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RESUMEN EJECUTIVO
 
Divertilindas Girls SPA es una empresa de servicios que tiene como objetivo brindar belleza y entretenimiento a las niñas de Lima, buscamos penetrar en la mente de nuestro consumidor como un servicio que conjugue entretenimiento belleza y diversión para las niñas extrovertidas alegres y coquetas que consideren a la belleza como estilo de vida.
 
El presente plan de negocios demuestra que es factible aprovechar las oportunidades del entorno el mercado aun no desarrollados en el sector de la belleza para niñas en el Perú.
 
Para generar ventajas competitivas que hagan sostenible un modelo de negocio orientado a satisfacer la demanda del consumidor urbano de clase alta y media que tiene como ritmo de vida la salud, el cuidado personal, la belleza y el  placer. 
 
El estudio de mercado realizado mediante fuentes primarias (encuesta y grupos focales) y fuentes secundarias, ha determinado que el consumidor objetivo de la empresa está conformado por el segmento de niñas entre 3 a 12 años de edad, que pertenecen a los niveles socioeconómicos A y B de Lima Metropolitana. Este segmento corresponde al perfil de “Modernas y sofisticadas” según la clasificación psicográfica por estilos de vida de Rolando Arellano. 
La estrategia genérica del negocio será la de alta segmentación o nicho y tendrá como objetivo posicionar el servicio en la mente del consumidor como primer centro de estética dirigido a niñas que conjugue belleza y entretenimiento en un lugar cuidadosamente diseñado para los gustos y necesidades de nuestro target.
Las principales ventajas competitivas del servicio estarán basadas en brindar a niñas divertidas y coquetas belleza y entretenimiento sano y divertido en un solo lugar, rompiendo esquemas en el diseño del local y los servicios a brindar.
El concepto del producto será el de “Para todas las niñas que quieran sentirse bellas  de forma alegre y divertida”. Este concepto fue elaborado con la ayuda de los consumidores objetivos en los grupos focales.
De implementarse este negocio, se obtendrán utilidades positivas desde el primer año de funcionamiento, y obteniéndose un VAN positivo  de S/. 681 970  con una proyección a 5 años. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
INTRODUCCION
 
Tener una experiencia de belleza en un ambiente pensado y dirigido para niñas, era un mito hasta tabú, si hubiéramos conversado con un Limeño de antaño sobre el tema su primera percepción habría sido negativa, pero la tecnología avanza, los tiempos cambian y las necesidades se descubren.
 
Hoy en día el Perú experimenta 10 años continuos de bonanza económica los índices de desarrollo humano se incrementaron en el país, y por consiguiente la calidad de vida, el país vuelve a experimentar el crecimiento de la clase media y el fortalecimiento de las clases altas, que conllevan a que el peruano requiera de servicios más sofisticados.
 
Crear un centro de estética que brinde belleza y entretenimiento no es una novedad, este tipo de negocios causa furor al otro lado del continente. Europa fue uno de los pioneros  en brindar el servicio experimentando éxito rotundo, servicios que migraron a Norte América y posteriormente hacia América Latina tal es el caso de México y Argentina. 
 
Divertilindas Girls SPA aspira ser una empresa pionera en el Perú, brindara servicios de belleza, entretenimiento y sana diversión a niñas que valoran la belleza y la diversión, nuestro servicio será brindado por especialistas en el tema de cuidado personal, nuestros ambientes estarán diseñados especialmente para brindar un clima de armonía y diversión, queremos que nuestras clientes se sientan en casa cada vez que crucen por las puertas del establecimiento, permitiéndoles interactuar con nosotros y nuestros servicios, seremos el lugar adecuado para celebrar eventos como cumpleaños, días entre amigas, y demás eventos que nuestras clientes gusten de celebrar. 
 
El trabajo, se divide en cinco capítulos en los que detallamos las fundamentaciones teóricas, el análisis del mercado, el análisis del entorno, el plan de marketing y el análisis financiero; capítulos en los que desarrollamos el “Know How” del negocio, profundizando los conceptos relacionados al marketing del negocio.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 1
 
FUNDAMENTACION TEORICA
 
1.1.           La Estética, Centros de Belleza y Spas  
 
1.1.1.    La estética relacionado a la belleza
 
Se puede definir a la Estética como todo aquello relacionado a lo bello y perfecto. A nivel de la filosofía, es una rama que tiene por objeto el estudio de la esencia y percepción de la belleza. Etimológicamente, estética proviene del griego aisthesis (Sensación).
 
El estudio de la estética proviene de la Edad Antigua (Grecia y Roma). Sin embargo fue recién en 1735,  donde el filósofo alemán Alexander Gottlieb Baumgarten introdujo el término estética por primera vez (dictó el primer curso de estética en la Universidad Europea Viadrina en Francfurt[1]) y la definió como  “Ciencia de lo bello”[2].  
 
1.1.2.    El centro de estética o belleza
Un salón de belleza o estética es un establecimiento comercial en donde se ofrecen distintos servicios de arreglo personal (como el corte de cabello, manicure, pedicure, etc.) a los clientes, con el objeto de lograr el embellecimiento de cada uno de ellos.
Está dirigido tanto para adultos, jóvenes y niños. Sin embargo, algunos centros son exclusivos para un determinado sexo o edad, aunque también existen establecimientos llamados unisex[3].
1.1.3.    El Spa
Un Spa es un establecimiento que ofrece tratamientos, terapias o sistemas de relajación. 
Su origen es atribuido al pueblo de Spa (en Lieja, Bélgica), que era conocido en la época romana por sus baños de aguas termales, mientras que otros especulan que viene del latín salus per aquam, que significa 'salud a través del agua'[4].
Los tipos de terapias o tratamientos principales que se pueden encontrar en un spa son: masajes, faciales, tratamientos termales.
Está dirigido principalmente para adultos, sin embargo hay negocios (principalmente en el extranjero)[5] que ya ofrecen servicios exclusivos para niñas.  
 
1.1.4      Historia de centros de estética.
 
Desde el antiguo Egipto, ya existía la tendencia del cuidado de la apariencia física, pero no se tenía un lugar específico para practicar sus actividades tales como: exfoliaciones de la piel, maquillaje en el rostro, manicure, los cortes de cabello, entre otras cosas más simbólicas de la época.        
 
Fue hasta en la Antigua Grecia cuando los salones de belleza comenzaron a tener un lugar en la sociedad, donde solo se atendían las personas más adineradas. 
 
En la época del Renacimiento (siglo XV),  se retomó con mayor fuerza el cuidado personal, donde los peinados de los griegos, por ejemplo, se volvieron a imitar usando trenzas y moños perfectos al igual que coronas y joyas. La diferencia era que estos elementos podían ser usados por toda la sociedad y no solo por las personas de clases altas.
 
En la época del Barroco (siglo XVII), las clases altas y monarquías le dieron suma importancia a las fiestas y a la belleza pero a su vez descuidaron mucho a la Sociedad por permitirse estos lujos. Se usaban muchas joyas y accesorios que llegaban a lo extravagante. Tanto las mujeres como los hombres le daban mucho cuidado a su cabello y vestimenta, al grado de tener que soportar telas rígidas o peinados y zapatos que lastimaban y podrían perjudicar la salud de las personas solo por seguir el paso de la moda.
 
Con la Revolución Francesa (siglo XVIII) y la Revolución Industrial (Siglo XIX) se instauró la sencillez como línea a seguir en todos los sentidos, dejando de usarse las pelucas y vestimentas de fantasía. Aumentaron las medidas higiénicas y surgieron nuevas profesiones, entre ellas, la peluquería. Los peluqueros trabajaban sobre todo a domicilio en el caso de las mujeres de la burguesía. Los hombres en cambio continuaban acudiendo al barbero a cortarse el cabello.
 
Ya en la época contemporánea, el moderno concepto de salón de belleza femenina fue desarrollado por la canadiense Martha Matilde Harper (1857-1950), quien de alguna manera inventó también el concepto actual de franquicias en los negocios[6].
 
1.1.5      Historia de los Spas
En el siglo V. antes de Cristo los antiguos griegos creyeron que el agua curaba por sus propiedades físicas. Hipócrates recomendaba tanto el agua fría como el agua caliente, se dio cuenta que echando agua fría a la cabeza provocaba sueño y aliviaba el dolor.
Los romanos y griegos, junto a otras religiones, reconocieron la relación entre una buena higiene personal y la salud. Para los romanos los baños significaban el centro de la vida social. Existían instalaciones separadas para hombres y mujeres.

Con la expansión del Imperio Romano la idea del baño público se expandió por todo el territorio de Mediterráneo y África del Norte. Los romanos elevaron el baño a niveles de arte, con rituales e infraestructuras complejas donde además de relajarse muchos querían curarse de enfermedades como: reumas o artritis.
En la Edad Media, con el ocaso del Imperio Romano se vio luz la creencia que frecuentar baños públicos causa enfermedades, una teoría apoyada por la Iglesia con el fin de cerrar los baños públicos.                                                               
Los sacerdotes de la época creyeron que el baño público creaba un ambiente de inmoralidad. Este periodo representó un deterioro significativo de los baños públicos. Aunque la gente siguió frecuentando algunas fuentes en concreto porque creyeron en los beneficios del agua, atribuyéndolos a Dios o a un Santo en particular[7]. 
Una fuente así era la de Spa, en Lieja, Bélgica. Se construyó un resort completo en su alrededor, y el término de ‘spa’ se empezó a utilizar para lugares cerca de fuentes naturales.
En los comienzos del siglo XIX bañarse era una rutina creada de diversas tradiciones que incluía el agua caliente y el baño de vapor como la relajación en una sala fría. 
En Europa, los spas siguen formando parte de la cultura de muchos países. El agua es un elemento imprescindible en los spas europeos, especialmente en los países del este, ricos en aguas termales.
En Estados Unidos los spas del día dominan el mercado, con los tratamientos de belleza como producto estrella. A la gente le gusta dejarse mimar, convirtiendo así los salones de belleza lugares de referencia para el bienestar general[8].
1.2         Servicios que ofrecen los centros de estética y Spas 
 
En la actualidad, los centros de estética o belleza y los Spas a nivel nacional e internacional ofrecen generalmente los siguientes servicios.
 
1.2.1      Corte de cabello 
 
Es un servicio básico en todos los salones de belleza. Esta actividad supone arreglar el cabello y/o modificar con ello el aspecto o “look” de la persona.
 
 
 
1.2.2      Peinado 
El peinado  es la forma de arreglarse el cabello. Generalmente, los estilos de peinados se ajustan a influencias culturales tanto en hombres como mujeres. Las tendencias de la moda pueden tener una gran influencia cuando una persona escoge el tipo de peinado que desea.
 
1.2.3      Maquillaje
El maquillaje es la práctica de arreglarse la piel (usando productos especializados) y otras partes visibles del cuerpo para obtener un buen aspecto frente a los demás.  Recibe su nombre en honor a Venus[9]. 
Por extensión, el término designa también los cosméticos que se emplean para esta práctica, tales como los lápices de labios y sombra de ojos. 
 
1.2.4      Manicure
Es un tratamiento especializado para el cuidado de las manos, en cual se la da un cuidado especial (con productos especiales) a la piel y las uñas.
 
Etimológicamente, proviene del latín Manus que significa mano y Cure que significa cuidado de las uñas y por extensión de las manos.
 
 
 
 
1.2.5      Pedicure
Es un tratamiento especializado para el cuidado de los pies, en cual se la da un cuidado especial (con productos especiales) al empeine, planta de los pies y las uñas.
Etimológicamente, proviene de latín: Pedis que significa pies y Curare que significa curar. 
 
1.2.6      Tratamiento facial
Un tratamiento facial es el proceso con el cual se eliminan las células muertas depositadas en la piel a base de lociones, cremas y productos naturales que no causen irritación a la piel.
El tratamiento facial es aplicado en ciertas zonas del cutis, entre las que se puede mencionar: La Frente, Nariz, Mentón, Mejillas, Cuello.
 
1.2.7      Masajes
El masaje es una forma de estímulo físico, de preferencia, manual.  El cual provoca reacciones biológicas, metabólicas, psicológicas en el cuerpo; contribuyendo a un mejor desenvolvimiento en su vida diaria. 
Probablemente es la herramienta terapéutica más antigua que el ser humano utilizó para proporcionar un recurso natural contra el dolor. 
Existen diversos tipos de masaje, desde el de relajación, pasando por el específicamente terapéutico (masoterapia) del ámbito sanitario y el del ámbito deportivo, destinado a mejorar la actividad física[10].
 
1.2.8      Aromaterapia
Es una disciplina terapéutica que aprovecha las propiedades de los aceites esenciales extraídos de las plantas aromáticas, para restablecer el equilibrio y aroma del cuerpo y de la mente para beneficio de nuestra salud y belleza.
La palabra “aroma” significa olor dulce y “terapia” significa tratamiento diseñado para curar [11].
 
1.2.9      Hidroterapia
 La hidroterapia es un tratamiento que emplea agua a diferentes temperaturas, generalmente alternando agua fría y caliente, aplicando chorros de agua a presión y en baños.
 
La hidroterapia es un tratamiento natural de enfermedades que utiliza el agua como elemento principal, y con una pequeña estimulación ayuda a activar las funciones vitales[12].
 
 
1.3       Poder de Decisión de Compra de la Mujer
 
Según un artículo de The Economist, la mujer influye en un 85% de decisiones de todo lo que se vende. Ellas deciden sobre el consumo diario como en otras decisiones trascendentes.
 
Actualmente, el mercado de mujeres es más que un simple nicho, es un gran mercado que debe ser atacado por las empresas de forma inteligente.
 
Las mujeres mezclan sus emociones con la decisión de comprar, son más observadoras y son capaces de invertir más tiempo y pasar más dificultades hasta conseguir lo que quieren.
 
Están más orientadas a lo afectivo, establecen sus prioridades según las necesidades de las personas que más les importan[13].
 
1.4       Comportamiento de la mujer
 
La diferente educación que reciben los niños  y las niñas ha enfatizado diferencias entre hombres y mujeres. 
 
