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RESUMEN 

 

En la actualidad, hombres y mujeres estudian, trabajan, son independientes o dependientes 

teniendo algo en común, todos buscan tener tiempo para sí mismos y para su cuidado 

personal. Debido a las diferentes tareas que realizan a lo largo de su día cuentan con poco 

tiempo para ello, es por eso que Miss Uñas es una nueva propuesta innovadora que permitirá 

que el cliente en la comodidad de su hogar se le pueda brindar el servicio de manicure o 

pedicure, o de lo contrario en el momento que recorra un centro comercial poderse hacerlo 

en nuestras máquinas express de uñas. 

 El objetivo de este trabajo es determinar el grado de interés y captación de público objetivo 

en Lima para determinar que personas buscan mejorar su imagen personal y ahorrar tiempo, 

esto nos permitirá buscar el público objetivo de los segmentos B y C dentro de los sectores 

4 y 6 de Lima Metropolitana, para así determinar sus preferencias en calidad, servicios e 

insumos, requiriendo una inversión de puesta en marcha de S/52,6788. 

Con este trabajo podremos detallar los hallazgos obtenidos, estadísticas, objetivo, sector 

económico y estrategias que implementaremos en el presente informe. 
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MISS NAILS 

ABSTRACT 

At present, men and women study, work, are independent or dependent, but have something 

in common, everyone seeks to have time for themselves and for their personal care, because 

of the different tasks they carry out throughout their day, they have little time. For this, that 

is why Miss Nails is a new innovative proposal that will allow the client in the comfort of 

their home to perform a manicure or pedicure, or else at the time a shopping mall can be 

able to do one, in our machines nail express 

 The objective of this work is to determine the degree of interest and recruitment of target 

audience in Lima to determine that people seek to improve their personal image and save 

time, this will allow us to search for the target audience of the segments B and C within  the 

sectors 4 and 6 of Lima, to determine their preferences in quality, services and supplies, 

requiring an investment of S/52,6788. 

With this work we can detail the findings obtained, statistics, objective, economic sector and 

strategies that we will implement in this report. 
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2  INTRODUCCIÓN 

            Este negocio se crea a partir de la revolución en estos últimos años sobre belleza para 

hombres y mujeres, los cuales buscan realzar su imagen cada vez más por temas de trabajo, 

estético, social o para sentirse bien. Por un lado, en este siglo XXI con la globalización, 

también llega el internet, creando así que las personas hoy en día busquen tendencias 

mundiales sobre cuidado personal y estar a la vanguardia día a día, esto conlleva que los 

negocios se adecuen a lo que sucede en el mundo. Por otro lado, en la actualidad también 

cambio los tiempos para ambos sexos, las mujeres ahora son cabeza de hogar y 

multifacéticas, realizando muchas tareas al mismo tiempo del mismo modo para hombres y 

es recurrente escucha la palabra “no tengo tiempo”. Esta idea de negocio busca un nuevo 

mercado para maximizar tiempo para hombres y mujeres que desean sentirse bien cuidando 

sus manos y pies ya que, el mercado tradicional no abarca las expectativas para todo público. 

 

            Por ello, este proyecto busca innovar y crear una propuesta que esté acorde a sus necesidades, 

maximizar tiempo del cliente y brindarles 2 forma de cuidado en base a sus necesidades: 

manicure y pedicure a domicilio, y manicure express. Este proyecto busca crear un plan 

estratégico y en operaciones con el fin de hallar aspectos para la creación de una nueva forma 

integrada de negocio. 
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3  ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 

3.1 Idea/ Nombre del negocio 

             Miss Uñas es un negocio que nace a partir de la tendencia a engreírte para ti, buscar una 

nueva forma de mejorar tu imagen, la manicure hace varios años de ser exclusiva para 

mujeres, y se eliminó el pensamiento que solo es pintarse las uñas, este nombre busca 

identificar que sentirse bien, es crear una mejor versión de ti sin definir tu género, es lo que 

deseas proyectar hacia los demás. 

            Este negocio busca innovar y crear un espacio en la comodidad de tu hogar para consentir 

tus uñas y pies o en una salida al centro comercial sea una experiencia personalizada para ti. 

Miss uñas busca reflejar tu empoderamiento por medio de una sesión donde tú te atreverás 

a elegir el color, modelo de las uñas que desees realizarte o solo un tratamiento de belleza 

para tus uñas.   

 

3.2 Descripción del producto / servicio a ofrecer 

            Brindar todo tipo de servicios referente a uñas como es el Cuidado de Manos y pies, 

Manicure (francesa, americana, De cerámica, Permanente, Parafina, Básica, etc.), Pedicure 

(francesa, Básica, Permanente, Regular, etc.), Uñas Postizas (Uñas acrílicas, Uñas acrigel, 

Uñas gel, Uñas esculpidas, Uñas de porcelana, etc.), Diseños personalizados, Diseños 3D, 

renovando nuestros modelos mensualmente. 

            Del mismo modo, nuestras maquinas express de uñas contaran con más de1000 diseños de 

pintado de uñas, donde se podrá elegir también los colores que desean las clientes, pudiendo 

personalizarlos a su elección y solo les tomara 6 a 7 minutos de su tiempo en lograr un diseño 

a su elección y pintado. 

            Nuestro negocio busca crear una plataforma como página web, redes sociales y a domicilio 

para llegar al cliente. Asimismo, contaremos con medios de pago actuales (izzipay, visa, 

MasterCard, yape, lukita, transferencias interbancarias, etc.). 

 

 

 

 Ilustración 1 Mis uñas, servicio 
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3.3 Equipo de trabajo 

 

Cynthia Reyna – Gerente General y Jefe de Operaciones 

            Experiencia en por más de 10 años en el sector tributario, egresada de la carrera de 

contabilidad y diplomado en PNL, su fortaleza es la empatía con los clientes, el cual 

inculcará esa proyección a los colaboradores dentro del negocio, además de crear lazos 

fuertes con clientes y proveedores. Mi labor será hallar recursos y optimizarlos para 

mejorar las funciones dentro de la organización, ya que trabajo bajo presión y me gusta 

asumir nuevos retos. 

 

Gonzalo – Gerente Comercial y  y Jefe Marketing 

            Estudiante de administración de empresas en la UPC, con habilidades de venta en el 

canal de retail y trade marketing por más de 7 años, adquiriendo conocimientos en 

distintas empresas dedicadas el rubro textil y tecnología. Me considero una persona 

dispuesta a asumir retos bajo presión para cumplir con los objetivos propuestos. 

  

Teófilo Valverde – Gerente de Finanzas y Contabilidad 

            Estudiante de Contabilidad del noveno ciclo de la UPC. Especialista en evaluar y determinar 

líneas de créditos, así como la recuperación de los mismos en el sector 

telecomunicaciones. También, Cuento con 8 años de trayectoria respecto a manejo y 

abastecimiento de almacenes. Asimismo, administré toda la cadena de suministros de 

una compañía en el sector retail. Por otro lado, mis competencias son habilidad 

analítica, manejo de relaciones de negocio, pensamiento conceptual, dirección de 

equipos de trabajo y capacidad de entender a los demás. 

 

 

4 PLANEAMIENTE ESTRATÉGICO 

4.1 Análisis externo 

4.1.1 Análisis PESTEL 

Factores Políticos 

            De acuerdo con el objetivo 4 del Plan Nacional de Competitividad y Productividad, se 

menciona dos fondos para financiar una empresa llamados “CRECER” y “CAPITAL 

EMPRENDENDOR” para las MIPYME. El primero consiste en derivar recursos por S/ 
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1,000 millones hacia las entidades del sistema financiero a través de créditos para activo fijo 

o capital de trabajo con una tasa de interés baja ya que, actualmente estas son 4 veces 

mayores en comparación a las grandes empresas. Asimismo, la fiduciaria de este importe 

será COFIDE. Se tiene proyectado la operatividad de este proyecto para finales del 2019.  

            La segunda trata sobre cubrir las necesidades de financiamiento de las START-UP. Para 

esto, se realizarán colocaciones de capital en fondos privados y en retribución se obtendrá 

una participación para otorgar financiamiento a las nuevas empresas formadas. Este fondo 

será creado con un plazo máximo de Julio 2021corregir a cita textual. El impacto de la 

información mencionada es una alta oportunidad de financiamiento a corto y a mediano 

plazo1. 

 

Factores Económicos 

            Según el INEI, el gasto de consumo final privado en los años 2016,2017 y 2018 fue de S/ 

321,341; S/ 329,387, y S/ 342, 241 millones de respectivamente. Esto marca una tendencia 

en los consumidores. Es decir, las personas cada año realizan más gastos. Esta información 

impacta positivamente en nuestro modelo de negocio ya que podemos dirigir los esfuerzos 

a canalizar una parte de su dinero hacia nuestros servicios.2 

 

Factores Sociales 

            La sociedad siempre se encuentra al tanto de las tendencias, sobre todo cuando algo está de 

moda y lo comunican las influencers. Esto hace que cada día las personas quieran imitar y 

ser cómo lo son sus seguidores, abre el mercado a varios sectores, lo cual permite al 

consumidor adquirir nuevos productos. Otro factor, sería el empoderamiento de la mujer 

como mostramos en la siguiente imagen: 

 

                                                 
1
 Cfr MEF 2010: 33,34 

2 Cfr INEI 2019: 35 
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TRIGOSO, M (2019) Ilustración de porcentaje de mujeres en posiciones directivas a lo largo de los años. 2. Recuperado 

de https://gestion.pe/economia/empresas/avance-politica-equidad-genero-empresas-camina-pasito-paso-273228-noticia/ 

            

            Se observa que desde el año 2015 hasta el 2019, en resumen, la mujer ha ido ocupando 

mejores cargos en las empresas. Esto quiere decir que ella ha ido mejorando su condición 

económica. De lo mencionado, ambas informaciones impactan positivamente en nuestro 

modelo de negocio. En primer lugar, la mujer logra mayor poder adquisitivo y puede destinar 

parte de su dinero a nuestros servicios. En segundo lugar, podemos contratar a influencers 

para que promocionen nuestros servicios. Asimismo, estos factores sociales son 

oportunidades para nuestro negocio. 

 

Factores Tecnológicos 

            Según OPSITEL, del 2012 al 2016, existe una tendencia de crecimiento respecto a hogares 

y personas mayores de 12 años que cuentan con Smartphone. Asimismo, respecto a las 

últimas mencionadas. Para el 2016, estas cuentan con 17, 412, 160 Smartphone. Esta 

información es una oportunidad para poder enfocar nuestros esfuerzos en captar clientes 

mediante las plataformas digitales. Asimismo, impacta positivamente ya que hay una 

tendencia en el incremento de smartphones. 

 

https://gestion.pe/economia/empresas/avance-politica-equidad-genero-empresas-camina-pasito-paso-273228-noticia/
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OSIPTEL (2018) Ilustración de acceso a telefonía Móvil según ámbito geográfico del 2012 al 2016. 3. Recuperado 

http://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con5_uibd.nsf/71C7ED7BFD68C3DD0525831B00621BE7/$FILE/Conecta

ndo_peru_telecomunicaciones_soporte.pdf 

Factores Ecológicos 

 

Para la cosmética normalmente se han estado utilizando productos químicos que han ido 

afectando el medio ambiente; sin embargo, actualmente gracias a las tendencias mundiales 

como la feria de cosmética orgánica de referencia a nivel internacional, VIVANESS, donde 

se refleja la demanda de “Green & Natural Beauty” Los cosméticos orgánicos y naturales 

están siendo más solicitados por los consumidores en todo tipo de establecimiento de 

cuidado personal. Esto nos impacta positivamente ya que el número de personas que deseas 

productos eco amigables va en aumento y un objetivo a mediano plazo es usar este tipo de 

insumos.3 

 

4.1.2 Análisis de las 5 Fuerzas de Porter  

Amenaza de nuevos competidores  

            La amenaza de nuevos competidores es alta debido al fácil ingreso a este mercado y corto 

capital que se necesita para brindar este tipo de servicio. Esto generaría una gran 

                                                 
3 Cfr GSC 2019 

 

http://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con5_uibd.nsf/71C7ED7BFD68C3DD0525831B00621BE7/$FILE/Conectando_peru_telecomunicaciones_soporte.pdf
http://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con5_uibd.nsf/71C7ED7BFD68C3DD0525831B00621BE7/$FILE/Conectando_peru_telecomunicaciones_soporte.pdf


7 

 

competencia, lo cual debemos ser una marca que rápidamente se haga reconocida y se 

posicione en este mercado brindando el mejor servicio. 

            Un claro ejemplo seria que un local de salón de belleza como Specchi o Glucco´s nails que 

se especializa en este rubro, entre a este nuevo modelo de negocio brindando el servicio a 

domicilio. 

