en una chica que busca productos para su cara.

Segmentacion Demografica

- Edad: La chica tiene entre 20-30 afos, lo que la coloca en una etapa de la vida
en la que se preocupa por su apariencia y busca productos que la ayuden a
mantener una piel saludable y radiante.

- Género: Femenino, lo que la hace mas propensa a buscar productos cosméticos
para mejorar su apariencia y cuidado personal.

- Nivel de ingresos: La chica tiene un nivel de ingresos moderado, lo que la hace
buscar productos de calidad a precios razonables.

- Ocupacion Estudiante o profesional joven, lo que la hace tener un horario
ocupado y buscar productos que sean faciles de usar y efectivos.

- Educacion:Educacion secundaria o universitaria, 1o que la hace tener un nivel de
conciencia sobre la importancia del cuidado personal y la salud.

Perfil de la Cliente



Nuestra cliente es una chica joven y activa que se preocupa por su apariencia y
busca productos cosméticos que la ayuden a mantener una piel saludable y
radiante. Ha ido a otras tiendas y no ha encontrado productos que se adapten a
sus necesidades, por lo que esta dispuesta a probar nuevas opciones. Busca
productos que sean naturales, efectivos y faciles de usar.

Segmentacion Psicografica

- Personalidad: La chica es curiosa y busca productos que se adapten a sus
necesidades especificas. Es una persona que valora la calidad y la eficacia de los
productos.

- Valores: La chica valora la naturalidad y la sostenibilidad en los productos
cosmeticos. Busca productos que sean libres de quimicos y que sean buenos para
la piel y el medio ambiente.

- Intereses: La chica se interesa por la salud y el bienestar, y busca productos que
la ayuden a mantener una piel saludable y radiante.

- Estilo de vida:La chica lleva un estilo de vida activo y ocupado, y busca
productos que sean faciles de usar y efectivos.

Segmentacion de mercado

- Pais o region: La chica vive en una ciudad o region con acceso a tiendas
cosmeéticas y productos de cuidado personal.

- Clima: El clima de la region puede influir en las necesidades de la cliente en
cuanto a productos cosméticos, como productos para piel seca o sensible.

Segmentacion Conductual

- Frecuencia de compra: La chica compra productos cosmeéticos con regularidad,
pero puede ser indecisa sobre qué productos elegir.



- Lealtad a la marca: La chica puede ser leal a ciertas marcas o productos que ha
probado y le han funcionado bien.

- Busqueda de informacion: La chica busca informacion en linea y en tiendas
sobre productos cosmeéticos antes de tomar una decisiéon de compra.

- Preferencias de compra: la chica prefiere comprar productos cosméticos en
tiendas especializadas o en linea.

Mercado Objetivo y Publico Meta

- Mercado objetivo:Mujeres jovenes (20-30 afios) que buscan productos
cosmeéticos naturales y efectivos para su piel. Este mercado objetivo se caracteriza
por:

- Buscar productos que sean naturales y sostenibles.
- Valorar la calidad y la eficacia de los productos.

- Estar dispuestas a pagar un precio premium por productos de alta calidad.

- Publico meta: Mujeres jévenes y activas que valoran la naturalidad y la
sostenibilidad en los productos cosméticos, y buscan productos que se adapten a
sus necesidades especificas. Nuestro publico meta se caracteriza por:

- Ser conscientes de su salud y bienestar.

- Buscar productos que sean personalizados y adaptados a sus necesidades
individuales.

- Estar activas en redes sociales y buscar informacion sobre productos y
tendencias.

Estrategia de Marketing

- Crear conciencia: Crear conciencia sobre la marca y los productos cosméticos
naturales y efectivos que ofrecemos. Esto se puede lograr a través de:

- Campainias publicitarias en redes sociales y medios de comunicacion.



- Colaboraciones con influencers y bloggers en el ambito de la belleza y el cuidado
personal.

- Creacion de contenido de calidad en el sitio web y en redes sociales.

- Posicionar la marca: Posicionar la marca como una opcion lider en productos
cosmeticos naturales y sostenibles. Esto se puede lograr a través de:

- Desarrollo de una identidad de marca clara y consistente.
- Creacion de una experiencia de cliente Gnica y memorable.

- Establecimiento de alianzas estratégicas con otras marcas y empresas que
compartan nuestros valores.

- Generar interés: Generar interés en los productos y servicios que ofrecemos a
través de contenido relevante y atractivo. Esto se puede lograr a través de:

- Creacion de contenido de calidad en el sitio web y en redes sociales.
- Uso de técnicas de marketing de contenido, como blogs y videos.
- Colaboraciones con influencers y bloggers para promocionar los productos.

- Convertir a los clientes: Convertir a los clientes potenciales en clientes leales a
través de una excelente experiencia de compra y servicio al cliente. Esto se puede
lograr a través de:

- Desarrollo de un proceso de compra facil y seguro.
- Proporcionar un excelente servicio al cliente y soporte técnico.

- Ofrecer promociones y descuentos especiales para retener a los clientes.

Acciones Disefladas

- Redes sociales: Crear contenido atractivo y relevante en redes sociales como
Instagram y Facebook para generar conciencia y interés en la marcay los
productos. Esto puede incluir:

- Publicar contenido visual atractivo y relevante.
- Utilizar hashtags relevantes para aumentar la visibilidad.

- Interactuar con los seguidores y responder a sus comentarios y preguntas.



- Influencers: Colaborar con influencers en el ambito de la belleza y el cuidado
personal para promocionar los productos y servicios. Esto puede incluir:

- Identificar influencers que se alineen con los valores y objetivos de la marca.

- Colaborar con influencers para crear contenido patrocinado y promocionar los
productos.

- Monitorear y medir el impacto de las colaboraciones con influencers.

- Contenido de calidad: Crear contenido de calidad en el sitio web y en redes
sociales que proporcione informacién valiosa sobre los productos y servicios. Esto
puede incluir:

- Crear blogs y articulos sobre temas relevantes para el publico objetivo.
- Desarrollar videos y tutoriales que muestren como utilizar los productos.
- Crear guias y recursos descargables que proporcionen informacion valiosa.

- Promociones y descuentos: Ofrecer promociones y descuentos especiales
para atraer a nuevos clientes y retener a los clientes existentes. Esto puede incluir:

- Ofrecer descuentos para nuevos clientes.
- Crear promociones especiales para clientes leales.

- Ofrecer regalos y muestras gratuitas con las compras.

Medir el Desempefio

- Seguidores en redes sociales: Numero de seguidores en Instagram y
Facebook.

- Engagement: Numero de likes, comentarios y compartidos en redes sociales.

Bibliografia

- “Marketing” de Philip Kotler

"Segmentacion de mercado™ de Peter R. Dickson



- "Marketing estratégico" de Jean-Jacques Lambin

- *Google Scholar*
- *JSTOR*

- *ScienceDirect*
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Férmula suave, ideal para todo tipo de piel
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En Nikol Estudio de Belleza, tu bienestar y belleza son

nuestra prioridad. Por eso, no solo embellecemos, sino

que también cuidamos, trabajando con pasion en cada
detalle

Creemos que la verdadera belleza viene de sentirse bien
contigo misma, Por eso, hemos creado un espacio donde
puedes relajarte y dejarte consentir. Cada cita es un
momento especial dedicado a ti, donde escucho tus
deseos y trabajamos juntas para realzar tu brillo interior

JAGENDA TU CITA!

y descubre cada uno de nuestros servicios:

= MANICURE Y PEDICURA
= ESMLATADO SEMIPERMANENTE
= UNAS ACRILICAS

= UNAS SOFT GEL

= VELOTERAPIA

= EXFOLIACION

= CEPILLADO

= PLANCHADO

= ALISADOS

= TRATAMIENTOS CAPILARES

= PESTANAS Y CEJAS

= DEPILACION CON CERA



NIKOL Estudio de Belleza fue creado para brindar atencion por

Servicio y necesidad:
CLIENTES DE RUTINA: Buscan servicios regulares

CLIENTES DE OCACION ESPECIAL: Acuden para eventos
especificos

CLIENTES DE RENOVACION O CAMBIO DE LOOK: Suelen ser
atrevidos y estar abiertos a sugerencias

CLIENTES DE BIENESTAR Y RELAJACION: No solo buscan un
cambio estético sino también una experiencia

Por demografia y estilo de vida:

PROFECIONALES OCUPADAS: Personas con poco tiempo que
valoran la eficiencia y la calidad

JOVENES: Esta al tanto de las ultimas tendencias en redes
sociales

CLIENTES DE EDAD AVANZADA: Aprecian la atencion
personalizada la comodidad y los servicios tradicionales

HOMBRES QUE CUDAN SU IMAGEN: Suelen realizarse servicios
muy sencillos para cuidar su rutina



Productos y servicios:

Al elegir los servicios y productos, es importante considerar tu
nicho de mercado, las tendencias actuales y tu presupuesto.