Es a través de los juegos que realizan los niños y las niñas que se desarrollan capacidades intelectuales distintas. Los juegos de niñas potencian el desarrollo del lenguaje. 
 
La expresión de las emociones de las mujeres es diferente a la del hombre. Normalmente las mujeres verbalizan sus sentimientos y tienden a manifestar su frustración a través del llanto. Las mujeres son mucho más emocionales, se conmueven más ante hechos emotivos.
 
Está claro que el cerebro de la mujer es distinta a la del hombre por ello desarrolla habilidades distintas en diversas etapas de su vida.
 
1.5       Comportamiento y autoestima en los niños de 3 a 12 años
 La edad comprendida entre los 3 a los 6 años, se inicia una nueva etapa de desarrollo, se asocia determinados acontecimientos con  determinadas emociones. Por ejemplo, el cumpleaños se asocia con la alegría, en cambio, perder un juguete, con la tristeza[14].
 
Cuando la memoria del niño se amplía es capaz de recordar experiencias pasadas y emociones vividas. El recuerdo también es una fuente de emoción y emociones vividas afloran ante situaciones similares. Por ello, si el recuerdo suscita emociones agradables se muestra más seguridad ante la vida. El adulto es quien debe ofrecer esta actitud de superación para que los niños la imiten y forme parte de sus vidas[15].
 
El sentirse queridos es una necesidad básica para todos los niños. Es importante que las personas que cuidan al niño mantengan interacciones placenteras por medio de la sonrisa, la vocalización, las caricias, los abrazos y el contacto visual. El niño irá descubriendo poco a poco el mundo que lo rodea y debe contar con una gran pieza necesaria para la supervivencia, apoyo afectivo y emocional de los seres queridos. 
 
En el periodo de los 6 a 12 años constituye un momento crucial en el desarrollo de la personalidad. Se define el “yo” a través de la comparación con uno mismo en su pasado, sin embargo entre los 8 y 12 años se incorpora el comportamiento social dando paso a la relevancia de las habilidades sociales. Se inician las actividades de grupo, la escuela adopta el papel protagonista de una seria de aprendizajes complejos y variados y se convierte en el centro de la vida extra familiar, lo que conlleva el contacto con situaciones nuevas. Es a partir de los 9 años, se incrementan las experiencias emocionales vividas y será más fácil desarrollar la capacidad de la empatía[16]. 
              
La educación emocional en las distintas edades de los niños, los prepara para la adquisición y asimilación de estrategias para la vida. En este proceso de educación deben intervenir la familia, la escuela y el propio entorno, con el objetivo de favorecer el desarrollo de un individuo autónomo, crítico y capaz de mantener buenas relaciones.   
 
La autoestima es la consideración, la valoración y la estima que uno siente hacia sí mismo. La visión que de sí mismo tiene cada niño es el producto de las imágenes registradas que llegan de diversas fuentes. Los mensajes que escucha, el trato que recibe, el dominio físico que puede ejercer y el grado de realización y reconocimiento de los logros en sus diversas actuaciones.
 
La imagen que uno tiene de sí mismo tanto física como personal (auto concepto) contribuye a la construcción de la autoestima (la aceptación y estima de uno mismo). Se deben construir y reconocer las capacidades, pero también las limitaciones y se ha de aprender a aceptarlas y valorarlas. Todo ser humano posee autoimagen y ante todo, debe asumirla con aprecio[17].
 
1.6       Centros de estética en el Perú y el mundo.
El crecimiento económico en el Perú, la reducción de brechas económicas y la necesidad de consumo resultado de la política economía implementada, vienen propiciando que existan servicios que antes solo eran pensados para adultos, también lo sean para  menores, quienes se vienen convirtiendo en un público potencial para el desarrollo de negocios con características estéticas y cuidado personal especializado para niños. 
En el Perú, existen unos 30 mil salones de belleza de los cuales el 50% se encuentran en Lima. De esos 15 mil restantes en Provincias, solo 9,500 son formales, es decir, un 43% es informal[18]. 
En el Nivel Socioeconómico A y B existe un gran potencial para el ingreso de grandes cadenas locales y extranjeras, vía franquicia. 
El foco de crecimiento está en Lima, sin embargo cadenas como Montalvo[19], por ejemplo, han apostado por llegar al interior del país con muy buenos resultados.
En el mundo, las niñas están aprendiendo sobre tratamientos de belleza, dietas y tendencias de la moda antes que de canciones infantiles o juegos de ronda.
Por ejemplo: el spa “Drybar” en Nueva York ofrece el estilo “Shirley Temple” exclusivamente para niñas menores de 10 años, mientras que Beehives and Buzzcuts”[20] ofrece manicuras para niñas a partir de un año de edad y fiestas de trenzas dentro de su menú “infantil.” La verdad es que el negocio de los salones para niñas está creciendo y tanto los padres como las menores parecen apoyarlo.
Los tratamientos faciales (como por ejemplo de coco y limón), el depilado de cejas y hasta tratamientos químicos para rizar el cabello hacen parte de las rutinas de belleza que las niñas adoptan desde una temprana edad. 
1.7       Descripción del Negocio
 
Se desea implementar un centro de estética y cuidado personal especializado en niñas,  el cual cuente con servicios de peluquería y además el servicio de Spa para niñas (Mini Spa), en el que se le ofrezca una experiencia única de atención, cuidado y servicios de belleza, acompañado de opciones de entretenimiento  variado, logrando que se sientan como unas verdaderas “estrellas” mientras son atendidas por un personal altamente capacitado para ofrecer un trato amistoso, alegre y personalizado.
Los servicios de peluquería que se realizarán en el local serán principalmente corte, peinado y manicure teniendo gran variedad de estilos de acuerdo al gusto y elección de las niñas.
Los servicios de mini spa, se ofrecerán tanto de forma individual como grupal ya sea en el mismo local, previa coordinación y reserva con los papás; o por delivery (ej. hogar, local). Este servicio consistirá principalmente en realizar manicure, pedicure, peinados, tratamientos faciales y maquillaje para niñas (estilo fantasía). Adicionalmente, como parte del servicio, las niñas podrán desfilar en una pasarela diseñada especialmente para ellas, donde podrán sentirse como verdaderas “estrellas”; tener una sesión de fotos especializada y recibir presentes especiales para ellas.
Todas las niñas podrán aprender el concepto de belleza, cuidado e higiene personal. Un personal altamente calificado se encargará de explicarles y enseñarles paso a paso las técnicas para un adecuado tratamiento. 
En el caso del servicio delivery, adicional a todos los servicios indicados se incluirá la ambientación del lugar, logrando convertirlo en un verdadero spa para niñas. 
En los servicios brindados en el local, las niñas tendrán diferentes alternativas de entretenimiento como televisión, videos, tablets, mp3, revistas y juguetes de acuerdo a su edad. Así mismo, estos servicios serán parte de la sala de espera del local.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 2
 
ANALISIS DEL MERCADO
 
2.1             Demografía del Mercado.
El departamento de Lima tiene un total de 9,740,410 habitantes divididos en las siguientes zonas: Lima Norte, Lima Este, Lima Centro, Lima Moderna, Lima Sur[21].
Los distritos denominados “Modernos” (con una población de 1,266,394 habitantes) son los siguientes: Barranco, Jesús María, La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco, Surquillo[22]. 
Los distritos donde se concentra la mayor cantidad de NSE A son los siguientes: Surco (338,509), La Molina (166,912), San Borja (111,808), Miraflores (82 805) Y San Isidro (55,006)[23].
El ingreso promedio mensual en un hogar en Lima “Moderna” es de S/. 6,079. Una familia tiene un promedio de 4 miembros (es decir 2 hijos promedio), el 41% de familias son nucleares (solo padre, madre e hijos)[24]. A nivel de amas de casa (372,000 habitantes), un 84% de ellas tiene hijos.
Si se usa la distribución de estilos de vida de Arellano Marketing, el objetivo principal a nivel de madres sería Las Modernas[25].
Son mujeres que trabajan o estudian y que buscan su realización personal también como madres. Se maquillan, se arreglan y buscan el reconocimiento de la sociedad. Son modernas, reniegan del machismo y les encanta salir de compras, donde gustan de comprar productos de marca y, en general, de aquellos que les faciliten las tareas del hogar.
A nivel de las niñas, en Lima hay un total de 1084960 hasta 12 años. La edad promedio de las niñas en el último año es de 9,6 años[26]. 
 
Según el último censo del INEI de 2007[27], la población de niñas entre 3 y 12 años en los distritos Surco, La Molina, Miraflores, San Borja y San Isidro es la siguiente:
 
 
 
 
 
 
Cuadro No 1: Población de niñas por distrito (Censo 2007)
CUADRO 1
	Edad
	Surco
	La Molina
	San Borja
	Miraflores
	San Isidro

	3 años
	1935
	878
	615
	395
	259

	4 años
	1925
	854
	625
	346
	275

	5 años
	1798
	873
	537
	362
	246

	6 años
	1851
	872
	572
	361
	282

	7 años
	1937
	841
	553
	363
	259

	8 años
	1943
	877
	581
	325
	272

	9 años
	1764
	823
	565
	345
	267

	10 años
	1971
	935
	559
	424
	277

	11 años
	1981
	947
	568
	377
	331

	12 años
	1987
	911
	582
	391
	300


 
A nivel de actividades de entretenimiento, a las niñas más les gusta ir a fiestas de cumpleaños, jugar o dibujar o pintar.
El mercado al que se está orientado son las niñas en el rango entre 3 y 12 años y las madres de niñas  pertenecientes a los distritos de: Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja, La Molina.
En un estudio de IPSOS Apoyo de 2013, la mayoría de niñas prefieren celebrar su cumpleaños con una fiesta o reunión en casa, esto es mayor en niveles socioeconómicos altos[28]. 
En su mayoría lo celebran con una pequeña fiesta en casa, unas pocas lo celebran con juegos y show.
Sobre los regalos que le gustaría recibir para su cumpleaños: un 11% prefiere ropa, un 11% prefiere juguetes y un 8% prefiere muñecas[29]. También tienen preferencia por los aparatos electrónicos laptop, consola de juegos y tablets.
A nivel de redes sociales, un 50% de niñas pertenece a alguna red social. Un 99% tiene perfil de Facebook. Básicamente lo usan para chatear, jugar o ver y comentar fotos[30].
La música que prefieren las niñas de NSE A es el pop seguida por las baladas y el rock[31]. 
 
2.2             Necesidades del Mercado.  
 
Las niñas de hoy en día buscan disfrutar solas o compartir con sus amigas momentos de relax, y quieren tener una experiencia inolvidable de diversión. Además, están empezando a desarrollar la cultura del cuidado personal para una mejor calidad de vida en el futuro[32].
 
También, al ver que sus madres o hermanas mayores van a un centro de belleza, ellas también quieren sentir que las arreglan y parecerse a ellas para ocasiones especiales como por ejemplo: su cumpleaños (sentirse “grandes” por un momento)[33]
 
2.3             Tendencias  y Crecimiento del Mercado
Actualmente las niñas quieren sentir la experiencia de estar en un centro de belleza y estética dedicado solo para ellas.  
Debido a esto, en Lima ya hay varios centros de estética locales que están aperturando centros exclusivos para niños (Montalvo Kids, Aramis Kids), y otros que tienen servicios exclusivos para niños (Safari Kids) y también hay otros negocios que ofrecen servicios para cumpleaños en donde las niñas sienten la experiencia de estar en un spa.
A nivel mundial, ya hay servicios exclusivos de spa para niñas con servicios tan iguales que al de las mujeres mayores (por ejemplo: en Colombia, México, España, Argentina, EEUU)
Esto es una muestra que el mercado de spa y cuidado personal para niñas está en constante crecimiento, siendo una oportunidad para que este negocio se desarrolle en el Perú. 
2.4             Estudio de mercado
2.4.1      Técnicas de investigación
Las técnicas de investigación utilizadas para identificar la opinión y comportamiento del mercado objetivo fueron: 
a)            Cuantitativa: Encuesta
b)            Cualitativa: Entrevistas a profundidad.
2.4.2      Encuesta
2.4.2.1            Población Objetivo: 
La población objetivo a encuestar son niñas en etapa escolar, comprendidas entre 08 y 12 años de edad, que estudien en centros educativos de Monterrico Surco con NSA A, B.
Los colegios seleccionados para el estudio, fueron los siguientes:
	 
NRO. 
	CENTRO EDUCATIVO 
	 CATEGORIA
	DISTRITO
	MENSUALIDAD  (NUEVOS SOLES)

	1.
	PERUANO BRITANICO
	MIXTO
	SURCO
	        2,464.00 

	2.
	TRENER
	MIXTO
	SURCO
	        1,670.00 

	3.
	FRANCO PERUANO
	MIXTO
	SURCO
	        1,652.00 

	4.
	ANTARES
	MIXTO
	SURCO
	        1,570.00 

	5.
	MAGISTER
	MIXTO
	SURCO
	        1,550.00 

	6.
	LEONARDO DA VINCI
	MIXTO
	SURCO
	        1,500.00 

	7.
	SANTA MARGARITA
	MIXTO
	SURCO
	        1,400.00 

	8.
	MONTERRICO CHRISTIAN SCHOOL
	MIXTO
	SURCO
	        1,200.00 

	9.
	SAN JOSÉ DE MONTERRICO
	MIXTO
	SURCO
	        1,150.00 

	10.
	PALESTRA
	MIXTO
	SURCO
	        1,000.00 

	11.
	AUGUSTO WEBERBAUER
	MIXTO
	SURCO
	           980.00 

	12..
	REGINA PACIS
	MIXTO
	SURCO
	           930.00


 
Se escogió como objeto de estudio a 12 colegios ubicados en el distrito de Surco, debido a que su población estudiantil de niñas pertenece al NSE “A”, que residan en los distritos de: La Molina, Surco, San Borja, San Isidro y Miraflores.
De acuerdo al Estudio del Niño realizado por IPSOS Apoyo en el 2013[34] , la población de niñas en el rango de edad indicado es de  50 % en comparación a los niños.
Para el cálculo de la población nos basamos en que cada grado (2do a 6to. Primaria) tienen dos secciones y que cada sección tiene 40 alumnos.
	GRADOS
	TOTAL  NIÑOS (AS)
POR COLEGIO
	 
	NIÑAS POR COLEGIO
	 TOTAL NIÑAS

	SECC.A
	SECC.B
	 
	SECC.A
	SECC.B
	SECC.A/B

	 2do
	40
	40
	 
	20
	20
	40

	3ro
	40
	40
	 
	20
	20
	40

	4to
	40
	40
	 
	20
	20
	40

	5to
	40
	40
	 
	20
	20
	40

	6to
	40
	40
	 
	20
	20
	40

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	200


 
Para obtener la población total para el estudio se ha multiplicado la cantidad total de niñas (200) por la cantidad total de colegios (12); obteniéndose como resultado 2400 niñas, de las cuales se tomará una muestra aleatoria simple para la ejecución de la investigación.
2.4.2.2            Muestra: 
A nivel de muestra, se definió para este estudio un total de 66 encuestas. Aplicando la fórmula de tamaño de la muestra para población finita tenemos: 
N = 2,400 (Tamaño de la población aproximada) 
P = 0.5
Q = 0.5
Z = 1.65 (Valor de Z para el nivel de confianza 90%)
e = 0.1 (Margen de error del 10%)
Una primera aproximación para el tamaño de la muestra será:
n=Z²*P*Q*NNe² + Z²*P*Q
 
Como no se conocen los valores P y Q se toma cada uno como 0.5 puesto que corresponden al valor que da la máxima variabilidad en el producto de P por Q.
 
n=1.652(0.5)(0.5)(2400)(2400)(0.10)2+(1.96)2(0.5)(1-0.5)
n = 66.185
n = 66
Donde “n” es el número de la muestra a utilizar para las encuestas.
 