Poder de negociación con los clientes  

            El poder de negociación con los clientes es bajo, debido a que nuestros precios serán acordes 

al mercado sin tener la necesidad de negociar con el cliente, caracterizándonos 

principalmente por el buen servicio personalizado que ofrecemos, con un plus de costo 

beneficio para el cliente, a diferencia de nuestro competidor Bliss Perú que solo se enfoca 

en el sector socioeconómico A, nuestros precios serán menores, respecto a ellos. 

 

Poder de negociación con los proveedores 

            El poder de negociación con los proveedores es medio, ya que actualmente en el mercado 

hay varios proveedores que distribuyen este tipo de productos, nosotros trabajaremos 

directamente con la empresa OPI, pero en caso tengamos problemas con ellos podemos 

recurrir rápidamente a otro, brindando la misma calidad en el servicio. Por un lado, debemos 

generar un contrato con O.P.I líder en esmaltes para uñas u optar por ORLY su competencia 

en Latinoamérica, para evitar cambios en precios. Por otro lado, Zhejiang Rongfeng 

Electronics Technology Co, Ltd. sería nuestro principal proveedor de máquinas de uñas 

express, y realizaríamos un convenio para ser importadores exclusivos de las máquinas 

express. 

 

Amenaza de productos sustitutos 

            La amenaza de productos sustitutos es alta, debido a que en este mercado existen los salones 

de belleza, lugar donde gran cantidad de consumidores desean ir para aplicar este tipo de 

servicio; sin embargo, nosotros nos diferenciaremos ofreciendo este servicio de manicure y 

pedicure en el lugar que el cliente desee contando con los insumos necesarios para brindar 

el mejor trato y servicio. 

            Los productos sustitutos serían los salones de belleza como Marco Aldany, Specchi, Soho 

color, Montalvo, entre otros locales en donde los clientes se acercan a recibir este servicio. 
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Rivalidad entre competidores  

 

            La rivalidad entre competidores es alta, ya que en este modelo de negocio las barreras de 

entraba son bajas debido a la poca inversión que se requiere, a pesar de eso, se debe realizar 

un fuerte posicionamiento para lograr la obtención de grandes clientes y fidelizarlos, con el 

fin de mantenerlos satisfechos con el servicio brindado. 

            Actualmente solo contamos con un competidor en el mercado, la empresa Bliss Perú, debido 

a que optaremos por diferenciación en costos, tenemos una ventaja para nuevo público 

objetivo. 

 

4.2 Análisis interno 

           En este punto deseamos determinar la información interna sobre nuestro negocio. 

 

Ilustración 2 Matriz EFI                                                                                                                   

Luego de analizar las diferentes variables en la matriz EFI, podemos decir que internamente 

Miss Uñas mantiene una posición, levemente, superior al promedio (2.5). Sin embargo, no 

debemos descuidar nuestras debilidades ya que podrían afectar a la empresa. Es por ello, que 

los objetivos a corto plazo están fijados u orientados en mejorar estas debilidades y poder 

incrementar este factor del 2.71 a 3.2. Es muy importante seguir una metodología correcta 

para el cumplimiento de los objetivos, sobre todo controlar de manera periódica los avances 

de los indicadores y ver que no se desvíen los esfuerzos, sobre todo mantener a toda la 

organización enfocada en los resultados y objetivos. 
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             Cadena de valor 

 

Ilustración 3 Cadena de valor 

 

Logística interna 

            Los insumos que compararemos no requieren de grandes espacios de almacenaje. Nuestro 

compañero Teófilo Valverde se hará responsable del manejo de los inventarios ya que él 

cuenta con trayectoria respecto a manejo y abastecimiento de almacenes, y a la cadena de 

suministros. Se llevará un registro de los materiales y equipos entregados a cada 

colaboradora. En este reporte, especificará todo el contenido y estado de conservación. 

Respecto a nuestras máquinas de manicure automático, no necesitaremos almacenarlas ya 

que se ubicarán en los centros comerciales.  

 

Operaciones  

            Para nuestra empresa, no es necesario procesar los insumos. Empero, se revisará que 

cumplan con los controles de calidad correspondiente y autorizaciones legales. Por ejemplo, 

si los insumos tienen certificación de DIGEMID, órgano competente en la materia. Respecto 

a nuestras máquinas, se les realizará test de funcionamiento para asegurar su operatividad en 

el transcurso del tiempo. 
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 Logística externa 

            Nuestras colaboradoras se encargarán de realizar el servicio a domicilio. Asimismo, se le 

dará de opción de regresar a la oficina los materiales entregados o llevárselos a su casa, 

dependiendo de su carga laboral. Respecto a las máquinas, contrataremos una agencia de 

transporte para que realice el traslado de estas. Asimismo, serán resguardadas por el 

establecimiento. 

 

            Marketing y ventas 

            Usaremos las plataformas digitales (Facebook, Instagram, WhatsApp, Twitter y Snapchat). 

Asimismo, realizaremos alianzas con influencers que se ajusten a nuestro modelo de negocio 

para publicitar nuestros servicios. También desarrollaremos el marketing “boca a boca” 

brindando un servicio de calidad y creando una experiencia agradable hacia nuestro cliente. 

 

            Servicio de post-venta 

            Tendremos un chat para absolver dudas de nuestros clientes respecto a su servicio brindado. 

Asimismo, mediante la página de Facebook, se postearán tips para conservar tu manicure. 

También, estaremos abiertos a cualquier tipo de sugerencia o quejas mediante formatos de 

hojas. Estas se manejarán asertivamente. 

 

Infraestructura de la organización 

            Nuestro departamento de contabilidad y finanzas se encargará de gestionar el mejor 

financiamiento para este negocio. Asimismo, realizará las proyecciones de los flujos de caja 

para cada año. De esta manera, estaríamos monitoreando en que tiempo recuperaremos 

nuestra inversión y cumplir con nuestros acreedores. 

 

            Dirección de recursos humanos 

            Nuestro personal experimentado y capacitado brindará un servicio diferenciado y una 

experiencia personalizada hacia nuestros clientes. Asimismo, diseñaremos un programa de 

retención de personal brindando capacitaciones y creando una cultura organizacional 

orgánica. 
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Desarrollo de tecnología, investigación y desarrollo 

            Por un lado, la implementación de las maquinas automática de manicure será una buena 

opción de tecnología ya que es rápida para hacer una manicure (8 min). Asimismo, esto es 

novedoso para nuestro público. No se requiere de una persona que opere la maquina; 

también, tendrá como medio de pago tarjetas a través de IZIPAY y dinero en efectivo. La 

alimentación de energía de la maquina será cableada a una toma de corriente y tendrá 

rueditas para su desplazamiento. Por otro lado, manejaremos una base de datos de nuestros 

clientes registrando el servicio realizado, importe pagado, día, especialista. Asimismo, 

asegurar el buen funcionamiento de las plataformas digitales. 

 

Compras 

            Nuestro compañero Gonzalo se encargará de realizar las compras, negociará un contrato de 

exclusividad con el proveedor suizo para la importación de máquinas de manicure. También, 

él es responsable de coordinar con Teófilo para el adecuado abastecimiento de nuestros 

insumos y a los mejores precios y no tengamos problemas de falta de stock. Asimismo, 

necesitaremos computadoras para poder recopilar toda la información recibida y canalizarla 

por correos y nuestras plataformas digitales. 
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4.3 Análisis FODA  

 

Tabla 1 Análisis FODA 

 
Oportunidades Amenazas 

 O1. Crecimiento económico A1. Nuevos competidores. 

 
O2. Nuevas tendencias 

A2.Incumplimiento de los 

proveedores. 

 

O3. Apoyo del estado a las 

PYMES 

A3. Cambio en el tipo de 

dólar. 

 

O4. Uso de productos 

ecológicos 
A4. Inestabilidad política 

Fortaleza FO FA 

F1. Personal altamente calificado     

F2. Productos de alta calidad 

O2:F2 Nuestros insumos de 

alta calidad como O.P.I. y 

las nuevas tendencias 

debido a las redes sociales, 

internet y la globalización 

generarán fidelización en 

los clientes. 

A1:F3. Crear contratos 

exclusividad con O.P.I y 

Zhejiang Rongfeng 

Electronics Technology Co. 

LTD para mantener 

precios estándares   

F3. Contratos de exclusividad     

F4. Tendencia actuales     

Debilidad DO DA 

D1. Solo un proveedor de 

materia prima. 
    

D2. Demora en exportación de 

máquinas 

O1: D2. Alianzas con 

mercados extranjeros  

gracias al TLC y APEC que 

nos permite la devolución 

de impuestos para competir 

con el mercado extranjero, 

sin embargo las demoras de 

embarque generan que la 

importación no llegue en 

feha pactada. 

A1: D4. Creación de nuevos 

productos sustitutos por 

demora en importaciones 

(aduanas). 

D3. Área especializada en 

RR.HH 
    

D4. Alta inversión en 

importación de equipos 

importados 
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FO: Creación de sólida relación comercial con nuestros clientes gracias a las tendencias e 

insumos de alta calidad. 

FA:    Los contratos permitirán minimizar el riesgo con los competidores. 

DO: Desarrollar alianzas estratégicas con nuestros proveedores para poder apalancar 

nuestros costos. 

DA: La tendencia ecológica va a en aumento y eso produce la creación de productos que no 

generen daño al planeta. 

 

4.4 Visión  

            Ser la empresa líder en manicure y pedicure a nivel nacional comprometidos con nuestros 

clientes creando lazos de fidelización en el tiempo. 

 

4.5 Misión  

            Somos una empresa que se dedica a el sector de belleza de uñas delivery y express, 

trabajamos con insumos de alta calidad para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, 

contando con personal altamente calificado, con valores y principios éticos y responsabilidad 

social. 

             

            Valores corporativos: 

 Ética 

 Honestidad 

 Responsabilidad 

 Respeto 
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4.6 Estrategia genérica 

4.6.1 Canvas  

 

Ilustración 4 Canvas 

Segmento de clientes 

            Nuestro segmento de clientes irá enfocado a mujeres y hombres entre 18 y 65, debido a que 

actualmente toda persona se preocupa de su cuidado personal y desean estar a la moda con 

las últimas tendencias que aparecen en el día a día. Nos enfocaremos principalmente en los 

clientes que preocupan por el cuidado de los pies y manos. 

 

 

Propuesta de valor 

Miss Uñas busca ser una empresa diferente a la competencia, por lo cual ha estudiado a su 

público objetivo y ha encontrado que hay necesidades que no han sido cubiertas, por lo cual 

apuntamos a cubrir dichas necesidades con el servicio que vamos a brindar y nuestro valor 

agregado. Es por eso que brindaremos un servicio personalizado de pedicura y manicura con 

productos de alta calidad a través de nuestros colaboradores que se acercarán al lugar que 
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desee el cliente y también contaremos con nuestras máquinas automatizadas en los centros 

comerciales que brindarán el mismo servicio, acelerando el tiempo de trabajo y reduciendo 

los tiempos de espera. Así mismo contaremos con una valoración en nuestro portal en donde 

el cliente podrá dejar sus comentarios sobre el servicio con el fin de tener recomendaciones 

y más consumidores se animen al servicio ofrecido. 

 

Canales 

Contaremos con las redes sociales como Facebook e Instagram que servirán para difundir 

nuestra publicidad ofreciendo nuestros servicios, promociones, precios, tendencias y 

presentación de nuestros colaboradores, con el fin de atraer más seguidores y llegar a mayor 

cantidad de vistas. 

Así mismo, tendremos página web para mantener una relación directa con el cliente donde 

podrán apreciar nuestros servicios y separar sus citas mediante reservas. Además, 

contaremos con un call center que será para responder todas las dudas que tengan los clientes 

y también puedan realizar su reserva mediante este medio. 

 

 

Relación con los clientes 

A nuestros clientes les brindaremos una atención personalizada conociendo los gustos y 

preferencias de cada uno, mostrando el profesionalismo que tienen tanto nuestros 

colaboradores, así como también nuestras máquinas en centros comerciales. Para saber el 

buen desempeño de nuestros colaboradores tendremos en nuestra página web un portal del 

servicio al cliente en donde podrán colocar todos sus comentarios sobre el servicio brindado. 

 

 

Flujo de ingresos 

El servicio de manicura y pedicura personalizado tendrán un costo entre S/60 a S/120 

obteniendo un margen de ganancia del 40%. 

El servicio de manicura automatizado con las máquinas en los centros comerciales tendrá un 

costo entre S/15 a S/20, obteniendo el mismo margen de ganancia del 40%. 
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Recursos clave 

Contaremos con la plataforma digital y base de datos para poner tener información de 

nuestros clientes para poder contactarlos en cualquier momento, con el fin de comunicarles 

nuestras nuevas promociones y fidelizarlos. 