Un estudio de belleza puede ofrecer una amplia gama de
servicios y productos, que se pueden clasificar en diferentes
categorias para tener una mejor organizacion y ofrecer una
experiencia completa a los clientes.

Ademas de los servicios, un estudio de belleza puede vender
productos para que los clientes puedan mantener los resultados
en casa. Esto genera una fuente de ingresos adicional y fideliza
al cliente.

Competencia:

Para destacar, es crucial analizar a la competencia. Debes
investigar su ubicacion, los servicios que ofrecen, sus precios, a
qué tipo de clientes se dirigen y su presencia en internet.

Al tener una idea clara de quiénes son tus competidores y qué
ofrecen, podras encontrar maneras de diferenciarte y ofrecer una
propuesta de valor Unica para atraer y fidelizar a tus propios
clientes.



Plan de accion:
= Presencia Digital Fuerte: Redes sociales activas con
contenido de calidad y un perfil optimizado en Google.

= Ofertas Atractivas: Promociones de bienvenida, paquetes y
un programa de fidelizacion.

= Colaboraciones Locales: Alianzas con influencers y otros
negocios.

» Enfocarse en la Experiencia: Dar un servicio excepcional
que convierta a los clientes nuevos en leales.

Estrategia de precios:

Crear una estrategia de precios efectiva para tu estudio de
belleza es fundamental para asegurar la rentabilidad, atraer
clientes y posicionarte correctamente en el mercado

= Conoce tus costos vy tu valor: Entiende tus costos fijos y
variables para asegurar la rentabilidad. Al mismo tiempo,
define la propuesta de valor de tu estudio (lujo, eficiencia,
especializacion) para justificar tus precios.



= Elige una estrategia: Puedes optar por precios basados en
el costo, en el valor percibido, o usar estrategias como
paquetes de servicios o0 precios de penetracion para atraer
clientes al inicio.

= Implementa vy adapta: Usa promociones y programas de
fidelizacion de manera inteligente. Revisa tus precios
periddicamente y, lo mas importante, comunica claramente el
valor que ofreces para que tus clientes entiendan por qué tu
servicio es una inversion

Presupuesto de mercadeo:

Objetivo General: Aumentar la base de clientes en un
20% y fidelizar a los clientes existentes para un crecimiento
sostenible midiendo el retorno de inversion.

Marketing Digital (30% del Presupuesto)

Costo mensual: $150

El marketing digital es crucial para llegar a la audiencia local y
mostrar la calidad de los servicios.

Contenido para Redes Sociales (Organico)
Costo mensual: $30

Objetivo: Construir una comunidad, interactuar con los
seguidores y mostrar la experiencia del estudio.




Marketing Tradicional y Local (10% del
Presupuesto)

Costo mensual: S90

no se limita a lo digital. Requiere una combinacion inteligente
de ambas tacticas para generar reconocimiento de marca,
atraer trafico a tu local y construir relaciones duraderas con
tus clientes.

Experiencia del Cliente y Fidelizacion (15% del
Presupuesto)

Costo mensual: $120

Esta parte del presupuesto es fundamental para la retencion y
la reputacion.

Presupuesto de mercadeo total mensual: $390
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PLAN DE MERCADEO BELLEZA SUPREMA

INTRODUCCION

Belleza suprema es una peluqueria enfocada en brindar servicios de belleza y bienestar a
mujeres hombres y nifios en la ciudad de Popayan, Ofrecemos atencidon personalizada,
calidad en el servicio y productos de alta gama.

Nacimos por la necesidad de un espacio accesible donde los clientes se sientan bien
atendidos y salgan renovados ofrecemos cortes tintes alisados tratamientos capilares,
peinados, Barberia y venta de productos de belleza.

Queremos destacarnos por el buen trato la higiene y la innovacion. nuestra meta es
posicionarnos como una peluqueria de confianza la atencidn sera por cita y con atencién
directa, queremos crecer, fidelizar a los clientes y ser recomendados por los clientes

OBJETIVOS

3. Posicionar la marca belleza suprema en el barrio y redes sociales en los primeros 3
meses.

4. Aumentar el niUmero de clientes a un 30 por ciento en los primeros 6 meses.
5. Generar alianzas con productos capilares para mejorar la oferta.
6. Brindar un servicio de calidad con enfoque en la salud capilar.

7. Establecer un servicio de fidelizacién. como tarjeta de cliente frecuente.

TIPO DE NEGOCIOS

Servicio de peluqueria y belleza integral. Ofrecemos servicio de estética capilar, facial y
venta de productos cosméticos. Es un servicio de atencion directa al cliente con proyeccion
a domicilios o eventos

QUIENES SON NUESTRO CLIENTES

Principalmente mujeres entre 18 y 55 afios, interesadas en verse bien y cuidar su cabello.
También atendemos nifias adolescentes, hombres y adultos mayores.



PLAN DE MERCADEO BELLEZA SUPREMA

Nuestros clientes valoran la atencidén cordial y amable, precios justos y excelentes
resultados. Se ubican en Popayan en barrios de estratos 2, 3y 4.

COMPETENCIA

Existen otras peluquerias en el sector, pero no ofrecen trato personalizado, buena
presentacion del lugar o productos de calidad. Algunas trabajan sin formacion profesional o
con técnicas muy basicas, belleza suprema quiere diferenciarse y resaltar, por la higiene,
calidad de productos, capacitacidn constante y excelente atencidn al cliente.

PRODUCTO Y SERVICIO

Ofrecemos, Corte para dama, caballeros y nifios
Coloracion, mechas, balayage.

Alisado, Botox capilar, keratina.

Peinados y maquillaje para eventos.
Hidratacidén, reconstruccién y masajes capilares.
Barberia basica.

Venta de productos capilares y belleza.

YVVVVVVY

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Los servicios se prestan directamente en el local, con opcién de domicilios para eventos
especiales. Los productos se venden en la peluqueria, por catalogo y por redes sociales con
entrega en el local.

ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Crear perfiles en Facebook, Instagram y WhatsApp Business.

Publicar contenido diario: fotos de trabajos, promociones y tip’s de belleza.
Hacer rifas o concursos en redes.

Ofrecer descuentos por referidos.

Distribuir volantes en el barrio y hacer alianzas con tiendas locales.

YV V VY



PLAN DE MERCADEO BELLEZA SUPREMA

ESTRATEGIA DE PRECIOS

Precios asequibles, adaptados al sector, pero que valoren la calidad del servicio:

Corte dama y caballero: $25.000 - $15.000
Tinte: desde $80.000

Peinado: desde $30.000

Alisado: desde $100.000

Productos: con ganancia del 30% al 50%

YV V VY

PRESUPUESTO (estimado basico para iniciar)

» Alquiler local: $1.500.000

» Adecuacion y equipos: $30.000.000
» Colaboradores: $4.500.000

» Productos iniciales: $2.000.000

» Publicidad: $1.500.000

Total: $39.500.000
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PLAN DE MERCADO: TRIBU STYLE

1. RESUMEN DEL TRABAJO
Crear un plan de mercado para la Barberia y peluqueria “TRIBU STYLE”
enfocada en ofrecer cortes de cabello especializado para hombre y
dama tipo moderno y cldsico con este tipo de mercado buscando
satisfacer las necesidades del cliente en sus diferentes estilos urbano,
moderno y cldsico.

2. DEFINIR LOS OBJETIVOS

¢ Posicionar la (peluqueria y Barberia) como una de las mejores
opciones de estilo urbano, moderno y cldsico en la zona.

¢+ Alcanzar un crecimiento significativo de clientes en la base del
primer afo.

¢ Ofrecer servicios de excelente calidad para generar publicidad
con los clientes y generar ingresos sostenibles.

3. TIPO DE MERCADO

Servicio de (Barberia y Peluqueria) clasico y moderno

Servicio de cuidado y belleza personal especializado en atender

las necesidades estéticas del publico femenino y masculino.

+»+ Servicios adicionales: asesoria de imagen, limpiezas faciales
disefo de barba, manicure y pedicure, y tratamientos capilares

+» Servicios adicionales: asesoria de imagen, maquillaje

profesional, manicure y pedicure, tintes, tratamientos capilares

peinados y alisados.

/7 /7
0’0 0’0

4. CLIENTES

s Hombre y mujeres de todas las edades.

¢ Personas interesadas en su cuidado estético y personal de
las nuevas y antiguas tendencias

¢ Personas interesadas en mejorar su imagen



5. COMPETENCIA

+»+ Otras barberias de la zona que ofrecen servicios similares

¢ Peluquerias unisex que ofrecen servicios a precios mas
bajos.

+¢ Barberias conocidas en esa zona.