2.4.2.3 Resultados de la Encuesta
La encuesta realizada consta de unas 11 preguntas. Las preguntas realizadas nos permitirán conocer diferentes gustos e intereses de las niñas para asistir al centro de estética y cuidado personal. 
Las preguntas contempladas y los resultados obtenidos fueron los siguientes:
P1: ¿Cuál es el distrito en dónde vives? 
Objetivo: Determinar la residencia de nuestra muestra 
                                                                      
 
                  Cuadro No 2: Lugar de Residencia
CUADRO 2
	DISTRITO
	TOTAL
	PORCENTAJE (%)

	LA MOLINA
	28
	42.4

	MIRAFLORES
	3
	4.5

	SAN BORJA
	6
	9.1

	SAN ISIDRO
	2
	3.0

	SURCO
	27
	40.9

	TOTAL
	66
	100.0


 
Gráfico N° 01: Lugar de Residencia
GRAFICO 1

 
 
 
 
Análisis: 
Mediante los resultados obtenidos se demuestra que las niñas que estudian en el distrito de Surco, residen en su mayoría en los distritos de La Molina (42.4%), Surco (40,9%), San Borja (9.1%), Miraflores (4.5%), San Isidro (3%).
 
P2: ¿Qué personajes de televisión, internet, superhéroe, cantante y/o artistas son tus preferidos?
Objetivo: Determinar las preferencias que tiene nuestro público objetivo sobre los personajes mediáticos. 
Cuadro N° 3: Personajes Preferidos
CUADRO 3
	PERSONAJE
	TOTAL
	PORCENTAJE

	DOVE CAMERON
	7
	1.5

	JESSIE J
	22
	4.6

	KATY PERRY
	9
	1.9

	MICKEY MOUSE
	13
	2.7

	MINECRAFT
	8
	1.7

	MINNIE MOUSE
	7
	1.5

	ONE DIRECTION
	11
	2.3

	VIOLETTA
	16
	3.4

	ZENDAYA
	9
	1.9

	BLANCO
	192
	40.3

	OTROS
	182
	38.2

	TOTAL
	476
	100.0


 

 
Gráfico N° 02: Personajes Preferidos 
GRAFICO 2

 
 
 
 
 
 
Análisis: 
Mediante los resultados obtenidos se demuestra que las niñas encuestadas tienen preferencia por la cantante Jessie J (4.6%), seguida de la cantante Violetta (3.4%), quienes son las artistas con mayor preferencia por las colegiales mujeres, asimismo un 38% se inclina sus preferencias por otros artistas. 
P3: ¿Cuál es tu héroe preferido?
Objetivo: Determinar los personajes con el que nuestro público objetivo tiene empatía. 
Cuadro N° 4: Héroe Preferido 
CUADRO 4
	HEROE FAVORITO
	TOTAL
	PORCENTAJE

	THOR
	5
	3.8

	SPIDERMAN
	7
	5.3

	LAS CHICAS SUPERPODEROSAS
	5
	3.8

	IRON MAN
	6
	4.5

	CAPITAN AMERICA
	14
	10.6

	BATMAN
	4
	3.0

	OTROS
	13
	9.8

	(en blanco)
	78
	59.1

	TOTAL
	132
	100


 
Gráfico N° 3: Héroe Preferido
GRAFICO 3

 
 
 
 
 
 
Análisis: 
Mediante los resultados obtenidos se demuestra que las niñas encuestadas tienen preferencia como Súper Héroe al Capitán América  (10.6%), seguido de Spiderman (5.3%), Super Heroes que tienen  mayor preferencia por las colegiales mujeres. 
P4: ¿Cuáles es tu color favorito?
Objetivo: Determinar el color favorito de nuestro público objetivo.
 
Cuadro N° 05: Color Favorito
CUADRO 5
	COLOR FAVORITO
	TOTAL
	PORCENTAJE

	BLANCO
	15
	22.7

	MORADO
	10
	15.2

	FUCSIA
	8
	12.1

	LILA
	8
	12.1

	CELESTE
	5
	7.6

	ROSADO
	5
	7.6

	OTROS
	15
	22.7

	TOTAL
	66
	100.0


 
 
 
Gráfico N° 4: Color Favorito
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Análisis: 
Mediante los resultados obtenidos se demuestra que las niñas encuestadas, mencionan que sus colores favoritos son el blanco (22.7%) y el morado (15.2%).
P5: Opciones de diversión preferidas según orden de prioridad
Objetivo: Determinar las opciones de diversión a las cuales nuestro público objetivo de brinda más valor.
 
 
 
Cuadro N° 06: Opciones de Diversión
CUADRO 6
	PREFERENCIA
	PRIORIDAD
	TOTAL
	PORCENTAJE

	JUGAR CON AMIGOS
	1
	39
	19.2

	NAVEGAR POR INTERNET
	2
	17
	8.4

	VER TV
	3
	18
	8.9

	JUGAR VIDEOJUEGOS
	4
	23
	11.3

	JUEGOS DE MESA
	5
	14
	6.9

	ESCUCHAR MUSICA
	6
	15
	7.4

	KARAOKE
	7
	22
	10.8

	OTROS
	8
	55
	27.1

	TOTAL
	203
	100.0


 
Análisis: 
Mediante los resultados obtenidos se demuestra que las niñas encuestadas tienen como primera prioridad para divertirse “Jugar con sus amigos” (1ra), seguida de “Navegar por internet” (2da), “Ver Televisión” (3ra), “Jugar videojuegos” (4ta), “juegos de mesa”(5ta), “Escuchar música”(6ta) y “karaoke”(6ta).
P6: ¿Te gustaría ir a un lugar que tenga juegos o videos mientras te cortan el pelo?
Objetivo: Determinar si los colegiales mujeres consideran importante que un centro de estética y belleza tenga juegos y videos durante la sesión de corte de pelo y/o otros servicios brindados en un SPA.
Cuadro N° 7: Lugar con Entretenimiento 
CUADRO 7
	RESPUESTAS
	TOTAL
	PORCENTAJE

	SI
	57
	86.4

	NO
	9
	13.6

	TOTAL
	66
	100.0


 
 
Gráfico N° 5: Lugar con Entretenimiento
GRAFICO 5

 
 
 
 
 
 
Análisis: 
De los resultados obtenidos el 86.4% de niñas encuestadas les gustaría tener entretenimiento de juegos y videos mientras les cortan el pelo y le realizan la sesión de SPA, debido a que estos servicios harían más ameno el servicio.  
 
P7: ¿Te gustaría ir llevar el corte de tus artistas?
Objetivo: Determinar si los colegiales mujeres consideran importante llevar el corte y look de sus artistas preferidos.
 
Cuadro N° 8: Corte de Artistas 
CUADRO 8
	RESPUESTAS
	TOTAL
	PORCENTAJE

	SI
	27
	40.9

	NO
	39
	59.1

	TOTAL
	66
	100.0


 
Gráfico N° 6: Corte de artistas
GRAFICO 6

 
 
 
 
 
 
 
Análisis: 
De los resultados obtenidos se identificó que el 59.1% de niñas encuestadas no les gustaría tener el corte ni el look de sus artistas mientras que un 40.9% menciona que si le gustaría.
 
P8: ¿Qué redes sociales acostumbras usar?
Objetivo: Determinar las redes sociales que los colegiales mujeres utilizan.
Cuadro N° 9: Redes Sociales
CUADRO 9
	RESPUESTAS
	TOTAL
	PORCENTAJE

	FACEBOOK
	45
	38.8

	INSTAGRAM
	18
	15.5

	TWITTER
	16
	13.8

	WHATSAPP
	32
	27.6

	OTROS
	5
	4.3

	TOTAL
	116
	100.0


 
 
 
 
 
Gráfico N° 7: Redes Sociales
GRAFICO 7

 
 
 
 
 
 
 
Análisis: 
De los resultados obtenidos se identificó que las redes sociales más utilizadas por las niñas encuestadas son Facebook (38,8%), Whatsapp (27.6%) e Instagram (15.5%).
 
P9: ¿Tienes celular Smartphone?
Objetivo: Determinar si las colegiales encuestadas cuentan con un celular inteligente.
 
 
Cuadro N° 10: Celular Smartphone
CUADRO 10
	RESPUESTAS
	TOTAL
	PORCENTAJE

	SI
	48
	72.7

	NO
	18
	27.3

	TOTAL
	66
	100.0


 
                                 
Gráfico N° 8: Celular Smartphone
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Análisis: 
Conforme a los resultados obtenidos se identificó que el 72.7% de niñas encuestadas cuentan con un teléfono inteligente.
 
P10: ¿Qué servicios te gustaría que tenga un SPA especializado para niñas?
Objetivo: Determinar los servicios que los encuestados prefieren en un centro especializado para niñas.
Cuadro N° 11: Servicios de SPA para Niñas
CUADRO 11
	RESPUESTAS
	TOTAL
	PORCENTAJE
	
	MUSICA
	59
	8.9
	
	WIFI
	58
	8.8
	
	MANICURE
	57
	8.6
	
	PEINADO
	53
	8.0
	
	MAQUILLAJE
	47
	7.1
	
	PEDICURE
	46
	7.0
	
	FOTOS DE RECUERDO
	45
	6.8
	
	CAMBIO DE LOOK
	41
	6.2
	
	JUEGOS
	41
	6.2
	
	MASAJE
	40
	6.1
	
	PASARELLA
	35
	5.3
	
	PROMOCIONES GRUPALES
	34
	5.2
	
	TRATAMIENTO FACIAL
	30
	4.5
	
	CARITAS PINTADAS
	27
	4.1
	
	KARAOKE
	24
	3.6
	
	AROMATERAPIA
	23
	3.5
	
	TOTAL
	660
	100


Gráfico N° 9: Servicios de SPA para Niñas
GRAFICO 9
 
Análisis: 
Conforme a los resultados obtenidos se identificó que las niñas encuestadas prefieren que en un centro estético de belleza como parte de sus servicios brinde música (8.9%), servicio WIFI (8.8%), Manicure (8,6%), Peinado (8,0%), Maquillaje (7,1%), Pedicure (7,0%), fotos del recuerdo (6,8%), cambio de look (6,2%) y juegos (6.2%).
P11: ¿Cuáles serían los motivos que te animarían a ir a un SPA especializado para niñas?
Objetivo: Determinar los motivos que animarían a los encuestados para utilizar el servicio.
                        
 
Cuadro N° 12: Motivos para ir a SPA
CUADRO 12
	RESPUESTAS
	TOTAL
	PORCENTAJE

	BAILE DE PROMOCIÒN
	25
	13.3

	CUMPLEAÑOS
	48
	25.5

	PRIMERA COMUNION
	17
	9.0

	PIJAMADA
	41
	21.8

	DIA DE SPA CON AMIGAS
	51
	27.1

	OTROS
	6
	3.2

	TOTAL
	188
	100.0


 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N° 10: Motivos para ir a SPA
GRAFICO 10
 
 
 
Análisis: 
Conforme a los resultados obtenidos se identificó que las niñas encuestadas utilizarían el servicio para celebrar un día de SPA con las amigas  (25.5%), celebrar su cumpleaños (25.5%) y realizar eventos de Pijamadas (21.8%)
 
2.4.2.3            Entrevistas a Profundidad
Para las madres de niñas entre 3 a 7 años se realizaron entrevistas que tuvieron una duración aproximada de una hora. El objetivo de este instrumento de investigación es el de conocer a profundidad las apreciaciones que tienen las madres sobre los gustos y preferencias de sus hijas. Asimismo, este resultado nos permitirá conocer  las motivaciones por las cuales llevarían a sus hijas al centro de estética.
De la investigación realizada se obtuvieron las siguientes conclusiones que dan cuenta de las preferencias y motivaciones que impulsarían a las madres para utilizar el servicio.
a)       Todas las madres entrevistadas consideran importante el cuidado personal de sus niñas, porque consideran que contribuye al desarrollo de su personalidad, imagen, autoestima.
 
b)       Las madres entrevistadas en su mayoría acostumbran llevar a sus hijas en un intervalo de tres meses a la peluquería o centro de belleza de su preferencia, solicitando en su mayoría los servicios de corte y peinado.
 
c)        Un grupo de madres entrevistadas manifestaron que llevan a sus hijas a centros especializados en ocasiones especiales.
 
d)       Las madres entrevistadas considerarían utilizar el servicio siempre y cuando  se les brinde un buen servicio y  exista un personal capacitado.
 
e)       Los aspectos más valorados según su percepción del servicio propuesto fueron: la atención personalizada, personal capacitado, higiene del lugar, ubicación del local, variedad de servicios y horarios de atención.
 
f)          Al solicitar a las madres indicar marcas de productos que consideran que deben utilizarse para el cuidado de sus hijos, ellas en su mayoría mencionaron las siguientes: Dr. Zaidman, Eucerin, Disney Princesas.
 
g)       Entre los servicios que consideran que podrían incluirse en un spa de niñas son: maquillaje, caritas pintadas, peinados, manicure, masajes, corte, tratamientos de pelo.
 
h)       Las madres desean que el servicio se ubique cerca de sus hogares, y consideran que debe ubicarse dentro de los distritos de la Molina, Surco San Isidro, San Borja o Miraflores.
 
i)          Los eventos por el cual las madres llevarían a sus hijas a un centro de estética son: Celebración de cumpleaños, reuniones con sus amigas, baile de promoción (primaria), primera comunión. 
 
j)          En todos los casos las madres indicaron que ellas son las que toman las decisiones de consumo para el cuidado personal de sus hijas.
 
