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RESUMEN EJECUTIVO
Situdndonos en el afio 2020 y analizando todo lo que este afio ha traido consigo es
coémo parte la idea de negocio que en este entregable se describir4d. Sin embargo,
si aun la situacion fuera distinta, confiamos y demostramos que el plan de negocio
sigue siendo atractivo.
En épocas de emergencia sanitaria en el Per(, lo que mas se intenta es no tener
contacto con personas ajenas al entorno familiar o con las que no convivimos, dado
gue no sabemos quién podria estar contagiado de Coronavirus. No obstante, por
otro lado, para poder sobrevivir necesitamos salir de vez en cuando para solventar
necesidades basicas. El tener el cabello debidamente cortado o arreglado, en la
actualidad y antes de la pandemia, califica como una necesidad basica, no solo es
un tema de mujeres.
En estos ultimos afos, se ha notado un mayor interés en los caballeros por verse
bien, haciendo crecer de gran manera el mercado de las barberias. En estos locales
de belleza para caballeros no sélo se ofrecen cortes de cabello, sino también tintes,
ondulaciones, laceados, depilaciones, cortes modernos, entre otros servicios.
Con los antecedentes antes descritos, la idea de negocio se centra en atender al
cliente en la comodidad de su cochera o en la puerta de su casa, en la fecha y hora
que este prefiera, trasladando un vehiculo debidamente amoblado que cumplira la
funcion de barberia rodante, el cual contara con todos los implementos requeridos

para brindar el servicio. Servicio que se prestara a un unico cliente por turno.

Para dar inicio al plan de negocio, en el primer capitulo definimos los aspectos
legales en los que nos apoyaremos como empresa, definiendo asi nuestros

objetivos, nuestro tipo de empresa segun la creacion y cual serian nuestras



obligaciones y derechos al acogernos a los registros que nos ofrece el Estado
Peruano. Asi también evaluaremos cual podria ser la ubicacion geografica del
negocio, y qué tramites requerimos para obtener los permisos necesarios para
Iniciar operaciones en ese lugar.

En el segundo capitulo, estudiamos al mercado de una manera general hasta llegar
a estudiar las caracteristicas mas particulares de nuestro mercado objetivo, para lo
cual utilizamos distintas herramientas. En este capitulo analizamos también la
oferta y la demanda del mercado, y es en este capitulo que definimos nuestras
estrategias para con los clientes y stakeholders dado que ya conocemos las
caracteristicas especificas del mercado en el que nos desarrollaremos.

Luego de conocer lo qué queremos y podemos ofrecer, en el tercer capitulo,
realizamos el estudio técnico, el cual nos permitird demostrar la factibilidad técnica
del proyecto y asi empezar a disefiar el tamafio mas conveniente para el proyecto,
adaptando procesos tecnolégicos y administrativos que nos ofrezcan mayores
beneficios.

En el cuarto y quinto capitulo calculamos los montos a invertir y determinamos si
estos deberian y podrian ser financiados por los duefios y/o inversionistas. Estos
dos capitulos son de indole méas contable dado que registran estimaciones en
cantidades unitarias y monetarias. Finalmente, con formulas conocidas analizamos
si el plan de negocio es viable o no. Luego de colocar a detalle todo lo que incluye
la creacidon, puesta en marcha y estimaciones de consumo, concluimos que
implementar una barberia rodante en los distritos mas populares de Lima Norte,
gue son San Martin de Porres, Los Olivos e Independencia, si resulta ser viable y

se demuestra durante toda la investigacion presentada en este plan de negocio.



CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1. Nombre o razon social
Datos legales de la organizacion:

e Razon Social: Barber Truck Norte E.I.R.L.

e Nombre Comercial: Norte Barber Truck

e Domicilio fiscal: Calle Las Guayabas #101 — Urbanizacion Naranjal - San

Martin de Porres

La razdn social con la cual se registrara la empresa en la Superintendencia
Nacional de los Registros Publicos (SUNARP) es Barber Truck Norte E.I.R.L. El
nombre esta escrito en el idioma inglés, que traduciéndolo significa “camién
barbero”, término que hace referencia a una barberia (salén de belleza para
caballeros) rodante o ambulante, es decir, que puede trasladarse de un lugar a otro.
Adicionamos “Norte” debido a que este servicio se brindara sélo en algunos distritos
del Cono Norte de Lima.
Para comenzar con el proceso de constituciéon de una empresa, segun la pagina
web de la SUNARP se deben seguir con los siguientes pasos:

1. Busqueda y reserva de nombre (opcional)

2. Elaboracién de la Minuta de Constitucion de la Empresa o Sociedad

3. Aporte de capital

4. Elaboracion de Escritura Publica ante el notario

5. Inscripcién de la empresa o sociedad en el Registro de Personas Juridicas

de la Sunarp (Superintendencia Nacional de los Registros Publicos

[SUNARP], 2019a).
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1.2. Actividad Econdmica o Codificacién Internacional (ClIU)

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdémicas, la empresa pertenece a la clase ClIU 9602 que hace referencia a la
actividad de “Peluqueria y otros tratamientos de belleza”.

Esta clase comprende las siguientes actividades: “Lavado, corte, recorte, peinado,
tefido, coloracion, ondulacion y alisado del cabello y otras actividades similares
para hombres y mujeres. Afeitado y recorte de la barba. Masajes faciales, manicura
y pedicura, maquillaje, etcétera”. (Superintendencia Nacional de Administracion

Tributaria [SUNAT], 2016a).

1.3. Ubicacién y Factibilidad Municipal y Sectorial

1.3.1. Ubicacién geografica

La empresa serd registrada con la direccibn Calle Las Guayabas #101 -
Urbanizacion Naranjal en el distrito de San Martin de Porres, y el camion rodante,
gue en adelante llamaremos “barber truck”, partira de esa direccion, que ademas
es donde se ubica la cochera, hacia el domicilio del cliente solicitante del servicio,
gue deberia de ubicarse dentro de los distritos de San Martin de Porres, Los Olivos
e Independencia. Cabe mencionar que los distritos en donde se tiene cobertura del
servicio, son relativamente cerca del lugar de partida del barber truck tal como
indica la siguiente imagen. Por lo que nos apoyamos en esta factibilidad y

consideramos una estrategia sectorial.
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Figura 1. Ubicacion geografica del negocio

Fuente: Google Maps

1.3.2. Factibilidad Municipal

Al tratarse de un vehiculo (carro) acondicionado para ofrecer el servicio de barberia,
este no cuenta con una ubicacion geografica exacta, ya que la idea principal del
negocio es ofrecer el servicio, literalmente, en la puerta de la casa de cada cliente,
es decir, es una especie de servicio a domicilio. Por lo que un distrito en especifico
no podria brindarnos la licencia de funcionamiento.

Al tratarse de un tipo de negocio nuevo y revisando los requisitos para la obtencion
de licencias de funcionamiento en los distritos de San Martin de Porres, Los Olivos
e Independencia que es donde se operara, no nos encontramos dentro de los
parametros de negocio establecidos para solicitar estas. De todas maneras, se
realiz6 la comunicacién con las distintas areas que otorgan licencias de
funcionamiento y estas nos respondieron que por el momento no podrian
otorgarnos estas, asi mismo indicaron que escapa de sus manos supervisar este

tipo de negocio, no son el ente encargado.
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Dado que encontramos estas trabas, la solucién es brindar la atencion al cliente en
un espacio legitimo a él, como por ejemplo la cochera del lugar donde reside. Por

lo que, por el momento, no necesitariamos una licencia municipal.

1.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha
El objetivo general de la empresa es lograr convertirnos en una de las marcas
diferentes y exclusivas entre todas las barberias existentes dentro del Cono Norte
de Lima.
1.4.1. Mision
Brindar un ambiente exclusivo y bioseguro al cliente cuando este decida que es el
momento de atender su cuidado personal.
1.4.2. Visién
Ser la primera barberia en la que se piense cuando se trate de atencion
personalizada en Lima Norte.
1.4.3. Valores
e Puntualidad: llegar dentro del tiempo de llegada estimado y respetar el
tiempo de atencion por servicio, ya que tanto la empresa como el cliente
agenda una fecha especifica para la atenciéon coordinando sus tiempos
disponibles y el incumplir este valor podria perjudicarlo.
e Calidad: brindar un servicio profesional dado que esperamos que al cliente
le guste el trabajo del barbero para que siga solicitando sus atenciones.
e Responsabilidad: es importante al momento de respetar los acuerdos que se

tuvieron en la coordinacion de la cita.
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1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia empresa caracteristicos.

Segun el Decreto Supremo N°013-2013-PRODUCE, la Micro y Pequefia empresa
(MYPE) es definida como “toda unidad econdmica constituida por una persona
natural o juridica, que tiene por objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion de servicios”.
Estas se establecen en funcidén de sus niveles de ventas anuales, por lo que nos

declararemos microempresa dado que calzamos en las siguientes caracteristicas:

Registra ventas anuales hasta 150 UIT

Tiene un maximo de 6 empleados

El duefio se cuenta entre los trabajadores

Cuenta con una facturacion limitada
1.6. Estructura Orgéanica
Se comparte el organigrama de elaboracién propia, y mas adelante las funciones

del personal.

‘ Gerente General ‘

Figura 2. Organigrama del negocio

Fuente: Elaboracion propia

e Gerente General: Es la cabeza dentro de la organizacion y responsable de
su correcto funcionamiento, crea estrategias para tener mas llegada a los
clientes, apoyandonos con la publicidad y difusion del servicio.

A la vez apoyara como administrador del negocio e internamente, sus
principales funciones constan en hacer seguimiento a los colaboradores de

la empresa en cuestion de cumplimiento de horarios y, ademas, se
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encargara de coordinar la reposiciéon de stock de insumos o equipos.
Externamente, serd el responsable de la atencién previa con el cliente, este
es el encargado de atender la comunicacién de la persona que requiera el
servicio, tomando sus datos y agendando una cita. Asi como organizar
horarios de atencion para que el barbero pueda acudir sin tener cruces.
Planea, organiza, dirige y controla.
e Barberos: especialistas en atencién y cuidado personal para caballeros en
el rubro de cosmetologia y barberia.
Hay que indicar que se ha considerado que la cantidad de trabajadores con los que
la empresa iniciara sus actividades sera de tres (3) personas. La Gerencia General
(Administrativo) contard con un (1) responsable, y los encargados de las
operaciones con dos (2) trabajadores (barberos) que en turnos rotativos cubriran la

cantidad de horas de atencion al publico, sin ellos pasar sus ocho horas laborales.

1.7. Cuadro de asignhacién de personal

e Marco legal de contratacion:
Los colaboradores en planilla firmaran contrato a tiempo completo, renovables.
Estos contaran con todos los beneficios del Régimen Laboral Especial para las
REMYPE detallados en el punto 1.5 del presente Plan de Negocio.

e Cantidad de trabajadores:
La Gerencia General contara con un (1) responsable, y las operaciones la

realizaran dos (2) barberos tal como lo indica la siguiente tabla.
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Tabla 1: Cantidad de personal

Elaboracion: propia

PERSONAL CANTIDAD
Gerente General 1
Barbero 2

e Horarios de trabajo de personal:
De acuerdo con el puesto que desempefia el colaborador, se elabor6 un cuadro
con el detalle de los horarios.
Tabla 2: Horarios del personal

Elaboracion: propia

PERSONAL HORARIO
Gerente General Miércoles - Lunes  09:00 - 18:00
Barbero 1 Miércoles - Lunes 07:00 - 15:00
Barbero 2 Miércoles - Lunes  15:00 - 23:00

Los dias de descanso de todo el personal serdn los martes debido a que
usualmente, con referencia a este servicio, ese es el dia con menor demanda.
Respecto al refrigerio, todos cuentan con una hora de refrigerio.

e Sistema de compensaciones:

Todos los colaboradores de la organizacion estaran en planilla y gozaran de todos
los beneficios de ley que correspondan.

En la actualidad, en la mayoria de los barbershops o salones de belleza para
caballeros, los barberos no reciben sueldos fijjos mensuales, estos reciben un
porcentaje (previo acuerdo con el duefio de la empresa) de la cantidad de
atenciones que se le brinde al cliente. Por lo que, por este motivo, en el
reclutamiento de nuestro personal se hara énfasis en este salario fijo mensual por

su jornada laboral, haciendo énfasis también que contara con todos los beneficios
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que se le concede por estar en una planilla laboral, a diferencia de la modalidad de
trabajo ofrecido usualmente en el negocio.
Tabla 3: Costos de remuneracion del personal

Elaboracion propia

- Rem. SIS Vacac. i
Cargo Rem. Individ. Cant. Rem. anual Gratif. CTS Total, Anual
mensual s/15 15 dias
Gerente General 1,300.00 1 1,300.00 14,950.00 180.00 650.00 0.00 0.00] S/15,780.00
Barbero 1,200.00 2 2,400.00 27,600.00 360.00 1,200.00 0.00 0.00] S/29,160.00
TOTAL S/44,940.00

1.8. Forma Juridica Empresarial
Decidimos acogeros a la E.I.R.L. Empresa Individual de Responsabilidad Limitada,
dado que esta empresa es formada exclusivamente por una persona natural, con

patrimonio propio que realiza una actividad de caracter netamente comercial.

1.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI
Segun el portal web de El Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la
Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI) el procedimiento para poder

registrar nuestra empresa NORTE Barber Truck es el siguiente:

Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud

Indicar los datos de identificacion del solicitante consignando el numero del
Registro Unico de Contribuyente (RUC)

- Sefialar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru

- Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto,
tridimensional, figurativo u otros). En nuestro caso es mixto y aun venimos

trabajando en el disefio
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- Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea distinguir
con el signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que pertenecen.
Para saber las clases a las cudles pertenecen los productos o servicios a
distinguir

- Firmar la solicitud por el solicitante

- Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite (S/. 534.99 soles).
(Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la
Propiedad Intelectual (INDECOPI), 2020a).

Por el momento, en Norte Barber Truck vamos a agendar el registro para después

de los seis meses de funcionamiento de la empresa.

1.10. Requisitos y Tramites Municipales

Como lo comentamos en el punto 1.3.2., al tratarse de un vehiculo acondicionado
para ofrecer el servicio de barberia, este no cuenta con una ubicacion de atencion
dentro de un distrito en especifico, ya que la idea principal del negocio es ofrecer el
servicio, literalmente, en la puerta de la casa de cada cliente, es decir, es una
especie de servicio a domicilio. Por lo que una municipalidad no podria brindarnos
la licencia de funcionamiento, tal como indican ellos mismos.