6. PRODUCTO/SERVICIO

R/
0‘0

Corte para dama-caballero y nifio-nina

Asesoria de imagen

Manicure y pedicure

Servicios de cuidados faciales

Afeitado y perfilado de barba con técnicas tradicionales
Venta de productos

3

%

3

%

3

%
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7. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

+¢ Local fisico en una zona de alta afluencia para clientes
de todas las edades

¢ Reservaciones de citas por medio de las diferentes
redes sociales

8. ESTRATEGIAS DE PROMOCION

+»* Publicidad en redes sociales con videos de
transformacioén de clientes.

+» Descuentos de apertura en combos para atraer mas
clientela.

+* Programas de fidelizacion (tarjeta de cliente
frecuente)

+* Colaboracién con influencers

+» Ofertas especiales en dias de eventos



9. ESTRATEGIAS DE PRECIOS

» Precios competitivos pero acorde a la experiencia
personalizada.
++ Tarifas por paquetes
** Promociones mensuales (2x1 en descuentos de
productos)
+»» Precios diferenciados para el tipo de cliente correcto

0

10. PRESUPUESTO

¢ ADECUACION DEL LOCAL APROXIMADAMENTE:
$12.000.000 COP

s HERRAMIENTAS Y EQUIPO:
$15.000.000 COP

¢+ STOCK INICIAL DE PRODUCTOS DE VENTA:
$8.000.000 COP

< PUBLICIDAD Y MARKETING DIGITAL:
$2.500.000 COP

¢ CAPITAL DE TRABAJO APROXIMADO (3 MESES):
$9.000.000 COP

¢ PRESUPUESTO TOTAL ESTIMADO:
$46.500.000 COP
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Plan de Mercadeo para Tienda de Cosméticos

1. Resumen Ejecutivo

» Este plan de mercadeo tiene como proposito establecer las estrategias
necesarias para fortalecer la tienda de cosmeéticos, enfocada en ofrecer
productos de belleza y cuidado personal de alta calidad. La tienda se
encuentra ubicada en Popayan, Cauca, y busca posicionarse como una de
las mejores opciones en el mercado local, resaltando por su excelente
atencion al cliente, variedad de productos y precios competitivos. Se
proyecta lograr una conexion cercana con el publico objetivo, mantener una
buena rotacion de productos, aumentar la fidelizacidon y generar una imagen
positiva de marca, tanto en medios fisicos como digitales.

2. Metas y Objetivos

Metas (a corto y mediano plazo):

- Aumentar las ventas mensuales en un 30% en los préximos seis meses.
Alcanzar al menos 1.000 seguidores activos en redes sociales en tres
meses.

Implementar servicio a domicilio en Popayan en el proximo trimestre.

- Lanzar combos promocionales mensuales con productos estrella.

Objetivos:

- Incrementar la visibilidad de la tienda tanto fisica como digitalmente.
Atraer nuevos clientes y fidelizar los actuales.

Ofrecer una experiencia de compra personalizada y confiable.
Generar alianzas con influencers o microinfluencers locales.

3. Tipo de Negocio

» Latienda de cosméticos funciona como un negocio minorista, orientado a
la venta directa al consumidor final. Comercializa productos como
maquillaje, cremas, tratamientos capilares, perfumes, esmaltes, productos
naturales, entre otros. Puede operar tanto en punto fisico como en linea.

4. Clientes

» El publico objetivo son principalmente mujeres entre los 15 y 45 afios,
interesadas en el autocuidado, la belleza y las tendencias de moda.
También se atiende un grupo de hombres que cada vez consumen mas
productos de cuidado personal.

Perfil del cliente ideal:
Vive en Popayan o municipios cercanos.
Usa redes sociales como Instagram, Facebook y WhatsApp.
Busca promociones, productos confiables y atencién personalizada.
Aprecia los empaques bonitos y las recomendaciones.



5. Competencia

» En la ciudad existen otras tiendas de cosméticos, tanto grandes (como
cadenas comerciales) como pequefias (emprendimientos y ventas por
catalogo). Sin embargo, se espera fortalecer las siguientes ventajas
competitivas:

Atencidn cercana y personalizada.

Productos innovadores y en tendencia.

Buenas promociones y combos.

Posicionamiento en redes y trato directo por WhatsApp.
Aunque hay varias competencias, se espera tener mas fortalezas en el servicio al
cliente, variedad de productos y conexion digital. Lo importante es diferenciarse y
ofrecer una experiencia distinta.

6. Producto o Servicio
Se ofrece un portafolio variado de productos cosméticos, entre ellos:
- Bases, polvos, labiales, sombras, delineadores, mascaras.
Cremas hidratantes, tonicos faciales, bloqueadores solares.
Shampoos, aceites, tratamientos capilares.
Esmaltes, kits de ufias, productos para el cuidado corporal.
Cosmética natural y vegana (en expansion).
Servicios complementarios: asesoria de productos segun tipo de piel o
necesidad.

7. Estrategla de Distribucion
Venta directa en el punto fisico.
Pedidos por WhatsApp con servicio a domicilio.
Ventas por redes sociales (Instagram Shop y Facebook Marketplace).
Posibilidad de expandir con envios nacionales mediante empresas de
mensajeria.
El objetivo es facilitar la compra, sea presencial o digital, y llegar cada vez a mas
personas.

8. Estrategia de Promocion

Ya trabajamos algo de esto, asi que se integra:
Publicaciones constantes en redes sociales con fotos reales y testimonios.
Sorteos y dinamicas (etiqueta y gana, comparte y participa).
Promociones especiales cada semana (descuentos, combos sorpresa).
Uso de frases llamativas:

"Sin clientes no hay negocio, pero con una buena experiencia jvuelven solitos!"
Alianzas con microinfluencers locales.
Campanfas de fidelizacion con cupones o tarjetas de puntos.



9. Estrategia de Precios

La tienda manejara una estrategia de precios competitiva, enfocada en tres

aspectos:

Precios accesibles: para atraer al publico joven y masivo.
Combos y paquetes: para incentivar compras de mas de un producto.
Ofertas por volumen: descuento si se llevan 3 o mas productos.

Se busca el equilibrio entre rentabilidad y accesibilidad, sin bajar la calidad.

10. presupuesto.

Categoria
Publicidad en redes sociales
Disefio de contenido grafico y videos
Influencers locales (microinfluencers)
Material POP (volantes, tarjetas, stickers)
Promociones y descuentos especiales
Activaciones locales (ferias, eventos)

Total aproximado mensual

M onto estimado mensual
$500.000
$1.000.000
$120.000
$500.000
$1.000.000
$3.000.000
$6.120.000
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Segmentacion de Mercado

La segmentacién de mercado es un proceso que consiste en dividir un mercado
en grupos mas pequefios y homogéneos, con caracteristicas y necesidades
similares. En este caso, vamos a segmentar el mercado de una tienda cosmética
basada en una chica que busca productos para su cara.

Segmentacion Demografica

- Edad: La chica tiene entre 20-30 afos, lo que la coloca en una etapa de la vida
en la que se preocupa por su apariencia y busca productos que la ayuden a
mantener una piel saludable y radiante.

- Género: Femenino, lo que la hace mas propensa a buscar productos cosméticos
para mejorar su apariencia y cuidado personal.

- Nivel de ingresos: La chica tiene un nivel de ingresos moderado, lo que la hace
buscar productos de calidad a precios razonables.

- Ocupacion Estudiante o profesional joven, lo que la hace tener un horario
ocupado y buscar productos que sean faciles de usar y efectivos.

- Educacion:Educacion secundaria o universitaria, 1o que la hace tener un nivel de
conciencia sobre la importancia del cuidado personal y la salud.

Perfil de la Cliente



Nuestra cliente es una chica joven y activa que se preocupa por su apariencia y
busca productos cosméticos que la ayuden a mantener una piel saludable y
radiante. Ha ido a otras tiendas y no ha encontrado productos que se adapten a
sus necesidades, por lo que esta dispuesta a probar nuevas opciones. Busca
productos que sean naturales, efectivos y faciles de usar.

Segmentacion Psicografica

- Personalidad: La chica es curiosa y busca productos que se adapten a sus
necesidades especificas. Es una persona que valora la calidad y la eficacia de los
productos.

- Valores: La chica valora la naturalidad y la sostenibilidad en los productos
cosmeticos. Busca productos que sean libres de quimicos y que sean buenos para
la piel y el medio ambiente.

- Intereses: La chica se interesa por la salud y el bienestar, y busca productos que
la ayuden a mantener una piel saludable y radiante.

- Estilo de vida:La chica lleva un estilo de vida activo y ocupado, y busca
productos que sean faciles de usar y efectivos.

Segmentacion de mercado

- Pais o region: La chica vive en una ciudad o region con acceso a tiendas
cosmeéticas y productos de cuidado personal.

- Clima: El clima de la region puede influir en las necesidades de la cliente en
cuanto a productos cosméticos, como productos para piel seca o sensible.