 
 
 
CAPITULO 3
 
ANALISIS DEL ENTORNO
 
3.1     Análisis Interno
 
a)       La propuesta de servicio se considera como un servicio que no se encuentra desarrollado en el país. 
b)       Se brindará varias opciones de servicios en peluquería y spa.
c)        Se contará con personal capacitado en tratamientos de belleza y cuidado personal,  adecuadamente calificado para atención de niñas.
d)       Los servicios que se ofrecerán podrán tomarse de forma individual y grupal.
e)       Los servicios de spa se ofrecerán a nivel local como delivery.
f)          Se ofrecerán opciones de alimentación sana y comida saludable. 
g)       Se fortalecerán los conceptos de belleza, higiene y cuidado personal en las niñas, mediante enseñanza didáctica.
h)       Se ofrecerán diversas opciones de entretenimiento para las niñas de acuerdo a su edad, como juguetes, tablets, video, mp3, etc.
i)          El ambiente del local estará decorado con colores y estilos para niñas según su rango de edad.
j)          Se brindara una pasarela con accesorios de moda, con la finalidad de que las niñas realicen el modelaje.
k)        Se ofrecerá el servicio de fotografía y video de la experiencia vivida en el spa.
l)          Se le entregará presentes especiales del Spa a cada niña.
 
3.2     Análisis Externo 
3.2.1      Factores Económicos.
a)        El constante crecimiento de la economía peruana en los últimos años (un 5.5 % en lo que va del año) motiva a que las distintas familias de los segmentos de población A y B mantengan e incluso aumenten su nivel de consumo en general (incluido el entretenimiento).
b)       El crecimiento sostenido que experimenta el Perú invita a empresas internacionales del rubro de belleza ingresar al País.  
c)        Lima viene experimentando el incremento de centros de estética especializados en niñas.
 
3.2.2      Factores Sociales y Culturales
a)       Según el libro Brainketing, la mujer influye en el 85% de las decisiones de compra en el hogar[35].
b)       Según la clasificación de los estilos de vida de Arellano Marketing[36], existen en la población los “Sofisticados” y “Modernas”. Los Sofisticados invierten mucho en su cuidado personal, buscan productos de alta calidad y les gusta ser admirados. Las “Modernas”, compran productos light o saludables y valoran la experiencia en el punto de venta.
c)        El segmento de nivel socioeconómico A de Lima se encuentra concentrado en los distritos Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y la Molina[37].
d)       Existe poco conocimiento sobre los negocios dedicados a la estética especializados en niñas a nivel nacional (Perú), a comparación al internacional.
e)       El Perú es uno de los países más conservadores de América Latina.
 
3.2.3      Factores Tecnológicos.
 
a)       Los niños y niñas en Lima, tienen tendencia de usar como opción de entretenimiento computadoras, laptops, consolas o tablets. A corta edad comienzan a usar estos aparatos[38].
b)       Existen productos especiales no tóxicos para niños.
 
3.3     Competencia 
3.3.1       Competencia a nivel de servicio de Peluquería
a)       Safari Kids: 
Ofrece servicios de corte y peinados para bebes, niños y niñas; y adicionales como colocación de aretes para niñas. 
Cuenta con espacios de entretenimiento como: dibujos animados, videojuegos, cuentos, películas y muchas novedades  
 
Buscan tener el mejor ambiente y servicio para hacer del corte de pelo una experiencia totalmente diferente y entretenida.
Cuenta con sucursales en Miraflores, San Isidro, Surco, Surquillo, Independencia y Callao.
 
b)       Aramis Kids:
Es un centro de estética especializado en niños. Ofrece servicios de corte y peinados para niños y niñas; adicionales como colocación de aretes. Cuenta con sucursales en: Surco, San Borja, San Miguel, Cercado de Lima.
 
c)       Trapezio:
Este centro de estética para niños, ofrece servicios de corte y peinado para niños.
Adicionalmente ofrece servicios de manicure y el servicio de “Princess Party” (celebran el cumpleaños de una niña con servicios de caritas pintadas, maquillaje, peinados y manicure). Cuenta con sucursales en La Molina y San Miguel.
 
3.3.2      Competencia a nivel de servicio de SPA
Existen competidores que ofrecen servicios de SPA infantil para celebraciones de cumpleaños a domicilio, como por ejemplo:
 
a)       Estilo y Sabor 
Ubicado en La Victoria, ofrece servicios de catering en general, y ofrece además el servicio de mini spa para niñas. 
 
Dicho servicio consiste en:
1)     Manicure.
2)     Pedicure
3)     Limpieza Facial
4)     Peinados.
5)     Bocaditos, Yogurt, Jugos 
6)     Corona para cumpleañera y regalos.
7)      Fotos del evento y recuerdo. 
 
b)       Chica Perica
Ofrece el servicio de Spa infantil para niñas por su cumpleaños. Este servicio se brinda a domicilio. Su página web es www.chicaperica.com 
El servicio consiste en:
1)     Manicure, pedicure.
2)     Peinados.
3)     Maquillaje.
4)     Mascarilla, relajación, masajes.
5)     Fashion show. 
 
 
3.4     FODA
Fortalezas
·           En Lima, no existe un negocio que ofrezca los servicios de peluquería y spa para niñas a la vez.
·           Las niñas serán atendidas por personal altamente capacitado en los servicios de peluquería y spa. El mismo que brindara un trato personalizado y amable a las niñas.
·           Se ofrecen diferentes opciones de sano de entretenimiento para las niñas de acuerdo a su edad e interés.
·           En los servicios de spa, se brindarán tanto en el local, como por delivery al lugar de su preferencia. 
·           En los servicios del spa grupal para niñas, se ofrecen alimentos ricos y saludables a elección de las niñas.
·           En los servicios del spa grupal para niñas, se les enseña de forma divertida los conceptos de belleza, higiene y cuidado personal.
·           En los servicios de spa grupal se hará la entrega de un photobook  con los mejores momentos de la experiencia  grupal vivida en el spa.
·           Se hace entrega a cada una de las niñas un presente para su cuidado personal con el logo del spa. 
 
Oportunidades
·           En el presente año (2014) el crecimiento económico del Perú se mantendrá en 5.5%.
·           En el Perú existen pocos centros estéticos dedicados al cuidado y belleza de niñas. 
·           Las mujeres tienen el 85% de poder en la  decisión en la compra.
·           Las mujeres sofisticadas y modernas invierten más en el cuidado personal de ellas y de sus hijas.
·           Existen marcas de productos especializadas aptos para tratamientos los tratamientos de belleza para niñas.
Debilidades
·           Poco conocimiento de los negocios de belleza especializado para niñas en el Perú.
Amenazas
·           Posible ingreso de empresas transnacionales dedicadas exclusivamente al cuidado y belleza de niñas.
·           Las madres de mentalidad conservadora, podrían calificar el servicio como no adecuado para sus hijas.
 
3.5     Factores críticos de éxito 
a)            Brindar servicios de alta calidad para las niñas, a través de personal calificado en los servicios de peluquería y spa para las niñas.
b)            Ofrecer variadas alternativas de entretenimiento para las niñas de acuerdo a su edad y preferencias.
c)            Adquirir productos especiales para niñas. 
d)            Innovar constantemente los servicios de peluquería y spa.
e)            Atender a las niñas con productos especializados para ellas (no tóxicos, naturales). 
f)              Promover el conocimiento de este negocio en las niñas y madres como una alternativa sana de entretenimiento.
 
3.6     Ventaja Competitiva:
Brindar un servicio de alta calidad para el tratamiento de la belleza de las niñas acompañadas de sana diversión.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 4
 
PLAN DE MARKETING
 
4.1     Visión.
“Ser reconocidos como el mejor centro de estética especializado en niñas que combine el cuidado personal, la belleza y entretenimiento en el Perú”
 
4.2     Misión.
“Brindar el mejor servicio de peluquería y spa para niñas, que satisfaga las necesidades de cuidado personal, belleza y entretenimiento, contando con personal altamente calificado que inspire confianza y seguridad a las madres”.
 
4.3     Objetivos de Marketing
4.3.1      Objetivo General
Posicionar a Divertilindas Girls Spa como la mejor alternativa de servicios de cuidado personal y belleza con entretenimiento para las niñas de Lima.
4.3.2.  Objetivos Específicos:
 
a)       Obtener el 5% del mercado en el primer año de funcionamiento.
b)       Lograr un objetivo de venta mensual de S/.50 000 y S/.60 000 en el primer año de funcionamiento. 
c)       No exceder la inversión de marketing del 15% de la inversión inicial en el primer año de funcionamiento.
d)       Promover la migración de consumidores de otros centros de belleza no     especializados al nuestro.
e)       Buscar desarrollar el mayor consumo en la categoría de SPA especializado para niñas. Para el 2015  se proyecta tener en el mercado una participación del 5% en la categoría.
 
4.4  Segmentación o Mercado Objetivo.
 
Niñas entre 3 a 7 años de edad, que tengan madres “Modernas” y trabajadoras y vivan en los distritos de Surco, La Molina, San Isidro, Miraflores y San Borja. Madres que son prácticas, disponen de poco tiempo, les interesa el cuidado personal, la belleza, están preocupadas por las últimas tendencias sobre la belleza de niñas. Son exigentes con el cuidado de sus hijas y preocupadas por brindarles lo mejor.
 
Niñas que estudian o viven en los distritos de Surco, La Molina, San Borja,  Miraflores, San Isidro con edades  entre   8 a 12  años,  alegres, extrovertidas, sociables, que les gusta la moda, coquetas que les interesa sentirse bellas y admiradas.
 
4.5  Promesa de la Marca
4.5.1      Relevancia
Las niñas necesitan fortalecer sus relaciones sociales, valoran entretenerse y divertirse, buscan fortalecer su autoestima a través de la belleza en un solo lugar.
 
4.5.2      Coherencia
Somos una empresa que combina la belleza, alegría y diversión, en un solo servicio. 
 
4.5.3      Diferenciación
Divertilindas Girls Spa ofrece una alta calidad de servicio a través de su personal capacitado, especialista en cortes con estilo, productos especiales para niñas y variadas opciones entretenimiento. Las niñas tendrán la oportunidad de aprender en el SPA conceptos básicos de cuidado personal así como tener toda una experiencia agradable con sana diversión acompañadas de sus amigas, todo en un ambiente femenino diseñado para ellas.
Las campañas de marketing se enfocarán en comunicar estos atributos  con lo que se dice y lo que se hace.
 
4.6  Posicionamiento de la marca
El posicionamiento que se ha definido para el negocio es el siguiente:
“Para todas las niñas que quieran sentirse bellas  de forma alegre y divertida,  Divertilindas Girls SPA es el centro de belleza exclusivo para ellas, porque  ofrece los mejores servicios de spa, peluquería y diversión en un solo lugar”.
 
4.7 Estrategias de Marketing (4Es) 
Considerando que la estrategia está dirigida a un nicho específico del mercado, decidimos trabajar con el modelo que tiene como foco al consumidor, por ello la propuesta de valor propuesta para Divertilindas Girls SPA es las  “4 Es”.
 
4.7.1      Expectativas
Las niñas desean ser atendidas en un ambiente único y exclusivo para ellas, que se encuentre decorado con colores de moda, que existan personas que las atiendan de forma única donde las puedan poner lindas. Asimismo, buscan tener variadas opciones de juego para jugar y compartir lindos momentos con sus amigas en alguna ocasión especial. 
 