Asimismo, resaltar que se brindara la atencion al cliente en un espacio legitimo a
él, como por ejemplo la cochera del lugar donde reside. Por lo que, por el momento,

no necesitariamos una licencia municipal.
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1.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC y
Modalidades
Como empresa, se decidi6 gestionar la constitucion de esta mediante la Inscripciéon
a través del Sistema Integrado de Servicios Publicos Virtuales (SISEV). Para lo cual
se realizara un trdmite en linea facilitado por SUNARP, luego el Notario validara tu
informacion con RENIEC y SUNAT, y nos entregara nuestro nimero de RUC y una
Constancia de Inscripcion SUNARP de la persona juridica formada.
Segun las indicaciones de este proceso, posteriormente el representante legal de
la empresa podrd realizar la activacion del RUC proporcionado, de manera virtual
o presencial. (Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria [SUNAT],
2019a).
Al régimen que estariamos perteneciendo, corresponde al Régimen MYPE
Tributario — RMT, el cual fue creado para las Micro y Pequefias empresas. Donde
uno de los requisitos para estar en este régimen es que nuestros ingresos netos no
superen las 1700 UIT en el ejercicio gravable. Si cumplimos ese requerimiento, las
ventajas que ofrece este régimen tributario son:

- Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida.

- Tasas reducidas

- Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.

- Emitir todos los tipos de comprobantes de pago autorizados por la SUNAT.

- Llevar unicamente: Registro de Venta, Registro de Compras y Libro Diario

Formato Simplificado. (Superintendencia Nacional de Administracion

Tributaria [SUNAT], 2019a).
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1.12. Registro de Planillas Electronica (PLAME)

Se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos que comprende informacién
mensual de los ingresos de los sujetos inscritos en el Registro de Informacién
Laboral (T-REGISTRO), asi como de los Prestadores de Servicios que obtengan
rentas de 4ta Categoria; los descuentos, los dias laborados y no laborados, horas
ordinarias y en sobretiempo del trabajador; asi como informacion correspondiente
a la base de calculo y la determinacion de los conceptos tributarios y no tributarios
cuya recaudacion le haya sido encargada a la SUNAT.

La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la informacién consignada en el
T-REGISTRO.

El programa se descarga desde www.sunat.gob.pe, en el cual se elabora la
declaracion jurada y se envia mediante SUNAT Operaciones en Linea (SOL).

El PDT Planilla Electrénica - PLAME, Formulario Virtual N° 0601 - Version 3.7,
estard a disposicién de los interesados a partir del 1 de febrero de 2020, siendo de
uso obligatorio a partir de dicha fecha. (Superintendencia Nacional de

Administracién Tributaria [SUNAT], 2019a).
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Tabla 4: Conceptos por declarar en el PDT — PLAME
Fuente: SUNAT

CONCEPTOS

Informacién establecida en la R.M N° 121-2011-TR o norma que la sustituya o modifique.

Retenciones del Impuesto a la Renta de quinta categoria.

Retenciones del Impuesto a la Renta de cuarta categoria

Impuesto extraordinario de Solidaridad respecto de las remuneraciones correspondientes
a los trabajadores, en los casos que exista convenio de estabilidad

Contribuciones al Essalud, respecto de las remuneraciones o los ingresos que
correspondan a los trabajadores independientes que sean incorporados por mandato de
una ley especial a ESSALUD como asegurados regulares.

Contribuciones a ESSALUD por concepto de pensiones

Contribuciones a ONP bajo el régimen del Decreto Ley N° 19990

Prima por el concepto de “+ Vida Seguro de Accidentes”

Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo contratado con el ESSALUD para dar
cobertura a los afiliados regulares del ESSALUD.
COSAP, creada por el articulo 4° de la Ley N° 28046

Registro de Pensionistas del Régimen del Decreto Ley N° 20530, a los que hace

referencia en el articulo 11 de la Ley N° 28046

Prima por el concepto “Asegura tu pension”, respecto de los afiliados obligatorios al
Sistema Nacional de Pensiones que contraten el mencionado seguro.

1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

El Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (MTPE), emplea el término
REMYPE para denominar al Registro Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa,
gue tiene por finalidad acreditar que una micro o pequefia empresa cumpla con
estas caracteristicas, ademas de autorizar el acogimiento a sus beneficios y
registrarla.

Segun la pagina web del MTPE, los requisitos para poder inscribirnos en el sistema
son: tener el RUC de la empresa vigente, asi mismo contar con un Usuario y Clave
SOL. Ademas, se debe tener como minimo a un trabajador y no pertenecer al rubro

de bares, discotecas, casinos y juegos de azar.
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Si como microempresa nos acogemos a esta ley, los beneficios de este Régimen
Laboral Especial seran los siguientes:

- A ser asegurados al Sistema Integral de Salud, a cargo del Ministerio de
Salud, este es un sistema semicontributivo, es decir el Estado asume el 50%
de este seguro y el empleador el otro 50%.

- A ser asegurados al Sistema Nacional de Pensiones, al Sistema Privado de
Pensiones (AFP).

- Auna jornada méxima de 08 horas diarias o0 48 horas semanales.

- A 24 horas continuas de descanso fisico.

- A una indemnizacion, en caso de despido arbitrario, equivalente a 10
remuneraciones diarias por afio de trabajo, con un tope de 90
remuneraciones diarias.

- A 15 dias de vacaciones, por cada afio de trabajo o su proporcional,
pudiendo reducir de 15 a 7 dias con la debida compensacion econdémica.

- A gozar de los feriados establecidos en el Régimen Laboral Comun, es decir
primero de enero, jueves y viernes santo, dia del trabajo, Fiestas Patrias,
Santa Rosa de Lima, Combate de Angamos, todos los santos, Inmaculada
Concepcién, Navidad. (Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo
[MTPE], 2018a).

El tramite se debera realizar a través de la pagina web del Ministerio de Trabajo y

Promocién del Empleo y es gratuito.

1.14. Modalidades de Contratos Laborales.
Dado que la prestacion personal del servicio para realizar la actividad laboral sera

de forma personal y directa por el propio trabajador, existe una remuneracion
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acordada por empleado y empleador, y se tiene claro la subordinacién o
dependencia del trabajador que presta sus servicios bajo la direccion de su
empleador. Se realizaran “contratos por inicio” debido a que estos contratos, segun
el marco legal laboral, son temporales debido a que tiene una fecha de inicio y una
fecha de culminacion, y se registrara por escrito ante el Ministerio de Trabajo y

Promocion del Empleo (MTPE).

1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

Al declararnos una E.I.R.L. se responde con un patrimonio sélo de los aportes
efectuados a la empresa. La EIRL por su parte, responde con todos sus bienes de
las obligaciones contraidas dentro de su giro, dando de esta manera cumplimiento
al objetivo establecido por la ley. Esta responsabilidad se funda en la separacion

de patrimonios del ente y su titular.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Descripcion del Entorno del Mercado
2.1.1. General
En este punto, realizamos una investigacion detallada de la situacion en que se
encuentra cada factor influyente del plan de negocio.

e Factores Politicos / Legales
Por la coyuntura de la emergencia sanitaria en el pais, podria verse la inestabilidad
politica y legal como amenaza dado que depende de la evolucién de la pandemia
y las acciones que vaya tomando el Gobierno para superarla, pero, por otro lado,
si bien se estan generando cierto tipo de restricciones, también se estan
promulgando leyes de apoyo y otorgando beneficios a las MYPE que puedan verse
afectadas por esta situacion extraordinaria para que continien operando, y al

hacernos formales, el apoyo también nos corresponde.

Si bien Peru se viene encontrando en una situacion politica complicada y de cierto
modo nos causa inestabilidad a todos los ciudadanos, mas aun a los nuevos
emprendedores, confiamos y proyectamos mejoras favorables dado que existen

organismos externos que estan apoyando con la supervision.

e Factores Econémicos
Segun el Banco Mundial en Peru en el 2020, la crisis del COVID-19 tendra un

impacto importante, aunque se espera una fuerte recuperacion el siguiente afio.

Considerando la profundidad de la recesién en el 2020, para el 2021 se espera un
fuerte repunte, el Gobierno apoyandose en organismos mundiales, trabaja en la
creacion de estrategias para superarnos econdémicamente como pais, lo que en

Norte Barber Truck canalizamos como oportunidad.
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e Factores Sociales
Actualmente, el comportamiento de la sociedad apoya en gran medida lo que
ofrecemos en nuestro negocio, y eso puede resultar ser una oportunidad, dado que
el corte de cabello es una necesidad casi basica que tienen que atender las
personas. La figura cotidiana de la atencion es acercarnos a un salén de belleza y
realizarnos el servicio, pero dada la coyuntura, se tiene temor al acudir a estos
lugares puesto que implica salir de casa, trasladarse e ingresar a un ambiente

donde acuden muchas mas personas.

En Norte Barber Truck ofrecemos el servicio a domicilio y las instalaciones son de

uso exclusivo para la atencion de un solo cliente

e Factores Tecnologicos
Para realizar los servicios de cuidado personal para caballeros, la tecnologia a
utilizar es basica, por lo que utilizaremos una maquina profesional de cortes que es
sencillo de conseguir en el mercado. Asi mismo también se aprovechara el uso de
la tecnologia utilizando el internet y creando aplicaciones que nos ayuden a agilizar

procesos de captacion y comunicacion con el cliente.

Por otro lado, en los siguientes afios podemos apoyarnos en la tecnologia para
poder ofrecer un servicio mas completo al cliente, pero apoyandonos siempre en la
mano de obra del barbero, lo que hace que de todas maneras la tecnologia, por

ahora, no pueda suplantarnos.

e Factores Culturales
Se presenta una mayor aceptacién y consumo por parte del publico masculino de

servicios estéticos y productos para el cuidado personal. Cada vez va aumentando

25



el consumo de los servicios que ofrecen las barbershop. Estos factores son

oportunidades para nosotros.

e Factores Demogréaficos
Entre los factores demogréficos, consideramos una oportunidad el incremento del
consumo de barberias en Lima Norte. Asimismo, es importante sefialar que en este
sector existe una predominancia de género masculino en puestos
ejecutivos/gerenciales, los cuales ademas estan dispuestos a consumir productos

estéticos para el cuidado de su imagen.

Ahora resumiremos lo expuesto en lineas anteriores para ponderar y evaluar la

situacion, por lo que elaboramos un cuadro para apoyarnos.
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Anédlisis PEST:

Tabla 5: Andlisis PEST

Elaboracion: propia

FUERZA

Politica

VARIABLE

Estabilidad Politica

RESULTADO
“serd necesario potenciar la efectividad del
Estado en |a prestacion de servicios publicos y
generar planes de proteccidn, asi como proveer
una mejor infraestructura de conectividad y
formular politicas para reducir las rigideces en

los mercados de factores y productos.”

IMPACTO

Politicas de
reactivaciony
posible aumento del
consumo nacional

FUENTE

Banco Mundial
(2020}

Econdmica

Crecimiento

econdmico en el Perd

"Considerando |la profundidad dela recesion en el
2020, para el 2021 se espera un fuerte repunte, lo
cual presupone una ejecucion acelerada de la
inversidn piblica y mejores condiciones
internacionales a raiz de la implementacion de

una vacuna contra el COVID-19."

Incremento dela

economia en general

Banco Mundial
(2020)

Crecimiento del
mercado de las
barberias

“El crecimiento econdmico cbservado en los
ultimo afios ha sido determinante en la expansidn
de los centros comerciales, los cuales han
contribuido al acceso a una mayor variedad de
bienes y servicios y menores costos de
transaccion, a la vez que han generado empleo y

reducido la informalidad.”

Incremento de
espacios
comerciales

BCRP (2016)

Social

Informalidad

“Existen 15 mil centros de belleza en Peri, solo
9,500 son formales, es decir el 47% del total. Gran
cantidad delocales sin certificados ni licencias
de funcionamiento creando asiinformalidad e

incumplimiento de pagos exigidos por la Ley.”

Mercado con oferta
informal y
limitada

Registro Nacional
de Municipalidades
(2014)

Inclusidn masculina
en el mercado

estético

Las tasas de crecimiento en la demanda de cremas
faciales, protectores solares, gel y otros, llegan a
30% anual en el caso de hombres

Inclusidn de
productos estéticos
en los gastos de
hombres

Alex Leonardo
(Productor General
de Demented
Promotions)

Crecimiento de la
categoria de cuidado
personal

El 65% de la poblacidén peruana considera

muy importante el cuidado personal. Las personas
destinan entre 200 y 1000 soles

mensuales en su cuidado personal, entre

gimnasio, salones y productos de belleza.

Incremento de la
demanda dela
categoria de

cuidado personal

Consutora Arellano
Marketing

Tecnoldgica

Uso de internet

Para el 2015, el 89% de las personas de NSEAy B
de Peri cuentan con al menos una cuenta de
Facebook.

Contacto con el
publico objetivo a
través de redes

sociales

GFK (2015)

Segun el detalle del cuadro, en todos los factores pesan mas las oportunidades por

lo que valorizamos el plan como una buena oportunidad de negocio.

2.1.2. Sectorial

Al 2018, segun el INEI y la validacion con el Registro Nacional de Municipalidades,

en todo el Perad se otorgaron 80 mil 879 licencias de funcionamiento de

establecimientos para negocios. Los municipios de Lima Metropolitana han

otorgado 32 mil 843 licencias, y de ese total, un 23.4% pertenecen a Lima Norte,

gue equivale a 7 mil 677 licencias de funcionamiento. Y respecto al rubro de
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peluquerias y salones y spa, 2 mil 346 son las empresas que trabajan, de las cuales
un 23.4% se encuentran en Lima Norte. Entonces, para esa fecha se estimé un
total de 548 salones de belleza que contaban con licencia de funcionamiento para
trabajar en los distritos de Lima Norte que son Puente Piedra, Carabayllo, Comas,
Los Olivos, San Martin de Porres e Independencia.