Segmentacion Conductual

- Frecuencia de compra: La chica compra productos cosmeéticos con regularidad,
pero puede ser indecisa sobre qué productos elegir.



- Lealtad a la marca: La chica puede ser leal a ciertas marcas o productos que ha
probado y le han funcionado bien.

- Busqueda de informacion: La chica busca informacion en linea y en tiendas
sobre productos cosmeéticos antes de tomar una decisiéon de compra.

- Preferencias de compra: la chica prefiere comprar productos cosméticos en
tiendas especializadas o en linea.

Mercado Objetivo y Publico Meta

- Mercado objetivo:Mujeres jovenes (20-30 afios) que buscan productos
cosmeéticos naturales y efectivos para su piel. Este mercado objetivo se caracteriza
por:

- Buscar productos que sean naturales y sostenibles.
- Valorar la calidad y la eficacia de los productos.

- Estar dispuestas a pagar un precio premium por productos de alta calidad.

- Publico meta: Mujeres jévenes y activas que valoran la naturalidad y la
sostenibilidad en los productos cosméticos, y buscan productos que se adapten a
sus necesidades especificas. Nuestro publico meta se caracteriza por:

- Ser conscientes de su salud y bienestar.

- Buscar productos que sean personalizados y adaptados a sus necesidades
individuales.

- Estar activas en redes sociales y buscar informacion sobre productos y
tendencias.

Estrategia de Marketing

- Crear conciencia: Crear conciencia sobre la marca y los productos cosméticos
naturales y efectivos que ofrecemos. Esto se puede lograr a través de:

- Campainias publicitarias en redes sociales y medios de comunicacion.



- Colaboraciones con influencers y bloggers en el ambito de la belleza y el cuidado
personal.

- Creacion de contenido de calidad en el sitio web y en redes sociales.

- Posicionar la marca: Posicionar la marca como una opcion lider en productos
cosmeticos naturales y sostenibles. Esto se puede lograr a través de:

- Desarrollo de una identidad de marca clara y consistente.
- Creacion de una experiencia de cliente Gnica y memorable.

- Establecimiento de alianzas estratégicas con otras marcas y empresas que
compartan nuestros valores.

- Generar interés: Generar interés en los productos y servicios que ofrecemos a
través de contenido relevante y atractivo. Esto se puede lograr a través de:

- Creacion de contenido de calidad en el sitio web y en redes sociales.
- Uso de técnicas de marketing de contenido, como blogs y videos.
- Colaboraciones con influencers y bloggers para promocionar los productos.

- Convertir a los clientes: Convertir a los clientes potenciales en clientes leales a
través de una excelente experiencia de compra y servicio al cliente. Esto se puede
lograr a través de:

- Desarrollo de un proceso de compra facil y seguro.
- Proporcionar un excelente servicio al cliente y soporte técnico.

- Ofrecer promociones y descuentos especiales para retener a los clientes.

Acciones Disefladas

- Redes sociales: Crear contenido atractivo y relevante en redes sociales como
Instagram y Facebook para generar conciencia y interés en la marcay los
productos. Esto puede incluir:

- Publicar contenido visual atractivo y relevante.
- Utilizar hashtags relevantes para aumentar la visibilidad.

- Interactuar con los seguidores y responder a sus comentarios y preguntas.



- Influencers: Colaborar con influencers en el ambito de la belleza y el cuidado
personal para promocionar los productos y servicios. Esto puede incluir:

- Identificar influencers que se alineen con los valores y objetivos de la marca.

- Colaborar con influencers para crear contenido patrocinado y promocionar los
productos.

- Monitorear y medir el impacto de las colaboraciones con influencers.

- Contenido de calidad: Crear contenido de calidad en el sitio web y en redes
sociales que proporcione informacién valiosa sobre los productos y servicios. Esto
puede incluir:

- Crear blogs y articulos sobre temas relevantes para el publico objetivo.
- Desarrollar videos y tutoriales que muestren como utilizar los productos.
- Crear guias y recursos descargables que proporcionen informacion valiosa.

- Promociones y descuentos: Ofrecer promociones y descuentos especiales
para atraer a nuevos clientes y retener a los clientes existentes. Esto puede incluir:

- Ofrecer descuentos para nuevos clientes.
- Crear promociones especiales para clientes leales.

- Ofrecer regalos y muestras gratuitas con las compras.

Medir el Desempefio

- Seguidores en redes sociales: Numero de seguidores en Instagram y
Facebook.

- Engagement: Numero de likes, comentarios y compartidos en redes sociales.

Bibliografia

- “Marketing” de Philip Kotler

"Segmentacion de mercado™ de Peter R. Dickson



- "Marketing estratégico" de Jean-Jacques Lambin

- *Google Scholar*
- *JSTOR*

- *ScienceDirect*
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ClaritySkin |

¢ Qué buscamos con

ClaritySkin?
Convencer al cliente de que es /
efectiva y segura. ya
/
Vender el producto con honestidad.// ‘
efectividad a la tercera semana de/ K
uso I
|
|
\ Intercambio
\
\
o NedWciacidn directa con el cliente:
\
MétodoAde pago: efectivo, transferencia,
Nequi \

\

Entregas a deiciIio en menos de 48 horas

Prueba de ml}estra disponible

Escucha las
necesidades del cliente:

/
. ) /
;Qué tipo de manchas tiene? /
, ®
;Desde cuando? //
;.Ha probado otros productos? Il
|
|
\
‘\Clerre de venta
\
\
Recowmendaciones y confianza:
\
Incluye istrucciones de uso y advertencias
\

Se entrega opn guia de cuidado de la piel

Garantia: satiifaccién o reembolso

Ofrece la solucion:

ClaritySkin ayuda a reducir manchas solares,
hormonales y por acné

Férmula suave, ideal para todo tipo de piel

Resultados visibles desde la tercera semana




NEGOLTACTIN

Grema NIVEA

¢ Que buscamos crema NIVEA? Infercambios
. CF?S la crema N’iv{;&a,dhuscamgsﬂﬁarinc'rpi{menfe 1. Intercambio de Experiencias: LOS usuarios
"hidratacion profunda ¥y cuidado para la piel”, -
dejindola SMEL‘E, prcfe}éida y u::l::unpuna SEﬁSan:'rc’m de CDmPQrt_EH SogOsmionesy result,gdﬂg al usar la
bienestar. crema Nivea en foros o redes sociales, ayudando a

otros a decidir si es adecuada para ellos.

2.Intercambio de Muestras o Regalos: En
promociones, podrias intercambiar un producto
Nivea por otro de igual valor, o recibir muestras de

Escuchar las necesidades Nivea al comprar otros productos.

» Escuchar las necesidades de los clientes de Nivea
significa entender qué buscan en el cuidado de su piel;
hidratacion, proteccian, alivio para pieles sensibles, o
soluciones especificas. Al atender estas demandas, Nivea
puede desarrollar o mejorar productos que realmente
satisfagan a su publico.

Cierre de venta

* [acrema Nivea se enfoca en destacar sus
beneficios, como (a hidratacidn profunda y
la suavidad de la piel. Al finalizar (2
conversacion, se puede ofrecer una
promocion especial o un paquete que incluya
otros productos de la linea Nivea,
incentivando al cliente arealizar la compra y
asegurando que se sienta satisfecho con su
eleccion.

0frece la solucidn

EhuTer Ebak Cofm o 2TTE2PA547
» Con la crema Nivea, la solucidn que
ofrecemos es una "hidratacicn
intensiva y duradera” que calma y
protege la piel seca o sensible,
dejindola suave y saludable.




Nikol Estudio de Belleza

En NIKOL+' Estudio de Belleza, no solo
embellecemos, cuidamos.

Creemos que la verdadera belleza viene
de sentirte bien contigo misma. Por
eso, hemos creado un espacio donde
puedes ser ti misma, relajarte y dejarte
consentir.

Cada cita es un momento especial
dedicado a ti, donde escucho tus
deseos y trabajamos juntas para realzar
tu brillo interior.

Agenda tu cita y preparate para que tu
confianza sea tu mejor accesorio!!

301 838 5236




MISION

VISION

Brindar una experiencia de belleza
excepcional a través de servicios
innovadores y productos de
primera, realizados por
profesionales apasionados y en
constante formacion. Nuestro
objetivo es que cada cliente se
sienta especial y satisfecho.

Convertirnos en la marca preferida
por quienes buscan una belleza
integral, expandiendo nuestros
servicios y abriendo nuevas
sucursales. Queremos construir una
comunidad de clientes leales que
valoren el cuidado personal como
parte fundamental de su vida.