 

 

Actividades claves 

Contaremos con un soporte de red para no tener ningún inconveniente con nuestras 

plataformas. Así mismo mantendremos una buena comunicación con nuestros clientes a 

través de las redes sociales aplicando un marketing digitalizado eficiente con el fin de tener 

un buen manejo de la marca y los clientes se puedan sentir identificados con ella. 

 

 

Asociados claves  

Nuestro principal asociado clave serán nuestros proveedores de los productos de belleza, ya 

que sin ellos no contaríamos con el material para ofrecer el servicio.  

Contaremos con influencers, quienes nos ayudarán a comunicar nuestros servicios para 

llegar a tener mayor acogida. 

Tendremos distintas plataformas de pago como transferencias bancarias, Easy Pay, Yape, 

para que el cliente pueda tener distintas opciones de pago. 

 

Estructura de costos 

Se dividirá en 3 principales que son los colaboradores, quienes deben recibir una 

remuneración mensual por sus servicios brindados; los proveedores quienes deberemos 

realizar el pago de los productos que compramos para la realización del trabajo y por último 

el pago de las plataformas digitales, ya que sin la comunicación que brindaríamos en nuestras 

redes no tendríamos mayor cantidad de clientes. 
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4.7 Objetivos estratégicos  

 

Ilustración 5 Objetivos estratégicos 
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5 INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO 

5.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de la hipótesis 

            Mediante esta investigación podremos identificar y definir la oportunidad de negocio para 

saber en qué mercado estaremos ingresando. Determinaremos los objetivos de la 

investigación y crearemos los diseños de esta mediante entrevistas a profundidad y 

encuestas, con el fin de recopilar y analizar la información obtenida teniendo un panorama 

amplio y claro de la situación para tomar las decisiones correctas y llegar al objetivo 

propuesto. 

 

Tipo de estudio: Cualitativo / Cuantitativo 

Perfil de los entrevistados: Mujeres que se preocupan de su cuidado personal y desean estar 

a la moda con las últimas tendencias. 

Fecha: agosto 2019 

Instrumento: Guía de indagación – entrevista a profundidad 

Ámbito geográfico: Población Lima Metropolitana, teniendo como base Jesús María con un 

rango de 15km a la redonda. 

 

Entrevista en profundidad:  

Para el presente trabajo se ha estructurado una Guía de preguntas para llevar a cabo las 

Entrevistas a Profundidad y poder obtener los insights respectivos que ayudarán a validar 

nuestra hipótesis formulada. 

A continuación, se presenta la Guía de la Entrevista a Profundidad: 

  

I. ¿En qué lugares realizar el servicio de manicura y pedicura? 

II. ¿Con qué problemas te encuentras cuando recibes este servicio? 

III. ¿Siempre te sucede lo mismo cuando asistes a solicitar estos servicios? 

IV. ¿Qué es lo más crítico que te ha pasado con este problema? 

V. ¿Cómo solucionas estos problemas que se te presentan al recibir el servicio de 

manicura y pedicura? 

VI. ¿Qué solución te gustaría recibir para estos problemas con los que te encuentras? 
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Resultado: 

Los hallazgos encontrados después de haber escuchado y analizado las entrevistas de 

profundidad presentan como principales problemas el no saber pintarse las uñas y la 

falta de tiempo por motivos de trabajo o estudio, lo cual hace que se encuentren 

cansadas. Así mismo podemos darnos cuenta que la mayoría de las chicas les gusta estar 

a la vanguardia con respecto a los últimos diseños que puedan aparecer en la manicura 

y pedicura, ya que la mayoría indica que unas uñas pintadas se ven muy bien y son parte 

de su imagen, las hace sentir bien con ellas misma. 

Muchas de ellas afirman que la solución es contar con un servicio personalizado 

mediante un profesional, en donde el colaborador pueda mostrarle al cliente todos los 

modelos actuales según la tendencia con el fin de que el cliente puede elegir el diseño 

que más le gusta, ya sea para las manos o los pies. 

 

Aprendizaje: 

Con respecto al aprendizaje obtenido a lo largo del desarrollo de los puntos anteriores 

se detallan los siguientes: 

● Las usuarias buscan cuidar su imagen y sentirse bien con ellas mismas y con su entorno.  

● Los precios de los servicios de manicura y pedicura deben estar en un promedio del 

mercado ya que hay mucha demanda. 

● Brindar un servicio personalizado y diferenciado, hará que contemos con mayor 

demanda en nuestros spas. 

● El factor económico dentro de las entrevistas realizadas ha sido mencionado en varias 

ocasiones, hay personas que no se preocupan por cuanto hay que pagar en estos 

servicios, ya que a ella les importa verse bien y estar a la vanguardia sobre los últimos 

diseños que llegan sobre la manicura y pedicura. 

● Se ha podido identificar que las entrevistadas en un casi 85% realizan más de 2 

actividades al día por lo que nuestra idea de negocio se acopla ciertamente a brindarles 

una atención personalizada en el servicio que ellas más consumen. 

● Las personas entrevistadas gustan mucho de verse actualizadas y a la moda ya que la 

mujer de por si es vanidosa y siempre le gusta estar muy bien arreglada, ya sea en casa, 

en el trabajo en cualquier momento u ocasión. 
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● La calidad de los productos que se usan en los spas son garantizados para que no cuenten 

con problemas de salud y dañe la imagen del spa. 

 

ENCUESTA 

1) Genero 

● Masculino 

● Femenino 

 

2) ¿En qué rango de edad está? 

● 18 – 30 

● 31 – 45  

● 46 – 65 

● 66 a más 

 

3) ¿Qué ocupación tiene? 

 

__________________________ 

 

4) ¿En qué distrito vive? 

 

__________________________ 

 

5) ¿Cuál es la red social que utiliza más? 

● Facebook 

● Instagram 

● Twitter 

● Snapchat 

 

 

 

6) ¿Con qué frecuencia visita los centros comerciales? 

● Muy seguido 

● Regular  

● Nunca 

 

 

7) ¿Usted invierte dinero en su cuidado personal? 

● Si 
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● No 

 

8) ¿Con qué frecuencia se hace la manicura o pedicura? 

● Una vez a la semana 

● Cada dos semanas 

● Una vez al mes 

 

9) ¿Cuánto está dispuesto a pagar por una manicura o pedicura personalizada? 

● S/70 

● S/100 

● S/120 

● S/140 

 

 

10) ¿Qué busca cuando le brindan el servicio de manicura o pedicura? 

● Calidad en productos 

● Servicio personalizado 

● Precio bajo 

● Rapidéz en el servicio 

 

Página de Facebook 

Mediante la creación de esta página, nos podrá permitir conocer la aceptación real del 

servicio a través de los likes y anuncios publicados, lo cual enviarán al interesado a nuestra 

landing page donde podrán dejar sus datos para recibir más información sobre el servicio. 

Con esta información obtenida podremos conseguir los datos estadísticos necesarios para la 

aceptación del servicio. 
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5.2 Resultados de la investigación  

Experiment board 

Cliente 

Personas que les gusta estar a la moda con las últimas tendencias en el cuidado personal de 

las manos y pies. 

Actualmente las personas desean estar más a la moda y seguir todas las tendencias que se 

den en sus alrededores; sin embargo, para que esto suceda deben invertir su dinero en el 

cuidado personal, es por eso que nuestros clientes serian todas las personas que desean 

contar una manicure y pedicure con los mejores productos del mercado. 

 

 

 

Ilustración 6 Experiment board 
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Problema 

La principal problemática que surge dentro de este mercado es que los consumidores de 

estos servicios se encuentran dentro del sector económico B – C, son personas que cuentan 

con trabajo para que puedan cubrir todos sus gastos, esto genera que no cuenten con el 

tiempo suficiente para acercarse a un salón de belleza, ya que adicionalmente deben cuidar 

a los hijos o cumplir con las responsabilidades del hogar y les dificulta acercarse a salones 

de belleza para que se les brinde estos servicios. Otra problemática es que varios 

consumidores no saben realizarse la manicure o pedicure y deben contar con una persona 

que les brinda este servicio para que puedan estar a la moda según las tendencias, estas 

personas normalmente desean tratos personalizados y no encuentran el local ideal para 

estos servicios. 

 

Supuestos 

● En los salones de belleza siempre hay cola para ser atendido y no hay suficiente personal 

para cubrir la demanda que se necesita en los locales teniendo como resultado un largo 

tiempo de espera. 

● Dentro es estos salones de belleza hay personal que no inspira confianza y probablemente 

no tienen la experiencia necesaria o no están capacitados para brindar este servicio. 

● Los clientes desean un trato profesional y personalizado 
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Landing page 

 

Ilustración 7 Landing Page 

 

El gráfico anterior es el instapage, que es una página de aterrizaje rápida, esta herramienta nos 

ayuda a promocionar un anuncio, producto y enlace guía para anexarlo en la web, en este caso 

la utilizamos para promocionar nuestro producto. 

Esta landing page nos permite invitar al usuario a querer más de nuestro negocio, o a decirnos 

que no funciona, es gratuito lo cual nos permite evitar gastos excesivos o innecesarios. 

Pudiendo llegar a un público objetivo de 366 visitas, 8 conversiones teniendo un resultado de 

0.9%, en el 1er día. 
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Publicación de Facebook 

 

Ilustración 8 Publicación de Facebook 

Este es el anuncio publicado en Facebook, el cual nos permitió recopilar 366 clics en una 

cobertura de 14,209 personas. 

Métricas 

 

Ilustración 9 Cobertura de anuncio en Facebook 
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            Esta imagen nos indica la cobertura de nuestro anuncio (14,209) y clics generados (366). 

Asimismo, se muestra que las mujeres de 45 a 64 representan el 67% de las personas 

interesadas en nuestro servicio. Esta información nos ayudará a dirigir estrategias para darle 

mayor importancia a estas edades sin descuidar las otras. 

 

Ilustración 10 Personas que tuvieron interacción al anuncio de Facebook 

            Este resultado nos informa que las personas que tuvieron interacción con nuestro anuncio lo 

hicieron a través de un smartphone. Esto es un buen indicio ya que en nuestros factores 

tecnológicos del PESTEL indica que las personas cuentan con un smartphone y esto va en 

crecimiento. Asimismo, podemos generar esfuerzos a través de nuestras plataformas 

digitales para captar más clientes. 

 

Ilustración 11 Interacción por departamentos del Perú según anuncia  de Facebook 
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            Esta imagen nos da señales que Lima es nuestra principal región por abarcar. Asimismo, los 

departamentos de Lambayeque, La Libertad y Loreto son nuevas oportunidades para poder 

captar clientes.  

 

5.3 Informe final: elaboración de tendencias, patrones y conclusiones  

Investigación / Validación de mercado 

             La pregunta más frecuente en las mujeres de casi todas las edades es ¿Qué está de moda? 

¿Qué tendencia viene en el cambio de temporada? ¿Cuál es el color de moda?, pero en la 

actualidad los accesorios son tan importantes, como la vestimenta, es por ello que ha crecido 

la demanda de manicure no solo en el mundo sino también en el Perú, las uñas han tomado 

gran importancia porque nuestras manos son nuestra carta de presentación, en cualquier 

evento y/o lugar al que vamos, el crecimiento en los últimos años hace referencia a ello 

donde existen más de 15 mil salones solo en Lima metropolitana. Esta tendencia la 

utilizaremos para llegar a nuestro público objetivo. 

6 PLAN DE MARKETING  

6.1 Planteamiento de objetivos de marketing  

Tabla 2 Objeetivos de Marketing 

OBJETIVOS 
Descripción del 

indicador 
UM 

Incrementar la cantidad de clientes anual en un 5% cada 

año. 

Cantidad de nuevos 

clientes obtenidos. 
Porcentaje 

Comercializar productos naturales para el cuidado del 

medio ambiente para el año 2021. 

Cantidad de Productos 

desarrollados vs 

competencia. 

unidades 

Implementar el área para atención pre y post venta para 

inicio del 2020. 

Porcentaje de reclamos: 

total de reclamos / total 

de atenciones *100 

Porcentaje 

Incrementar el volumen de ventas en un 5% cada año. 

Porcentaje de Margen 

de contribución por 

servicio brindado. 

Porcentaje 
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6.2 Mercado Objetivo  

6.2.1 Tamaño del mercado total 

El concepto de belleza en la actualidad sigue en crecimiento y sigue cambiando, este rubro 

ha pasado de solo ir a cortarse el cabello, a diseñarse las uñas con modelos exclusivos incluso 

hasta ponerles pedrería. Esto se ve reflejado no solo en un sector en el siglo XXI, sino 

también en otros sectores que han mejorado su poder adquisitivo, el cual invierte en su 

imagen. Por ello Miss Uñase enfocara en el NSE B y C, el cual hemos determinado este 

criterio para Lima metropolitana. 

 

Ilustración 12 Mercado objetivo 

Al hallar nuestro mercado objetivo se pudo identificar que el sector del nivel socioeconómico 

cuenta con 1,551,569 personas. 