Las madres desean que sus hijas sean atendidas por profesionales calificados de un centro de estética y cuidado personal, que se les brinde un trato exclusivo con servicios de calidad para que tengan un asesoramiento de arreglo y cuidado personal. Desean que sea experiencia única, tanto para sus hijas como sus amiguitas en caso de algún evento especial en que sea celebrado de forma original y divertida.
Las niñas y madres desean que el centro de estética y spa este ubicado en los distritos donde residen o cercanos a los colegios donde estudian las niñas.
El centro de estética y belleza para niñas, ofrecerá los siguientes servicios:  
a)       Servicios de Peluquería
Serán brindados por personal altamente calificado en corte y peinados, que tratarán de forma especial a las niñas de acuerdo a su edad, y ofrecerán diferentes opciones de entretenimiento durante los servicios y estadía en el centro de estética.
Los servicios estarán conformados por:
·           Cortes con estilo: Los cortes serán realizados por estilistas profesionales, quienes asesoraran y recomendaran el peinado más adecuado de acuerdo al aspecto y gusto de la niña.
·           Peinados: Se realizaran peinados de acuerdo a los gustos y necesidades de las niñas, estos siempre estarán asesorados por nuestros estilistas profesionales.
·           Manicure con diseño: El servicio de manicure consistirá en el corte de uñas, aplicación de cremas para manos y pintado de uñas con diseños divertidos. 
Diversión: Según las necesidades de las niñas, se pondrá a su disposición diversas alternativas de diversión como, tabletas con aplicaciones divertidas, Wii, Televisores LCD, PSP - 4, I país con música, Wifi libre.
b)       Servicios de Spa Party 
Se atenderá a niñas que deseen celebrar una ocasión especial y requieran junto a sus amigas atención en los servicios de spa.
Para utilizar el servicio, deberá ser reservado con anticipación; además este servicio se brindara de forma Delivery, el cual podrá realizarse  en la casa de la cumpleañera u otro local preferido por las niñas. Se ofrecerán todos los servicios con personal altamente capacitado y se utilizaran productos especialmente para las niñas.
Para brindar el servicio de Spa Delivery, se contará con la movilidad  propia de uno de los accionistas, en  la cual se podrá trasladar el personal del SPA así como todos los implementos y accesorios necesarios; para adecuar el local y convertirlo en una experiencia completa de spa y peluquería. 
Se brindará orientación personalizada a los padres, a través de una entrevista personal con el objetivo de explicarles en detalle los servicios que brindamos y las opciones que brinda nuestro servicio. 
El paquete básico estará conformado por los siguientes servicios:
·         Peinados: Se realizaran peinados de acuerdo a los gustos y necesidades de las niñas, estos siempre estarán asesorados por nuestros estilistas profesionales.
·         Manicure con diseño: El servicio de manicure consistirá en el corte de uñas, aplicación de cremas para manos y pintado de uñas con diseños divertidos. 
·         Diversión: Según las necesidades de las niñas, se pondrá a su disposición diversas alternativas de diversión como, tabletas con aplicaciones divertidas, Wii, Televisores LCD, PSP - 4, Ipads con música, Wifi libre, Pista de baile electrónica.
·         Maquillaje de Princesas o de Fantasía: En este servicio las niñas podrán elegir su maquillaje.
·         Multimedia: a través de videos y fotografías preservaremos los momentos más relevantes de la experiencia vivida con nosotros, permitiendo a las niñas disponer de un álbum de fotos y un collage de videos.
·         Comida Saludable: El servicio también incluirá una carta de comida y bebidas saludables, especialmente pensadas para el paladar de las niñas.
·         Sala de Pasarela: Esta sala estará implementada especialmente para las cumpleañeras, ellas podrán vestirse con la indumentaria de su agrado y modelar en la pasarela con sus amigas, al ritmo de la música predilecta, en las que podrán ser retratadas por un fotógrafo profesional.
·         Regalo del SPA para cada niña
·         Aromaterapia: El ambiente estará aromatizado con esencias y aromas pensados para el relax de las niñas.
 
4.7.2      Ecuación de Valor
Debido que el negocio  de spa de niñas, se encuentra en un mercado considerado como “Revolucionario”, se utilizaría el modelo de “Valor de Intercambio” para establecer el precio.
 
Modelo de Valor de Intercambio: Precio de la alternativa comparable + Valor Diferencial del Producto.
 
Los clientes siempre valorarán los beneficios que ofrece el servicio: 
Valor Percibido = Beneficios  - Costos
Divertilindas Girls SPA, ofrece  un servicio valorado por el consumidor, gracias a su valor diferencial  y beneficios, que se encuentran  expresados en la  calidad con la que prestaremos el servicio, nuestro personal capacitado, y las distintas opciones de entretenimiento para las niñas.
 
4.7.3      Experiencia
Se logrará que las niñas disfruten su experiencia en Divertilindas Girls SPA, porque:
·           Las niñas vivirán la experiencia de sentirse como grandes, recibiendo la atención del personal de forma exclusiva, brindándoles productos de alta calidad especialmente diseñados para ellas.
·           Disfrutaran de la diversión, a través de las variadas alternativas de entretenimiento que el servicio ofrece, donde las niñas que podrán divertirse junto con sus amigas. 
·           Brindaremos opciones para que las niñas puedan disfrutar de sus cantantes favoritos, ambientando nuestros ambientes con su música preferida, aromas agradables.
·           Ellas podrán escuchar música a través de Ipods, podrán utilizar tabletas para navegar por internet, ver películas  mientras les cortan el pelo y le realizan la sesión de SPA. 
Toda la infraestructura y decoración del local, intensificara los conceptos de belleza y diversión para las niñas. 
a)       Fachada exterior del local 
Estará pintado con colores llamativos de acuerdo a los gustos de las niñas, donde el nombre de la empresa Divertilindas Girls SPA, sobresaldrá por su originalidad. Existirán grandes lunas, para que se permita visualizar desde el exterior del local,  la alegría de las niñas que están tomando el servicio de peluquería.
b)       Sala de Peluquería 
Contará con todos los accesorios requeridos para realizar los servicios de corte y peinados para las niñas.
c)       Sala de SPA 
Estará equipada con camillas y accesorios para realizar masajes y tratamientos faciales (naturales) para las niñas. En este espacio se realizará la clase demostrativa de cómo realizar una mascarilla natural para las niñas, en la cual cada una de las niñas podrá interactuar con el personal para realizar su propia mascarilla fácil.
 
 
d)       Sala de Espera 
Con sillones tipo lounge donde las madres podrán esperar a sus hijas, viendo televisión, leer revistas relacionadas a actividades de recreación y alimentación para los niños, consejos para cultivar valores a nivel familiar. Se contará con revistas con últimas noticias de los cantantes y artistas de moda en caso existan niños esperando y se hará el préstamo de juguetes o tabletas.
e)       Sala de Pasarela 
Donde las niñas podrán modelar con disfraces y accesorios variados, usar plumas, lentes y ganchos de pelo.
Existirá una zona de cómodos sillones de colores morado y fucsia,  se les ofrecerá como parte del paquete de Spa Party, en la  zona “lounge”, se brindará cupcakes, jugos de frutas. 
f)         Sesión Fotográfica 
Estará dada por un personal profesional para la toma de fotos digitales durante todo el servicio del SPA Party  con las niñas, Finalmente se coordinará la impresión y entrega de un photobook como recuerdo grupal de la experiencia a la niña y madre organizadora del evento.
g)       Personal Capacitado 
El personal capacitado, es el encargado de dar un buen trato a las niñas y hacerlas sentir como en un lugar con glamour que las ponga lindas junto a todas sus amigas. El personal estará vestido con una indumentaria juvenil de moda (Ej. Violeta, personaje  preferido por las niñas) con la cual las niñas desearían ser vistas, con ropa moderna con el cual las niñas reconocerían la marca Divertilindas. 
 
h)       Decoración Interna del local 
Estará finamente pintado con colores agradables y llamativos para las niñas (morado, rosado, negro, blanco y fucsia.). Asimismo, nuestros accesorios mantendrán colores acordes al local y con estilo femenino.
Existirán espejos con iluminación integrada, que brindaran la percepción de espejos de camerinos, permitiendo que el ambiente haga sentir a nuestras niñas una estrella pop.
i)          Sonido
 Música de los artistas de moda.
 
j)          Aroma 
A través del uso de velas con aroma e inciensos de olores suaves a vainilla, frutas, canela, caramelo; harán que las niñas relacionen el ambiente del local con los olores y generen una grata recordación siendo parte de su experiencia en el SPA.
 
k)       Iluminación.  
Se harán uso de luces halógenas que iluminarán todo el borde de los ambientes.
 
 
 
l)       Precio
El precio de los servicios individuales y grupales que brindaremos oscilara entre S/. 20 y S/. 75 nuevos soles.
 
m)   Baños
Se implementaran dos servicios higiénicos, uno exclusivo para niñas y otro para madres o mujeres mayores.
 
4.7.4      Emoción
a)       Insight del Consumidor:
·           Visión Niñas: Voy a un centro de estética  para arreglarme, sentirme bella y divertirme con mis amigas.
·           Visión Madre: Llevo a mis hijas al centro de estética para que se pongan lindas en manos de profesionales y se diviertan sanamente.
 
b)       Insight del Cliente
Soy la mejor opción en servicios de estética y cuidado personal para las niñas, con variadas opciones de entretenimiento.
Los clientes escogerán mis servicios porque:
·           Ofrezco servicios de calidad en peluquería y spa para niñas
·           Nuestro personal será altamente capacitado en tratamiento de belleza y establecer empatía con las niñas.
·           Contaremos con variadas opciones de entretenimiento.
 
c)       Insight del Canal
Se utilizarán las siguientes estrategias de comunicación con el cliente:
 
1)       BTL:
·           Eventos: Kermese  en los colegios  donde el personal de Divertilindas hará demostraciones gratuitas para que se den a conocer por las madres y las niñas los servicios (ej.corte, peinado, manicure) y el concepto de nuestro negocio.
·           CRM: Con las madres en la sala de espera a través de los módulos adecuadamente instalados.
 
2)       Digital:
·           Página Web: Que contenga toda la que contenga toda la información de los servicios, fotos de los diferentes ambientes y niñas atendiéndose.   
·           Facebook: A través del cual podremos comunicar promociones, consejos a las madres y sobre el cuidado personal.
·           Instagram: Nosotros con autorización de las madres, podremos colgar fotos de las niñas atendiéndose en el local.  
·           Whatsapp: Para enviarle promociones comunicaciones.
·           Blogs: Donde se brindarán tips, de belleza para las niñas y consejos para que desarrollen su personalidad.
·           Promociones por Mailing: Por temporadas específicas en el año como vacaciones de los niños, mes de la primavera, mes del niño.
·           Apps: Aplicaciones online celulares o Tablet relacionadas a la higiene y cuidado.
 
3)       ATL:
·           Promociones: Descuentos y Sorteos
·           Campañas de lanzamiento en Colegios (Evento Kermeses): Con la finalidad de darnos a conocer se piensa realizar servicios de peinados y manicure de forma gratuita a un número determinado de niñas.
·           Brochure: Volantes con fotos de niñas felices por nuestros.
 
4)       Relaciones Públicas
·           Tener un representante de Marketing e Imagen que pueda lograr convocar a la radio y televisión.
 
d)       Comportamiento que se desea cambiar:
·           Baja presencia de locales que ofrezca servicios exclusivos de este tipo de servicios para niñas.
·           Incentivar la cultura del cuidado personal  desde niñas y mejorar La autoestima.
·           Que estos centros se conviertan en la opción preferida de entretenimiento.
·           Buscar que las madres generen confianza con el personal calificado que cuidará y tratará de forma especial a sus hijas.
 
e)        Valores:
·           Creatividad e Innovación: Porque constantemente se ofrecerán nuevos servicios para las niñas y anticiparse a lo que ellas desean. 
·           Alegría: Porque se ofrece divertidas formas de entretenimiento, logramos  que las niñas vivan experiencias felices y divertidas en Divertilindas Girls SPA.
·           Amistad: A través del juego grupal contribuye al desarrollo de los lazos de amistad, empatía e inteligencia social de las niñas.
·           Amabilidad: Personal calificado para asesorar a los niños de acuerdo a su edad, capacitado para trabajar con niñas.
·           Respeto: Porque siempre existirá el respeto a las niñas brindándoles servicios y productos de alta calidad al igual que un trato único y especial por todo el personal.
·           Originalidad: Porque buscamos que nuestro servicio sea único y diferenciado de la competencia 
 
f)       Valores de la marca:
Los valores que busquemos se asocien a la marca son:
·         Alegría y Amistad.
 
g)     Brief del Servicio
	NOMBRE PROYECTO 
	 
	Implementación de un centro especializado de estética y cuidado personal orientado a niñas.

	ÁREA DE ESTUDIO
	 
	12 Centros Educativos ubicados en el distrito de Surco.

	MARCA
	 
	Divertilindas Girls SPA 


 
1.        Antecedentes 
	Divertilindas Girls SPA es un centro de estética y cuidado personal novedoso que pretende incursionar en el rubro de belleza dirigida a niñas entre 3 a 12 años de edad, debido a la buena economía que sostiene el país y la necesidad del Mercado. Divertilindas Girls SPA pretende ser una opción divertida en el que las niñas disfruten de momentos especiales con sus amigas, queremos innovar en el Mercado introduciendo paquetes de SPA para niñas. Este servicio se brindara en un local propio y en servicio delivery.


 
2.        Objetivo Principal de la Investigación
	·        Conocer los gustos e intereses de moda de las niñas que deberán ser considerados como parte de la propuesta del negocio. (ambiente, Servicios, Decoración).
·         Conocer las predilecciones  en los servicios que se consideran importantes por las madres de las niñas de edades entre 3 a 7 años de edad. 


 
3.        Objetivos Específicos de la Investigación
	Niñas 
1.     Determinar los personajes de moda e interés para las niñas a través de los diferentes medios que utilizan en su vida diaria (Ej. Radio, televisión, internet).
2.     Conocer cuáles son los colores de predilección,  que servirían para plantear el Logo de la empresa y colores a utilizar en la ambientación del local.
3.     Determinar cuáles son las opciones de entretenimiento preferido de las niñas.
4.     Conocer el gusto de las niñas por  la atención de peluquería así como centro de estética y cuidado personal acompañados de juegos.
5.     Conocer qué tipo de páginas de internet y redes sociales utilizan la mayoría de las niñas para comunicarse.
6.     Conocer si las niñas utilizan en su mayoría celular con Wii.
7.     Determinar qué los servicios que les gustaría a las niñas en un servicio de SPA especializado en Niñas.
8.     Conocer cuáles serían los motivos por los que las niñas se animarían de visitar un SPA.
Madres 
1.     Determinar cuál es la  importancia que le dan las madres al cuidado personal de sus hijos. 
2.     Conocer la frecuencia con el que las madres lleva a sus hijas a una peluquería o centro de estética especializado en niños(as).
3.     Conocer cuáles son los servicios que más son solicitados para  atender a las niñas entre 3 a 7 años.
4.       Determinar cuáles son los servicios  de mayor relevancia para las madres, y que deberían ser parte de un  centro de estética y cuidado personal para niñas. 
5.     Conocer que marcas de cuidado personal las madres consideran que deberían formar parte de los insumos dentro de la empresa. 
6.     Determinar cuáles son los aspectos que  más valoran las madres para llevar a sus hijas a un centro de estética especializado en niñas.
7.     Determinar las razones por las que prefiere llevar a sus hijas a un centro especializado en estética y belleza para niñas.
8.     Conocer la ubicación predilecta en el que las madres preferirían que ese encuentre el local.
9.     Conocer quién es el encargado de tomar la decisión de compra. 