SERVICIOS

0 ESMALTADO SEMIPERMANENTE
O UNAS ACRILICAS

0 UNAS SOFT GEL

O MANICURE Y PEDICURA

O VELOTERAPIA

O EXFOLIACION

4 LAVADO

4 CEPILLADO

O PLANCHADO

O ALISADOS

O HIDRATACION

O TRATAMIENTOS CAPILARES
O CEJAS Y PESTANAS

O DEPILACION CON CERA
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PARA EL ANO 2030,
SER RECONOCIDOS A

NIVEL LOCAL, BRINDAR SERVICIOS
NACIONAL E DE BELLEZA Y
INTERNACIONAL CUIDADO CAPILAR

COMO UNA EMPRESA CON ATENCION
I:BEDBWE;;EZRE PERSONALIZADA,
DESTACADA POR SU LA BN SN CADA
ellndadiinl el by DETALLE Y EL USO DE
SERVICIO, EL USO DE PRODUCTOS
PRODUCTOS DE ALTA PROFESIONALES,
CALIDAD Y EL PARA QUE NUESTROS
COMPROMISO CON CLIENTES SE SIENTAN
LA IMAGEN SEGUROS,
PERSONAL DE SATISFECHOS Y
””EESKTPRAGNSDE::“EDNJESI RENOVADOS, EN UN
NUESTRAS AMBIENTE DE

CONFIANZA, HIGIENE
OPERACIONES Y :
POSICIONANDONOS Y CALIDEZ HUMANA.

COMO UN REFERENTE
EN EL SECTOR DE LA
ESTETICA Y EL
CUIDADO CAPILAR.




" OBJETIVOS

EL OBJETIVO PRINCIPAL DE NUESTRA
PELUQUERIA ES **LOGRAR LA MAXIMA
SATISFACCION DEL CLIENTE*~*,
ASEGURANDO QUE CADA VISITA SUPERE
SUS EXPECTATIVAS EN TERMINOS DE
SERVICIO Y RESULTADO. BUSCAMOS
**ESTABLECERNOS COMO UN LIDER EN
TENDENCIAS Y CALIDAD** DENTRO DEL
SECTOR, ATRAYENDO Y RETENIENDO A
UNA CLIENTELA FIEL. NOS ESFORZAMOS =

POR **FOMENTAR UN AMBIENTE DE |
TRABAJO POSITIVO Y DE CRECIMIENTO
PROFESIONAL** PARA NUESTRO
EQUIPO, GARANTIZANDO ASi LA
EXCELENCIA CONTINUA. FINALMENTE,
ASPIRAMOS A **SER RECONOCIDOS POR ‘um
NUESTRA CONTRIBUCION AL BIENESTAR :
Y LA CONFIANZA** DE NUESTROS
CLIENTES, FORTALECIENDO NUESTRA
PRESENCIA Y REPUTACION EN LA
COMUNIDAD.
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" VALORES

1T.PROFESIONALISMO: COMPROMISO
CON LA EXCELENCIA, LA PUNTUALIDAD
Y EL CONOCIMIENTO TECNICO.

2. PASIﬂN:_AMOR POR EL ARTE DE LA
PELUQUERIA Y DEDICACION A CADA
SERVICIO

3.INNOVACION: BUSQUEDA CONSTANTE
DE NUEVAS TENDENCIAS, TECNICAS Y
PRODUCTOS.

4. RESPETO: VALORACION DE CADA
CLIENTE, COLEGA Y DEL ENTORNO,
PROMOVIENDO UN TRATO AMABLE.

S. INTEGRIDAD: HONESTIDAD Y
TRANSPARENCIA EN TODOS LOS
SERVICIOS, PRECIOS Y
RECOMENDACIONES.




vvvvvv
ttttt
ttttt

" SERVICIOS

1.CORTES DE CABELLO PROFESIONAL
2. COLORACION Y MECHAS
3. TRATAMIENTOS CAPILARES

4. VENTA DE PRODUCTOS PARA EL
CUIDADO PERSONAL

5. EXTENSIONES DE CABELLO
6. DEPILACION FACIAL
7.AFEITADO CLASICOY MODERNO

8. ASESORIA DE IMAGEN
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REDES SOCIALES Y
CONTACTO

DIRRECCION: CR9 67N68 POPAYAN
WHATSAPP: 3145924197
= INSTAGRAM:@BELLEZA-SUPREMA

FACEBOOK : BELLEZA-
SUPREMA.Y.A
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Tribu
Stvyle
Barberia

e Z "Mas que un corte,
un estilo de vida"

« ® Popayan, Cauca |

e @& www.tribustyle.com




e Misidn

Ofrecer servicios de
barberia con
excelencia, estilo y
personalidad,
resaltando la identidad
de cada cliente en un

e moderno y

e Visidn
Ser reconocidos como la
barberia lider en
Popayan por nuestra
calidad, innovaciodén y
conexidén con la cultura
urbana.




Objetivos

Brindar un servicio al
cliente de alta
calidad.

Aumentar la
fidelizacidén mediante
experiencias
personalizadas.

Posicionar la marca en
redes sociales vy
medios digitales.

Expandir servicios
complementarios
(productos,
capacitaciones).







Servliclos

e Corte de cabello
profesional

e Afeitado clasico y
moderno

e Diseno de barba
e Tratamientos capilares

e Cejas y perfilado
facial

e Asesoria de imagen
masculina

e Venta de productos

Servicio de barberia !”‘;
T




strategilia

publicitaria

Influencer marketing con artistas y
creadores locales

Promociones mensuales y dias
especiales (Ej: Dia del Hombre)

Ambientacidén urbana y musical en la
barberia

e Fotos/videos de cortes "antes y

después”




Redes
soclales vy
contacto

M@ Direccién: Carrera
9 #8-23, Popayan,
Cauca

L WhatsApp: +57 311
123 4567

J Instagram:
@tribu.style

B Facebook: Tribu
Style Barberia

& web:
www.tribustyle.com




Tienda Glamour

Cosmeéticos

Presentado por: Loren Cruz, Valery Nieto, Heider
Camayo

Popayan, Cauca




Mision

| * Ofrecer productos
cosméticos de alta calidad,

accesibles y variados,

resaltando la belleza y
confianza de nuestros

clientes, con un servicio

cercano y personalizado.
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Vision

® Ser reconocidos en

Popayan como la tienda
de cosméticos lider en
calidad, innovacién y
experiencia de compra,
posicionandonos como
la primera opcién para
productos de belleza.




Objetivos

* _ Aumentar la fidelizacion
de clientes mediante
experiencias personalizadas.

®* _ Posicionar la marca en
redes sociales y medios
digitales.

* - Ampliar la variedad de
productos y marcas

disponibles.

* - Implementar ventas en
linea y entregas a domicilio.




| Valores

o Tt

¢
af

* Belleza con proposito

* Respeto y honestidad -

Pasion por el detalle

* Innovacion constante

* Atencion personalizada




‘ Productos —

Pl

® - Maquillaje: bases, labiales,
sombras, delineadores.

® - Cuidado de la piel: cremas,
sérums, bloqueadores.

t":
|'F' ]

|
| ® - Cuidado capilar: shampoos,
| tratamientos, aceltes.

| ® - Perfumes y fragancias.

* - Cosmética natural y vegana.




| Estrategia Publicitaria

® - Marketing con influencers y
creadoras de contenido locales.

® - Promociones mensuales y
descuentos por combos.
® - Presencia activa en Instagram,

Facebook y TikTok.

* - Potogratias y videos demostrativos
de los productos.

® - Participacion en ferias y eventos
locales.




* ® Direccion: Carrera 10 #8-24,

Popayan, Cauca

e & WhatsApp: +57 3128273480

° Instagram:
(@glamoutr.cosmeticos

e i&] Facebook: Glamour Cosméticos |




PRESENTACION DE élwi
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CREAR UNA EXPERIENCIA
1. Prueba y Asesorfa Permitir que los UTILE;:TSQU‘EE%LSJ RSOS

diientes experimenten los productos
directamente, recibiendo consejos : ; spzanomg, ;
1. Presentaciones Atractivas: LHiliza imagenes lamativas y
wideos cortos que muestren el uso de productos cosméeticos,

personalizados de expertos para entender
sus beneficios y como usarlos. o :

destacando sus resultados y beneficios de manera visual y

dinamica.

£

LANZAM’IE-NTD DE UN
NUEVO PRODUCTO

Para el lanzamiento de un nuevo producto de
CoSMELCos, arganiza un eventa exclusivo donde
los clientes puedan ser los primeros en
probarlo. Incluye demostraciones en vivo y
asesoria personalizada para maxirmizar la
experiencia. Ademdas, utiliza redes sociales para
Crear expectativa, compartiendo teasers y
contando la historia detras del prodocto, o que
atraera la atencidn y generara intenés.

2. Interaccion Digital: Usar herramientas
como redlidad aumentada para probar
virtualmente el maquillaje o contenido
interactivo gue muestre o5 resultados
antes de la compra.