Ilustración 13 Tamaño total de mercado por nichos según edad - % vertical 
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6.2.2 Tamaño de mercado disponible  

Al hallar nuestro mercado total objetivo se pudo evidenciar  que el 54% es nuestro mercado 

disponible del público objetivo, siendo este un total de 837,847 personas. 

 

 

Ilustración 14 Tamaño total de mercado por nichos según edad - % Horizontal 

Ilustración 15 Tamaño de mercado disponible según rango de edad del NSE  B y C en la zona 4 y 6 de Lima Metropolitana - % Horizontal 
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6.2.3 Tamaño de mercado operativo (target)  

Este mercado es importante ya que es más específico para nuestro negocio, al tener ya el 

mercado disponible podemos delimitar las edades al cual estará definido el modelo de 

negocio el cual cuenta con 456,234 con una intención de compra del 15%, ya que nos 

enfocaremos en la Zona 4 y 6 de Lima Metropolitana, ya que dichos sectores son los que 

más cuenta con centros comerciales y salones de belleza que serán nuestra competencia 

directa, teniendo nuestro mercado operativo un total de 125,677 personas. 

Ilustración 17 Tamaño de mercado operativo según zona B y C  en la zona 4 y 6 dentro de Lima Metropolitana - % Vertical 

Ilustración 16 Tamaño de mercado disponible según rango de edad del NSE  B y C en la zona 4 y 6 de Lima Metropolitana - % vertical 
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6.2.4 Potencial de crecimiento de mercado  

En este punto debemos tener en cuenta el crecimiento del Perú y a la vez nuestro sector de 

mercado para proyectar nuestro negocio. 

Respecto al sector de cuidado estético podemos, se puede decir que, años atrás, este tipo de 

servicio era solicitado por personas del segmento A y B. En la actualidad, las personas de 

otros niveles socioeconómicos como el C, D y E, también, demandan el servicio de cuidado 

estético. Asimismo, este servicio está en crecimiento y aumenta a un nivel de 15% anual por 

la mayor tendencia del cuidado personal.4 

6.3 Estrategias de Marketing  

6.3.1 Segmentación  

Geográfico:  

Residentes en el Lima Metropolitana 

 

Demográfico: 

Mujeres con edades entre los 18 y 55 años de edad pertenecientes al nivel socioeconómico 

B y C que se encuentran dentro del sector poblacional # 6 (Jesús María, Pueblo Libre, 

                                                 
4 Cfr ANDINA 2018 

 

Ilustración 18 Tamaño de mercado operativo según zona B y C  en la zona 4 y 6 dentro de Lima Metropolitana - % Horizontal 
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Magdalena, Lince y San Miguel) 

 

 

 

Psicográfico: 

Pertenecen a un estilo de vida que les gusta estar a la moda y reflejar su belleza con las 

últimas tendencias. 

 

 

Conductual: 

Personas con acceso a internet. 

 

6.3.2 Posicionamiento  

Para realizar el posicionamiento de la marca y poder colocarnos en el lugar donde se 

encuentran los clientes potenciales debemos realizar una correcta estrategia con el fin de 

aportar valor a los consumidores y diferenciarnos de la competencia. Es por eso que 

aplicaremos una estrategia de posicionamiento en base al beneficio del producto, con el fin 

de marcar una diferencia mediante los beneficios que tenemos que es brindar en servicio de 

manicure y pedicure en el lugar que el cliente desee brindando un servicio único y 

personalizado, por otro lado el servicio de máquinas express en donde su atributo principal 

es la rapidez en que se aplica el servicio de manicure en el lugar donde se encuentran las 

máquinas, ya sean centros comerciales, edificios empresariales, etc. 

 

Como se mencionó anteriormente nosotros contaremos con 2 tipos de servicio. Primero el 

servicio de manicure y pedicure a delivery, teniendo como principal atributo en que un 

personal altamente calificado se acercará al domicilio del cliente o el lugar donde se le 

indique para que pueda brindar este servicio de una manera profesional con los mejores 

productos del mercado a un precio competitivo. Otro de los atributos que contamos es que 

el cliente va a tener distintos medios de pago con el fin de que el cliente tenga mayor facilidad 

a la hora de cancelar por el servicio. Este servicio de delivery tiene como beneficio principal 

en que el cliente no necesita gastar su tiempo movilizándose hasta un salo de belleza, el 

servicio llega al cliente en el lugar y hora que desee. 

 

Por otro lado, con el segundo servicio de las máquinas express se encontrarán ubicadas en 

lugares céntricos donde hay bastante rotación de público, ya sea en centros comerciales, 
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aeropuerto, edificios empresariales etc. Estas máquinas se diferencian del servicio 

personalizada brindando una rápida sesión de manicura, elección automática de distintos 

diseños (diseños que se irán cambiando según las tendencias del día a día), precio reducido 

a diferencia de otros servicios similares. Los beneficios que tienen estas máquinas express 

es que el cliente va a poder realizarse este servicio de una manera rápida y barata en el lugar 

donde se encuentren las máquinas, así mismo tendrá más de 30 opciones de diseño para 

poder elegir, con el fin de que el cliente quede completamente satisfecho y vuelve a aplicar 

nuestro servicio. 

 

6.4 Desarrollo de estrategia y marketing mix  

6.4.1 Estrategia de producto / servicio  

Luego de realizar el estudio de mercado para saber perfectamente hacia qué tipo de público 

vamos a introducir nuestros servicios, hemos decidido empezar realizando una estrategia de 

calidad, de esta manera el consumidor hacia dónde vamos a transmitir nuestra publicidad 

tenga el conocimiento que nosotros somos una marca altamente capacitada, que cumple 

todos los regímenes de la ley y cuenta con productos de alta calidad. Mediante esta estrategia 

cliente se sentirá identificado con nosotros, ya que, según lo investigado anteriormente, la 

necesidad principal del cliente es rapidez y calidad, estos son los principales beneficios que 

le vamos a brindar a nuestros consumidores. Lanzando nuestro servicio nos diferenciaremos 

principalmente por la calidad, nuestros clientes sentirán confianza y seguridad, logrando una 

ventaja competitiva en la industria de la belleza generando una confianza y seguridad al 

consumidor. 
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Ilustración 19 Ciclo de vida del producto 

Matriz ANSOFF 

Tabla 3 ANSOFF 

  PRODUCTOS 
  EXISTENTES NUEVOS 

MERCADOS 

EXISTENTE Campañas publicitarias (redes sociales) 
expandir nuestro 

mercado a la zona 1 
y 2 

NUEVO 
ser pioneros en comercializar maquinas 

3D para salones de belleza 

Comercialización de 
las máquinas 3D en 
nuestro  mercado 

zona 1 y 2 

 

 

6.4.2 Diseño producto / servicio  

Las mujeres actualmente se preocupan mucho por su apariencia, siempre desean estar a la 

vanguardia de la moda y verse bellas, ya sea para sí mismas o para otras personas, es por eso 

que lanzamos el nombre de la marca como “Miss Uñas”, para que nuestras consumidoras se 

sientan reinas de la belleza. 
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Logo: 

 

 

 

 

 

 

 

El diseño del logo permite que el consumidor pueda conoceros rápido debido al tamaño de 

las letras, asimismo para que puedan identificar rápidamente qué tipo de servicio brindamos, 

colocamos una mano en donde se muestran las uñas de una mujer, caracterizándose el color 

dorado por el oro para que puedan sentir poder y calidad hacia la marca. Para lograr mayor 

atracción se colocó el slogan en la parte de abajo “La esencia de la belleza”, frase con la cual 

queremos que nuestro público se identifique de tal manera que todas se sientan hermosas 

con su cuerpo. 

 

Uniforme: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nuestro personal que brindará el servicio a delivery contará un uniforme de color blanco con 

el logo de la marca impreso en el lado izquierdo a la altura del pecho, además contarán con 

un fotocheck de la empresa para que el cliente pueda reconocerlos a la hora que lleguen a 

realizar el servicio. 

La herramienta de trabajo de ellos será un maletín metálico de color rosado con el fin de 

Ilustración 20 Logo de la empresa 

Ilustración 21 Uniforme del personal 
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mostrar el lado femenino y delicado del personal, dentro de ese maletín tendrán todos los 

productos necesarios para realizar el servicio. 

 

Máquinas: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nuestra impresora digital, permitirá a la cliente poder pintarse las uñas en solo 35 segundos 

por cada uña, esta máquina viene con cientos de modelos exclusivos para elegir, es moderna 

tiene dentro de su sistema un escáner para identificar el tamaño de las uñas a pintar, cuenta 

con una pantalla táctil e indicaciones de los pasos, permite que, en poco tiempo, las mujeres 

puedan tener un cambio en sus uñas. 

 

 

 

6.4.3 Estrategia de precios  

Estrategia de precio de lanzamiento de un nuevo producto  

            Debido a que nuestro producto es un servicio, para establecer el precio hemos tenido que 

tener en cuenta los costos que tenemos para la aplicación de este servicio como el salario de 

personal a realizarlo, el costo mensual y servicios de la oficina en Jesús María, con el fin de 

definir un precio promedio a la competencia. Para establecer esta estrategia de precio 

Ilustración  SEQ Ilustración \* ARABIC 26 Maquina 
express 

Ilustración 22 Máquinas express 
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realizaremos una estrategia por lanzamiento de un nuevo producto, logrando una 

penetración óptima. Esta estrategia consistirá contando con precios promocionales 

reducidos, con el fin de obtener una alta participación y cuota en el mercado. 

 

Los beneficios que obtendremos mediante esta estrategia son: 

 

● Rápida penetración de mercado. 

● Iniciar con buen volumen de ventas. 

● Lograr una gran participación en el mercado. 

● Conseguir nuevos clientes. 

 

Precios: 
Tabla 4 Lista de precios 

  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

PAQUETES 
DESCRIPCIÓN 

DEL 
PRODUCTO 

PVP 
REGULAR 

PVP 
PROMOCIÓN 

PVP 
REGULAR 

PVP 
REGULAR 

PVP 
REGULAR 

PVP 
REGULAR 

MISS 
EXPRESS 

MANICURE 
EN MAQUINA 

EXPRESS 
S/10 S/8 S/12 S/12 S/14 S/15 

MISS 
STANDARD 

MASCARILLA 
PARA MANOS 
+ MANICURE 

A ELEGIR 

S/60 S/48 S/65 S/65 S/70 S/70 

MISS 
SPECIAL 

MASCARILLA 
PARA MANOS 
+ MANICURE 

A ELEGIR + 
PEDICURE 

S/80 S/64 S/85 S/85 S/90 S/90 

MISS 
PREMIUM 

MASCARILLA 
PARA MANOS 
+ MANICURE 
A ELEGIR + 
PEDICURE + 
PEDRERIA 

S/100 S/80 S/110 S/110 S/120 S/120 

 

 

6.4.4 Estrategia comunicacional  

La mejor forma de obtener clientes y fidelizarlos es mediante una comunicación efectiva, la 

cual se encarga de seducir al cliente a través de distintas acciones y estrategias con el fin de 

captarlo y lograr que utilice nuestro servicio. Para ello desarrollaremos las distintas 

estrategias de comunicación que mencionamos a continuación. 



38 

 

 

 

Estrategia de promoción y ventas: 

 Para lograr la cantidad esperada de clientes estaremos lanzando un sorteo a través de la red 

social más utilizada actualmente por el consumidor que es el instagram, teniendo como 

premio un servicio de pedicure y manicure a delivery completamente gratis. 

 

La dinámica del sorteo serpa la siguiente: 

“Sé la ganadora de un servicio de manicure y pedicure completamente gratis en el lugar 

donde desees” 

 

Pasos para el concursar: 

1. Darle Like a la publicación 

2. Síguenos en Instagram 

3. Etiqueta a 3 amigas e invítalas a participar. 

4. Comparte esta publicación en tus historias. 

 

Con este sorteo tendremos como resultado 

● Generar mayor exposición de la marca. 

● Mayor cantidad de visitas y seguidores. 

● Interacción con los usuarios. 

● Obtención de nuevos clientes 

 

 

Estrategia de marketing directo: 

Mediando nuestras redes sociales estaremos publicando anuncios constantemente para 

lograr que el consumidor pueda saber de nuestras promociones, ofertas, sorteos etc. Así 

mismo, para mantener una frecuente comunicación todos los días se estarán colocando 

noticias y tips sobre la belleza, de tal manera que el cliente pueda estar visitando 

seguidamente nuestras páginas y podamos aparecer en la página de noticias de la red social 

del usuario. 
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Estrategia de publicidad: 

Informar sobre nuestros servicios es la mejor forma de conseguir nuevos clientes, es por eso 

que mediante esta estrategia estaremos entregando folletos en los centros comerciales que 

comuniquen nuestros servicios, indicando el precio para que el cliente pueda apreciar que 

marcamos una diferencia al resto y brindamos atención personalizada. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Estaremos comunicando anuncios en nuestras redes sociales 6 dias de la semana, indicando 

distintos tipo de comunicados como tips de belleza, promociones, etc, con el fin de tener 

activas nuestras redes y mantener fidelizados a los clientes. 