Actualmente, segun La Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de
Mercados (APEIM), en Lima Norte habitan 2 millones 262 mil 700 personas. Lo que
nos hace suponer que existirian 0.0002 salones de belleza por cada habitante, y
sobre esa informacion generamos hipotesis de por qué existen tan pocos negocios
de este tipo. Una suposicion podria ser que este servicio es poco consumido dado
gue la gente no emprende en este rubro porque no le seria rentable, que otros
negocios trabajan en la informalidad por lo que no se encuentran reflejados en la
estadistica o que los pobladores migran a otros distritos para comprar el servicio, y
es ahi donde tendriamos la oportunidad de ingresar a trabajar, con ese lado de la
poblacién.

2.1.3. Competitivo

En la actualidad, los hombres se preocupan cada vez mas por su apariencia'y como
resultado a esta nueva tendencia, la demanda de servicios y productos ligados al
cuidado personal masculino aumenta progresivamente generando una creciente
oferta de negocios enfocados en el cuidado de la imagen masculina. Antes de la
emergencia sanitaria, el negocio de las barberias o salones de belleza para
caballeros se iba incrementando de gran manera, pero tuvo una recesion debido a
la pandemia. Sin embargo, hoy en dia que se vienen reactivando los negocios, las
barberias también han empezado a trabajar pero no cuentan con la misma afluencia

dado a ciertas restricciones del Gobierno y también debido a que se ha cambiado
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un poco la cultura, algunos clientes consideran estos establecimientos como focos
de contagio de Covid-19 debido a que se comparte un mismo ambiente con varias
personas o que estos también pueden no estar del todo limpio, ademas también el
traslado hacia el lugar influye un poco debido al distanciamiento social que se
busca. A esto se suma que antes las barberias contaban con mas afluencia porque
alistaban a los clientes para algun evento social, de trabajo o familiar, y actualmente
todo eso esta prohibido. Otro posible factor es que debido a que las personas no
pueden salir de casa, no muestran mucho interés en estar con el cabello recortado
o afeitado.
En este sentido, hay un punto muy importante a tomar en cuenta en el desarrollo
de nuestra idea de negocio: ofrecer el servicio de cuidado personal para caballeros,
literalmente, en la puerta de tu casa, ofrecer una barberia de uso exclusivo para un
solo cliente. Asi el consumidor evitara trasladarse y compartir espacios con
personas que podrian estar infectadas. Y no solamente el servicio operaria durante
la emergencia sanitaria sino también posterior a esta, dado que el servicio vende
también una experiencia Unica al momento de realizar un servicio que podria ser
frecuente y normal, pero que lo hacemos especial al ofrecer este valor agregado.
A continuacion, explicamos los servicios que se ofrecen hoy en dia en el mercado
de la belleza y cuales podrian ser nuestros competidores directos o de cierta forma
podrian sustituirnos.

e Atencidn de salones de belleza a delivery
Actualmente, en el mercado de las peluquerias y salones de bellezas para damas
y caballeros, un porcentaje pequefio del total de estas empresas vienen ofreciendo
el servicio a delivery. Este consiste en enviar a un especialista de la belleza al hogar

donde el cliente lo solicita, este profesional se apersona cargando los implementos
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a utilizar y para poder darle uso a estas herramientas, muchas veces solicita agua,
energia eléctrica entre algunas otras cosas basicas. Ademas, este tiene que
acomodarse en el lugar que el cliente le facilite, puede ser en su sala o dormitorio,
espacios que pensamos que son privados y de cierto modo intimos, pero por tener
el servicio sin tener que salir de casa, el cliente esta dispuesto a compartir. Asi
mismo, la empresa realiza las pruebas Covid a sus trabajadores peridédicamente
para que el cliente no se sienta inseguro; esta uUltima es una medida que en la
actualidad todas las empresas estan obligadas moralmente a cumplir y es un punto
gue nosotros como empresa también tomariamos en cuenta.
e Barber truck
Por otro lado, en los grandes centros comerciales de Lima Metropolitana, tales
como Jockey Plaza, Plaza Lima Norte, Plaza Lima Sur, entre otros, existen
vehiculos (carros) amoblados y/o adaptados a una barberia, es decir, lucen como
una barbershop y se brinda este servicio, pero se mantienen estacionados en un
mismo lugar siempre, lo que tampoco asumimos como competencia directa, dado
gue la tematica de las instalaciones es parecida mas no el valor agregado de dirigir
el camion rodante hacia el domicilio del cliente.
e Salones de Belleza especializados en atender a damas

En ciertos distritos, cuando no se consigue disponibilidad en una barbershop, un
salon de belleza para damas o una peluqueria convencional puede ser un sustituto
si se tienen una necesidad urgente de atenderse el cabello. En esos lugares
usualmente resalta el uso de tijeras y no todos cuentan con maquinas profesionales
modernas para un recorte y afeitado que el cabello de caballero requiere. En
realidad, este punto se enfoca mas en lo que el cliente espera, el tipo de look que

lleva, entre otras tendencias.
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e Informalidad
Al revisar las estadisticas de los establecimientos que cuentan con licencia de
funcionamiento en el rubro de la peluqueria en Lima Norte, hemos percibido que
podrian existir muchos méas que los que los nimeros nos muestran, eso puede
deberse a que los negocios tales como peluqueria, salon de belleza, spa y
barbershops vienen operando de manera informal. Basta solo con darnos un paseo
por las principales avenidas de Los Olivos, San Martin de Porres e Independencia
para darnos cuenta que hay muchos de estos negocios y que no concuerdan tanto
con las cifras de permisos otorgados que nos muestran las Municipalidades.

e Personas naturales que ofrecen el servicio
Realizando entrevistas a posibles consumidores, personas de entre 18 y 65 afos,
estos nos comentan que conocen a personas que realizan el servicio de recorte de
cabello con maquinas de su uso personal a manera de aficionados de barberia y
estos les cobran montos mucho mas baratos que en las barbershops
convencionales debido a que no pagan alquiler y porque recién estan aprendiendo
a cortar, pero al no ser un servicio muy complicado, ellos lo realizan sin tantos
problemas. Cabe resaltar que estos servicios son los menos consumidos dado que
generar cierta desconfianza al cliente que esta buscando este servicio porque
busca verse mejor y este aficionado no le da mucha seguridad, pero para salir del
momento podria consumirse alguna vez.
2.2. Ambito de accion del negocio
A continuacién, realizamos el desglose de nuestra matriz Canvas:
2.1.1. Socios Clave

- Los proveedores claves son los que nos suministran mensualmente el

combustible para el vehiculo

31



Otro tipo de proveedores son a los que se les realiza compras periddicas de
insumos de belleza, asi como los productos de limpieza y bioseguridad

Las revisiones técnicas del vehiculo y de las maquinas utilizadas para el
corte de cabello se realizan una vez al afio, y las empresas que nos apoyaran

eso también son importantes proveedores

2.1.2. Actividades Clave

2.1.3.

Proceso de constitucién de la empresa

Amoblar el vehiculo y transformarlo en una barberia rodante

Contar con personal calificado

Contar con herramientas e insumos de calidad

Propuesta de Valor:

El cliente no tiene que dirigirse desde casa a la barberia comuln y esperar su
turno

Servicio a domicilio

El cliente indica fecha, hora y lugar de la atencion

Se agendan las citas de manera virtual y rapida

No se consume energia eléctrica del cliente

Los precios son accesibles

Atencion exclusiva y personalizada

Infraestructura moderna, amplia y comoda

Ambientes limpios y bioseguros

Ademas de un servicio de calidad, se brinda la experiencia de esta
innovacion

La barberia completa se traslada a la puerta de tu casa.
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2.1.4.

2.1.5.

2.1.6.

Relacion con el Cliente:

Llegamos a los clientes a través de las redes sociales (Facebook, Instagram,
WhatsApp, Linkedin), compartiendo periédicamente promociones, paquetes,
etc. Ademas de compartir temas de interés publico que guarden cierto tipo
de relacion con nuestro negocio (marketing digital) a manera de
familiarizarnos mas con el cliente para que en un futuro este no nos vea sélo
como una empresa sino con un fondo mas amigable y confiable.
Segmentos de Clientes:

Se ofrece el servicio a publico masculino de todas las edades

Los clientes deben residir en los distritos de San Martin de Porres, Los Olivos
e Independencia dado que solo se tiene cobertura para esos distritos

Se estima que nuestros clientes principales pertenecen a los sectores Ay B
de estos distritos

Los caballeros jovenes ejecutivos son los que mas consumen el servicio de
barberia a domicilio

Recursos Claves:

La mano de obra de los barberos

Las herramientas de trabajo profesionales y de calidad del barbero son
claves para que este realice su funcion

El combustible que utilizara el vehiculo para transportarse y para generar
energia

El internet para gestionar las reservas

Una linea telefonica para contactarnos con el cliente
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2.1.7.

2.1.8.

2.1.9.

Canales:

Desde la primera comunicacion (consulta o solicitud de atencion) se le brinda
todos los detalles al cliente

Al ser puntuales y responsable comenzamos a dar valor al servicio
Ofrecemos al cliente un servicio profesional y exclusivo con barberos
especialistas

Estructura de Costes:

Para brindar este tipo de servicio innovador, el consumo de combustible se
considera como un costo de cierto modo vital para operar. Costo mensual
El recurso principal es la mano de obra de los barberos que se paga en
montos fijos mensuales

Los profesionales de la belleza se apoyan en las herramientas tales como
tijeras, maquinas, navajas. Estas deberan ser de buena calidad, por lo que
genera un costo relativamente mas elevado

Los insumos de belleza apoyan el proceso del servicio (tintes, shampoo, etc.)
Fuentes de Ingreso:

A los precios convencionales se les agrega el costo del transporte y
transformamos en dinero lo que cuesta vivir una experiencia diferente,
ademas se adiciona el costo de decidir donde y cuando atenderte. Partiendo
de lo ofrecido se establece un precio basico

La cartilla de precios que se ofrecen no llegan ni a duplicarse con referencia

a la atencion en una barbershop convencional.
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2.3. Descripcién del bien o del servicio
Norte Barber Truck busca ir mas alla del servicio que se ofrece en el mercado actual
de barberias en el Cono Norte de Lima, busca brindar una atencién exclusiva para
clientes exclusivos que estan buscando atender su cuidado personal sin salir de
casa y manejando sus propios tiempos. La experiencia que ofrecemos esta
acompafnada por diversas actividades y atenciones que el cliente puede realizar y
recibir respectivamente, desde el momento que solicita el servicio hasta el momento
en que nos retiramos. Por lo que, con el propésito mencionado, los servicios
ofrecidos por la barberia son los que el publico objetivo considera como mas
valorados, segun el resultado de la investigacion de mercado realizada.
Los servicios que ofrecemos son los siguientes:
Servicios béasicos o principales:

e Recorte de cabello

e Corte y afeitado de barba y bigote
Servicios complementarios o secundarios (todos los servicios son para
caballeros):

e Laceados

e Ondulaciones

e Tintes

e Cortes modernos

e Disefios con maquinas

e Disefios con navajas

e Mascarillas faciales
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2.3.1. Anédlisis FODA del plan de negocio
Tabla 6: Andlisis FODA

Elaboracion: propia

FORTALEZAS
- Las instalaciones son de uso
exclusivo para un solo cliente DEBILIDADES
- Privacidad para el cliente - Precio relativamente mas alto que el
- Asesoramiento de belleza de la com_petencia en el sector
personalizado demografico
- La fecha, hora y lugar de la atencién - Al no atender a varios clientes a la
la decide el cliente vez, se reducen los ingresos de la

empresa, a diferencia de una
barberia convencional

- Capacidad instalada maxima para
un solo cliente

- Ademas del servicio, el cliente vive
la experiencia de esta nueva atencion

- Dada la emergencia sanitaria, tanto
el cliente como la empresa cumplen
con las normas (distanciamiento
social y medidas de bioseguridad)

AMENAZAS
- Actual crisis sanitaria
- Restricciones sanitarias

OPORTUNIDADES

- Apoyo del gobierno a mypes para
una reactivacién econémica

- Tramites virtuales méas agiles - Posible crisis economica

- Eliminacién de ciertos tramites - Inseguridad ciudadana
documentarios que generaban - Aumento de ciudadanos extranjeros
burocracia y locales que realizan este servicio
de manera informal

2.4. Estudio de lademanda

Para estimar el tamafio del mercado en el que operara Norte Barber Truck, se
procede a cuantificar la demanda en base a variables establecidas en la
segmentacion del target.

A fin de determinar la cantidad de personas que componen el mercado, primero
tomaremos en cuenta el total de personas que residen en Lima Metropolitana: 9
732 749 habitantes segun el INEI (2019). Posteriormente sélo consideramos el

namero de habitantes de los distritos de San Martin de Porres (516 mil 252
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habitantes), Los Olivos (502 mil 839 habitantes) e Independencia (229 mil 097
habitantes) que son los lugares donde el servicio de barberia rodante tiene
cobertura. Las cantidades de pobladores suman 1 248 188. Y segun el INEI, la
proporcion de habitantes entre hombres y mujeres en Lima Norte es de 48.7% y
51.3%, por lo que la poblacion masculina es de 607 mil 868 personas.

De acuerdo con el servicio que ofrecemos, nuestros clientes serian los caballeros
de entre 18 y 65 afios de edad, por lo que concluimos en que hay 359 mil 250
habitantes del sexo masculino en San Martin de Porres, Los Olivos e
Independencia que tienen de 18 a 65 afios.

Por altimo, consideramos que un 28% pertenece al Nivel Socioeconémico A y B,
segun el INEI, entonces 100 mil 590 personas del sexo masculino son nuestros
posibles clientes, dado que cumplen los requisitos principales para poder brindarles
el servicio: caballeros que residan en cualquiera de esos tres distritos.

Por otro lado, la proporcion de hombres con estilos de vida sofisticado: 9% segun
Arellano Marketing (2012). Arellano indica que esta proporcion de 9% aplica para
la poblacion total de Lima (hombres y mujeres). En este sentido, se aplica un 4.5%
en la segmentacién de Norte Barber Truck considerando el hecho de que solo se
dirige al publico masculino. De esta manera, se llega a un target de 4,526 personas.
Decidimos realizar un sondeo para conocer acerca de las preferencias de nuestra
demanda potencial, por lo que utilizamos la siguiente férmula:

Dénde:
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Tabla 7: Supuestos para hallar el tamafio de la muestra

Elaboracion: propia

4 Nivel de confianza 90.00%
P Probabilidad a favor 50.00%
a Probabilidad en contra 50.00%
N Poblacion - censo 4,526

e Error de estimacion 5.00%
n Tamafio de la muestra 255

Colocando los valores en las variables correspondientes, el ejercicio nos arroja un
resultado de 255 personas, por lo que realizaremos encuestas a un grupo de 260
personas para poder conocer acerca de detalles que nos ayuden a conocer el tipo
de preferencias que tiene este sector de personas.