2. Demostraciones en Vivo: Realiza eventos donde se puedan

&r en accian ios productos, Fen'n:tiendcu 4 fos clientes observar

emicas de aplicacion y resultados en Bempao real, oreando una
experiencia inmersiva.

ADAPTAR LA
PRESENTACION A LA
AUDIENCIA

1. Conooe a tupdblico: Imesbga sus interases,
necesdades y nivel de conocimisnto sobre ks
productos para ajustar e lenguaje y el enfoque,

ILUMINACION
EFECTIVA

1. Luz Suavey Difusa: Lka luz gue no sea dura ni

PRESENTACION EN
UN EVENTO

. Estacidn de Experencia:Crea un espacio
interactivo donde los asistentes puedan

DEMOSTRACION ¥
PRUEEA

1. kuesirss Grabuites: Ofrece & los chentes G

2. Personalizael mensape: Adapta el tona, los
eamplos ylos beneficios destacados para que
asLenen directameante con os valores v desecs dd
la audiancia aspecifica.

CONTAR UNA
HISTORIA
Ana siempre habia admirado la forma
en que su abuela lucia una piel radiante
 un madguiliaje sutil, Un dia, meientras
ordanaba un viejo badl, encontrd una
pegquefia caja de madera llena de pohos
comipactos, [abiales de colores intensos
y perfumes deficados, Al probar un
toque de rubor yw wn labial rojo vibrante,
sintic una comessdn instantanea con el
pazado, redescubnendo la magia de los
cosméticos para realzar la belleza
natural y sentirse especial.

cree sombras marcadas, para gue los colores de
los cosMmedticos Se wean naturales y precisos,
permitienda a los dientes aprecar los bomos
reales.

2. Puritzs de Enfoaue: Emplea luces direcdonates
para resaltar los productos estrefla o dreas dave
de exhibicitn, atrayendo la mrada del cliente
hacia ellos y creando wn punto focal atractiva,

aportunidad de probar productos CosTEtos en el
sakN, permitindoies experimentar i matura y los
resukados antes de comprarios.

2. Diemosireckanes sn Yivo Aealza sesiones dande un
sxpenio aplique |05 productos BN Clertes omackeis,
MOStranso tecricas v resultados, jo que seners
COIARZA ¥ EFAUSIATTIC [or WS cOmpras

CIERRE DE VENTA

1. Azasaramiento Final y Empague:drece una
iitima recomendacién personalirada, responds
dudas y presenta l producto en un empaque
atractivc que refuernce la calidad v la experienda dg

2. Incentivo  Seguimiento: Propon una oferta
espacial por la compra inmediata (desouanto,
misestra adiconal] v asegurate de tener los datos o
cliente para wen SeguIMmienta posiventa, como
encuestas de satisfacodn o informacdan sobre
nuenvos produchos,

probar el producto, recibir asesoria
personalizada y ver demaostracones en
v, generando interés y conexidn directa.
2. Contenido Misual Impactante:Liiliza
pantallas con videos atractivos que
muestren los beneficios del produecto,
testimonios y tutonales, complementado
con una exhibicién de producta
estércameante cuidada

PRESENTACION
ONLINE

1. Webinar Interacta: Organiza wna presentacicn
enlinea donde se muwestre el uso de los cosmetcos,
con demostracones en yivo y la posibdidad de que

bos asistentes hagan pregunias en tiempo real.

2. Corternsdo Weaual rracive: Urikzavideos y
praficos |lamatives para resaltar |as caracieristicas
beneficos de los produdos, manteniendo &
atencidndel pdblice y generando entusasmio por
|35 compras.




FICHA TECNICA DE VALORACION CAPILAR

Nombre del usuario:

Teléfono:

Edad:

Correo electrénico:

Fecha de diagndstico:

Tipo:

Ciudad:

Ocupacion:

CARACTERISTICAS DEL CABELLO

Densidad:

Textura:

Elasticidad:

Porosidad:

Longitud:

Calibre

Estado de la fibra capilar:

ALTERACIONES CAPILARES Y CUERO CABELLUDO

Nombre de la
alteracion

Descripcion

Sintomas

Tratamiento

Marcar X

Caspa (Pitiriasis)
Seborrea

Descamacion excesiva del
cuero cabelludo. Puede ser
seca o grasa.

Exceso de produccién de

grasa en el cuero cabelludo.

Escamas blancas o
amarillentas, picazon.

Cabello con aspecto graso,
posible mal olor.

Champus anticaspa, hidratacion,
reduccion del estrés.

Champus seborreguladores,
evitar productos grasos.

Alopecia

Pérdida anormal de cabello
en distintas zonas.

Caida excesiva de cabello,
zonas con menor densidad
capilar.

Tratamientos dermatoldgicos,
suplementos, evitar peinados
tirantes.

Cabello seco

Cabello sin brillo, fragil y
quebradizo.

Opacidad, puntas abiertas,
sensacion aspera.

Mascarillas hidratantes, aceites
naturales, evitar calor excesivo.

Cabello graso

Produccion excesiva de
sebo en el cuero cabelludo.

Sensacion aceitosa,
pérdida de volumen,
apariencia sucia.

Lavado con champus adecuados,
evitar masajes fuertes en el
cuero cabelludo.

Tricoptilosis 5 . o Cortar puntas regularmente, uso
P Desgaste y separacion de Puntas abiertas y fragiles, P . & !
(Puntas . de aceites y protectores
. las puntas del cabello. cabello quebradizo. . ¥
abiertas) térmicos.

Canicie (Cabello
blanco o gris)

Pérdida de pigmentacion
del cabello.

Aparicion de cabellos
blancos o grises.

Tintes, consumo de alimentos
ricos en antioxidantes, reduccion
del estrés.

Foliculitis

Inflamacion de los foliculos
pilosos con posible
aparicion de granos.

Pequefios granos rojos o
con pus, picazén, dolor.

Higiene adecuada, uso de
antibidticos si es necesario.

Preguntas frecuentes

Alergias:

Embarazo:

Diabetes:

Enfermedades autoinmunes:

Tratamiento médico reciente:




Otras enfermedades:

PROCESO QUE SE REQUIERE

Proceso Descripcion

Marcar
X

Tratamiento que restaura la humedad y suaviza el cabello, ideal para cabellos

Hidratacion Profunda o
secos o dafados.

Proporciona nutrientes esenciales al cabello, ayudando a reparar la estructura

Nutricion Capilar . .
P interna y devolverle brillo.

Fortalece el cabello y previene la caida excesiva, estimulando el crecimiento

Tratamiento Anticaida
saludable.

Técnica para alisar el cabello de forma temporal o permanente, utilizando

Alisado Capilar .. . P
productos quimicos o herramientas térmicas.

Tratamiento para reparar el cabello dafiado por procesos quimicos, térmicos o el

Restructuration Capilar desgaste diario.

Tratamientos de . ) . A . . .
Ayuda a alisar, suavizar y reducir el frizz del cabello, dejandolo mas manejable.

Queratina
Exfoliacion del Cuero Limpieza profunda para eliminar células muertas, exceso de grasa o residuos de
Cabelludo productos.

Técnicas de masaje en el cuero cabelludo para mejorar la circulacion sanguinea,

Masajes Capilares = r
promover el crecimiento del cabello y relajacién.

Productos a utilizar:

Recomendaciones:

Consentimiento informado:

Declaro haber sido informado sobre el tratamiento capilar seleccionado, sus procedimientos, beneficios y

posibles efectos secundarios. Estoy de acuerdo en recibir el servicio bajo mi responsabilidad.

Nombre del Cliente: Fecha:

Firma del cliente: Cedula:

Firma del profesional: Cedula:




FICHA TECNICA, CORTE DE CABELLO

No CONSECUTIVO FECHA DD MM AAAA
NOMBRES Y APELLIDOS
DIRECCION
TELEFONO GENERO
M F
TELEFONO DE EMERGENCIA PARENTESCO
ENFERMEDADES GENERALES
DIABETICO Sl NO CARDIACO Sl NO
ENFERMEDAD UTILIZA Sl
HIPERTENSO  SI NO HEREDITARIA S| NO MARCAPASOS NO
VIH/SIDA S| NO ALERGIAS | NO OTRO- CUAL
INFORMACION GENERAL
CALIBRE DEL CABELLO FORMA DEL CABELLO EDAD
GRUESO LISO NINO
MEDIANO ONDOLADO JOVEN
DELGADO CRESPO MEDIA
FINO AFRO MEDURO
VOLUMEN DEL CABELLO ELASTICIDAD CORTE DESEADO
POCO ALTO CAPAS
MEDIO REGULAR RECTO
ABUNDANTE BAJO ASIMETRICO
OTRO OTRO OTRO
CORTE CON EL QUE LLEGO CONDICION DEL CABELLO LONGITUD DEL CABELLO
CAPAS NATURAL CORTO
RECTO TINTURADO MEDIANO
ASIMETRICO MALTRATADO LARGO
OTRO DESHIDRATADO MUY LARGO
EJECUCION DEL TRABAJO

ESTATURA COMPLEXION PERFIL DEL ROSTRO
ALTAMA OBESA NORMAL
MEDIO ROBUSTA CONCAVO
BAJO DELGADA COVEXO
GENTE PEQUENA FINA
6 PASOS PARA UN CORTE: 1. DIVISIONES 2. POSICION DE LA CABEZA 3. PARTICIONES

4. PROYECCION 5. LINEAS DE CORTE

6. LINEAS DE DISENO

AL FIRMAR ESTE DOCUMENTO, CERTIFICO QUE EL TRABAJO QUE HE SOLICITADO DE MANERA VOLUNTARIA NO ES DANINO PARA SU CABELLO O CUERO CABELLUDO, PERO PUEDE
MALTRATARSE POR SU ESTADO ACTUAL O CAUSAR UNA REACCION ALERGICA. ACEPTO TODA RESPONSABILIDAD POR UN POS IBLE DANO QUE PUEDA SUCEDER DIRECTA O
INDIRECTAMENTE, YA QUE EL TRABAJO A REALIZAR ES EFECTUADO POR ESTUDIANTES.