 
4.        Objetivos de Comunicación 
	Deseamos transmitir los siguientes mensajes respecto al servicio:
·         Un lugar en el que la diversión y la belleza son uno mismo
·         Diviértete mientras te hacemos bella
·         Coquetas y bellas como nosotras


 
5.        Que queremos decirle al Consumidor
	Mensajes:
·         Cuidamos de tus niñas con sano entretenimiento
·         Te hacemos bella a tu estilo.
·         Un lugar para divertirte y sentirte bella con tus amigas.


 
6.        Personalidad de la Marca
	·         Debe ser alegre, divertida y que se preocupa por el autoestima de su cliente


 
7.        Diseño de la Marca
	 
 
[image: ]


8.        Actions Standars
	Aceptación mayoritaria sobre en el nivel de agrado general de la idea de negocio para la  implementación de un centro de estética y cuidado personal para niñas con opciones de entretenimiento.


 
9.        Metodología
	Las técnicas de investigación utilizadas para identificar la opinión y comportamiento del mercado objetivo fueron: 
a)     Cuantitativa: Encuestas, realizadas a niñas entre 8 a 12 años de edad.
b)     Cualitativa: Entrevistas a profundidad, realizadas a madres que tienen niñas entre 3 a 7 años de edad 


 
10.   Público Objetivo
	Muestra
	·         66 encuestas a niñas entre 8 a 12 años.
·         8 entrevistas a profundidad
 

	Nacionalidad
	Peruana

	Género
	Mujeres ( Niñas)

	Grupos de edad
NSE
	3 - 12 años de edad
A Y B 


 
 
4.8 Cronograma de actividades de Marketing
El cronograma a implementar en lo relacionado al plan de Marketing va a ser el siguiente.
	 
	 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
	 
	 
	 
	 

	 
	Hito
	Fecha Mes
	Fecha Fin
	Responsable
	 

	 
	Diseño de Pagina Web
	04/10/2014
	05/12/2014
	Jefe de Marketing y Redes Sociales 
	 

	 
	Creación de cuenta de la empresa de Redes Sociales y Blogs ( Cuidado para las niñas)
	05/10/2014
	06/10/2014
	Jefe de Marketing y Redes Sociales 
	 

	 
	Creación y distribución de Volantes y Brochure
	05/01/2015
	06/01/2015
	Jefe de Ventas 
	 

	 
	Campañas de Lanzamiento de Marca en Colegios y Kermeses
	05/01/2015
	06/01/2015
	Jefe de Marketing y Redes Sociales 
	 

	 
	Crear base de datos de clientes ( Información de niñas y mamás)
	06/03/2015
	07/06/2015
	Jefe de Marketing y Redes Sociales 
	 

	 
	Promociones y Descuentos  (Vacaciones Inicio de Año)
	05/12/2015
	05/03/2015
	Jefe de Ventas /Jefe de Marketing y Redes Sociales  
	 

	 
	Promociones y Descuentos (Vacaciones Mitad de Año)
	01/06/2015
	02/07/2015
	Jefe de Ventas /Jefe de Marketing y Redes Sociales  
	 

	 
	Maulinas Promocionales del Servicio de Spa Grupal ( Party Spa) por eventos grupales ( Fiesta de Promoción, Cumpleaños, Pijamadas)
	02/06/2015
	03/07/2015
	Jefe de Ventas /Jefe de Marketing y Redes Sociales  
	 

	 
	 Volantes con Descuentos por Ocasiones Especiales( Día del Niño, Mes de la Primavera, Halloween)
	05/01/2015
	06/01/2015
	Jefe de Ventas /Jefe de Marketing y Redes Sociales  
	 

	 
	Desarrollo de Aplicaciones del Divertilindas Girls SPA en Tablets
	01/10/2015
	02/12/2015
	Jefe de Marketing y Redes Sociales  
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
En donde las actividades de Marketing, Redes Sociales y Ventas van a ser asumidas por uno de los tres socios fundadores del negocio.
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 5
 
ANALISIS FINANCIERO
 
5.1 Estimación del Tamaño de Mercado y Demanda 
 
5.1.1. Estimación del Tamaño de mercado
 
El mercado de nuestro negocio va a estar dirigido a niñas entre 3 a 12 años de edad pertenecientes a los distritos de Surco, La Molina, San Borja, Miraflores y San Isidro.
Para calcular el mercado potencial se tomó los siguientes datos como referencia inicial:
a)     La población de niñas de 3 a 12 años  en los 5 distritos de Lima indicados inicialmente (Dato del INEI – Censo de 2007)[39].
b)     La población Total en los 5 distritos de Lima (Dato del INEI – Censo de 2007 y la proyectada a 2014)[40].
Cuadro No 13: Población de niñas entre 3 y 12 años (Censo 2007)
CUADRO 13
	Edad
	Surco
	La Molina
	San Borja
	Miraflores
	San Isidro

	3 años
	1935
	878
	615
	395
	259

	4 años
	1925
	854
	625
	346
	275

	5 años
	1798
	873
	537
	362
	246

	6 años
	1851
	872
	572
	361
	282

	7 años
	1937
	841
	553
	363
	259

	8 años
	1943
	877
	581
	325
	272

	9 años
	1764
	823
	565
	345
	267

	10 años
	1971
	935
	559
	424
	277

	11 años
	1981
	947
	568
	377
	331

	12 años
	1987
	911
	582
	391
	300


 
Teniendo la población de los distritos de Surco, La Molina, San Borja, Miraflores y San Isidro en los años 2007 y 2014;  se puede calcular el porcentaje de crecimiento de población por distrito entre cada año.
Población por Distrito (2007)                    Población por Distrito (2014)
	Distrito
	Población
(habitantes)
	 
	Distrito
	Población (habitantes)

	Surco
	289597
	 
	Surco
	338509

	La Molina
	132498
	 
	La Molina
	166912

	Miraflores
	85065
	 
	Miraflores
	82805

	San Borja
	105076
	 
	San Borja
	111808

	San Isidro
	58056
	 
	San Isidro
	55006


 
El porcentaje de crecimiento de la población por distrito de 2007 a 2014 es el siguiente:
Cuadro No 14: Porcentaje de Crecimiento de la población
CUADRO 14
(2007 al 2014)
	Distrito
	Porcentaje

	Surco
	14%

	La Molina
	21%

	Miraflores
	-3%

	San Borja
	6%

	San Isidro
	-6%



Al multiplicar cada porcentaje de crecimiento por la población, por edad y distrito de 2007 se podría obtener una aproximación a la población de niñas en 2014. El resultado obtenido es el siguiente: 
Cuadro No 15: Estimación de mercado de niñas entre 3 y 12 años 2014
CUADRO 15
	Edad
	Surco
	La Molina
	San Borja
	Miraflores
	San Isidro
	Total

	3 años
	2215
	1059
	652
	384
	245
	4555

	4 años
	2203
	1030
	663
	337
	260
	4492

	5 años
	2058
	1053
	569
	352
	232
	4265

	6 años
	2118
	1052
	606
	351
	266
	4394

	7 años
	2217
	1014
	586
	353
	245
	4415

	8 años
	2224
	1058
	616
	316
	257
	4471

	9 años
	2019
	993
	599
	336
	252
	4198

	10 años
	2256
	1128
	593
	412
	262
	4650

	11 años
	2267
	1142
	602
	367
	313
	4691

	12 años
	2274
	1099
	617
	380
	283
	4654

	Total
	21851
	10628
	6104
	3588
	2615
	44785


En el cuadro se puede determinar que el total de población de niñas entre 3 y 12 años en los distritos indicados es de 44,785.
De toda esa población, se busca capturar en el primer año de operaciones el 5% del mercado. Principalmente de niñas que vivan en los distritos de Surco y La Molina (ya que cuentan con la mayor población).
Inicialmente se busca capturar ese mercado mediante el Plan de Marketing y luego a medida que el negocio vaya creciendo se buscará aumentar recursos y abrir más locales para poder llegar a una mayor población.  
Al aplicar el 5% al total de la población, el Mercado objetivo final será de 2,239 niñas en total. 
-                 La población objetivo de niñas entre 3 a 7 años es de: 1,106
-                 La población objetivo de niñas entre 8 a 12 años es de: 1,133  
   
5.1.2. Demanda
a) Servicio SPA
Para la demanda del servicio de SPA, se tomó como referencia que el 87% de la población objetivo de niñas comprendidas entre los 8 a 12 años le gustaría asistir a un centro especializado y que uno de los principales motivos por los que asistiría es para celebrar su cumpleaños. 
Tomando como condición que las niñas solicitarían el servicios de Spa, una vez al año (Motivo: Cumpleaños), se obtiene que la demanda estimada al año es de 986 servicios. 
El detalle de la demanda estimada mensual, semanal y diaria está indicado en el siguiente cuadro. 
Cuadro No 16: Estimación de Demanda de los Servicios de SPA
CUADRO 16
	TOTAL 5% MERCADO (08 A 12a)
	DEMPANDA PROY. DEL 87% 
	1 SERVICIOS X AÑO
	Estimación de la demanda para el servicio de SPA

	Año
	Mes
	Semana
	Día

	1133
	986
	986
	986
	82
	21
	3


 
b)            Servicio Peluquería
Para la demanda del servicio de Peluquería, se tomó como referencia que un 87% de nuestra población objetivo comprendida por niñas entre los 03 y 12 años edad (1,948 niñas), a quienes les gustaría asistir a un centro de belleza especializado, para utilizar el servicio de peluquería.
Considerando los resultados de la investigación, el cual arrojó como resultado que las madres utilizan el servicio de peluquería para sus hijas trimestralmente. Se calculó una demanda 7,792 servicios por año. 
A continuación a través del cuadro, se detalla la demanda estimada mensual, semanal y diaria. 
 
Cuadro No 17: Estimación de Demanda para el Servicio de Peluquería
CUADRO 17
	TOTAL 5% MERCADO (3 a 12a)
	DEMANDA PROY. DEL 87% 
	4 SERVICIOS X AÑO
	Estimación de la demanda para el servicio de Peluquería

	Año
	Mes
	Semana
	Día

	2239
	1948
	7792
	7,792
	649
	162
	23


 
5.2 Inversión Inicial
 
La implementación de Divertilindas Girls Spa contempla como inversión inicial un total de S/. 77,377.00 Esta inversión será destinada para la puesta en marcha del negocio.
De la inversión indicada, S/. 30,000.00 va a ser capital propio (proporcionada en partes iguales por 3 accionistas) y la diferencia de S/.47,377.00 va a ser financiada mediante un crédito a una financiera a 24 meses,  con una tasa de 34.57% y un pago mensual de S/. 2,648.00.
 La inversión inicial está detallada en lo siguiente:
a)       Constitución de la Empresa 
La empresa se constituirá como S.A.C Sociedad Anónima Cerrada y para la cual se contemplará una inversión de S/. 1,310.00 (Incluido IGV), 
El local del negocio va a estar ubicado en el distrito de Surco (cerca de Monterrico), por lo que los trámites de índole municipal se harán en ese distrito.
El detalle está indicado en el siguiente cuadro:
Cuadro No 18: Gastos de Constitución de la Empresa
CUADRO 18
	Gastos de Constitución de la Empresa 
	 Total

	1. Inscribir empresa en SUNARP
	 

	    1.1 Elaborar minuta
	200

	     1.2 Elevar minuta a escritura publica
	150

	     1.3 Elevar Escritura en SUNARP
	90

	2. Registrar marca en INDECOPI
	549

	3.Licencia de Funcionamiento (Municipalidad de Surco)
	293

	4. Carnet de Sanidad (Municipalidad de Surco)
	27

	Total
	1.310

	IGV
	236

	Valor
	1.074


 
b)       Muebles, Equipos, Ambientación
Para la adquisición de muebles, equipos y la ambientación del local se contempla una inversión de S/. 53,500.00 (incluido IGV). El resumen de esta inversión esta detallado en el siguiente cuadro:
Cuadro No 19: Gastos de Muebles, Equipo y Ambientación 
CUADRO 19
	Gastos de Muebles, Equipo y Ambientación
	Total

	Módulo para Peluquería (2)
	5400

	Módulos para SPA (5) + Pasarela
	12700

	Accesorios SPA Delivery
	600

	Vestimenta Personal 
	500

	Batas y pantuflas (para niñas)
	1500

	Equipar Sala de Espera
	19300

	Compra Productos 
	3500

	Recepción, Computadoras
	5000

	Ambientación Local
	5000

	Total
	53.500

	IGV
	9.630

	Valor
	43.870


 
Cada módulo de peluquería estará conformado por: 1.) silla de corte / peinado, 2.) silla de maquillaje, 3.) lavador, 4.) estantes, 5.) espejos, 6..) accesorios para corte, 7.) accesorios para peinado, 8.) accesorios para maquillaje, 9.) accesorios para Manicure, 10.) accesorios para pedicure. (Ver Anexo N°  5 Inversión en Muebles, Equipos, Ambientación)
Cada módulo de SPA estará conformado por: 1.) camilla, 2) silla de corte / peinado, 3.) silla de maquillaje, 4.) lavador, 5.) estantes, 6.) espejos, 7.) accesorios para corte, 8.) accesorios para peinado, 9.) accesorios para maquillaje, 10.) accesorios para manicure, 11.) accesorios para pedicure.
El ambiente de la Sala de Espera estará conformada por: 1.) sillones, 2.) mesas, 3.) estantes, 4.) juguetes, 5.) revistas, 6) tablets, 7.) televisor, 8.) reproductor de video.
La productos que adquirirán serán será: 1.) shampoo, 2.) acondicionador, 3.) gel infantil, 4.) crema suavizante, 5.) insumos para tratamiento facial, 6.) maquillaje. 
También se considerará como parte de la inversión  los alimentos que van a degustar las niñas durante el servicio.  
Para la ambientación del local se está contemplando adquirir: Pintura, imágenes alusivas a los gustos de las niñas y luces de decoración.
 
c)       Capital de Trabajo
En la inversión inicial se va a incluir un Capital de Trabajo de S/. 19,728.00, con este monto el negocio podría operar sin inconvenientes durante los tres primeros meses, en caso la cantidad de servicios requeridos tanto para Peluquería como SPA sean menores a los pronosticados.
 
d)       Inversión en Marketing
En la inversión inicial se está incluyendo un monto de S/. 2,800 por conceptos de marketing, con la finalidad de poder captar clientes durante el inicio de las operaciones del negocio.
El detalle de la inversión realizada está en el siguiente cuadro:
 
Cuadro No 20: Inversión en Marketing
CUADRO 20
	Actividades de Inversión en Marketing
	Total (S/.)