Para terminar si las caracteristicas que ofrecemos como valor agregado realmente
representan propuesta de valor en el cliente, realizamos un estudio de mercado a

una muestra de la poblacion a quien va dirigido el plan de negocio.

Tipo de establecimiento

5%

37%
58%

= Barbershop = Saldn unisex Familiar / Amigo

Figura 3: Tipo de establecimiento donde el cliente atiende su cuidado personal

Fuente: Elaboracion propia

En el gréfico observamos que méas de la mayoria de personas encuestadas acude
a las barberias o barbershop cuando cree que es tiempo de atender su cuidado

personal, este porcentaje representa a 151 personas que acuden. Por otro lado, 97
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personas se realizan el recorte de cabello en centros de estéticas unisex, y 12
personas prefieren encargar su corte de cabello con algun familiar o amigo que

tenga algun instrumento de peluqueria.

Precios

0%

= Menos de S/.14 mS/.15a5/.25 = S/.25aS/.35 m Mas de S/.35

Figura 4: Precios que el cliente paga por el servicio

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a los precios, observamos que 145 personas pagan entre S/.15y S/.25
soles cada vez que asisten a los distintos salones de estética. 67 personas pagan
entre S/.25 y S/.35 soles por el servicio. Pero también hay al menos 48 personas
gue pagan menos de S/. 15 soles por el servicio de barberia.

Por tanto, el precio a ofrecer el Norte Barber Truck podria ser de S/. 35 soles dado
gue nosotros ofreceremos el plus de ir hacia el domicilio del cliente para realizar el
servicio, y este solo estaria pagando un poco mas de que usualmente paga pero

compensaria con lo que podria gastar en el traslado de su vivienda hacia el local.
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Frecuencia de consumo

5%

/

14%

40%

42%

= Semanal = Quincenal Mensual = De un mes a mas

Figura 5: Frecuencia de consumo del servicio de establecimientos de cuidado profesional

Fuente: Elaboracion propia

La estadistica muestra por lo menos hay 12 personas que atienden su cuidado
personal cada semana. Ademas, que 109 personas acuden al menos una vez al
mes a un salén o barberia. Asi también hay 103 personas que se realizan el servicio
cada quince dias. Por otro lado, existen 36 personas que aun se recortan el cabello
después de 30 dias.

Es decir, casi un 85% de la poblacién esta siempre consumiendo el servicio de
barberia, lo que representa un buen nicho de mercado y nos entusiasma en invertir

en el presente plan de negocio.

Tipo de servicio

5% 4%

= Recorte de cabello = Perfilado de barba = Adicionales = Faciales

72%

Figura 6: Tipo de servicio que se realiza el cliente cada vez que atiende su cuidado personal

Fuente: Elaboracion propia
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Este ultimo gréafico nos indica que 187 personas acuden a un salén de belleza para
recortarse el cabello. Un grupo de 49 personas acude a estos establecimientos
cuando considera que es momento de cortarse o perfilarse la barba o bigote.
Mientras que entre 11 y 12 personas se realiza el servicio adicional como tefiirse el
cabello, realizarse un cambio de look, un corte con disefio, ondulacién o laceado, o
se realiza tratamientos faciales basicos.

Con relacion a estos porcentajes, posteriormente realizaremos nuestra demanda

proyectada para los futuros meses.

2.5. Estudio de la oferta

Norte Barber Truck busca ofrecer un servicio de barberia clasico de alta calidad que
busca brindar una experiencia Unica de corte de cabello y barba. Al ser un mercado
y segmento muy exigente y poco explorado, existen pocos competidores directos.
Sin embargo, es necesario decir que si existen establecimientos estéticos
exclusivos para hombre que estan orientados al mismo segmento. Cabe sefialar
gue estos establecimientos no brindan un formato diferenciado de una barberia. Si
bien en sus locales trabajan profesionales de la belleza muy reconocidos o que han
venido sobresaliendo en el rubro gracias al trabajo que les realizan a
personalidades importantes o famosas dentro del Peru, estos no ofrecen el servicio
de trasladarse con todos los recursos de una barberia y atenderlos en la comodidad
de un espacio privado y exclusivo para un solo cliente.

Para determinar quiénes son los competidores en el rubro de peluquerias y
barberias para hombres en Lima Norte, se elabora un mapeo de los
establecimientos existentes. En este proceso se recopila informacion de los

principales establecimientos presentes en dicho mercado, entre peluquerias y
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barberias. Con la finalidad de observar qué es lo que ofrecen y cuanto cobran por
€s0s servicios, mediante esa investigacion se obtienen los precios de los servicios
de corte de cabello como referencia, asi como los precios de servicios
complementarios.

Con la informacién recolectada, podemos inferir dos rangos de precios de servicios:
entre S/. 20y S/. 30, y entre S/. 40 a mas. En cuanto a los servicios que cada
establecimiento ofrece, se definen dos niveles: el primer nivel el cual se encuentra
conformado por los servicios basicos de toda peluqueria y/o barberia, y el segundo
nivel el cual estd conformado servicios especiales o con valores agregados.
Ademas, apoyamos nuestras conclusiones en los datos que obtuvimos al realizar
la muestra. Por ejemplo, en Norte Barber Truck consideramos que nuestro valor
agregado es que el cliente no va a tener que esperar para que sea atendido, este
programara su atencién segun su disponibilidad de tiempo, y debida a esta

coordinacion, el tiempo de espera sera de cero minutos.

Tiempo de espera
9%

5%

26%

60%

= Alinstante = 15 a 30 minutos = 30 a 60 minutos = 1 hora a mas

Figura 7: Tipo que el cliente espera su turno

Fuente: Elaboracion propia
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El gréfico indica que 157 personas esperan alrededor de 30 minutos para que sean
atendidas. So6lo 67 personas indican que son atendidas ni bien llegan al
establecimiento de belleza, y alrededor de 36 personas esperan por lo menos 60
minutos hasta que les toque su turno.

Consideramos que en nuestro plan de negocio podemos eliminar completamente
el tiempo de espera, y muy aparte de enfocarnos en el factor tiempo, que es uno
de los mas importantes, dada la coyuntura lo que menos desea la gente es
permanecer en lugares ajenos a su domicilio ya que no se sabe en qué lugar
podemos coger el Coronavirus, asi mismo, es muy probable que mientras el cliente
espera su turno, mas clientes van a ir llegando para solicitar la atencién, lo que
involucra un posible contacto con personas ajenas a su vinculo familiar que podria
estar infectado.

Expuestas estas situaciones, consideramos este punto como una gran oportunidad.

A continuacion, analizaremos un sector en funcién de cinco fuerzas existentes a
través del andlisis y la identificacion. Esto nos permitird conocer la competencia que
tiene el sector en el que pensamos operar, para asi poder realizar un analisis con
el objetivo de hacer frente a la situacion.
e Rivalidad entre las empresas:

La competencia en el mercado estético masculino en Lima actualmente es baja
debido a la poca presencia de formatos enfocados exclusivamente en hombres. Si
bien las barbershops han venido incrementandose, no llegan a brindar un servicio
exclusivo y personalizado en su totalidad.

En la actualidad existen alrededor de 500 establecimientos formales en todo Lima

Norte, las cuales se dividen entre peluguerias, salén de belleza y spa y barberias,
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segun INEI, estas ultimas atienden Unicamente al publico masculino. Asimismo, son
pocas las empresas que buscan diferenciarse mediante sus propuestas de valor,
son pocos los establecimientos con fuerte penetracién en el mercado que invierten
en estrategias de promocién y comunicacién para mantener su posicionamiento.
Entonces podemos concluir, tras el andlisis, que la rivalidad entre los competidores
es de nivel MEDIO.

e Poder de negociacion de los clientes:
La constante preocupacién por cuidar la imagen masculina ha provocado en el
mercado una mayor demanda de servicios enfocados al cuidado personal
masculino. Es por ello que los hombres pueden encontrar diversos negocios como
barberias, peluquerias y centros de belleza dirigidos especialmente publico
masculino como ellos. Estas multiples opciones hacen que el campo de eleccion
para el cliente sea mas amplio y la eleccion final se determine por variables como
el resultado final de la atencion del recorte de cabellos o llamese la experiencia del
barbero, las calidades de los productos a utilizar también son importantes.
Actualmente, los peruanos y sobretodo los limefios son exigentes respecto a la
calidad del servicio que reciben. Ademas, cuentan con informacion vy
recomendacion disponible gracias a las redes sociales, lo cual genera un mayor
poder de negociacion al tener la posibilidad de comparar servicios y precios, asi
como de expresar de manera publica sus opiniones y criticas sobre los locales a
los cuales asiste. Por lo tanto, el poder de negociacion de los clientes es ALTO.

e Poder de negociacion de los proveedores:
Entre los principales proveedores de barberias tenemos: los fabricantes de sillas
para barberos, los fabricantes de maquinas para barberos y, por ultimo, las marcas

de productos especializadas en el cuidado del cabello y la piel.
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Las sillas que se utilizan en las barberias son especiales y tienen una fabricaciéon
distinta. En el Perd, no son muchas las empresas que fabrican este tipo de sillas lo
gue genera un alto poder de negociacién por parte de estos proveedores.
Po otro lado, en una barberia se utilizan maquinas especializadas para poder
brindar acabados de calidad en los cortes. Las marcas mas reconocidas de estas
maquinas son extranjeras, por lo que se usualmente tienen que ser importadas pero
debido a la facilidad de realizar las compras por internet, el poder de negociacion
con respecto a los proveedores es bajo, dado que podemos cambiar de
proveedores si estos no cubren todas nuestras expectativas.
Con referencia a los productos para el cuidado del cabello, la barba y la piel,
podemos encontrar una infinidad de marcas a precios competitivos lo que ocasiona
gue el poder de negociacién de estos proveedores sea bajo.
Evaluando nuestro consumo con referencia a nuestros principales proveedores y
contando con que estos siempre buscan formas alianzas estratégicas con los
salones para convertirlos en sus clientes, se concluye en que el poder de
negociacion con los proveedores en general es MEDIO.

e Amenaza de los nuevos competidores entrantes:
Es posible que nuevos competidores busquen ingresar al negocio. Segun la
investigacion que hemos realizado, el método de trabajo de duefios y empleados
barberos es particular. Los duefios se encargan de constituir la empresa, solicitar
licencias y acondicionar el local, es decir, toda la parte administrativa la ejercen los
duefios del negocio. Lo usual seria que luego, los mismos duefios, contraten a los
barberos y les paguen sueldos fijos segun horarios de trabajo, es decir, mantener

la relacién convencional del area administrativa con el area de operaciones. Pero
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en el rubro de los salones de belleza, a los profesionales de la belleza se les paga
un porcentaje de las atenciones que brindan.
Por otro lado, también hemos investigado que los empresarios y barberos, cada
uno cumple con su tarea, la de los empresarios es cumplir con las obligaciones
administrativas y los barberos con las operativas, es decir, el duefio crea el negocio
y lo realquila a los barberos, con lo que recupera la inversién de la implementacién
y ademas una ganancia extra; y el barbero solo paga un alquiler con todos los
materiales a la mano y solo se encarga de realizar la mano de obra.
Bajo estos nuevos escenarios de alianzas estratégicas, la amenaza de nuevos
competidores potenciales es de nivel ALTA.

e Amenaza de productos sustitutos:
Actualmente el mercado estético masculino en Lima Norte cuenta con pocos
competidores formales, tal como lo reflejan las estadisticas de las licencias
municipales de funcionamiento, y con una presencia considerable de servicios
sustitutos, tales como centros estéticos unisex, centros estéticos femeninos y spas,
ademas este tipo de empresas que no son exclusivamente orientados al publico
masculino, ofrecen precios modicos dada la baja diferenciacion de los servicios que
ofrecen.
Analizando ese punto, consideramos que el nivel de amenaza de productos

sustitutos es de nivel MEDIO.

2.6. Proyecciones y provisiones para comercializar

Resaltar que el recurso mas importante en nuestro negocio es el capital humano

gue involucra la mano de obra de los barberos apoyados en las gestiones que
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realizara el administrador. Posterior a esas capacidades, con servicios basicos
previamente instalados podemos iniciar.

Ademas de la mano de obra, existen algunas herramientas e insumos basicos con
los que los profesionales de la belleza se apoyarian, tales como las maquinas
profesionales, sprays desinfectantes, tijeras, navajas, entre otros. Entonces para
dar marcha al negocio, tenemos que tener todas las instalaciones operativas, asi
Como insumos provisionados.

Dada que la inversion total del negocio es relativamente baja, hemos considerado
tener una caja chica de dinero provisionado que asciendan al monto total que se
pagara por los costos fijos por un periodo de dos meses. Dentro de estos costos se
encuentran los salarios de los trabajadores, costos de combustible, costo de
servicio de internet, costos de cochera y carwash. Si bien se ha realizado una
investigacion y las proyecciones son favorables, se toma la decision de hacer esta
provisiéon debido a la inestabilidad politica de la que podriamos ser victimas dado a
los hechos ocurridos recientemente en el pais, asi mismo porque adn nos

encontramos dentro de una crisis sanitaria que no tiene cura por el momento.

2.7. Descripcion de la politica comercial
Objetivos:
e Comunicar al 100% de clientes la propuesta de valor del negocio a través de
redes sociales y otros medios masivos
e Alcanzar la proyecciéon de ventas estimada

e Fidelizar a los clientes e incentivar su frecuencia de consumo del servicio
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Estrategias de Segmentacion:

Para segmentar el publico objetivo de nuestro negocio, se ha hecho uso de
diferentes variables para definir el género, el grupo de edad, los niveles
socioecondmicos y medir si estos consumidores pertenecen al grupo de caballeros
sofisticados que invierten en su cuidado personal.

Asimismo, se us0 este tipo de variable para definir también el alcance geografico,
en base al NSE A y B de los distritos de San Martin de Porres, Los Olivos e
Independencia.