CONSENTIMIENTO

USUARIO/A APRENDIZ INSTRUCTOR



TRABAJO EXPOSICION, EVIDENCIA EN FORMACION
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AREA DE AUTOEMPLEO

TEST DEL EMPRENDEDOR

Cuestionario

A continuacion, te mostramos un test orientativo para comprobar si tienes aptitudes para ser
emprendedor/a. Elige la opcion que mis se adapte a tu forma de ser.

4 = Si/EN TOTAL ACUERDO (4PTOS.) | 3 = BASTANTE /A MENUDO (3PTOS.)

2 = ALGO/ALGUNA VEZ (2PTOS.) |1 = NO / EN ABSOLUTO (1PTO.)

Preguntas
¢Te consideras una persona adaptable a los cambios?
¢Tienes confianza en tus posibilidades y capacidades?
¢Es importante para ti disponer de autonomia en el trabajo?
¢Tienes facilidad de comunicacion?
¢Te consideras creativo/a?
éAfrontas los problemas con optimismo?
¢Tomas la iniciativa ante situaciones complejas nuevas?
¢ Tienes predisposicion para asumir riesgos?
¢Tomas notas escritas sobre tus proyectos?
{Arriesgarias recursos propios si pusieras en marcha un proyecto?
¢ Te resultaria facil asignar tareas a los demas?
¢Sabes trabajar en equipo?
¢Sabes administrar tus recursos econémicos?
¢Tienes facilidad para negociar con éxito?
¢Me relaciono facilmente con persona que no conozco?
¢ Planificas acciones concretas para el desarrollo de un proyecto?
¢ Te planteas los temas con vision de futuro?
¢ Cumples los plazos que te fijas para realizar un trabajo?
¢Sientes motivacion por conseguir objetivos?
2Te consideras bueno/a en aquello que sabes hacer?
¢Sacrificarias tu tiempo libre si el trabajo lo demanda? X
¢ Normalmente son otros los que deciden, yo solo les sigo? X
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AREA DE AUTOEMPLED

Puntuaciones

Menos de 30 puntos: Aunque en tu perfil hay alguno de los caracteres de emprendedor/a, en la
mayoria de aspectos o te asalta la duda o te sientes inseguro/a. Intenta analizar las razones de

todo eso y procura adquirir habitos emprendedores si realmente lo que quieres es llevar
adelante tu propia empresa.

De 30 a 60 puntos: En principio reines bastantes de las caracteristicas adecuadas para ser un/a
buen/a emprendedor/a. No obstante, hay ciertos puntos en los que distas un poco de serlo.
Deberias analizar tus puntos débiles y marcarte una serie de acciones concretas para mejorarlas
en un plazo determinado de tiempo.

60 0 mds puntos: Sin duda dispones de un gran potencial y tu perfil se asemeja bastante al del
emprendedor/a. Ello no quiere decir que ya tengas éxito asegurado, pero sin duda a nivel
personal partes de una buena base. Continua trabajando.

iANTE TODO, RECUERDA QUE ESTE ES UN TEST ORIENTATIVO!

g
£ helc
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1.

correspondiente.

SCAMPER.
RESPONDER LAS SIGUIENTES PREGUNTAS SEGUN EL PRODUCTO Y/O SERVICIO:

TALLER 2

Como parte del proceso de emprendimiento debemos conocer nuestras caracteristicas
emprendedoras con el fin de encontrar nuestros puntos débiles y fuertes ya analizados en
la matriz dofa y para reforzar nuestro conocimiento interno por lo cual aplicaremos las
siguientes actividades:

Aplicar el test de perfil del emprendedor suministrado y realizar la autoevaluacién

Segun lo explicado en formacion realizar la lluvia de ideas aplicando la técnica

| A, ¢Qué PARTE DE MI PRODUCTO PUEDO SUSTITUIR PARA MEJORAR SU USO?
DEFINIR SI ES EN MATERIALES, PROCESOS O PERSONAL, INSTALACIONES, ETC.

CREAR UN PRODUCTO NOVEDOSO’

HAGA SUPOSICIONES SOBRE LA FUNCION DEL PRODUCTO

NECESARIAS, SIN QUE BAJE LA CALIDAD DEL MISMO?
~ G. ¢{COMO "'PUEDO REORGANIZAR EL PROCESO PARA HACERLO MAS EFICIENTE?

UTILIZAR EL CUADRO ANEXO PARA DEFINIR SUS RESPUESTAS

¢Qué IDEA PUEDO PODER EN PRACTICA PARA FUSIONAR ALGUNOS ELEMENTOS Y
¢COMO PUEDO ADAPTAR MI PRODUCTO A UNA NUEVA NECESIDAD?

¢QUE PASA SI CAMBIO LA FORMA, EL TAMANO Y COLOR DE MI PRODUCTO?
¢COMO PUEDO ENCONTRAR UNA NUEVA FORMA DE USO PARA MI PRODUCTO?

¢COMO PUEDO ELIMINAR O SIMPLIFICAR PARTES DEL PRODUCTO QUE NO SON

1.SUSTITUIR | 2.COMBINAR | 3.ADAPTAR [ 4.MODIFICAR [ 5.PONER | 6.ELIMINAR | 7.REORGANIZAR
Haloﬂoa @ambio/ b
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Ambas actividades deben ser realizadas en formacién y en forma individual, una vez
concluidas entregar los resultados en forma escrita en dos hojas una para el perfil y otra
para la lluvia con su debida portada.

FECHA LIMITE DE ENTREGA JULIO 26 DE 2025
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PLAN DE NEGOCIO - BASICO

Regional cauca Centro: Municipio:
Nombre de la Unidad Productiva’

I Informacién bésica de la Unidad Productiva

Nomoreicec C—loe skdla
Apeliidos ﬂ&h‘lpch) HOﬂ-LcJ
Documentode entdadNo.  2.b'5"c\ LS~ |
Fecha de Nacimento:

Telgtono de resencia 37 } L1V GOR). Direceion: Pl qJ—e ado

Tipo de poblacién l‘{u:cv cabezen ozL hc ar
integrantes de la unidad productiva: Lo Stella "{c&mfgo,-&!

Oaren ﬂ,um r.>

ety n\umC1
Ondrty Blyovel *
1.Productos y servicios a ofrecer. elaboracion deuniformes escolares y deportivos :sudaderas, faldas

Il informacién general

2 Tipo de unidad productiva: (margque con una X su respuesta)

Produccion pnmaria o extractiva ___ servicio __ agroindustria___comercio YfX otros y cual___

3 Sector en el cual se ubica su proyecto: (marque con una X su respuesta)

Comwoym_x_w Industrial__X___ Otro Cual?

Hfje’m Cavca

4 En que consiste su negocio (describa brevemente) Produciy Panes Postder Golledoy l{dq-’léf’ucg, a.b6)

Disedaf confeccionar y comercializar ropa deportiva , uniformes escolares y dotaciones para empresas de servicios

§. Ubicacion de la Unidad Productiva:

Plalcodo

Ciudad: peparamenc. C 0, ¢ ¢

Estato -]

Iil. Aspectos generales del mercado
1. Quiénes son sus clientes actuales? (marque con una X su respuesta)

Amasdecasa____ Empresas Estudiantes  Trabajadores independientes
Vecinos Otros cual? comunidad en general

2 Coémo les vende o como les va a vender? (marque con una X su respuesta) Sl Ay
i.ocah'plmﬂp_x_ Porpedido___ Adomiciio____ OtoCud? _ YA o dgmr:s: ho)

3 Como le pagan o como le van a pagar sus clientes? (marque con una X su respuesta)
De contado_X{ Acrégto  Otro Cual

4 Cuantos rabajan en su unidad productiva?
Directos  Indirectos

5

<lien:
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Labores de la UP

N

Nombre trabajador

Rol o Actividades

L'-'?- 5"‘-““ l’fgqaw]n adc

Jicea nelone oc}m:dfj-}m Jeoew
¢ 1‘?5 corpTady pegocia eon le)
clien .I.juv sentregea Recdida -

n

v ot j a”'m')‘)m ;gr
mirGy ff_i;;la_l Vin (i mla beod

ﬂmom ﬂdr’}ﬂol{]
Wellg Mluoven -

ok oy ot o pse aif

b
2.
o
U

PBndre %, 9lugyel

su acAhruldad es viqikor qut Jod
esk bien, M

§ Enuncie cronoldgicamente las principales actvidades para producir el bien o servicio (Flujo de procesos).