	1. Diseño de Pagina Web
	S/. 500.00

	2.Creación de cuenta de la empresa de Redes Sociales (Facebook, Twitter)
	S/. 300.00

	3.Creación y distribución de Volantes y Brochure
	S/. 1,000.00

	4.Campañas de Lanzamiento de Marca en Colegios, Parques (Demostración)
	S/. 1,000.00


5.3  Proyección de Ingresos
 
Para proyectar los ingresos de Divertilindas Girls SPA en el primer año de operaciones (2015), se ha considerado lo siguiente:
a)     La demanda calculada tanto para los servicios de peluquería como SPA (indicado en la parte 5.1.2)
b)     El horario de atención será de lunes a domingo de 10:00 am a 08:00 pm.
c)     Para el servicio de Peluquería existirán dos módulos,  un módulo se utilizará para la atención de servicios individuales (ej. Manicure) y otro modulo se utilizará para  la atención de servicios combos (ej. Manicure con Pedicure).
d)     El tiempo promedio para la atención de un servicio de peluquería individual será de 30 minutos y el de un servicio combo será de 1 hora.
e)     Para el servicio de SPA, se considerará un único ambiente para la atención de eventos de 5 o 10 niñas.
f)       El tiempo promedio para la atención de un servicio de SPA Grupal será  de 3 horas.
g)     Los meses del año a manera de ingresos se han divido en: 
Meses de Vacaciones y Meses de Clases.
·         Los Meses de Vacaciones considerados son: Enero, Febrero, Julio y Diciembre.
·         Los Meses de Clases son: Marzo, Abril, Mayo, Junio, Agosto, Setiembre, Octubre, Noviembre
Para determinar el ingreso en los meses de vacaciones y clases por servicios de peluquería y SPA, se calculó primero la cantidad de servicios que se podrían atender en el negocio con la inversión indicada, según la capacidad que se tiene (multiplicando las horas de atención en el día por el tiempo de atención por servicio)
Cuadro No 21: Tipo de Servicios al Día
CUADRO 21
	Tipos de Servicios
	Servicios / Dia

	Servicios Peluquería único 
	20

	Servicios Peluquería combo 
	10

	Servicios SPA 
	3


 
Luego de los cálculos, se puede determinar que la cantidad de servicios que el negocio podría atender por día (con la inversión requerida) puede soportar la demanda estimada inicialmente. 
a)       Ingresos Meses de Vacaciones
Los ingresos en los meses de vacaciones, estarán distribuidos por tipo de servicio (Peluquería y Spa) de acuerdo a los días de la semana: Lunes a Viernes y fines de semana (Sábado y Domingo) como se menciona.
 
Cuadro No 22: Cantidad de Servicios por día de Peluquería en un mes de Vacaciones
CUADRO 22
	Tipos de Servicio
	Servicios 
Lunes a Viernes
	Servicios 
Sábado y Domingo

	Servicio Único

	Corte + Lavado
	7
	7

	Manicure
	7
	7

	Pedicure
	7
	7

	Servicios Combo

	Manicure + Pedicure
	3
	3

	Peinado + Maquillaje
	3
	3

	Corte + Lavado ó Trat. Facial
	3
	3


 
Cuadro No 23: Cantidad de Servicios por día de SPA en un mes de Vacaciones
CUADRO 23
	Servicio
	Servicios Diarios
Lunes a Viernes
	Servicios Diarios
Sábado y Domingo

	Grupal x 5 (Local y Delivery)
	2
	2

	Grupal x 10 (Local y Delivery)
	1
	1


 
Considerando la cantidad de días laborables (Lunes a Viernes) en un mes (20 días), y cantidad de fines de semana en el mes (8 días); los cuales multiplicados por la cantidad de servicios ofrecidos en  Peluquería y SPA, la cantidad de servicios al mes sería lo siguiente:
 
Cuadro No 24: Cantidad Mensual de Servicios de Peluquería en un mes de Vacaciones
CUADRO 24
	Servicio de Peluquería  
	Servicios Diarios
Lunes a Viernes
	Servicios Diarios
Sábado y Domingo

	Servicio Único

	Corte + Lavado
	133
	53

	Peinado
	133
	53

	Manicure
	133
	53

	Servicios Combo

	Manicure + Pedicure
	67
	27

	Peinado + Maquillaje
	67
	27

	Corte + Lavado ó Trat. Facial
	67
	27


 
Cuadro No 25: Cantidad Mensual de Servicios de SPA en un mes de Vacaciones
CUADRO 25
	Servicio de Peluquería
	Servicios Diarios
Lunes a Viernes
	Servicios S – D

	Grupal x 5 (Local y Delivery)
	40
	16

	Grupal x 10 (Local y Delivery)
	20
	8


 
Finalmente, los ingresos estimados para los servicios de Peluquería y SPA en un mes de vacaciones son los siguientes  
 
 
Cuadro No 26: Ingreso de Servicios de Peluquería en un mes de Vacaciones
CUADRO 26
	Servicio
	Precio (S/.)
	Ingresos L – V
	Ingresos S – D
	
	Servicio Único
	
	Corte + Lavado
	35
	4,667
	1,867
	
	Peinado
	25
	3,333
	1,333
	
	Manicure
	20
	2,667
	1,067
	
	Servicio Combo
	
	Manicure / Pedicure
	30
	2,000
	800
	
	Peinado / Maquillaje
	40
	2,667
	1,067
	
	Corte + Lavado / Trat. Facial
	45
	3,000
	1,200
	
	Ingreso Total
	18,333
	7,333
	25,666


 
Cuadro No 27: Ingreso de Servicios de SPA en un mes de Vacaciones
CUADRO 27
	Servicio
	Precio (S/.)
	Servicios L – V
	Servicios S – D
	
	Grupal x 5 (Local y Delivery)
	75 x niña
	15,125
	6,125
	
	Grupal x 10 (Local y Delivery)
	75 x niña
	15,250
	6,250
	
	Ingreso Total
	30,375
	12,375
	42,750


 
Al sumar los ingresos, se obtiene un total de S/. 68, 417 en un mes de vacaciones.
De todos los ingresos de los servicios, se está considerando que el 30% va a ser con factura y el 70% va a ser con boleta de venta. Al 30% de los ingresos se va a sacar el IGV.  
 
b)       Ingresos en Meses de Clases
Los ingresos por los servicios en los meses de clases, disminuirán en un 50 por ciento en comparación a los ingresos obtenidos en un mes de vacaciones.
El total de servicios diarios por Peluquería y SPA que se tendría en un mes de clases serían los siguientes.
 
Cuadro No 28: Ingresos de Servicios de SPA en un mes de Vacaciones
CUADRO 28
	Tipos de Servicio
	Servicios L – V
	Servicios S – D

	Servicio Único

	Corte + Lavado
	3
	3

	Peinado
	3
	3

	Manicure
	3
	3

	Servicios Combo

	Manicure + Pedicure
	2
	2

	Peinado + Maquillaje
	2
	                                2

	Corte + Lavado ó Trat. Facial
	2
	2


 
Cuadro No 29: Ingresos de Mensual de Servicios de SPA en un mes de Vacaciones
CUADRO 29
	Servicio
	Servicios L – V
	Servicios S – D

	Grupal x 5 (Local y Delivery)
	2
	2

	Grupal x 10 (Local y Delivery)
	1
	1


 
Luego, la cantidad de servicios mensuales de Peluquería y SPA en un mes de vacaciones serían los siguientes:
Cuadro No 30: Cantidad Mensual de Peluquería en un mes de Vacaciones
CUADRO 30
	Tipos de Servicio
	Servicios L – V
	Servicios S – D

	Servicio Único

	Corte + Lavado
	67
	27

	Peinado
	67
	27

	Manicure
	67
	27

	Servicios Combo

	Manicure + Pedicure
	33
	13

	Peinado + Maquillaje
	33
	13

	Corte + Lavado ó Trat. Facial
	33
	13


 
Cuadro No 31: Cantidad Mensual de Servicios de SPA en Vacaciones
CUADRO 31
	Servicio
	Servicios L – V
	Servicios S – D

	Grupal x 5 (Local y Delivery)
	40
	16

	Grupal x 10 (Local y Delivery)
	20
	8



Finalmente, los ingresos estimados para los servicios de Peluquería y SPA en un mes de vacaciones son los siguientes  
Cuadro No 32: Ingresos de Peluquería en un mes de Vacaciones
CUADRO 32
	Servicio
	Precio (S/.)
	Servicios L - V
	Servicios S – D

	Servicio Único

	Corte + Lavado
	35
	2,333
	933

	Peinado
	25
	1,667
	667

	Manicure
	20
	1,333
	533

	Servicio Combo

	Manicure / Pedicure
	30
	                   1,000
	400

	Peinado / Maquillaje
	40
	1,333
	533

	Corte + Lavado / Trat. Facial
	45
	1,500
	600

	Ingreso Total
	9,167
	3,667


Cuadro No 33: Ingresos de Servicios de SPA en un mes de Vacaciones
CUADRO 33
	Servicio
	Precio (S/.)
	Servicios L - V
	Servicios S – D

	Grupal x 5 (Local y Delivery)
	75 x niña
	15,125
	6,125

	Grupal x 10 (Local y Delivery)
	75 x niña
	15,250
	6,250

	Ingreso Total
	30,375
	12,375


 
Al sumar los ingresos, se obtiene un total de S/. 55, 583 en un mes de clases.
De todos los servicios, el 30% va a ser con factura y el 70% va a ser con boleta de venta. Al 30% de los ingresos se va a sacar el IGV.
 
5.4 Flujo de Caja
Para poder mostrar el detalle de los ingresos y egresos en el primer año de operaciones se elaboró el siguiente flujo de caja que muestra el movimiento por cada mes del año.
Además, se elaboró un cuadro donde se indica el monto de IGV por ventas y compras y el saldo que se debe de pagar.  

Cuadro No 34: Flujo de Caja por Mes en el Año 2015
CUADRO 34
[image: ]
Cuadro No 35: Detalle de IGV por Ventas y Compras
CUADRO 35
[image: ]

En el cuadro se puede ver que al final de cada mes siempre va a haber saldo positivo y que la inversión se podrá recuperar a partir del tercer mes de operaciones; lo que demuestra que este negocio es rentable y tiene un gran mercado que requiere que ser atendido.
Se está considerando lo siguiente como egresos:
a)       Gasto de Personal :  El personal con el que se va a contar es el siguiente
              Cuadro No 36: Sueldo de Personal  Mensual 
CUADRO 36
	Personal
	Cant.
	Sueldo
	Total

	Peluquería Único
	2
	1,500.00
	3,000.00

	Peluquería Combo
	2
	1,500.00
	3,000.00

	SPA
	5
	1,500.00
	7,500.00

	Recepcionista
	1
	1,500.00
	1,500.00

	Apoyo
	2
	1,000.00
	2,000.00

	 
	 
	Total
	17,000.00


 
Todo el personal va a estar en planilla, por lo que se les va a pagar el porcentaje correspondiente a ESSALUD, las gratificaciones de julio y diciembre y el depósito de la CTS en junio y diciembre.
b)         Gasto de Servicios: Es el pago mensual de los servicios básicos. En el siguiente cuadro se indican los servicios a pagar y el monto.
   
 
 
                        Cuadro No 37: Gasto de Servicios Básicos
CUADRO 37
	Luz
	1,000.00

	Agua
	300.00

	Telefono / Cable / Internet
	400.00

	Limpieza
	300.00

	Total
	2,000.00


 
c)        Servicio de Terceros: A nivel del SPA van a haber dos servicios (Photoalbum y filmador) que van a ser realizados por terceros a ellos se les va a pagar mensualmente en promedio por 5 servicios al mes:
·         Photoalbum: S/. 250
·         Filmador: S/. 1250 
d)        Alquiler de local: El local va a tener un total de 150 m2. El pago mensual de alquiler S/. 3,336. En ese costo también están incluidos los pagos de arbitrios y autovaluo a la municipalidad. 
e)       Gasto en Productos: Se va a adquirir mensualmente productos que van a servir para los servicios (Shampoo, Acondicionador, Crema suavizante, Gel para niños). El monto a utilizar mensual es de S/. 410
f)          Gasto en Marketing: El detalle del gasto en marketing a realizar durante cada mes en el primer año está detallado en el siguiente cuadro:
 

Cuadro No 38: Cronograma de Marketing en el Primer Año de Operación (2015)
CUADRO 38
[image: ]

El conjunto de actividades de Marketing en el año guarda relación con el cronograma definido durante el Plan de Marketing (indicado en el capítulo anterior).
g)       Movilidad: Para los servicios que son de Delivery, se contempla utilizar una movilidad propia.
Para el cálculo, se estimó que la cantidad de servicios SPA van a ser vía delivery (42 en total) y de que diariamente el vehículo va a utilizar 2 galones de gasolina (S/.30 soles en total). Adicionalmente se tendría un gasto de mantenimiento mensual de S/.100. El valor obtenido es de S/.1 360 el cual redondeando da un resultado de S/.1,400 mensuales. 
Con estos datos obtenidos, se hizo una proyección del flujo de caja a 5 años. Se consideró lo siguiente:
1)       Tener un crecimiento del 8% en cada año.
2)       Un crecimiento del personal del 10% a partir del 4to. Año
3)       Un crecimiento en el costo de alquiler del local de 10% a partir del 4to. Año.
El flujo de Caja proyectado a 5 años (2015 -2019) se detalla en el siguiente cuadro.
 