 

6.4.5 Estrategia de distribución  

El canal de distribución utilizado para nuestra estrategia será directo, debido a que dirigimos 

nuestros servicios directamente al final. Asimismo, nuestro modelo de negocio es del tipo 

B2C (business-to-client). La estrategia de distribución es intensiva ya que abarcaremos la 

zona 4 y 6 (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, 

Cercado, Rímac, Breña y La Victoria). Las solicitudes de servicios serán asignados de 

acuerdo con la zona en que vive cada colaboradora para asegurar la cita y brindarle las 

facilidades a nuestro personal. De esta manera, evita trasladarse a la oficina 

innecesariamente y puede acceder rápidamente a su cita de trabajo. Asimismo, el método de 

pago será por tarjeta, transferencia y efectivo, y la realización del servicio será canalizada 

por las plataformas digitales o vía telefónica. 

 

Ilustración 23 Publicidad en Facebook 
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Se realizará una promoción por las plataformas digitales para poder incorporar a 

distribuidores y clientes que formarán parte de nuestro servicio. Para esto nuestro servicio 

empezará en enero 2020 de tal forma que las operaciones inicien en Enero con un grupo 

mínimo de 100 clientes, los cuales serán atendidos por nuestras colaboradoras. 

 

6.5 Plan de ventas y proyección de la demanda  

 

Según el tamaño del mercado objetivo, nuestra empresa proyecta captar 12 de personas para 

servicio de uñas a domicilio por los 6 primeros meses y 30 personas para las máquinas 

express en centros comerciales en el mismo periodo. 

Tabla 5 Proyección de ventas a 1 año en unidades 

PROYECCIÓN DE VENTAS EN AÑO 1 – 
EXPRESADO EN UNIDADES 

MES 
 DOMICILIO 
TOTAL, MES 

MÁQUINAS 
EXPRESS 

TOTAL, MES 

ENERO 99   

FEBRERO 99  

MARZO 176  

ABRIL 176 101 

MAYO 250 142 

JUNIO 243 113 

JULIO 243 140 

AGOSTO 243 146 

SETIEMBRE 281 137 

OCTUBRE 305 153 

NOVIEMBRE 292 162 

DICIEMBRE 324 191 
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Tabla 6 Proyección de ventas a 1 año en soles 

PROYECCIÓN DE VENTAS EN AÑO 1      
EXPRESADO EN SOLES 

MES 
DOMICILIO 
TOTAL, MES 

MÁQUINAS 
EXPRESS 

TOTAL, MES 

ENERO 6,880  

FEBRERO 6,880  

MARZO 12,180  

ABRIL 12,180 1,010 

MAYO 17,300 1,420 

JUNIO 16,840 1,130 

JULIO 16,840 1,400 

AGOSTO 16,840 1,460 

SETIEMBRE 19,460 1,370 

OCTUBRE 21,160 1,530 

NOVIEMBRE 20,160 1,620 

DICIEMBRE 22,460 1,910 

 

Nuestra proyección está basada en el crecimiento anual del 5% del mercado peruano los 5 

primeros años. 

Tabla 7 Proyección de ventas a 5 años en soles 

AÑO PROYECCIÓN DE VENTAS 

1 S/. 200,030 

2 S/. 210,032 

3 S/. 220,534 

4 S/. 231,561 

5 S/. 243,139 
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6.6 Presupuesto de Marketing  

El siguiente cuadro muestra el presupuesto de marketing que se llevará a lo largo de los 

próximos tres años con el fin de reflejar los futuros costos en donde podemos apreciar que 

la diferencia principal se refleja en el primer año debido a la creación de la página web. 

 

7 PLAN DE OPERACIONES  

7.1 Políticas operacionales  

7.1.1 Calidad  

Mis uñas tiene como propósito ser la empresa más reconocida en el sector de la belleza a 

través del servicio que brinda, esto se hará gracias el profesionalismo que tendrán nuestros 

colaboradores y la rápida atención que brindan las máquinas, así poder alcanzar el 

posicionamiento esperado dentro del mercado. Para hacer realidad esto describiremos los 

principales factores que se deben tener en cuenta para brindar la calidad esperada. 

 

Proveedores 

Los proveedores que hemos elegido son distribuidores que cuentan con las mejores marcas 

del mercado en lo que son insumos de belleza, esto permite brindarle una calidad y buen 

servicio al cliente con el fin de satisfacerlo y fidelizarlo. Además lograremos una buena 

comunicación con el proveedor, con el fin de tener una buena relación y no tener 

inconvenientes en las entregas. 

            

Personal 

Ilustración 24 Presupuesto de Marketing 
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Nuestros profesionales serán personas con amplia experiencia en el mercado para poder 

brindar un buen servicio. Asimismo, se le enseñara un speech para cada visita a un cliente. 

También, nuestros colaboradores brindarán un trato amigable y respetuoso a la vez. 

 

Máquinas 

Nuestras máquinas efectuarán el servicio de manicure express en 6 min. Asimismo, el cliente 

podrá elegir el diseño que le agrade para esto contaremos con más de 10, 000 modelos a 

escoger. Por otro lado, nuestro público tendrá la opción de pago con tarjeta o efectivo (dará 

vuelto). Esto facilita a nuestros clientes ya que no te limita solo al efectivo.  Adicional a ello, 

las máquinas estarán ubicados en malls de lugares estratégicos para su fácil acceso. 

 

7.1.2 Procesos 

Política de abastecimiento 

 Una vez que el proveedor entrega los productos sólo la coordinadora será la 

responsable de verificar la cantidad correcta y almacenarla. 

 La coordinadora será la encargada de entregarle a las manicuristas y al personal de 

servicio técnico de las máquinas los productos necesarios para la reposición,  con el 

fin de tener un mejor control del inventario. 

 Para que la coordinadora pueda retirar productos del almacén las manicuristas deben 

entregarle una orden de pedido firmada previamente por el gerente comercial. 

 

 

 

Política de preparación de materiales 

 El gerente comercial será el responsable de organizar los pedidos para luego ser 

pasados a las manicuristas y preparen los materiales para realizar el servicio. 

 Las manicuristas deben revisar la solicitud del cliente para saber qué materiales llevar 

para realizar el servicio. 

 Las manicuristas tienen la responsabilidad de preparar el kit de trabajo con los 

materiales necesarios previamente aprobados por gerencia comercial como se 

mencionó líneas arriba. 
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 Para las máquinas express, el gerente comercial será el responsable de la preparación 

de los materiales para entregárselos al personal externo que se encargará del 

mantenimiento de las máquinas. 

 

Política de servicio 

 Las manicuristas deberán acercarse a la dirección brindada por el cliente vestidas con 

el uniforme según el reglamente interno de trabajo. 

 Las manicuristas deben mostrar profesionalismo y una buena atención al cliente con 

el fin de fidelizarlo. 

 Para retener al cliente y brindarle el servicio nuevamente las manicuristas les 

informarán sobre los beneficios que tendrán para su siguiente sesión de manicure o 

pedicure. 

Política de pago 

 El cliente realizará el pago luego de haberle realizado el servicio. 

 El método de pago será por medio de transferencia bancaria o POS. 

 Para las máquinas express el pago será previo a realizar el servicio cancelando 

mediante efectivo desde la máquina o POS. 

 

 

 

 

7.1.3 Planificación  

Antes de iniciar con las operaciones comerciales debemos tener en cuenta que se debe 

realizar los trámites administrativos para poder brindar nuestros servicios sin problemas, 

estos son: 

● Constitución de la empresa e inscribirla en registros públicos. 

●  Registrar la marca en INDECOPI 

●  Tramitar la ficha RUC 

 

La persona encargada de realizar los trámites será Cynthia Reyna quien es la Gerente de 

Operaciones. Así mismo ella se encargará de aperturar las cuentas corrientes en el Banco de 
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Crédito del Perú y Banco Scotiabank, cuentas que serán enviadas a los clientes para que 

puedan realizar los pagos. 

 

Gonzalo Alzamora, quien será el Gerente Comercial y el Jefe de Marketing será el 

responsable de realizar las siguientes actividades para iniciar con el negocio. 

● Preparar los planes comerciales para presentarlo a los clientes. 

● Buscar alianzas con los centros comerciales para posicionar las máquinas. 

● Generar la página web y redes sociales. 

 

Teófilo Velarde, quien será el Gerente de Contabilidad y Finanzas tendrá la         

responsabilidad de realizar la apertura de la cuenta corriente en Banco de Crédito del Perú 

BCP, así mismo se encargará de generar todos los métodos de pago para los clientes.  

 

7.1.4 Inventarios  

Nuestros inventarios serán los insumos que utilizamos para realizar el servicio lo cual según 

lo analizado estaremos abastecidos por un mes manteniendo un stock de seguridad de siete 

días en caso tengamos algún retraso por parte de nuestro proveedor. 

A continuación se muestra el stock utilizado durante la proyección del primer mes de ventas: 

 

7.2 Diseño de instalaciones  

7.2.1 Localización de las instalaciones  

Debido a que nuestro target se encuentra dentro del sector poblacional N°4 y N°6, hemos 

decido tener nuestra oficina en el distrito de Jesús María, ya que ese distrito se encuentra en 

una zona estratégica y céntrica, de tal manera que nuestros colaboradores que realicen el 

Ilustración 25 Control de inventario a 1 mes 



46 

 

servicio a domicilio no tengan inconvenientes para el transporte. El local se encuentra en la 

calle Araos Castilla, lugar que se encuentra cerca al Centro Comercial Real Plaza Salaverry.  

Además al arrendamiento de oficinas en este distrito es una de las mejores alternativas con 

respecto a precio y ubicación. 

 

 

Ilustración 26 Distritos a elegir por local 

 

 

Ilustración 27 Plano de Lima metropolitana 

 

7.2.2 Capacidad de las instalaciones  

La oficina que se arrendará cuenta con un área de 80 m2, teniendo como capacidad de foro 

de 20 personas, sin embargo nosotros no ocuparemos ese número, ya que no contaremos con 

clientes en el local. En la oficina sólo estarán presentes las personas encargadas de realizar 

el servicio a domicilio, la recepcionista quien será además la encargada de controlar el 

almacén y los Gtes. y Jefes de Área. 
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Para poder adquirir estas instalaciones se debe realizar el pago de 2 meses por adelanto y 1 

mes por garantía, contrato que será por un periodo de 2 años. Así mismo contaremos con 

todos los permisos requeridos por defensa civil. 

 

La empresa va a generar una capacidad instalada utilizando sus activos fijos. 

 

7.2.3 Distribución de las instalaciones  

De los 80 m2 que tiene la oficina contamos con 5 ambientes que serán condicionados según 

las necesidades de la empresa. En el ambiente 1 se encontrará la recepción y una zona lounge 

donde podrán estar los colaboradores en caso se encuentren sin servicios que realizar. En el 

ambiente 2 se encontrará el almacén, lugar donde se mantendrán los insumos y los kits de 

trabajo, así como la recargas para las máquinas express. El ambiente 3 cuenta con una 

pequeña cocina para que los colaboradores puedan tener un ambiente para su refrigerio y 

poder guardar sus objetos personales. El ambiente 4 es un baño completo para los 

trabajadores. Finalmente en el ambiente 5 se encontrarán las  oficinas administrativas de la 

empresa, contando con 3 escritorios principales. 

 

Fotos del local 

 

 

Ilustración 28 Imágenes del local administrativo 
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Plano del local 

 

7.3 Especificaciones técnicas del producto / servicio  

Máquina express.- Esta máquina  tiene pantalla táctil contará con 14 cartuchos de colores de 

4 cm. que brindaran la preparación del pintado de uñas con más de 800 diseños diferentes, 

la impresora de uñas mide 90 cm de alto x 70 de ancho, cuenta con 15 meses de garantía  

gratuita el proveedor, la base es de metal e imprime cada uña en solo 35 segundos. Asimismo 

contará, con sistema de POS integrado e ingreso de billetes para el pago, teniendo un número 

de teléfono para que se puedan contactar con nosotros ante cualquier eventualidad. 

Ilustración 29 Plano local 
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Manicure a domicilio: Es un servicio que será brindado por personal altamente calificado en 

el área, las  colaboradoras  irán identificadas por un carnet y un uniforme de color blanco a 

su domicilio , e incluirán un  maletín para el apoyo del servicio el cual será el siguiente: 

 

Maletín color rosado, identificado con un logo de Miss Uñas el cual tendrá 50 colores 

diferentes  de esmaltes de la marca O.P.I, cremas y materiales para el servicio de manicure 

como: removedor de esmaltes, limas, pulidoras, toallas, algodón, cremas humectantes, 

exfoliantes, secantes y sandalias de plástico. 