Dado el plus que ofrecemos que es de una atencién exclusiva y en la puerta de su
casa se opto por definir que el cliente potencial posea un estilo de vida activo y
ocupado, con el fin de que priorice recibir un servicio con horarios flexibles que les
permita optimizar su tiempo.

En base a lo descrito anteriormente, el presente negocio esta dirigido a personas
del sexo masculino que se encuentren en un rango de edad de 18 a 65 afos que
inviertan en su cuidado personal, perteneciente al NSE Ay NSE B y con residencia
en los distritos de San Martin de Porres, Los Olivos e Independencia.

Estrategia de Diferenciacion:

Los clientes compran el servicio a la empresa que les ofrece el maximo valor. Por
ello, el valor recibido es la diferencia entre los valores positivos y negativos
proporcionados por las distintas empresas del mercado. Ademas, si la empresa
puede diferenciar su oferta de una manera efectiva, puede también establecer un
mayor precio. En este sentido, las empresas pueden mejorar su oferta a traves de
tres formas: mediante el incremento de la suma de valores positivos, mediante la
reduccion de valores negativos y, por ultimo, mediante la reduccion del precio en

dinero. Norte Barber Truck opta un incremento de la suma de los valores positivos
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mediante una mejor calidad de servicio respecto a la oferta actual del mercado,
brindando exclusiva en cada atencion. Para atender esta mejora, se cuenta con
personal experimentado en el rubro. Asimismo, se disminuyen los valores negativos
reduciendo la percepciéon del tiempo de espera para la atencién de los clientes
debido a que el cliente es el que decide la fecha y hora exacta de la atencion.
Estrategia de marketing operativo:

PRODUCTO

El plan de negocio consiste en implementar una barberia rodante, es decir, una
barberia que se traslade hasta el domicilio del cliente con el fin de atender el servicio
de cuidado personal para caballero. El servicio que se brinda no sélo se centra en
el profesionalismo del barbero que te atiende sino tiene un poco mas que ver con
la exclusividad en la atencién que recibes dado que la fecha, hora y lugar para
realizar el servicio lo elige el propio cliente. Nosotros vamos hacia donde lo solicite
para realizar el servicio, llevando con nosotros todos los implementos requeridos,
no nos instalamos dentro de un espacio intimo del cliente y utilizamos su energia
eléctrica, agua, entre otros. En Norte Barber Truck llevamos todos los equipos para
brindar la atencion.

PRECIO

El precio basico de nuestro servicio es de S/. 35 soles el corte de cabello, Monto
gue no llega a ser extremadamente distinto al de la competencia, es ligeramente
parecido, pero la diferencia esta en que ademas de recibir el servicio, se goza de
una experiencia distinta.

PLAZA

El servicio se brindara a domicilio. Para poder llegar hasta el cliente, debemos de

partir desde el distrito de San Martin de Porres, donde se encuentra la cochera del
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barber truck, hacia el punto indicado por el cliente que deberia de ser dentro de los
distritos de Los Olivos, San Martin de Porres o Independencia que es donde se
tiene cobertura del servicio.

Dato adicional: se necesitara de combustible para echar a andar el vehiculo y
energia dentro de el para utilizar las maquinas para brindar el servicio.
PROMOCION

El servicio se dara a conocer mediante redes sociales como Facebook, Instagram
y WhatsApp. En dichas redes sociales se publicitara los servicios que ofrecemos,
compartiendo publicaciones en grupos estratégicos. Ademas, se optaré por realizar
sorteos por cantidad de likes a manera de incrementar nuestros seguidores que
sean los que finalmente consuman el servicio.

Con referencia a la red social Facebook, hay opciones para que la publicacion
realizada en nuestro Facebook se muestre a manera de publicidad en los distintos
usuarios. Lo interesante de esta manera de publicidad es que los algoritmos de esta
red social detectan a posibles consumidores y/o amigos en comun de los
seguidores que tengan un tipo de relacion, y aparecen en la seccidén de noticias
diarias.

2.8. Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

Luego de haber dimensionado la demanda y saber que contamos con 4 mil 526
personas como nuestro publico objetivo, es decir, esta cantidad de personas es
conformado por caballeros de 18 a 65 afios aproximadamente que residen en los
distritos de San Martin de Porres, Los Olivos e Independencia pertenecientes al
sector socioeconémico A y B que presenten un nivel de vida sofisticado,

interesandose fuertemente en su cuidado personal. Presentamos una tabla
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resumen, en donde se puede visualizar el célculo final de la estimacién de la

demanda (en personas) para el presente plan de negocio.

Tabla 8: Demanda total de personas

Elaboracion: propia

VARIABLE DATO FUENTE

N° Personas en Lima Metropolitana 9,732,749 INEI

N° Personas en SMP, Los Olivos e Independencia 1,248,188 INEI

N° Hombres en SMP, Los Olivos e Independencia 607,868 INEI

N° Personas en SMP, Los Olivos e Independencia 18-65 afios 359,250 INEI
Porcion de NSE Ay B 28% APEIM
Estilo Sofisticado 4.50% Arellano Marketing

Tamafio target 4,526
Tamafio de muestra 260

Luego de haber realizado el célculo detallado en el punto 2.4 del presente plan de

negocio, dentro de las preguntas realizadas en la encuesta, consultamos acerca de

la aceptacion que podria tener nuestro proyecto.

Aceptacion de la propuesta del

negocio

Definitivamenteno M 2%

Probablemente no I 12%

Probablemente si GGG 40%
Definitivamente si NG 4 7%

Figura 8: Nivel de aceptacion de la propuesta de negocio

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico de barras observamos que 121 personas definitivamente consumirian

los servicios que le ofrece Norte Barber Truck y 108 personas también se muestran

muy interesadas en lo que ofrece la barberia rodante e indican si querer consumir
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el servicio. Mientras que un total de 36 personas no se atenderian en nuestra
barberia.

Esta estadistica nos muestra un horizonte muy favorable, dado que nuestra
capacidad se limita a 336 personas utilizando el 100% de la capacidad instalada y
no teniendo horas muertas ni de ocioso, es decir, operar a capacidad completa, de
lejos superaria nuestras expectativas.

Tabla 9: Cantidad de personas que se atenderian mensualmente en Norte
Barber Truck

Elaboracion: propia

TARGET 4526

Se atienden en barbershop 58% 2625

Se atienden mensualmente 42% 1103

Si se atenderian en Barber Truck 87% 959
% personas

Oferta de precios

12%

46%

42%

m Entre S/.25yS/.30 mEntreS/.30yS/.35 = EntreS/.35yS/.40

Figura 9: Oferta de precios tentativos del plan de negocio

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, respecto a los precios, si bien un gran porcentaje de caballeros esta
interesado en atenderse en nuestro negocio, los precios que ofrecen pagar no son

muy diferentes a lo que usualmente estan pagando. Es decir, no esté dispuestos a
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pagar mucho mas por este nuevo servicio. Por lo que reiteramos el precio de S/.35
que se encuentra muy cerca de lo que ellos ofrecen y a la vez ese monto cubre los
gastos que podriamos tener mensualmente. Al menos por el primer afio podemos
establecer ese precio, probablemente en los siguientes afios, nos posicionemos de

tal manera que podamos incrementar los precios.
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CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO
3.1. Tamafo del negocio, Factores determinantes
Para nuestro plan de negocio, hemos identificado los siguientes factores que son
determinantes: la demanda del mercado, el nivel de inversion del negocio,
disponibilidad del servicio, la cantidad de empleados con la que trabajaremos y la
tecnologia en la que nos vamos a apoyar.
3.1.1. Demanda del Mercado:
En el capitulo anterior, calculamos nuestra demanda potencial a partir de las
estadisticas que presentan los entes encargados de recopilar informacién de la
situacion poblacional en Per(, en este caso nuestra fuente fue el Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica (INEI).
De un reporte total, fuimos descartando a la poblacién de que no contaba con las
caracteristicas de nuestros consumidores potenciales, quedandonos solo con los
caballeros de entre 18 y 65 afios que pertenezcan al nivel socioeconémico Ay B
de los distritos de San Martin de Porres, Los Olivos e Independencia, y que
actualmente lleven un estilo de vida sofisticado, es decir, inviertan en su cuidado
personal. Obteniendo 4 mil 454 personas a las cuales podriamos atender, tal como

lo dice la siguiente tabla.
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Tabla 10: Demanda potencial

Elaboracion: propia

VARIABLE / DATO POBLACION
N° Personas en Lima Metropolitana 9,732,749
N° Personas en SMP, Los Olivos e Independencia 1,248,188
Porcién de NSE Ay B (28%) 349,493
N° Hombres en SMP, Los Olivos e Independencia (48%) 167,756
N° Personas en SMP, Los Olivos e Independencia 18-65 afios 98,976
(59%)
Estilo de Vida Sofisticado (4.5%) 4,526

Esta cantidad de personas nos permite calcular a cuantas de ellas podemos
atender, por lo que debemos evaluar los recursos con los que contamos.

En Norte Barber Truck contamos con un (1) vehiculo el cual es nuestro centro de
operaciones, esta barberia operara todo el dia dado que vamos a contar con dos
(2) barberos por cada turno. Entonces, a continuacién, elaboramos nuestra
proyeccion de atenciones maximas.

Tabla 11: Capacidad méaxima de atenciones al dia

Elaboracién: propia

Barbero Turno Cortes al dia
1 07:00 - 15:00 7
2 15:00 - 23:00 7
14

Tabla 12: Capacidad maxima de atenciones al afio

Elaboracién: propia

Unidades
Cortes al dia 14
Cortes a la semana 84
Cortes al mes 336
Cortes al afio 4,032
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Para dar inicio al negocio, podemos atender un aproximado de 336 personas al
mes, por lo que, segun la frecuencia de visitas de nuestros clientes, en un mediano
plazo, podriamos contar con otro vehiculo. Dada la naturaleza del negocio, no
podriamos superar estas capacidades de atenciones en un mismo vehiculo.

3.1.2. Nivel de Inversion del Negocio:

Se requiere adquirir principalmente un vehiculo, amoblarlo y transformar sus
interiores en una barberia, mientras que por fuera siga viéndose como un carro.
También debemos de contratar personal humano capacitado y comprar maquinas
y materiales para dar inicio al negocio. Todos estos recursos deben de comprarse
para trabajar aproximadamente seis meses, luego de este tiempo se volveran a
hacer las compras de los productos y/o las revisiones técnicas si fueran necesarias.
Por otro lado, pensamos provisionar sueldos por lo menos para dos meses de la
puesta en marcha, asi como para pagar los suministros de dos meses también.

A continuacién, detallamos la inversion inicial.

Tabla 13: Inversion del negocio

Elaboracién: propia

INVERSION TOTAL
Activo Intangible S/.380.00
Activo Tangible S/.15,299.00
Capital de trabajo S/.8,570.00
TOTAL S/.24,249.00

Dentro de la inversién tangible hemos considerado las maquinas, equipos,
muebles, objetos de decoracion, productos de belleza, materiales, productos de
bioseguridad y productos de limpieza.

Con referencia a la inversion intangible, se ha considerado los gastos de la

constitucion de la empresa, el costo por la mano de obra para el amoblado y
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transformacion del vehiculo hasta convertirlo en una barberia, asi como un pago
anual de seguro contra robos para el vehiculo.

Tal como se comentd, se ha provisionado dos meses de lo que serian gastos
administrativos tales como los sueldos de los trabajadores, pago por la linea del
celular, alquiler de la cochera donde se guardard el vehiculo cuando este no esté
siendo utilizado para trabajar y el combustible que consume para poder operar.
3.1.3. Disponibilidad del Servicio:

Segun la naturaleza del negocio, Norte Barber Truck brinda un servicio exclusivo,
es decir, atendemos a un solo cliente en nuestro local rodante que se instala en la
cochera o parqueo del cliente solicitante previa cita. El tiempo de atencion por
servicio, en promedio, es aproximadamente 45 minutos, segun el tipo de servicio o
servicios que requiera el cliente. Por lo que trabajando todo el dia de 07:00 horas a
23:00, y contando con los tiempos de traslados que son promediados en 20
minutos, la disponibilidad del servicio durante el dia asciende a 14 atenciones tal
como se detalla lineas arriba en la tabla 10.

Posteriormente, en la tabla 11 calculamos un maximo de 336 al mes y 4,032
atenciones al afio, trabajando seis dias a la semana a capacidad instalada maxima.
3.1.4. Cantidad de Empleados:

Para dar inicio al negocio, contamos con un (1) administrador que sera el
responsable de la atencién previa con el cliente, atender la comunicacion de la
persona que requiera el servicio, tomando sus datos y agendando una cita.
Posteriormente organizara horarios de atencion para los dos (2) barberos que
brindaran el servicio en si. Estos, segun sus turnos, deberan contar con licencia de
conducir ya que son ellos los encargados de dirigir el vehiculo al domicilio del cliente

gue esta en agenda para realizarle el servicio de corte de cabello.
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En conclusion, contamos con tres (3) colaboradores. Cabe mencionar que de ser
necesario el apoyo de un contador o de un representante legal, estos seran
contratados por recibos por honorarios, por lo que llegarian a ser un personal
externo que se contratard eventualmente segun se requiera, pero no formara parte
de nuestra planilla.

3.1.5. Tecnologia:

En cuanto a tecnologia directamente ligada al servicio, contaremos con maquinas
profesionales para el recorte de cabello. Estas maquinas necesitan de energia
eléctrica para poder funcionar, por lo que se realizardn conexiones dentro del
vehiculo para poder utilizarlas. Asi como también un generador de luz y energia.
Por otro lado, la tecnologia indirecta a utilizar, es la laptop y el celular con la que
debe contar el administrador para poder agendar las citas y manejar un control tanto
de los trabajadores como de los clientes. Esos equipos deberan ser de propiedad
del trabajador, siendo él el Unico responsable de contar con estos. Por parte
nuestra, nos haremos responsable de pagar un plan de internet para que el
administrador pueda trabajar.

Finalmente, después de analizar los factores importantes, podemos determinar el
tamafio del negocio. Concluyendo que segun el nivel de inversion medida en UITSs,
nuestra empresa quedaria enmarcada dentro de una Microempresa.