 
 
 
              Cuadro No 39: Flujo de Caja Proyectado a 5 años (2015- 2019)
CUADRO 39
	 
	 
	Año
	Año
	Año
	Año
	Año

	 
	Inicial
	2015
	2016
	2017
	2018
	2019

	Ingresos 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ingresos por Ventas al Mes
	 
	679,543
	733,907
	792,619
	856,029
	924,511

	Egresos
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gasto de Personal
	 
	273,360
	273,360
	273,360
	300,696
	300,696

	Gasto de Servicios
	 
	24,000
	25,920
	27,994
	30,233
	32,652

	Servicio de terceros
	 
	14,760
	14,612
	15,781
	17,044
	18,407

	Alquiler de Local
	 
	40,030
	40,030
	40,030
	44,033
	44,033

	Gasto en Productos
	 
	4,920
	5,314
	5,739
	6,198
	6,694

	Gasto en Marketing
	 
	12,500
	13,500
	14,580
	15,746
	17,006

	Movilidad
	 
	16,800
	18,144
	19,596
	21,163
	22,856

	IGV por pagar
	 
	20,406
	34,110
	36,839
	39,786
	42,969

	Impuesto a la renta
	 
	81,472
	98,123
	115,232
	122,810
	141,148

	Total egresos
	 
	488,248
	424,990
	433,918
	474,899
	485,313

	Saldo operación – FCO
	 
	191,295
	308,917
	358,701
	381,130
	439,198

	Inversión
	57,610
	 
	 
	 
	 
	 

	Valor Salvamento
	 
	 
	 
	 
	 
	5,761

	pital de Trabajo
	19,728
	 
	 
	 
	 
	 

	Recuperación CT
	 
	 
	 
	 
	 
	19,728

	Flujo Libre
	-77,337
	191,295
	308,917
	358,701
	381,130
	464,687

	Préstamo
	47,337
	 
	 
	 
	 
	 

	Interés
	 
	11,599
	4,622
	 
	 
	 

	Amortización
	 
	20,180
	27,157
	 
	 
	 

	Escudo fiscal
	 
	3,480
	1,387
	 
	 
	 

	Flujo Financiero
	-30,000
	162,996
	278,524
	358,701
	381,130
	464,687


 
En el cuadro se puede ver que en cada uno de los 5 años el flujo de caja es siempre positivo, lo que muestra que el negocio es rentable a lo largo de los años.
 
 
 
 
 
5.5 Ratios Financieros
 
Luego de definir el flujo de caja, se puede calcular el VAN proyectado a 5 años tanto a nivel económico como financiero y la TIR respectiva. La tasa de interés a utilizar para el cálculo del VAN es de 15%.
Los resultados obtenidos son los siguientes: 
Resultado de Ratios Financieros
	VAN Económico
	681,970

	VAN Financiero
	568,789

	TIR Económico
	291%

	TIR Financiero
	604%


 
Como se puede ver, en ambos tipos de VAN el resultado proyectado a 5 años es positivo, por lo que el negocio se podría considerar como viable. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CONCLUSIONES
 
a)       La mujer es la tiene mayor influencia en el comportamiento de compra de cualquier producto (tanto de forma individual como familiar), también usan sus    emociones al momento de la compra, y velan por el bienestar de sus seres  queridos (como sus hijas) Es un mercado que siempre se tiene que poner atención, ya que se ha convertido de ser un nicho a un mercado importante.
 
b)       Los métodos de investigación aplicados (la encuesta realizada a las niñas y la entrevista a profundidad a las madres), fueron importantes para obtener una información más precisa sobre el comportamiento y gustos de las niñas y madres y poder aplicar estas ideas en el negocio del centro de estética.
 
c)        Actualmente, los negocios de arreglo personal para niñas que existen en el Perú ofrecen servicios solamente de peluquería o de eventos de spa por el cumpleaños de la niña. Con Divertilindas Girls SPA se busca ofrecer ambos servicios y otros más (como servicio en el local o delivery) en un ambiente donde el entretenimiento y la diversión tengan un papel principal para las niñas.
  
d)       La propuesta de valor, beneficio y experiencia que ofrecen  los servicios del centro de estética y belleza Divertilindas Girls SPA, son factores claves para el éxito, ya que actualmente el mercado presenta necesidades no satisfechas en el ámbito de belleza y diversión especializada en  niñas.
 
e)       El personal altamente capacitado, la variedad de servicios de belleza y opciones de entretenimiento como el personal altamente capacitado,  harán que nuestro público objetivo reconozca a Divertilindas Girls SPA como una de las mejores experiencias de entretenimiento para las niñas.
 
f)          Se debe conocer a profundidad los gustos y expectativas del cliente objetivo a quienes vamos dirigidos, con la finalidad de ofrecer servicios nuevos e innovadores acompañados de alta calidad que  logren diferenciar a Divertilindas Girls SPA, de la  competencia.
 
g)       A través del uso de las redes sociales se establecerá un contacto constante con las madres y las  niñas  para informar todos los servicios que se ofrecen  así como transmitir los valores de la empresa y compartir las experiencias vividas en el SPA.
 
 
h)       El análisis financiero de la implementación del negocio demuestra que “Divertilindas Girls Spa” Es rentable y es factible su desarrollo ya que se estima un VAN  económico positivo de  S/. 681 970  (proyectado a 5 años) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXOS
Anexo 1: Formato de encuesta para niñas
 
	Nombres:
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Apellidos:
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	¿En qué distrito vives?
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	¿Qué edad tienes?
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	A continuación, solicitamos proceda a responder las siguientes preguntas con un X.(se puede marcar más de una opción) o completar la información solicitada:


	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. ¿Qué personajes (televisión, videojuegos, internet, cantante) son tus preferidos (señale)?
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2. ¿Cuál es tu héroe preferido?
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3. ¿Qué colores  son tus preferidos? ( Mencionar máximo 3 colores)
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4. ¿De qué color te gustaría que esté pintada tu habitación?
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	5. Enumera en orden de importancia (1ro, 2do, 3ero, 4to, 5to), con cuál de estas opciones prefieres divertirte
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Jugar con tus amigos(as)
	 
	 
	 
	 
	 

	2. Navegar por internet 
	 
	 
	 
	 
	 

	3. Jugar Videojuegos
	 
	 
	 
	 
	 

	4. Ver TV, películas
	 
	 
	 
	 
	 

	5. Juegos de mesa 
	 
	 
	 
	 
	 

	6. Karaoke
	 
	 
	 
	 
	 

	7. Escuchar música
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros.
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6. ¿Te gusta ir a un lugar que tenga juegos o videos mientras te corten el pelo?
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. SI
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2. NO
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
	7. ¿Te gustaría llevar el corte de tus artistas?
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. SI
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2. NO
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	8-. ¿Qué redes sociales o aplicaciones de internet  acostumbras usar?
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. FACEBOOK
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2. INSTAGRAM
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3. TWIITER
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4. WHATSAPP
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	OTROS
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	9. ¿Ya tienes celular con wi-fi? 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. SI
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2. NO
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	10.  ¿Qué servicios te gustaría que tengan un SPA especializado en Niñas?
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Tratamiento facial
	 
	7. Peinado 
	 
	12. Aromaterapia
	 

	2. Masaje
	 
	8. Maquillaje
	 
	13. Música
	 

	3. Caritas pintadas
	 
	9. Manicure/pedicura
	 
	14. Juegos
	 

	4. Cambio de look (Según tu artista o personaje preferido)
	 
	10. Talleres de modelaje
	 
	15. Promociones grupales 
	 

	5. Karaoke 
	 
	11. Pasarella  
	 
	16. Fotos de recuerdo
	 

	6. Wii-fi
	 
	OTROS

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	11. ¿Cuáles serían los motivos que te animarían a ir un SPA especializado para niñas?
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Baile Promoción Primaria
	 
	4. Pijamada
	 
	 
	 

	2. Celebración de Cumpleaños con mis amigas
	 
	5. Día de Spa con mis amigas 
	 
	 
	 

	3. Primera Comunión
	 
	Otros 
	 
	 
	 


 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 2: Listado de Preguntas para entrevista a profundidad para padres
 
	Ficha de Entrevistas a madres con hijas entre 3 a 8 años

	1. ¿Considera usted importante el cuidado personal de su(s) hija(s)? ¿Por qué?

	 

	2. ¿Dónde acostumbra llevar a sus hijas cuando requieren realizarse un corte o peinado?

	 

	3. ¿Se animaría en llevar a sus hijas a un centro de estética especializado en niñas?

	 

	4. ¿Qué servicios considera usted más importante para un futuro centro de belleza  y entretenimiento especializado en niñas?

	 

	5. ¿Qué marcas reconocidas de cuidado personal para niñas considera usted que deberían utilizar este nuevo centro de belleza especializado en niñas?

	 

	6. Coméntenos por favor, ¿Qué aspectos considera de mayor importancia en la calidad del servicio motivarían su visita?

	 

	7. ¿Cuáles serían los eventos por los que llevarías a tus hija(s) a este centro de belleza para niñas?

	 

	8. ¿Dónde quisieras que esté ubicado el centro especializado en estética y belleza para niñas?

	 

	9. En la familia, ¿quién toma la decisión de escoger determinado centro de belleza para que se atienda a sus hijas?

	 


 
 
 
Anexo 3: Servicios de Peluquería y SPA de Divertilindas Girls SPA
 
Peluquería - Servicios individuales
[image: ]
Peluquería - Servicios Combos
[image: ]
SPA - Servicio Spa Party
[image: ]
SPA - Servicios Opcionales Spa Party (máximo 2)  
[image: ]
Anexo 4: Servicios brindados en Divertilindas Girls SPA
 
Peinado
[image: ]
 
 
Manicure
[image: ]
 
 
 
Look del Personal
[image: ]
 
Tratamiento Facial
[image: ]
 
 
 
Pasarela
[image: ]
 
 
SPA Party - Delivery
[image: ]
 
 
 
 
Alimentación Sana
[image: ]
Regalos del SPA
[image: cid:0803F4B0-75F0-4DA8-AF3A-15F2F82119A2]
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Anexo 5: Inversión en Muebles, Equipos,   Ambientación
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
 
	Precio
	Cantidad
	Total

	Peluquería Único (Modulo)
	 
	 
	 

	Silla de corte / peinado
	200
	1
	200

	Silla de maquillaje
	200
	1
	200

	Lavador
	400
	1
	400

	Estantes
	500
	2
	1000

	Espejo
	200
	1
	200

	Equipo Corte
	100
	1
	100

	Equipo Peinado
	50
	1
	50

	Equipo Maquillaje
	150
	1
	150

	Equipo Manicure 
	200
	1
	200

	Equipo Pedicure
	200
	1
	200

	Peluquería Combo (Modulo)
	 
	 
	 

	Silla de corte / peinado
	200
	1
	200

	Silla de maquillaje
	200
	1
	200

	Lavador
	400
	1
	400

	Estantes
	500
	2
	1000

	Espejo
	200
	1
	200

	Equipo Corte
	100
	1
	100

	Equipo Peinado
	50
	1
	50

	Equipo Maquillaje
	150
	1
	150

	Equipo Manicure 
	200
	1
	200

	Equipo Pedicure
	200
	1
	200

	SPA (Local)
	 
	 
	 

	Camillas
	200
	5
	1,000

	Silla de corte / peinado
	200
	5
	1,000

	Silla de maquillaje
	200
	5
	1,000

	Lavador
	400
	5
	2,000

	Estantes
	500
	10
	5,000

	Espejo
	200
	5
	1,000

	Accesorios Peinado
	50
	2
	100

	Accesorios Maquillaje
	150
	2
	300

	Accesorios Manicure 
	200
	2
	400

	Accesorios Pedicure
	200
	2
	400

	Pasarela
	300
	1
	300

	Accesorios Pasarela
	200
	1
	200

	SPA (Delivery)
	 
	 
	 

	Colchonetas
	25
	5
	125

	Sillas Plástico
	25
	5
	125

	Accesorios Delivery (Maquillaje, Manicure, Pedicure)
	30
	5
	150

	Ambientación
	200
	1
	200

	Vestimenta Personal
	50
	10
	500

	Batas y pantuflas (para niñas)
	50
	30
	1,500

	Sala de Espera
	 
	 
	 

	Sillones
	200
	5
	1,000

	Mesas
	200
	3
	600

	Estantes
	500
	2
	1,000

	Juguetes
	1,500
	 
	1,500

	Revistas
	10
	20
	200

	Tablets
	1,500
	5
	7,500

	Televisor
	3,500
	2
	7,000

	Reproductor Video
	500
	1
	500

	Productos
	 
	 
	 

	Alimentos
	500
	 
	500

	Shampoo
	500
	 
	500

	Acondicionador
	500
	 
	500

	Gel Infantil
	500
	 
	500

	Crema Suavizante
	500
	 
	500

	Insumos Tratamiento Facial
	500
	 
	500

	Insumos Maquillaje
	500
	 
	500

	Otros 
	 
	 
	 

	Mobiliario Recepción
	1,000
	2
	2,000

	Computadoras
	1,500
	2
	3,000

	Ambientación Local
	 
	 
	 

	Pintura
	5,000
	 
	5,000

	Imágenes (Alusivas a niñas)
	 

	Luces 
	 

	 
	 
	Total
	53,500

	 
	 
	IGV
	9,630

	 
	 
	Valor
	43,870
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