 

 

 

 

 

 

 

Como se ha mencionado anteriormente, el valor agregado del negocio es el poder atender y 

mostrar profesionalismo  a los clientes de forma cómoda en su hogar, manteniendo 

estándares de calidad y un trato amable, al igual que en nuestra máquinas express que 

brindarán calidad y rapidez en su uso. 

 

Ilustración 30 Máquina express 

Ilustración 31 Maletín de manicurista 
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7.4 Mapa de procesos y PERT  

En los siguientes cuadros que se detallan a continuación se muestra el mapa de procesos, 

explicando cada tipo de proceso que mencionaremos a continuación. 

El proceso estratégico son aquellos que están definidos por la gerencia con el fin de definir 

cómo va a operar el negocio, así mismo crear mayor valor  y mejores decisiones para la 

organización. El proceso operativo es el más importante, ya que van directamente vinculados 

al cliente en donde intervienen las áreas funcionales y se emplea la mayor cantidad de 

recursos. El proceso de apoyo tiene como principal función dar soporte a los otros procesos 

para conseguir los objetivos de la empresa, y así cubrir las necesidades del cliente. 
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Ilustración 32 Mapa de procesos I 

 

Ilustración 33 Mapa de procesos II 
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Flujograma de operaciones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Diagrama PERT 

Servicio a domicilio: 

Tabla 8 Diagrama PERT a domicilio 

Actividades Precedentes Tiempo 

A Creación empresa - 25 

B Pedido a proveedores A 1 

C Recepción de productos B 5 

D Contratación y capacitación de personal A 10 

E Suscripción de clientes C-D 2 

F Reserva de servicio E 1 

G Servicio brindado F 1 

Ilustración 34 Flujograma de operaciones 
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Ilustración 35Diagrama PERT a domicilio 

Luego de realizar el diagrama PERT para el servicio de manicure y pedicure a delivery 

podemos concluir que el tiempo que demorará el proyecto al inicio del primer servicio a 

domicilio será de 39 días. 

 

Máquinas express: 

Tabla 9 Diagrama Máquinas express 

Actividades Precedentes Tiempo 

A Creación empresa - 25 

B Importación de máquinas A 90 

C Contratación y capacitación de personal B 5 

    

D Negociación con centros comerciales B 10 

E Implementación en centros comerciales C-D 2 

F Servicio brindado a clientes E 1 

 

 

Ilustración 36 Diagrama Máquinas express 

 

Luego de realizar el diagrama PERT para el servicio máquinas express podemos concluir 

que el tiempo que demorará el proyecto al inicio del primer servicio con las máquinas en los 

centros comerciales será de 128 días. 
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7.5 Planeamiento de la producción  

7.5.1 Gestión de compras y stock  

Para poder ejecutar las compras, el sistema emitirá alertas cuando un producto llegue al 

mínimo de stock permitido. De esta forma, el responsable de compras provisionará cada ítem 

para el abastecimiento. Nuestra política es siempre contar con stock disponible de nuestros 

insumos. 

 

7.5.2 Gestión de calidad  

Para brindar un excelente servicio, ejecutaremos las siguientes acciones: 

● Revisión del manual de funciones una vez al mes (durante la primera semana en 

media hora). 

● Asignación de los servicios a realizar a cada colaborador por zonas y considerando 

el horario de atención. Asimismo, informar sobre el itinerario de trabajo un día antes 

para que prevea sus materiales, las rutas posibles o cualquier eventualidad. 

● Se revisará todas las mañanas que nuestras colaboradoras porten el uniforme,  

muestren una imagen pulcra y mantengan su área de trabajo ordenado en todo 

momento. Asimismo, se reunirá a todo el personal para una pequeña charla de 10 

minutos recalcando nuestros valores, un trato cordial y amigable a los clientes. 

● En la relación a los pagos, contaremos con  

● Puntual, presentable, respetuoso, amigable, empática, servicial, expertise, variedad 

de esmaltes, ordenada, limpia. 

 

7.5.3 Gestión de proveedores  

Las compras se realizarán a través de nuestros proveedores autorizados. Estos deben cumplir 

los siguientes estándares: 

● Brindar crédito a 30 días. 

● Productos de calidad y posicionados en el mercado. 

● Entrega oportuna de las mercaderías y en buen estado. 

● Contar con stock disponible según nuestros requerimientos. 

● Enviar la documentación correcta. 

● Los productos deben contar con registro sanitario obligatoriamente. 

● Ofrecer garantía por un año en insumos y en las máquinas 3 años. 
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7.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo  

La inversión que se realizará para implementar el funcionamiento de Miss uñas, se dividirá 

en los siguientes activos fijos tangibles e intangibles para ponerlo en marcha el cual está 

proyectado en 5 años, depreciándolo en método de línea recta que es el más utilizado en la 

actualidad. 

7.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 37 Inversión en activos fijos 

Ilustración 38 Costos de producción y gastos operativos 
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8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS  

8.1 Objetivos organizacionales  

Mis uñas enfoca sus objetivos organizacionales en base a su misión, visión y valores que 

tiene la empresa, así como también con los objetivos estratégicos que se mencionaron en los 

puntos anteriores. Para cumplir con estos objetivos necesitaremos todo el apoyo de la 

empresa, donde cada área deberá cumplir con todas sus funciones de manera eficiente. 

Los objetivos organizaciones de Miss Uñas son los siguientes: 

 Contar con el personal capacitado que satisfaga las necesidades de cada cliente. 

 Trabajar con productos 100% naturales para el año 2021. 

 Contar con máquinas express en todos los centros comerciales dentro de Lima. 

 Lograr un nivel de satisfacción de los clientes superando 70%  en el servicio de 

atención. 

 Mantener a los colaboradores fidelizados y con una cultura organizacional eficaz en 

donde el cliente lo identifique.  

8.2 Naturaleza de la organización  

Mis uñas será Sociedad Anónima Cerrada, ya que es una empresa pequeña y creada con un 

pequeño número de socios de persona natural, la cual no contará con directorio. La empresa 

tendrá como razón social Mis Uñas Perú S.AC y estará inscrita en el régimen PYME con el 

fin de brindar los beneficios sociales con las siguientes obligaciones a sus colaborares: 

Tabla 10 Beneficios sociales 

Beneficio Pequeña empresa 

Remuneración Como mínimo la Remuneración  Mínima Vital. 

Descanso Semanal 24 Horas. 

Vacaciones 15 días calendario por año completo de 
servicio. 

CTS 15 remuneraciones diarias por cada año 
completo de servicio. 

Gratificaciones 2 gratificaciones, equivalentes a media 
remuneración cada una. 

Utilidades En caso tenga derecho. 

Indemnización por 
despido arbitrario 

20 remuneraciones diarias por cada año 
completo de servicio, teniendo un tope de 120 
remuneraciones diarias. 
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8.2.1 Organigrama  

 

Organigrama inicial 

 

Ilustración 39 Organigrama inicial 

 

Organigrama final 

 

Ilustración 40 Organigrama final 
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8.2.2 Diseño de puestos y funciones  

Manual de Operaciones y Funciones 

Este manual de organización y funciones describe en términos concisos, la organización 

interna de MIS UÑAS PERÚ S.A.C., las relaciones de trabajo, la delegación de autoridad, 

la responsabilidad y trabajos operativos que cada uno de los integrantes de la organización 

tiene dentro de la Empresa. 

Este manual es el resultado del análisis y evaluación de la Visión y Misión de la entidad, 

validando los requerimientos y necesidades que demanda nuestro mercado, la exigencia 

profesional y laboral; constituyéndose en un instrumento técnico normativo de gestión 

organizacional que permitirá que los esfuerzos de sus integrantes sean eficientes. 

Por ello, para alcanzar los objetivos y metas, es necesario diseñar una estructura 

organizacional que con precisión y claridad expongan las responsabilidades, obligaciones, 

niveles de autoridad y de coordinación que deben guardar todos los que integran la entidad, 

con la finalidad que su colaboración, esfuerzo y compromiso en conjunto coadyuven a 

lograr estos propósitos. 

El manual consta de objetivos, funciones, línea de dependencia jerárquica, nivel de autoridad 

y responsabilidades, perfil requerido y competencias exigidas para el desempeño de cada 

uno de los cargos; estos elementos facilitarán el seguimiento, evaluación y control de las 

tareas y/o actividades de cada área de la organización.  Este documento está sujeto a 

modificaciones que surgen de las necesidades propias de toda empresa en crecimiento. 

 

ASPECTOS GENERALES 

a)  FINALIDAD DEL MANUAL 

 

El presente manual de procesos y funciones operativas de MISS UÑAS PERÚ S.A.C. es un 

documento que tiene por finalidad: 
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1.  Conocer la estructura de las diferentes áreas que componen la entidad determinando las 

funcione específicas de su estructura interna, niveles de responsabilidad y autoridad de 

cada área. 

 

 

2. Definir las funciones de cada colaborador dentro de la organización. 

 

3.  Informar respecto a las responsabilidades de los colaboradores y su desempeño dentro 

de la entidad. 

 

Todo el personal está en la obligación de cumplir con lo establecido en este presente Manual 

de Organización y Funciones. Las actividades no consideradas en este manual se informarán 

progresivamente. 

 

b)  ALCANCE 

 

El presente manual de procesos y funciones Operativas será de ámbito general para toda la 

organización estructural y funcional de MISS UÑAS PERÚ S.A.C., siendo su ámbito de 

aplicación todo el personal. 

 

c)  APROBACIÓN 

 

El Manual de Procesos y Funciones Operativas de la entidad MISS UÑAS PERÚ S. A. C.  

será aprobado por el Gerente General. 

TÍTULO II 

a) ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
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Es como se ha organizado los diferentes cargos dentro de la organización de MISS UÑAS 

PER S.A.C., con el objetivo de responder de a las exigencias dentro la empresa. 

 

Definiendo la clasificación de los cargos en función de: 

 

 

 El nivel de grado de responsabilidad y atribuciones que tiene cada cargo 

dentro de la estructura organizacional. 

 

 

 

Esta clasificación de cargos está en base a las responsabilidades y atribuciones 

otorgadas por la entidad. A mayor jerarquía que tiene un cargo, a mayor jerarquía mayor 

responsabilidad. Teniendo los siguientes niveles: 

 

GERENTE GENERAL 

Cargo ejecutivo de alto nivel de responsabilidad y de toma de decisiones, determinación 

de políticas de la empresa y aprobación de estrategias ligadas al negocio. Supervisión 

directa sobre todas las áreas. 

 

GERENTE COMERCIAL 

Cargo comercial de alto nivel de responsabilidad y toma de decisiones que determinara 

las políticas de ventas, cobros y pagos dentro de la organización. 

 

GERENTE DE FINANZAS 

Cargo contable y financiero de alto nivel de responsabilidad y toma de decisiones el 

cual manejará el movimiento de flujo de efectivo, auditar internamente y ratios de 

liquidez para la toma de decisiones. 



61 

 

JEFE DE RR. HH 

Cargo de capacitación de personal, políticas de pago, rotación de personal su nivel de 

responsabilidad es alto. 

 

JEFE DE MARKETING 

Cargo de responsabilidad mediana, encargado de ver la imagen de la empresa y 

estrategias de operaciones y ventas. 

JEFE DE OPERACIONES 

Cargo de responsabilidad mediana, encargado de las funciones internas de la 

organización, logística, insumos y facturación. 

COORDINADOR/A 

Cargo de responsabilidad mediana, encargado de manejar el proceso productivo dentro 

de la empresa, clientes y post venta. 

MANICURISTAS 

Cargo de responsabilidad mediana, encarga de la imagen de la organización fuera de 

ella. 
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Ilustración 41 Funciones Gerente General 

 

 

 

 

 

 

 

 

IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO GERENTE GENERAL

NÚMERO DE PUESTOS 1

MISIÓN DEL PUESTO

Gerenciar y garantizar el cumplimiento de las metas 

establecidas dentro de la organización de  Miss Uñas Perú 

S.A.C.

 Establecer políticas internas dentro de la organización.

Representar a la organización en contratos  y cumpliendo lo 

requerido por el directorio.

Mejorar la gestión y procesos dentro de la organización

Supervisar el cumplimiento de las funciones de los 

colaboradores a su cargo.