Tabla 14: Tamafio de la empresa segun nivel de inversion

Elaboracién: propia

Max. UIT Valor UIT Valor S/.
Microempresa 150 S/.645,000.00
Pequefia empresa 1700 S/.4,300.00 S/.7,310,000.00
Mediana empresa 2300 S/.9,890,000.00
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3.2. Proceso y Tecnologia
3.2.1. Descripcion y diagrama de los procesos
Para poder elaborar nuestro diagrama de procesos y segun la naturaleza del
negocio, primero describiremos los puntos importantes a tomar en cuenta.

e Objetivo:
El objetivo del presente servicio es brindar una atencién personalizada al publico
masculino con referencia a su cuidado personal, centrandonos en el servicio de
recorte de cabello como servicio basico.

e Alcance del servicio:
El servicio se brindara dentro de una barberia rodante la cual llegara hacia el
domicilio del cliente que lo solicite, se agenda una cita previa coordinacion.

e Exclusiones:
El servicio so6lo se brindara si el cliente reside en los distritos de San Martin de
Porres, Los Olivos o Independencia, debido a que esa es la cobertura. Se utilizaran
filtros para confirmar la cita con el cliente, este tiene que cumplir ciertos
requerimientos en cuanto a ubicacion e identificacion. Este filtro garantizara
también la seguridad e integridad de nuestro personal.

e Responsabilidades:
De parte de la empresa, Norte Barber Truck debe cumplir con las medidas de
bioseguridad decretadas actualmente por el Gobierno, asi como llegar
puntualmente el dia de la cita. De parte del cliente, este debera proveer informacion
fidedigna de su identificacion, y proporcionar un espacio donde el vehiculo pueda

estacionarse.
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Gestion de cambios:

Si el cliente va a postergar o cancelar el servicio, este debera hacerlo con un

maximo de 12 horas de anticipacion para ajustar el cronograma de atenciones

diarias. Cabe resaltar que no se realizaran cobros por adelantado.

Luego de tener un alcance mas detallado del servicio, procedemos a mostrar

nuestro flujo de atencién.

1.

El servicio comienza cuando el cliente se comunica con los teléfonos o
WhatsApp de la empresa.

Se atenderd al cliente tomando sus datos y confirmandole la disponibilidad
de la atencion para el dia requerido, asi también se le mostrara una lista de
servicios que ofrecemos con sus respectivos precios, por lo que el cliente
debe de confirmar qué servicio requiere y para cuando lo desea.

Con los detalles obtenidos acerca de los requerimientos del cliente, el
personal procede a hacer el cruce de informaciébn en cuanto a su
identificacion y sobre el lugar donde reside, verificar si se encuentra dentro
de la zona de cobertura y si cuenta con un espacio donde pueda
estacionarse el vehiculo.

Si la respuesta es NO, es decir, que el cliente no paso los filtros y la atencion
finaliza. Si la respuesta es Sl, el personal confirma la cita con el cliente y
procede agendar esta, y elaborar un cronograma de atenciones para el
barbero.

El administrador proporciona diariamente un horario y croquis de las
atenciones que se realizaran.

Con el cronograma establecido y con los datos especificos, el barbero se

dirige al domicilio del cliente.
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6. El barbero atiende al cliente brindandole el servicio que haya solicitado.
Adicional a este, puede atender servicios adicionales, la coordinacién puede
ser en el mismo momento de la atencion.

7. El barbero realiza el cobro por los servicios realizados.

8. La atencién finaliza y el barbero debera trasladarse al siguiente punto
programado, de no tener una cita, este debera volver al punto de referencia

(Calle Las Guayabas 101 — San Martin de Porres).

ADMINISTRACION OPERACIONES
Contacto del
cliente con b
empress,
ingreso de
datos.
Validacion de los Administrador arma un El barbero se dirige el
i d barber truck hacia |
datos proporcionados crono-g,rama e BN arl .er ruck hacia los
para confirmar. atencién parabarberos. destinos programados.
El barbero realiza el
servicio pactado (mas
adicionales si cliente
requiere).

v El  barbero
realiza el
cobro al
cliente.

Figura 10: Diagrama de procesos

Elaboracién: propia
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3.2.2. Capacidad instalada y operativa

Para poder determinar cual es el aforo de nuestra barberia rodante, empezaremos
por definir que el aforo no es el nimero de personas que caben en el local sino el
nuamero de personas que legalmente pueden permanecer al mismo tiempo dentro
del local. Y segun el Codigo Técnico de Edificacion, se establece que en el caso de
gue un local se use para actividad comercial el aforo permitido sera de 2 metros
cuadrados por persona.

A continuacion, presentamos las especificaciones técnicas y descripciones del
vehiculo que utilizaremos como local rodante.

Tabla 15: Especificaciones del vehiculo

Fuente: Google

Motor (12 Version)

Trasero longitudinal de 4 cilindros opuestos con

Tipo valvulas en culata. Refrigerado por aire.

Cilindrada 1.131 c.c.

Rel. compresién 5,8:1

Potencia maxima 25 CV a 3.300 rpm
Transmision

Tipo Propulsion trasera

Cambio ianual de 4 relaciones.
Tren de rodaje

Ruedas neumadticos diagonales 5,5 x 16"

Frenos

Delankeros Tamboras

Traseros Tamboras
Dimensiones

Largo 4,100 mm

Ancho 1.700 mm

Alto 1.900 mm

Dep. combustible 40 litros

Capacidad de carga 760 kg

Peso 990 kg
Prestaciones

Velocidad max. 80 km/h
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Entonces, si la barberia instalada en nuestro vehiculo rodante mide
aproximadamente cuatro (4) metros, tenemos un aforo de dos (2) personas que
pueden permanecer dentro del vehiculo (barberia).

Cabe resaltar que cuando el carro esté en marcha, es decir, se transporte de un
lugar a otro, la capacidad maxima de pasajeros sera de dos personas, las cuales
viajaran en los dos asientos de la parte delantera que son la del conductor y la del
copiloto, quedando totalmente prohibido el transporte de otras personas en la parte
posterior del vehiculo, dado que no es una zona acondicionada para viajar ya que
esta ha sido transformada y no cuenta con asientos en la parte posterior.

Por otro lado, con referencia a la capacidad operativa, s6lo se puede atender a un
cliente por cita. Es decir, en el momento de la atencion, sélo podran encontrarse
dentro de la barberia, el cliente y el barbero, dos (2) personas.

Sin embargo, el estar atendiendo a un (1) solo cliente no quiere decir que sélo se
esté brindando un servicio ya que mientras se esta brindando el servicio de corte
de cabello, puede ir aplicAndose cremas en el rostro que pertenecen al servicio de
tratamiento facial. Asi también, mientras se esta retirando las cremas pueden ir
haciendo efecto los insumos utilizados para un posible tinte u ondulacién de cabello.
Es decir, se pueden trabajar servicios en simultaneo para un cliente, pero siempre
a un solo cliente.

Tabla 16: Capacidad efectiva

Elaboracién: propia

NuUmero de Barberos

Capacidad de Disefio 1
Capacidad Instalada 1
Capacidad Utilizada 1
Capacidad Ociosa 0
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Finalmente, concluimos en que nuestra capacidad instalada asciende a 14

atenciones al dia, y el nivel de utilizacion seria de 100% de esta capacidad.

3.2.3. Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e insumos
3.2.3.1. Requerimiento de Insumos
Maquinaria y Equipos:

- vehiculo acondicionado

- maquina “Super cero profesional”

- maquina “Wahl magic cliper profesional”
Obras fisicas:

- amoblado y decoracion del ambiente de trabajo
Recursos humanos:

- un (1) gerente general / administrador

- dos (2) barberos profesionales

Materiales:

Productos de peluqueria: Gel para cabello, Producto para cabello, After

shave (locién), Crema para afeitar, Papel tissue, Cool care (para maquina),

Mascarilla negra y Talco

- Herramientas del barbero: Set de tijeras, Set de navajas, Set de peines,
Ganchos de cabello, Brocha de afeitar, Bota pelo, Capa para cliente y Mandil
para barbero

- Productos de limpieza: Escoba, Recogedor, Guantes de hule, Trapeador,
Lejia desinfectante, Limpia piso y Papel toalla

- Productos de bioseguridad: Mascarillas (caja 50 unidades), Alcohol spray y

Alcohol gel
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- Productos béasicos para acondicionar el vehiculo: Extintor, Barber pole y
Productos de decoracion
- Muebles: Mesa de trabajo y Espejo
Suministros:
- combustible para el vehiculo
Servicios publicos:
- Desinfeccién periddica del vehiculo
Las compras de los materiales se realizaran cada seis meses a excepcion del sillon
de barbero, mesa de trabajo, espejo, extintor y barber prole. Asi como los productos
de bioseguridad que tendran el mismo periodo de abastecimiento.
Los pagos de salarios y consumo de internet serdn mensuales.
Se intentard que el abastecimiento del combustible sea semanalmente.
En cuanto a las revisiones técnicas del vehiculo serdn anualmente. Y las maquinas

cambiaran de cuchillas cada seis meses.

Por otro lado, si bien nuestro negocio se encarga de brindar un servicio basado en
la mano de obra del personal, este también incurre en algunos gastos variables a
la hora de realizar el trabajo dado que nos apoyamos en algunos productos de
belleza. La proyeccion de estos gastos se realizara en base a los cuatro tipos de
servicios a ofrecer.

Tabla 17: Tipos de servicios

Elaboracién: propia

SERVICIOS
Recorte de cabello
Corte de barba y bigote
Servicios adicionales (tintes o laceados)
Limpiezas faciales
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Con el objetivo de determinar el costo unitario de los insumos utilizados, hacemos
un listado de los productos a utilizar en cada servicio, para obtener un costo por
atencion.

Tabla 18: Costos por producto

Elaboracion: propia

PRODUCTO COSTO N°veces COSTO POR
de uso ATENCION

Papel tissue S/.35.00 150 S/.0.23
Cool care S/.38.00 150 S/.0.25
Locién after shave S/.35.00 120 S/.0.29
Gel para cabello S/.15.00 100 S/.0.15
Crema para afeitar S/.35.00 120 S/.0.29
Producto S/.50.00 50 S/.1.00
Mascarilla negra S/.20.00 20 S/.1.00

En Norte Barber Truck ofrecemos basicamente cuatro servicios, a continuacion,
calculamos los costos que estos incurren.
Tabla 19: Costos por atencion

Elaboracion: propia

SERVICIO PRODUCTO COSTO TOTAL
UN.

Papel tissue S/.0.23

Recorte de cabello Cool care S/.0.25
Locién after shave S/.0.29 S/.0.92

Gel para cabello S/.0.15

Papel tissue S/.0.23
Corte de barba y bigote Crema para afeitar S/.0.29 S/.0.81

Locion after shave S/.0.29
Servicios adicionales (tintes o laceados) Producto S/.1.00 S/.1.00
Limpiezas faciales Mascarilla negra S/.1.00 S/.1.00

Es importante sefalar que hemos realizado una alianza estratégica con la marca
American Crew Pert mediante el cual se brindan descuentos especiales para la

adquisicién de productos para el cuidado del cabello y barba.
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3.2.3.2. Requerimiento de Personal
Tabla 20: Pago de salarios mensuales

Elaboracion: propia

PERSONAL CANTIDAD SUELDO TOTAL
Gerente General 1 S/.1,300 S/.1,300
Barbero 2 S/.1,200 S/.2,400

3.2.3.3. Requerimiento de Bienes de Capital
Tabla 21: Capital para iniciar las operaciones

Elaboracion: propia

Activo Intangible S/.380.00

Activo Tangible S/.15,299.00

Capital de trabajo S/.8,570.00
TOTAL S/.24,249.00

Mencionar que el insumo mas importante es el combustible, dado que de él se
alimenta nuestro medio de transporte que en este caso también califica como
instalaciones del “local” donde se brindara el servicio. El vehiculo consume petroleo

equivalente a S/. 300 soles mensuales y es petrolero.

3.2.4. Infraestructura y caracteristicas fisicas

Acerca de la infraestructura del proyecto, contaremos con dos areas. La primera y
mas importante es el area de operaciones donde se ofrecera el servicio, que seria
la barberia rodante. Y el segundo ambiente pertenece al area administrativa, en
este caso, el administrador realizara “home office” pero es importante también
conocer la infraestructura de su espacio de trabajo.

Entonces, por un lado, el plan de negocio tiene como idea acondicionar un

Volkswagen Tansporter y dejar intacta Unicamente la parte delantera donde viaja
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un chofer con un copiloto. La parte de atras debera estar totalmente vacia para
poder colocar una silla de barbero especial, un espejo con un pequefio mostrador
para guardar tijeras, navajas e insumos pequefios, ademas en la parte trasera de
la combi se colocaran dos muebles tipo repisas para poder guardar las maquinas y
demas insumos de barberia.

A continuacién, plasmamos nuestra idea de distribucion e infraestructura:

Figura 11: Layout del proyecto (area de operaciones)

Elaboracién: propia
Y, por otro lado, presentamos el ambiente requerido para el area administrativa.
Este tiene que contar obligatoriamente con un escritorio en un lugar iluminado y con

servicios higiénicos a la mano. La ubicacion depende del trabajador.
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SERVICIOS |
| HIGIENICOS |

Figura 12: Layout del proyecto (area administrativa)

Elaboracion: la imagen es referencial

3.3. Localizacién del negocio, Factores determinantes

En este caso, no contamos con una localizacién determinada dado que el servicio
se brindara en el lugar que solicite el cliente. Se brindara el servicio siempre y
cuando el cliente resida en los distritos de San Martin de Porres, Los Olivos y/o
Independencia, previa evaluacién de la direccion y de la titularidad del cliente que
solicita los servicios.