L ohltntyr © consCquiy Hofnod nicdpcdal.

 concrdianr butnel wenuveedored

eblewiy Lutnos ‘havunod
"(-3\_ £ bueno Calinlacl
aeloiae s favy =410 nmn)t!"} ‘nnnn'l.—- adtenoelo mnrr\ o e |
e ST 8 T L
e \ln nonodero nfn-r:r[r')nﬂl L (o pfnknrnrm.-.
e N pnes U Agabhomaddores 1!".-5_:\* 3 nn.n Q1 gl g P = a
3 531\;\, ¥ Fn‘”ﬂn aJ Pl I - S o WA
A
. L i
ey~ _glui Cidlendea e Ow ?-_‘):olnz_ rignale) £n qu,Ju [/ Jt
V. Proyeccitn de ventas
1. Enunce los pancipales productos o servicios que va a ofrecer =
producto © servicio unigad cantidad mensual | costo por unidad (4) costo total (Ixd) precio de venta por | s vertas | Uticad o Ganancia
(1 @ ] ) unidad o e
{6)
YYosgullals 5o Uco 260 [119300 Loco i
Dan aaciculce Yo Lno E Bwe) 110,000 L0 P
i Qo I Yo Foxel Lesweenl (seo [8ly@ |9cc
aa Salado o <30 00 L oo LLO0O Sic o ¥ C0
Ve r-]m:hn-n;{ 56 r0aq [were) 9S5o.000| 9000 \0O0.dy Yoo
TOTALES 143,900 Poso| 15 400 ¢

Vi, Aspectos Financieros
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1 Ingresos mensuales de la Umndad Productiva

Concepto $ valor
mensual
[Verias ge comado q.05.
Voi=s @ Creane (hado) 0
Otros Ingresas (ventas relaconadas 0
oo s sanidad)
0
TOTAL INGRESOS MENSUALES
(suma ventas e contado + ventas 2 [ §05. 000
éditD 4 otros W'ﬁm}
2.- Costos y gastos m les de func de la unidad productiva
Concepto § Gasto
TOTAL GASTOS SERVICIOS (suma
teléfone + agua + energia + gas)
400-000 |-
Aauiy 4% o0
[& -% faia W OO
e 25 000
Ae\¢ tong 20X
TOTAL GASTOS o]
|aoMinzsTRATIVOS (
papeleria + pseo + "uw'_c A0o- 000
|Papsieris 20-009
Ores yivk
GASTOS OFERACIONALES (MANO
DE OBRA O JORNALES ) A.200.0] *
GASTOS DE
FUNCIONAMIENTO 50.m0° [
Amendo del local / predio 2.{90&!8 !
Amendo de maquinana o 0
Equipos
[Mantenimiento ce T unidad
Intereses por Créditos y 0
présiamos relacionados con la
unidad
OTROS GASTOS (
PUBLICIDAD, MERCADEQ g0-a0d|-
OTROS)
TOTAL GASTOS ( total
servicios + lotal gastos
administrativos + gastos de L
operacionales + gastos de La?30-CUQ
|tuncionamiento otros gastos)

3 Materia prima e insumos requendos mensualmente para la elaboracién del producto o 1a prestacion del servicio

COSTO TOTAL PRODUCCION VALOR
INSUMOS DE PRODUCCION PROVEEDOR | COSTO UNITARIO CANTIDAD (CANTIDAD X COSTO MENSUAL EN TOTAL
POR UNIDAD) UNIDADES
T P addylk  250-000 A nmo\Ao 2500 3 Y50.a00
Ao Y 1 01000 A byt 150 coo 1 1%0a0)
\evudu(y < A bariu 4< oo Y 1 8¢ ox
A RN TN 2 30.0¢0 A (ana L0 000 4 oo o
So\ .o 2 edeh Y o2 2\
| ChoCuf Mol 1Saixtgm 2000 A Autio 1.0 1S oo |
QLSO deo 200 A nyrobu 200000 2 -
Aew.oop 0] o341
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COSTO TOTAL PRODUCCION VALOR
INSUMOS DE PRODUCCION PROVEEDOR | COSTO UNITARIO CANTIDAD (CANTIDAD X COSTO MENSUAL EN TOTAL
POR UNIDAD) UNIDADES
0 0
COSTO TOTAL PRODUCCION VALOR
INSUMOS DE PRODUCCION PROVEEDOR | COSTO UNITARIO CANTIDAD (CANTIDAD X COSTO MENSUAL EN TOTAL
SR - LINIDADES
TOTA L 0 0
CONCEPTO VALOR
[ TOTAL INGRESOS
MENSUALES (Coloque |9 .805 ac(
respuesta V1-1) 0
[ TOTALGASTOS DE
FUNCIONAMIENTO (Coloque |7 .33 0.OcA
reapuesta V1-2) 0
(Cologque respuesta VI-3) ¢ '3%:} i
UTILIDAD NETA (Total
Ingresos Mensuales - Total
costos insumos -Total Gastos |] 326 .0
De Funcionamiento)
§. Inversiones del proyecto
“PRECIO UNITARIO
MAQUINARLA Y HERRAMIENTAS PROVEEDOR CANTIDAD PRECKO UNITARIO)
B Aot iad vl A yioao | uioao
Cal\ioavo dovol 4 Yool ¢S50 000 |
WO nO A1 oo ol koo oo
Wesas A V2000 Lo |\ (00
Gy Ledevu 1 Yoo | 4o o0
\cocidova A1 280000 | 2%0- 000
Rescr A ISo ool Y000
Cor\ AN A a@qoam|  a0.co0
[SUBTOTAL 3410 .o
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PRECIO
UNITARIO VALOR TOTAL
PROVEEDO (CANTIDAD X
MUEBLES Y ENSERES R CANTIDAD PRECIO UNITARIO) |
C< ct AW ND /1 £ 00 OO0 TOO - OO
SyhaS 10 HO . O @0 000 |
SUBTOTAL A 2000 OcO |
EQUIPOS PROVEEDOR CANTIDAD PR UMTAR PRECIO UNITARIO])
OTROS PROVEEDOR CANTIDAD PRECE Lo PRECIO UNITARIO)
LEGALIZACION Y LICENCIAS DE PRECIO UNITARIO | vALOR TOTAL [CANTIOAD X
FUN NAMIENT PROVEEDOR CANTIDAD PRECIO UNITARIO)
Haberghe wet@atiy fowcode A 230000 | 230 von 0
WA v O
7. Total Recursos Propios{Apories de los emprendedores). 5 OO0 000
Total Recurses otras fuentes de financiacion: Roo -0 &2
Cuaies: Spny L
5 .200, 00 ©
Valor total de la unidad productiva : 0
HOJA DE COSTOS POR PRODUCTO
DEL PRODUCTO: A S DE COSTO _
=
| VENDIDAS EN -
PRECIO DE VENTA: % c00 : ‘l S0
R T Tt VARIABLE UNIT,
UNIDAD DE | UNIDADES
FTEIGA PNONA comPrA | cosTo pOR UNIDAD |  UTTLIZADAS soena
P i no aym Seo 25 12 .S00
[TRTRCITTLANEN Gy il _Yas) A 1.S00
\poo hosu Grm 100 20 3.0
oy U WMo A0 Lo ,
Woeud REso LSO A 1Lso
< 0T Cun Y € ytidoles 50 - \eo
QLIPSO ALw [ {ale) \S 1.500
S oN G 5 1 S
ﬁlvﬁl( aAre 100 s 6(.'-9
W oo g N by 8 vy 2 1 150
TOTAL DE MATERTA PRINA 045
0
OTROS COSTOS VARIBLES $0
$0
[cosTo varasLE ToTAL - 7 b 7]
COSTO VARIABLE TOTAL/EN TOTAL DE PRODUCCION
PORCENTAJE DE GANANCIA: 40%
ALY ONAD 200000
SeEONCAAS 180 @O
codpenQ 1 %0 X
Totales R B (. {2 ) i
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