Estimular el liderazgo y compañerismo en los 

colaboradores

Crear estrategias para el crecimiento de la organización

PERFIL DEL PUESTO  

Grado de estudios:
 Licenciado en administración, Contabilidad, Ingeniería y/o 

economía

Experiencia 5 años

 

Habilidad de análisis

Negociación

Liderazgo

Empatía

Trabajo en equipo

Pensamiento estratégico

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 

DEL PUESTO

Competencias específicas:
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Ilustración 42 Funciones Gerente Comercial 
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Ilustración 43 Funciones Gerente de Finanzas 

 

 

 

 

 

 

IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO

NUMERO DE PUESTOS

MISIÓN DEL PUESTO

PERFIL DEL PUESTO

Grado deEStudios:

Experiencia 

GERENTE DE FINANZAS

1

Gestión de presupuestos, maximizar la eficacia y eficiencia de los costos, 

analizadando de acuerdo al sistema contable.

FUNCIONES Y 

RESPONSABILIDADES DEL 

PUESTO

Analizar las inversiones anualmente.

Creación de de métodos de costeo, manejo de liquidez

Crear proyectos para el mercado objetivo

Políticas de inversión y compras

Manejar contabilidad completa

Política de pagos y cobros

 Licenciado en contabilidad, finanzas, economía o afines

5 años

Competencias específicas:

Gestión de procesos

Comunicación

Perspectiva estrategica

Capacidad de negociación

Capacidad de análisis

IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO

NUMERO DE PUESTOS

MISIÓN DEL PUESTO

PERFIL DEL PUESTO

Grado deEStudios:

Experiencia 

Selección de cursos y diplomados para incluirlo  al plan de capacitación y 

desarrollo semestral

Gestionar la contratación y despido del personal a todo nivel jerarquico, 

cumpliendo con las políticas de la organización y las leyes laborales vigentes.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 

DEL PUESTO

JEFE DE RR.HH

1

Selección, reclutamiento y administración de personal para fortalecer el 

capital humano que necesita la empresa y cumplir las metas trazadas para 

cada año.

Búsqueda de candidatos para los puestos disponibles

Ejecución de pruebas de selección y monitoreo del proceso de 

reclutamiento.

Velar que se cumpla el reglamento interno de trabajod e la compañia 

Comunicación con el personal para conocer sus necesidades

Preparación y ejecución de evaluciones de desempeño semestrales.

Aplicación de bonos por objetivos cumplidos.

 Licenciado en Recursos Humanos

4 años

Competencias específicas:

Manejo de equipos

Habilidad de Negociación

Resolución de problemas

Comunicación efectiva

Confidencialidad

Ilustración 44 Funciones Jefe de RRHH 
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Ilustración 45 Funciones Jefe de Marketing 

 

Ilustración 46 Funciones Jefe de Operaciones 

IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO

NUMERO DE PUESTOS

MISIÓN DEL PUESTO

PERFIL DEL PUESTO

Grado deEStudios:

Experiencia 3 años

Elaboración constante de contenidos para nuestros servicios

Manejo de redes sociales

Responsable de la planificación, organización y supervisión de eventos 

internos y externos

 Bachiller o Licenciado en carreras de Marketing, Comunicaciones o similares

Competencias específicas:

Pensamiento Estrategico

Liderazgo

Enfoque al cliente

Conocimiento de mercado

Iniciativa

Capacidad de negociación

JEFE DE MARKETING

1

Desarollar e implentar respecto al area de Marketing de la empresa:  Redes 

Sociales, Publicidad, Branding, Organización de eventos y demás para lograr 

poscionar a la empresa como la lider en el sector

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 

DEL PUESTO

Realizar el plan y presupuesto de Marketing

Gestionar el desarrollo de identidad y marca de la empresa

Elaboración y Desarrollo del Plan de Marketing para los clientes

Analisis de mercado y generación de oportunidades de negocio

Diseñar e implementar propuestas graficas 

Crear y administrar la pagina web de la compañía
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Ilustración 48 Funciones Coordinadora 

Ilustración 47 Funciones Manicurista 
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8.3 Políticas Organizacionales  

Para que la empresa tenga un mejor trato y una buena coordinación con los trabajadores y  

clientes, a continuación se detallan sus políticas organizacionales: 

 El pago de proveedores será efectuado 30 días hábiles luego de recibir la factura. 

 El pago de salario será durante los últimos 5 días hábiles a fin de cada mes, y los 

colaboradores que reciban bono será en el 15na del siguiente mes. 

 Los nuevos trabajadores estarán a prueba durante el primer mes, se les pagará por 

RxH en ese mes y el segundo mes estarían a planilla. 

 Las vacaciones se deberán solicitar con 20 días de anticipación, teniendo como 

máximo 10 días seguidos. 

 Cada 3 meses se realizarán evaluaciones a las manicuristas. 

 La única persona que tendrá acceso al almacén será el gerente comercial y la 

coordinadora. 

 Todo pago será realizado luego de finalizar el servicio. 

 No habrá crédito para los clientes que deseen el servicio a delivery. 

 Para separar cita del servicio a domicilio el cliente deberá realizarlo con 24 horas de 

anticipación.  

 

 

8.4 Gestión Humana  

8.4.1 Reclutamiento, selección contratación e inducción  

Reclutamiento 

Una vez que empieza el proceso de selección se inicia con el reclutamiento, proceso en el 

cual se hará publicaciones sobre la posición disponible en páginas web como Linkedin, 

Aptitus y Bumeran. Serán 7 días que recibiremos los curriculum vitea de los interesados a la 

posición. Luego de recibirlos se revisarán y nos quedaremos con 10 postulantes que cumplan 

con el perfil adecuado para la posición. 

 

Selección 

Una vez que ya tenemos los 10 postulantes se les llamará vía telefónica y los citaremos para 

una entrevista personal en nuestras instalaciones. Esta entrevista estará a cargo del Jefe de 
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Recursos Humanos, él conocerá la experiencia y competencias de cada uno, de tal forma que 

pueda elegir a 5 para luego ser entrevistados por el Gerente General y el Gerente Comercial. 

 

Finalmente, una vez que los 5 candidatos elegidos son entrevistados por gerencia se elegirán 

3 que serán los nuevos colaboradores y deberán presentar los siguientes documentos a la 

empresa: 

 Llenado de ficha de personal 

 Copia DNI 

 Antecedentes policionales 

 Declaración jurada de domicilio 

 Carnet de sanidad 

 Foto tamaño carnet 

 

Inducción 

Una vez que los candidatos entregan los documentos solicitados se les llamará para 

brindarles la inducción de la empresa, en donde se les brindará toda la información sobre la 

empresa como la cultura organizacional, valores, misión, visión, reglamento interno, 

políticas, etc. Así como sus funciones detalladas y horarios a cumplir. 

 

 

8.4.2 Capacitación, motivación y evaluación de desempeño  

A los colaborares nuevos en el primer día de trabajo se les dará una capacitación sobre los 

productos con los que trabajamos y su método de uso, con el fin de poder extender sus 

habilidades y puedan satisfacer de una manera profesional las necesidades de los clientes, 

sin embargo para todo el personal se les capacitará cada tres meses, ya que nosotros 

renovamos los productos con los que trabajamos y no todos tienen el mismo uso. 

 

Para mantener a los colaboradores fidelizados contaremos con planes de incentivos, con el 

fin de motivarlos y lograr que realicen sus funciones de la mejor manera. Estos incentivos 

serán bonos que recibirán en efectivo conforme al buen resultado que den a la hora de 

cumplir con sus objetivos. Así mismo, tendremos reconocimientos al empleado del mes que 

consistirá en colocar su fotografía en la oficina indicando sus logros realizados. 
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Por otro lado, cada 2 meses se realizarán evaluaciones de desempeño con el fin de reconocer 

que cuentan con las habilidades que necesitamos para cada posición y saber que contamos 

con el personal calificado. 

 

8.4.3 Sistema de remuneración  

El sistema de remuneración de la empresa Miss Uñas, permitirá compensar al trabajador por 

el esfuerzo y responsabilidad dentro de la organización, el cual será fijo y por tasa horaria 

(horas trabajadas), cumpliendo lo reglamentado por el Ministerio de trabajo. 

Tabla 11 Sistema de remunaración 

CARGOS 
Nº DE 
TRABAJADORES 

REMUNERACIÓN 
FIJA MOVILIDAD 

REMUNERACIÓN 
TOTAL 

GERENTE GENERAL 1 3500 500 4000 

GERENTE 
COMERCIAL 1 3000 - 3000 

GERENTE DE 
FINANZAS 1 3000 - 3000 

JEFE DE RR.HH 1 2000 - 2000 

JEFE DE MARKETING 1 2000 300 2300 

JEFE DE 
OPERACIONES 1 1500 - 1500 

COORDINADOR/A 1 1500 300 1800 

MANICURISTAS 3 1200 - 3600 

   TOTAL 21200 

 

8.5 Estructura de gastos de RRHH  

El jefe de RR. HH se encargará de liderar la solvencia y pagos necesarios para los 

colaboradores dentro de la organización y que toda remuneración este de acuerdo a lo 

estipulado en su contrato y normas del Ministerio de Trabajo. 

 

            En la siguiente hoja se muestra la estructura de los gastos del Área de Recursos Humanos:  
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Cargo

Sueldo 

bruto 

mensual

Gratif. CTS
Mes de 

ingreso

Sueldo 

anual

Seguro 

Social
Costo anual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

GERENTE GENERAL / JEFE DE OPERACIONES 2,100         -             -             1                25,200        180            25,380        25,380        25,380        25,380        25,380        25,380        

GERENTECOMERCIAL / JEFE DE MKT 2,100         -             -             1                25,200        180            25,380        25,380        25,380        25,380        25,380        25,380        

GERENTE FINANZAS / JEFE DE RR.HH 2,100         -             -             1                25,200        180            25,380        25,380        25,380        25,380        25,380        25,380        

COORDINADOR/A 1,200         -             -             1                14,400        180            14,580        14,580        14,580        14,580        14,580        14,580        

MANICURISTA 1 1,200         -             -             1                14,400        180            14,580        14,580        14,580        14,580        14,580        14,580        

MANICURISTA 2 1,200         -             -             1                14,400        180            14,580        14,580        14,580        14,580        14,580        14,580        

119,880        119,880        119,880        119,880        119,880        

Ilustración 49 Proyección gastos de RRHH 
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9 PLAN ECONÓMICO FINANCIERO  

9.1 Supuestos Generales  

Un supuesto es una suposición o hipótesis que ayudará mejorar el entendimiento del análisis 

financiero del proyecto.  

Tales como: 

1. El análisis financiero del proyecto ha realizado a cinco años y la información se encuentra 

mes a mes en el primer año. 

2. Se considerará un tipo de cambio de S/. 3.30 soles por dólar. 

3. El análisis financiero del proyecto ha sido desarrollado en soles. 

4. El número de socios del proyecto es de tres y cada uno aporta en partes equitativas. 

5. La política de cobranza es 100% al contado. 

6. El impuesto a la renta es 29.5% y el impuesto del 18%.   

7. Se utilizará el método de línea recta para la depreciación de activos. 

8. La tasa de depreciación para nuestros activos es de acuerdo a lo indicado por SUNAT. 

9. La tasa de Interés del proyecto es una TEA de 45%. 

10. El método de amortización de la deuda es francés. 

 

9.2 Inversión en activos, depreciación y amortiguación  

En este punto se puede determinar, que los activos del proyecto están divididos en dos: 

tangibles e intangibles, siendo el primero según tasa SUNAT depreciado en 10% los bienes 

muebles y los equipos electrodoméstico en 25% anuales, e intangibles en 20% anual, estos 

serán de uso del personal de la empresa y para los servicios a clientes, el cual son detallados 

de la siguiente forma: 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 50 Estructura de financiamiento 
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Ilustración 51 Inversión tangible 

 

Ilustración 52 Inversión intangible 

Depreciación 

 

Ilustración 53 Depreciación de activos 

 

Inversión Intangible

Descripción
Precio 

Unitario

Total con 

IGV

Total sin 

IGV
IGV

PÁGINA WEB 3000 3,000         2,542         458            
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Inversión total del proyecto: S/ 52,678 

% Aporte propio: 60% 

% Financiamiento: 40% 

 

Ilustración 54 Condiciones de préstamo 

Cronograma de pagos 

 

9.3 Proyección de ventas 

La proyección de ventas está estimada para 5 años y de acuerdo al crecimiento del mercado                   

objetivo y variables económicas del país. 