El camién rodante tiene como punto de referencia y partida la Calle Las Guayabas
101 en la Urbanizacion Naranjal, ubicada en el distrito de San Martin de Porres,
donde se ubica la cochera de este. Siendo esta direccion una localizacion céntrica

gue nos permitira atender dentro de los distritos ya detallados.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO
4.1 Inversion Fija
En este capitulo realizaremos la descripcion detallada de los activos tangibles e
intangibles que seran utilizados en el presente plan de negocio.
4.1.1 Inversién Tangible
En el caso de la implementacion de una barberia rodante, sub dividimos nuestra
inversion tangible en maquinaria y equipo que representa al vehiculo Volkswagen
Tansporter que sera comprado a un familiar del Gerente General de la empresa, es
decir es un equipo de “segunda” el cual nos costara S/. 10,000 soles al cash. Este
vehiculo cuenta con las licencias y seguros al dia.
Tabla 22: Cuadro de maquinaria

Elaboracion: propia

MAQUINARIA Y EQUIPO CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Vehiculo amoblado 1 S/.10,000.00 S/.10,000.00
TOTAL ~$/.10,000.00

Como tangible también consideramos los equipos que son las maquinas
profesionales que utilizaran los barberos como herramienta basica para llevar a
cabo su trabajo. Asi también consideramos el sillon, el espejo y la mesa de trabajo
como equipos muy importantes para dar marcha al negocio. Todos estos son
equipos especiales de barberias y tienen caracteristicas muy particulares.
Si bien, todos estos articulos son muy sofisticados, los precios totales ascienden a

S/. 1,900 soles. Cabe resaltar que, en el caso de las maquinas, estas cambiaran de

cuchillas semestralmente para no perjudicar su labor.
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Tabla 23: Cuadro de equipos de barberia
Elaboracion: propia

EQUIPOS DE BARBERIA CANTIDAD  COSTO UNITARIO COSTO TOTAL

Sillén de barbero 1 S/.1,000.00 S/.1,000.00
Espejo 1 S/.50.00 S/.50.00
Mesa de trabajo 1 S/.300.00 S/.300.00
Maquina "supercero" 1 S/.250.00 S/.250.00
Maquina "wahl magic cliper" 1 S/.300.00 S/.300.00
TOTAL S/.1,900.00

Por otro lado, dentro de los tangibles también ubicamos los instrumentos vy
productos a utilizar en cada servicio. A continuacion, mostramos un listado donde
consideramos la cantidad de estos productos a utilizar dentro de los primeros seis
(6) meses de la puesta en marcha del negocio. Es decir, realizamos una especie
de provision segun los consumos estimados de servicios que hemos proyectado.

Se tuvo en cuenta la frecuencia de consumo de los servicios, la cantidad de
insumos requeridos para cumplir con el servicio y el periodo de tiempo de vida de
estos. Dada la coyuntura, también consideramos los productos de bioseguridad que

el Gobierno del Perd ha impuesto utilizar para evitar la propagacion de la Covid-19.
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Tabla 24: Cuadro de mobiliario para 6 meses

Elaboracion: propia

MOBILIARIO CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL

Set de tijeras 1 S/.200.00 S/.200.00
Set de navajas 2 S/.50.00 S/.100.00
Set de peines 1 S/.80.00 S/.80.00
Ganchos de cabello 2 S/.10.00 S/.20.00
Brocha de afeitar 2 S/.15.00 S/.30.00
Bota pelo 1 S/.55.00 S/.55.00
Talco 2 S/.25.00 S/.50.00
Capa para cliente 2 S/.25.00 S/.50.00
Mandil para barbero 2 S/.35.00 S/.70.00
Gel para cabello 14 S/.15.00 S/.210.00
Producto para cabello 2 S/.50.00 S/.100.00
After shave (locion) 15 S/.35.00 S/.525.00
Crema para afeitar 3 S/.35.00 S/.105.00
Papel tissue 12 S/.35.00 S/.420.00
Cool care (para maquina) 9 S/.38.00 S/.342.00
Mascarilla negra 5 S/.30.00 S/.150.00
Escoba 2 S/.5.00 S/.10.00
Recogedor 2 S/.5.00 S/.10.00
Guantes de hule 2 S/.5.00 S/.10.00
Trapeador 2 S/.5.00 S/.10.00
Lejia desinfectante 6 S/.2.00 S/.12.00
Limpia piso 4 S/.6.00 S/.24.00
Papel toalla (paquete 3 4 S/.4.00 S/.16.00
unidades)

Mascarillas (caja 50 unidades) 2 S/.50.00 S/.100.00
Alcohol spray 2 S/.20.00 S/.40.00
Alcohol gel 2 S/.20.00 S/.40.00
Extintor 1 S/.40.00 S/.40.00
Barber pole 1 S/.380.00 S/.380.00
Productos decoracion 1 S/.200.00 S/.200.00

TOTAL S/.3,399.00

Habiendo detallado el desglose de la partida de Inversion Tangible, a continuacion,
se muestra el resumen de la inversion que deberiamos realizar, monto que

asciende a S/. 15,299 soles.
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Tabla 25: Cuadro de inversién tangible

Elaboracion: propia

Inversién Tangible Total Vida atil
(afios)
Magquinaria y equipo S/.10,000.00 5
Equipos S/.1,900.00 3
Mobiliario S/.3,399.00 3
Total S/.15,299.00

4.1.2 Inversién Intangible

La inversion intangible de nuestro negocio se representa en el costo de la
constitucién legal de la empresa, asi como en el costo de la mano de obra del
encargado de amoblar el vehiculo, que basicamente consistiria en pintarlo por
dentro y empotrar las mesas de trabajo, espejo y sillas, ya que, por fuera, el vehiculo
se encuentra en perfectas condiciones.

Tabla 26: Cuadro de inversién intangible

Elaboracion: propia

Inversion intangible Total
Constitucion de empresa S/.180.00
Amoblado (servicio) S/.200.00

Total S/.380.00

4.2 Capital de Trabajo

Como plan de negocio, se ha decidido provisionar los costos que incurran al capital
de trabajo por los dos primeros meses de puesta en marcha del negocio.

Por un lado, en el capitulo anterior se ha detallado los regimenes a los cuales nos
acogeremos por lo que finalmente, cubriendo los beneficios de los trabajadores,

tenemos esta suma a pagar mensualmente.
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Tabla 27: Gastos totales del personal

Elaboracion: propia

Gastos de Personal Remuneracién Costo Mensual
Gerente General S/.1,300.00 S/.1,315.00
Barberos (2) S/.2,400.00 S/.2,430.00

S/.3,745.00

Por otro lado, los gastos fijos son representados también en el pago incurrido en el
alquiler de la cochera, el plan mensual de internet a contratar, el pago al carwash
gue mantendra limpio y desinfectado el vehiculo semanalmente, el seguro vehicular
en caso de accidentes y robos, ademas de contar con un sistema GPS. Y el
combustible que es el motor del negocio, con el que nos transportamos y con el
gue, por la energia que produce, atendemos al cliente haciendo uso de la energia
eléctrica que necesitan las maquinas profesionales para cabello.

Tabla 28: Gastos fijos

Elaboracién: propia

Gastos fijos Cantidad al mes Precio
Cochera 1 S/.30.00
Combustible 1 S/.300.00
Plan Internet 1 S/.40.00
Carwash 4 S/.20.00
Seguro vehicular (GPS) 1 S/.90.00

S/.480.00

Entonces, habiendo detallado cada cuadro y los gastos en los que incurren,
presentamos el resumen del capital de trabajo provisionado para dos meses de

poner en marcha el negocio.
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Tabla 29: Capital de trabajo

Elaboracion: propia

Capital de trabajo Total
(2 meses)

Cochera S/.60.00
Combustible S/.600.00
Plan Internet S/.80.00
Carwash S/.160.00
Salarios S/.7,490.00
Seguro vehicular S/.180.00

Total S/.8,570.00

4.3 Inversion Total

La inversion total es la suma de los activos tangibles, activos intangibles y capital

de trabajo requeridos para poner en marcha nuestro plan de negocio. Esta inversion

tiene un monto S/. 24,249.00 (incluyendo el 1.G.V. pre operativo).

Tabla 30: Inversién total

Elaboracion: propia

INVERSION TOTAL Valor de venta IGV TOTAL
Activo Intangible S/.311.60 S/.68.40 S/.380.00
Activo Tangible S/.12,545.18 S/.2,753.82  S/.15,299.00
Capital de trabajo S/1.7,027.40 S/.1,542.60 S/.8,570.00
TOTAL S/.19,884.18 S/.4,364.82  S/.24,249.00

4.4 Estructura de Inversién y Financiamiento

A continuacion, presentamos un cuadro con el resumen de los supuestos generales

del modelo financiero con el que se trabajara.
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Tabla 31: Supuestos generales del modelo de inversion

Elaboracion: propia

Financiamiento 100% capital propio

Horizonte de evaluacién 3 afios

Inicio de operaciones 2021

Tamafio de empresa MYPE - microempresa

Forma societaria EIRL

Régimen tributario Régimen MYPE Tributario — RMT
Régimen laboral Régimen Laboral Especial para las REMYPE

Dado que la inversién inicial para el presente plan de negocio asciende a
aproximadamente S/24,500 soles que cubriria la adquisicion de los activos fijos
tangibles e intangibles y el para el capital de trabajo para dos meses.

En ese sentido, el 100% de este monto serd asumido por el Gerente General, quien
con sus ahorros personales decide emprender este negocio. El aporte seré al cash
y en una sola cuota abonada a una cuenta de ahorros. Desde ahi se realizaran las

coordinaciones de compras y gestiones para iniciar el proyecto.
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS
En este capitulo cuantificaremos los montos de dinero que se requieren para iniciar
con el servicio de Norte Barber Truck, el cual se determind en el estudio técnico,
asi como los ingresos por la venta de los servicios que seran ofertados al mercado
de consumo e iremos preparando los aspectos que se consideran en los estados
financieros.
5.1 Presupuesto de los Costos
Los costos usados para analisis financiero fueron los costos fijos, los costos de
venta y los gastos de promocion y ventas.
Tabla 32: Costos fijos de Norte Barber Truck

Elaboracion: propia

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Costos Fijos
- Sueldos S/.44,940.00 S/.49,434.00 S/.54,377.40
- Cochera S/.360.00 S/.360.00 S/.360.00
- Combustible S/.3,600.00 S/.3,600.00 S/.3,600.00
- Plan internet S/.480.00 S/.480.00 S/.480.00
- Carwash S/.960.00 S/.960.00 S/.960.00
- Seguro vehicular S/.1,080.00 S/.1,080.00 S/.1,080.00
- Servicio técnico instrumentos S/.200.00 S/.200.00 S/.200.00
- Gastos en Ventas S/.400.00 S/.400.00 S/.400.00
TOTAL S/.52,020.00 S/.56,514.00 S/.61,457.40

Estos costos, en su mayoria, se mantendran fijos durante los 3 afios de acuerdo a
la proyeccion de tiempo establecido para el proyecto, a excepcion de los costos
gue nos generan los sueldos, ya que, por politicas de la empresa, los salarios de
los trabajadores se incrementaran en un 10% anual. Por lo tanto, los montos fijos

seran de S/. 52,020, S/. 56,514 y S/. 61457.40 respectivamente.
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Con referencia a los costos de ventas, estos aumentaran cada afio de acuerdo a la
cantidad de servicios realizados por el costo variable unitario. En el afio 1 se
estimaron montos de acuerdo al lanzamiento del servicio, y en los Ultimos meses
se proyecto trabajar a maxima capacidad. Asi mismo, el afio 2 y el afio 3 son iguales
por motivo que contamos con una capacidad instalada maxima gue no nos permite
atender mas clientes.

Tabla 33: Costos de ventas anuales

Elaboracion: propia

ANO 1 ANO 2 ANO 3
COSTO DE VENTAS  S/.2,544.45 S/.3,261.60 S/.3,261.60

En el plan de negocio, también estimamos los gastos de ventas, asi como la compra
de activos que en este caso serian las dos maquinas profesionales que anualmente
se tienen que renovar tal como lo presenta la siguiente tabla.

Tabla 34: Gastos de promocidn y ventas de Norte Barber Truck

Elaboracion: propia

ANO 1 ANO 2 ANO 3
TOTAL S/.950.00 S/.950.00 S/.400.00
- Gastos en Ventas S/.400.00 S/.400.00 S/.400.00
- Compra activos S/.550.00 S/.550.00 S/.0.00

Luego de resumir los presupuestos de costos, detallamos también el cuadro de
depreciacion de nuestros activos.
Tabla 35: Cuadro de depreciacién de activos Norte Barber Truck

Elaboracion: propia

Valor Tasa 1 2 3 4 5 Depreciacién

Anual acumulada

Vehiculo S$/.10,000.00 20%  S/.2,000.00 S/.2,000.00 S/.2,000.00 S/.2,000.00 S/.2,000.00 S/.10,000.00
Equipos  S/.1,900.00 25% S/.475.00 S/.475.00 S/.475.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.1,425.00
Total S/.2,475.00 S/.2,475.00 S/.2,475.00 S/.2,000.00 S/.2,000.00 S/.11,425.00
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5.2 Punto de Equilibrio

En este punto, dado que el producto estrella de nuestro plan de negocio es el
servicio numero 1 que corresponde al corte de cabello convencional, calculamos el
punto de equilibrio bajo esa referencia, es decir, consideramos el precio de venta
que es de S/. 35 soles y el costo variable unitario que asciende a S/. 0.92 soles,
ademas consideramos los costos fijos.

Por tanto, aplicando la formula donde el punto de equilibrio es igual a los costos
fijos divididos entre el precio de venta menos los costos variables, el resultado es
el siguiente: a partir de 129 atenciones comenzamos a generar ingresos. Si, por
ejemplo, sblo se dan 128 atenciones mensuales ya tendriamos pérdidas en el
negocio.