 

 

 

Ilustración 55 Cronograma de pagos del préstamo 
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Proyección de ventas en unidades 

 

Proyección de ventas en soles 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                               Ilustración 57 Proyección de ventas en soles 

 

 

 

Descripción Año 00 Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06

MISS EXPRESS -             -             -             1,010         1,420         1,130         

MISS STANDARD 3,780         3,780         6,780         6,780         9,600         9,300         

MISS SPECIAL 2,000         2,000         3,600         3,600         5,200         5,040         

MISS PREMIUM 1,100         1,100         1,800         1,800         2,500         2,500         

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

Total 6,880         6,880         12,180        13,190        18,720        17,970        

Ilustración 56 Proyección de ventas en unidades 

Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12

1,400         1,460         1,370         1,530         1,620         1,910         

9,300         9,300         10,800        11,640        11,340        12,420        

5,040         5,040         5,760         6,320         5,920         6,640         

2,500         2,500         2,900         3,200         2,900         3,400         

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

18,240        18,300        20,830        22,690        21,780        24,370        

Año 01 Año 02 Año 03 Año 04 Año 05

12,850        13,493        14,167        14,875        15,619        

104,820      110,061      115,564      121,342      127,409      

56,160        58,968        61,916        65,012        68,263        

28,200        29,610        31,091        32,645        34,277        

-             

-             

-             

-             

-             

-             

202,030      212,132      222,738      233,875      245,569      
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9.4 Proyección de costos y gastos operativos  

Los costos están basados en la proyección de las ventas y los gastos pre operativos consta 

de tres meses previos a nuestra apertura, debido a que las máquinas express se importan 

desde China., el alquiler del local e implementación de la infraestructura de operaciones y el 

pago de salario de servicios. En donde, se realizarán tareas para cumplir nuestros objetivos 

a corto plazo.  

Estas actividades serán detalladas a continuación: 

Proyección de costos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Descripción Año 00 Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06

MISS EXPRESS -             -             -             404            568            452            

MISS STANDARD 1,512         1,512         2,712         2,712         3,840         3,720         

MISS SPECIAL 800            800            1,440         1,440         2,080         2,016         

MISS PREMIUM 440            440            720            720            1,000         1,000         

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

….. -             -             -             -             -             -             

Total 2,752         2,752         4,872         5,276         7,488         7,188         

Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12

560            584            548            612            648            764            

3,720         3,720         4,320         4,656         4,536         4,968         

2,016         2,016         2,304         2,528         2,368         2,656         

1,000         1,000         1,160         1,280         1,160         1,360         

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             

7,296         7,320         8,332         9,076         8,712         9,748         

Año 01 Año 02 Año 03 Año 04 Año 05

5,140         5,397         5,667         5,950         6,248         

41,928        44,024        46,226        48,537        50,964        

22,464        23,587        24,767        26,005        27,305        

11,280        11,844        12,436        13,058        13,711        

-             

-             

-             

-             

-             

-             

80,812        84,853        89,095        93,550        98,227        

Ilustración 58 Proyección de costos 
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Gastos de personal 

 

Ilustración 60 Gastos de personal I 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cargo Año 00 Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

GERENTE GENERAL / JEFE DE OPERACIONES 2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         25,380        

GERENTECOMERCIAL / JEFE DE MKT 2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         25,380        

GERENTE FINANZAS / JEFE DE RR.HH 2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         2,115         25,380        

COORDINADOR/A 1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         14,580        

MANICURISTA 1 1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         14,580        

MANICURISTA 2 1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         1,215         14,580        

-             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             

-             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             -             

9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         9,990         119,880      

Ilustración 59 Gastos de personal II 
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Gastos operativos 

Ilustración 62 Gastos operativos I 

Ilustración 61 Gastos operativos II 
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9.5 Cálculo del capital de trabajo  

9.6 Estructura y opciones de financiamiento 

Este proyecto estará financiado de dos fuentes principales, la primera del aporte de los tres 

socios de la empresa, que consta de S/31,607.00 que equivale al 60% de la empresa, y debido 

a que la entidad recién estará aperturando optaremos por acceder a un préstamo de una 

financiera que cubriría el 40% restante, que equivale a S/21,071.00 estos dos ingresos serían 

los óptimos para empezar el funcionamiento del proyecto y el lanzamiento del mismo. 

 

Después de un análisis de los socios se optó por toma el préstamo de Caja Piura con una 
T.E.A de 45%. 
 
 

Ilustración 64 Estructura de financiamiento 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

VENTAS 202030 212131.5 222738.075 233874.979 245568.728

GASTOS PREOPERATIVOS 9640 0 0 0 0

GASTOS ANUALES 201108 202730 204006.08 205767.372 207146.286

TOTAL GASTOS 210748

CAPITAL DE TRABAJO -8718 9401.5 18731.995 28107.6064 38422.4421

Ilustración 63 Capital de trabajo 
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Ilustración 65 Condiciones del préstamo II 

9.7 Estados financieros  

Luego de un análisis vertical por parte de la Gerencia Financiera, se puede apreciar y concluir 

que luego de restar los ingresos, costos y gastos este nos da un porcentaje en la cuenta de 

bancos, el cual es importante para poder cubrir los objetivos a corto plazo. 

Este concluye que la cuenta de bancos está creciendo llegando a la conclusión que en los 

primeros años se recibirá Utilidades. 

Este tipo de cuenta son las que más crecen, dando como resultado de nuestras operaciones, 

dando efectivo a los colaboradores. 

 

Estado de resultados 

 

Ilustración 66 Estado de resultados 



80 

 

9.8 Flujo financiero  

Ilustración 67 Flujo financiero 
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9.9 Tasa de descuento de accionistas y costo promedio ponderado de capital 

 

9.10 Indicadores de rentabilidad  

Se realizaron los indicadores económicos y financieros tanto para los accionistas como para 

la parte operativa del proyecto, el cual nos indica que tenemos  un periodo de recuperación 

de 2 años con nueve meses. 

 

Ilustración 69 Indicadores de rentabilidad 

Ilustración 68 Tasa de accionistas 
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9.11 Análisis de riesgo  

9.11.1 Análisis de sensibilidad  

Analizamos la disminución del 10% de las ventas al año por ser un negocio nuevo y por falta 

de conocimiento del mercado objetivo:  

Planes de acción:  

Desarrollar promociones por redes sociales para difundir nuestro servicio y contratar una 

influencer para dar a conocer la empresa. 

 

 Aumento del 5% de los costos y gastos al año por parte de nuestros proveedores. 

Planes de acción:  

Se buscará nuevos proveedores y se mejorará la eficiencia y eficacia de nuestros servicios, 

se buscará un transporte más económico para nuestros colaboradores. 

 

9.11.2 Análisis por escenarios  

En el escenario optimista y pesimista, se estimó lo siguiente: 

 

Pesimista 

Un 10% de aumento de ventas, un aumento de 5% en costo de ventas y gastos operativos 

(Gastos Administrativos y Ventas) 

 

Optimista 

Un 5% de reducción de ventas, una disminución de 5% en costo de ventas y gastos 

 operativos (Gastos Administrativos y Ventas) 

VARIACIÓN VARIACIÓN

S/. % S/. %

Ventas 154,091      100% -10% 188,333      100% 10%

Costo de ventas -84,853       -55% 5% -78,388       -42% -3%

Margen comercial / Utilidad bruta 69,238        45% 109,945      58%

Gastos operativos -126,311     -82% 5% -116,687     -62% -3%

Margen operativo / Utilidad operativa -57,073       -37% -6,742        -4%

Gastos financieros -30,316       -20% -30,316       -16%

Utilidad antes de impuestos -87,388       -57% -37,057       -20%

Impuesto a la renta -             

Utilidad neta -87,388       -57% -37,057       -20%

NEGATIVO POSITIVO

Año 01 Año 01

Ilustración 70 Análisis de sensibilidad 
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9.11.3 Análisis de punto de equilibrio  

Al realizarse el análisis del punto de equilibrio, podemos verificar que necesitamos 11,111 

servicios al año para que nuestra venta sea igual a los costos.  

 

 

9.11.4 Principales riesgos del proyecto  

 Demora en el posicionamiento del mercado objetivo, por falta de publicidad. 

 Al ser un negocio nuevo es complicado solicitar préstamos y /o financiamientos. 

 Por falta de promociones, los competidores pueden captar a nuestros clientes. 

 Tanto los clientes b2b como b2c, pueden optar por no comprar los servicios, pues 

 No saben, de qué se trata el producto.  

 Puede aparecer mayor competencia debido al nuevo servicio que ofrecemos. 

 

VARIABLE PESIM. ESPER. OPTIM.

-5% Ventas Crecimiento anual 0.00% 5.00% 10.00% 10% Ventas

precio promedio ponderado50.06 56 61.42

5% Costos y gastoscosto promedio ponderado24.57 22.24 20.88 -3% Costos y gastos

PRI

No se recupera en 

5 años

2 años y 9 

meses

2 años y 3 

meses

IR -77% 95% 231%

VPN -30,779 39,209 106,364

TIR 0.00% 62.66% 92.25%

ANALISIS DE ESCENARIOS (3 VARIABLES EN SIMULTANEO)

Ilustración 71 Análisis de escenarios 

COSTO FIJO 14119

Descripción

CANTIDAD 

PROYECTA

DA POR 

MES

PRECIO 

UNITARIO

COSTO 

VARIABLE 

UNITARIO

MARGEN 

DE 

CONTRIBU

CION

PESO DE 

CADA 

PRODUCTO

MARGEN 

DE 

CONTRIBU

CION 

PONDERAD

O

CANTIDAD 

DE 

EQUILIBRIO

CANTIDAD 

DE 

EQULIBRIO 

EN S/

MISS EXPRESS 0 8.47           4 4.47           0.00 0.00 0.00 -             

MISS STANDARD 63 50.85         24 26.85         0.64 17.08 288.94 14,691.74   

MISS SPECIAL 25 67.80         32 35.80         0.25 9.04 114.66 7,773.41     

MISS PREMIUM 11 84.75         40 44.75         0.11 4.97 50.45 4,275.38     

99 1.00 31.10 454.04 26,740.53   

454.04

Ilustración 72 Punto de equilibrio 
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10 CONCLUSIONES  

Este proyecto se orienta a solucionar un problema, que es la falta de tiempo en eso últimos 

años la mayoría de mujeres busca mejorar su imagen personal, ya que cumple diferentes 

roles, por ello Miss uñas estará a la vanguardia de ello. 

En primer lugar, este proyecto se basa en el marketing digital, teniendo herramientas como 

las redes sociales que son fuentes muy populares en la actualidad, ya que el 95% de limeños 

cuenta con una red social, hoy en día la mayoría de personas, encuentra dentro de las redes 

sociales un aliado para informarse y conocer de tendencias. 

En según lugar, Miss uñas estará orientado a brindar un servicio de calidad y un nuevo 

modelo de negocio, donde primará el bienestar del cliente, contando con personal altamente 

calificado e insumos de calidad. 

Gracias a este nuevo modelo de negocio contaremos con nuevos clientes y nos 

posicionaremos de una mejor manera en el mercado, con el fin de cumplir con todas las 

necesidades que solicita el cliente. 

El  periodo de recuperación de la inversión tendrá un periodo de 2 años.  
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12 ANEXOS  

 

Entrevista 1: Maciel Lozano Dextre (45 años) 

Oficio/Profesión: Funcionaria de Negocios 

Resumen: La entrevistada indica que ella no sabe pintarse las uñas por lo cual necesita 

el servicio de una profesional para que le hagan la manicura y pedicura, esto lo hace 

con una frecuencia de dos veces al mes, le gusta cuidar su imagen por eso es que 

siempre sus uñas deben estar pintadas. 

 

Entrevista 2: Mónica Vizcarra Vilches (39 años) 

Oficio/Profesión: Jefa de Back Office 

Resumen: La entrevistada indica que hay veces en que ella se pinta las uñas, pero cuando 

está en una urgencia, ya que no le queda como ella gustaría, solo que lo hace para salir 

del paso. Lo que ella prefiere es que le hagan la manicure ya que le gusta tener diseños 

de moda en sus manos y ella cambia de modelo semanalmente. Nos indica que su peor 

dificultar es q no tiene pulso para pintarse las uñas por eso necesita profesionales que le 

hagan ese servicio personalizado y ella lo valora mucho. 

 

Entrevista 3: Akemy Medina Escobar (22 años) 

Oficio/Profesión: Jefe de Logística  

Resumen: La entrevistada nos dice que debido a la carga laboral no tiene tiempo para 

asistir a un salón de belleza. Lo que ella sugiera es tener una persona de confianza que 

pueda ir a su hogar para brindarle el servicio de manicura y pedicura cada 3 semanas. 

 

 

 

 

  

Entrevista 4: Cristina González Cabello (31 años) 
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Oficio/Profesión: Analista de Cumplimiento Regulatorio 

Resumen: La entrevistada indica que ella va a un spa porque no le gusta complicarse la 

vida y que así se lo hacen muy bien y ella sale contenta con los resultados; sin embargo, 

no le gusta esperar mucho tiempo para ser atendida. 

  

Entrevista 5: Yeimy García Bullón (25 años) 

Oficio/Profesión: Asistente Administrativo 

Resumen: La entrevistada nos comenta que le gusta estar siempre a la moda con los 

nuevos diseños, por eso asiste de manera semanal a hacerse una manicura y una 

pedicura, sabe que hay un costo por estos servicios y no le importa escatimar en sus 

gastos, así mismo nos indica que no ha encontrado un lugar donde solo estén 

especializados en manos y pies. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