Tabla 36: Punto de equilibrio, escenarios

Elaboracién: propia

Escenario 1 Escenario 2
INGRESOS S/.4,480.00 S/.4,515.00
Ventas (precio por unidad) S/.35.00 S/.35.00
Unidades a vender 128 129
EGRESOS S/.4,502.76 S/.4,503.68
Costos variables S/.117.76 S/.118.68
Costo unitario (producto estrella) S/.0.92 S/.0.92
Costos Fijos S/.4,385.00 S/.4,385.00

FLUJO NETO -S/.22.76 S/.11.32

5.3 Estado de Ganancias y Pérdidas

Se muestra el Estado de Ganancias y Pérdidas de la empresa Norte Barber Truck
donde se puede observar que no existe perdida alguna en la utilidad neta, al
contrario, va aumentado el monto inicial de S/. 12,317.58 a S/. 19,086.93 en el
tercer afio. Esto demuestra rentabilidad del negocio porque genera utilidades desde

el primer afio en adelante.
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Elaboracion: propia

Tabla 37: Estado de resultados de Norte Barber Truck

ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS S/.78,300.00 S/.99,000.00 S/.99,000.00
Ingreso por recorte de cabello S/.70,350.00 S/.88,200.00 S/.88,200.00
Ingreso por corte de barba y bigote S/.5,250.00 S/.7,200.00 S/.7,200.00
Ingreso por servicio de corte especial S/.1,350.00 S/.1,800.00 S/.1,800.00
Ingreso por limpieza facial S/.1,350.00 S/.1,800.00 S/.1,800.00
GASTOS VARIABLES S/.2,544.45  S/.3,261.60  S/.3,261.60
Recorte de cabello S/.1,849.20 S/.2,318.40 S/.2,318.40
Corte de barba y bigote S/.425.25 S/.583.20 S/.583.20
Servicios especiales (tintes o laceados) S/.135.00 S/.180.00 S/.180.00
Limpiezas faciales S/.135.00 S/.180.00 S/.180.00
MARGEN DE CONTRIBUCION S/. S/.75,755.55 S/.95,738.40 S/.95,738.40
GASTOS FIJOS S/.58,647.80 S/.63,699.64 S/.69,228.77
Gastos de Personal S/.44,940.00 S/.49,434.00 S/.54,377.40
Gastos Operativos S/.10,756.80 S/.11,294.64 S/.11,859.37
Gastos de Promocién y Publicidad S/.400.00 S/.420.00 S/.441.00
Depreciacion S/.2,475.00 S/.2,475.00 S/.2,475.00
Amortizacion S/.76.00 S/.76.00 S/.76.00
UTILIDAD OPERATIVA S/.17,107.75 S/.32,038.76 S/.26,509.63
Impuesto a la renta (10%) S/.1,710.78  S/.3,203.88  S/.2,650.96
UTILIDAD NETA S/.15,396.98 S/.28,834.88 S/.23,858.67

5.4 Presupuesto de Ingresos

La proyeccion de ingresos se realiza en base a los precios de los cuatro tipos de
ingresos (servicios que ofrecemos): por recorte de cabello, por corte de barba y
bigote, por servicios adicionales y por limpiezas faciales.

Por otro lado, para el calculo de todos los ingresos, hemos ponderado porcentajes
segun la frecuencia mensual del consumo, y en el mismo cuadro presentamos la
cantidad en unidades de atenciones, teniendo como base un promedio de 300
visitas mensuales de nuestros clientes, esta cantidad es asociada también a la

capacidad instalada méaxima y aun previo estudio del consumidor.
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Tabla 38: Proyectado de ingresos mensuales por servicio

Elaboracion: propia

SERVICIO % Q P
Recorte de cabello 70% 210 S/.35.00
Corte de barba y bigote 20% 60 S/.10.00
Servicios adicionales (tintes o laceados) 5% 15 S/.10.00
Limpiezas faciales 5% 15 S/.10.00
100% 300

Teniendo la cantidad de atenciones y los precios establecidos, calculamos los
ingresos proyectados en los siguientes 3 afos.
Tabla 39: Presupuesto de ingresos

Elaboracién: propia

ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS S/.78,300.00 S/.99,000.00 S/.99,000.00
IGV S/.14,094.00 S/.17,820.00 S/.17,820.00
VALOR DE VENTAS S/.64,206.00 S/.81,180.00 S/.81,180.00

En la tabla se puede observar que en los ultimos afios los ingresos son los mismos,
esto se debe a la capacidad maxima instalada que presenta el plan de negocio. Por
tal motivo, se proyecta también contar con un segundo barber truck a mediano

plazo para no tener esta limitacion de atencion.

5.5 Presupuesto de Egresos

En este punto mostramos los gastos y costos que son necesarios para el inicio de

las operaciones del presente plan de negocio durante los primeros 3 afos.
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Tabla 40: Proyeccion de egresos anuales

Elaboracion: propia

EGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
- Sueldos S/.44,940.00  S/.49,434.00  S/.54,377.40
- Cochera S/.360.00 S/.360.00 S/.360.00
- Plan internet S/.480.00 S/.480.00 S/.480.00
- Seguro vehicular S/.1,080.00 S/.1,080.00 S/.1,080.00
- Gastos en ventas S/.400.00 S/.400.00 S/.400.00
TOTAL EGRESOS S/.47,260.00 S/.51,754.00 S/.56,697.40

5.6 Flujo de Caja Proyectado
En el siguiente flujo de caja presentamos los ingresos y egresos de efectivo de

Barber Truck Norte E.I.R.L. durante los 3 afios proyectados.
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Tabla 41: Flujo de efectivo proyectado paralos 3 afios

Elaboracion: propia

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS
Ventas S/.78,300.00  S/.99,000.00 S/.99,000.00
Caja
Desembolso de dinero S/.24,249.00
TOTAL INGRESOS S/.0.00 S/.102,549.00 S/.99,000.00 S/.99,000.00
EGRESOS
Costos Variables
Mobiliario S/.3,399.00 S/.9,437.00 S/.6,038.00 S/.3,019.00
Materiales S/.2,544.45 S/.3,261.60 S/.3,261.60
Costos Fijos
- Sueldos S/.7,490.00 S/.44,940.00 S/.49,434.00 S/.54,377.40
- Cochera S/.60.00 S/.360.00 S/.360.00 S/.360.00
- Combustible S/.600.00 S/.3,600.00 S/.3,600.00 S/.3,600.00
- Plan internet S/.80.00 S/.480.00 S/.480.00 S/.480.00
- Carwash S/.160.00 $/.960.00 $/.960.00 $/.960.00
- Seguro vehicular $/.180.00 S/.1,080.00 S/.1,080.00 S/.1,080.00
- Servicio técnico instrumentos S/.200.00 S/.200.00 S/.200.00
- Gastos en Ventas S/.400.00 S/.400.00 S/.400.00
- Compra activos S/.11,900.00 S/.12,450.00 S/.550.00 S/.0.00
Gastos de preinversion S/.380.00 S/.380.00 S/.200.00 S/.0.00
TOTAL EGRESOS S/.24,249.00 S/.76,831.45 S/.66,563.60 S/.67,738.00
Flujo Neto=Ingresos-Egresos -S/.24,249.00 S/.25,717.55 S/.32,436.40 S/.31,262.00
Costos Financieros S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
SALDO FINAL -S/.24,249.00 S/.25,717.55 S/.32,436.40 S/.31,262.00

5.7 Balance General

Presentamos el Balance General de Norte Barber Truck. donde se muestra los

activos, pasivos y patrimonios de la empresa, estos indican la misma cantidad de

inversion que se solicita para iniciar operaciones. Entre el activo total y pasivo total

sumamos S/. 24,249.00 que corresponde a la inversion inicial del proyecto, el cual
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sera financiado con aportes propios del emprendedor del presente plan de negocio,
por lo que el mismo monto corresponde a su patrimonio.
Tabla 42: Balance general de Norte Barber Truck

Elaboracion: propia

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja S/.8,570.00 Préstamo bancario S/.0.00
Total Activo Corriente S/.8,570.00 Total pasivo S/.0.00
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO
CORRIENTE
Mobiliario S/.3,399.00 Deudas S/.0.00
Equipos S/.1,900.00 Total pasivo S/.0.00
Maguinaria y equipo S$/.10,000.00 PATRIMONIO
Activos intangibles S/.380.00 Capital S/.24,249.00
Total Activo No S/.15,679.00 Total patrimonio S/.24,249.00
Corriente
TOTAL ACTIVO S/.24,249.00 TOTAL PASIVOY S/.24,249.00
PATRIMONIO
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CAPITULO VI: EVALUACION
6.1 Evaluacion Econémicay Financiera Parametros de Medicién
En este capitulo, utilizaremos la evaluacion como instrumento de medicién que nos
permitird saber técnicamente sobre la viabilidad y rentabilidad del proyecto.
Asimismo, contribuira y respaldara las decisiones a tomar de los inversionistas.
Comenzaremos determinando el costo promedio ponderado (WACC) para invertir
en el negocio, aplicando la siguiente formula.

Dénde:

WACC = Ke( )+Kd(1—T1)w( )

D+ P D+P

Tabla 43: Supuestos para hallar costo de promedio ponderado

Elaboracion: propia

E Capital 100.00%
D Deuda financiera 0.00%
Ke Cok 20.00%
Kd Coste de la deuda financiera 0.00%
TI Tax Perud 29.50%

WACC 20.00%

Dado que, para dar marcha al negocio, el aporte total lo realizara el Gerente
General en un 100%, y aplicando la férmula, el costo de promedio ponderado de
capital resulta igual al 20%.

Con el dato del costo promedio ponderado WACC, se procede a realizar el célculo

y la evaluacion economica.
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Tabla 44: Evaluacion econ6mica del plan de negocio

Elaboracion: propia

VANE S/.30,383.30
TIRE 96.79%
WACC 20.00%
B/C (FCE) 2.50

Tabla 45: Resultados de evaluacion econémica

Elaboracién: propia

EVALUACION ECONOMICA

VAN Econdémico (Valor S/.30,383.30 El VAN econdmico es mayor a 0, por

actual neto Econémico) lo tanto se acepta el proyecto.

TIR econdmico (Tasa 96.79% El TIR econémico es mayor al WACC

interna de retorno (20%) por lo tanto se acepta el plan.

Econdmico)

B/C (Beneficio costo) 2.50 El B/C es mayor a 1, por lo tanto se
acepta el proyecto.

La proyeccion del flujo de caja se determina en base a las utilidades netas obtenidas
cada ano. A este monto se le afiaden los gastos no desembolsables como la
depreciacion y la amortizacion. De esta manera, se obtiene el flujo de caja
operativo.

Para obtener el flujo de caja econdémico, se adicionan las inversiones en activos
fijos, en gastos pre-operativos y en capital de trabajo del Afio 0. También se
considera el pago de 1.G.V. en el afio 0 y el valor de continuidad después del Afio
3.

Para el célculo de los flujos futuros de la empresa, se utiliza el flujo de caja operativo
del ultimo afio sin considerar la tasa de crecimiento debido a que no se precisa
crecer mas por capacidad instalada a tope.

La evaluacioén financiera del flujo de caja muestra un Valor Presente Neto de S/.
30,383.30 con una tasa interna de retorno de 96.79%, los cuales garantizan la
rentabilidad y la viabilidad del negocio.
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6.2 Evaluacion Social

Dada la coyuntura y debido a que nos encontramos en una emergencia sanitaria a
nivel mundial por el virus Covid-19, el presente plan de negocio, de cierta forma,
ayuda a la sociedad a combatir este mal. Entendemos que el corte de cabello y el
cuidado personal en si, hoy en dia, es una necesidad basica de las personas, no
sé6lo la gente se corta el cabello por verse bien sino es una forma de cuidar su salud
fisica y emocional.

Norte Barber Truck brindara el servicio en la puerta del domicilio del cliente y al
llegar a ese punto sélo atendera a la persona que haya solicitado la cita, lo que
implica que el cliente no se traslade de un lado a otro y a su vez mantenga el
distanciamiento social que se requiere para afrontar la situacion por la que se viene
atravesando. Para que un caballero pueda cortarse el cabello convencionalmente,
usualmente tiene que acudir a una barberia trasladandose de un lugar a otro,
posteriormente tiene que esperar su turno, y finalmente tiene que usar un espacio
gue ha sido utilizado unos minutos antes. Toda esta jornada pareceria un escenario
normal, pero en esta crisis lo que debe primar es mantener la distancia y evitar
compartir objetos sobre todo con personas ajenas a nuestro entorno familiar mas
cercano.

Asi mismo, al tener un negocio formal, colaboramos con el crecimiento econémico
del pais, y en estas circunstancias también ayudamos a reactivar la economia.
Ofrecemos puestos laborales, tributamos, compramos insumos y productos a otras
empresas peruanas. De esta manera contribuimos en el progreso en muchos

aspectos.
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6.3 Evaluacion Ambiental

Si bien los productos que utilizamos contienen grandes cantidades de quimicos,
Norte Barber Truck se compromete, en el tiempo, a consumir productos que
contengan cada vez menos insumos quimicos y mas naturales, que no dejen de

ser de calidad.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1 Conclusiones
- Luego de evaluar econdmicamente el proyecto, concluimos en que el presente
plan de negocio resulta ser viable, asi también la recuperacion de la inversion se
daria a pocos meses de iniciado el negocio, o que también consideramos como
oportunidad ya que podriamos ampliar el proyecto en un corto o mediano plazo.
- El negocio de las barberias es un mercado el cual su explotaciéon puede resultar
muy factible, dado que, en la actualidad se consume cada vez mas este servicio, y
eso es lo que demuestra el estudio del mercado del presente proyecto.
- Evaluando el punto donde se detalla la inversion realizada, concluimos en que el
negocio podria ser menos rentable si se adquiere un vehiculo completamente
nuevo ya que se estaria incurriendo en gastos adicionales como un leasing o
préstamos bancarios. A nosotros nos resulta mucho mas rentable al adquirir un

vehiculo “por ocasién”.

7.2 Recomendaciones

- Si se desea poner en marcha este negocio y no se cuenta con un vehiculo propio
se recomienda constituir la empresa como una sociedad anénima cerrada para que
asi dos socios puedan dividir el monto que genere comprar un vehiculo nuevo.

- Después de haber realizado la investigacion, se recomienda que ahora es el
momento de llevar a cabo el presente plan de negocios, debido a que la coyuntura
de la pandemia nos va a jugar a favor, ya que, el estado ha decretado el
distanciamiento social y luego de esa manera podriamos acostumbrar al cliente al
tipo del negocio y seguir brindandolo al futuro asi, se haya superado la pandemia y

sigan consumiendo el servicio.
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- Para consolidar el posicionamiento del plan de negocio, se debe ofrecer un
servicio de calidad alineado a una experiencia distinta para el cliente, dado que no
existe un servicio similar en los distritos mencionados que permita cambiar el
paradigma que tienen los caballeros de que el asistir a una barberia es una
necesidad, por darse un espacio que les permita relajarse y recargarse mientras
renuevan su apariencia personal.

- Por ultimo, se recomienda en lo sucesivo que, a medida que vaya teniendo éxito
el negocio se expanda geograficamente llegando a ofrecer el servicio en otros

conos de lima metropolitana.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

Encuesta acerca del cuidado personal de
caballeros

(AL RESPONDER: EN LO POSIBLE, CONSIDERAR EL ESCENARIO ANTES DE LA PANDEMIA)

*Imagen referencial de Plan de Negocio

—~
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iCon gue frecuencia te recortas el cabello? *

Semanal

Quincenal

Mensual

De unmes a mas

iPor que servicio acudes a un "salon de belleza"? (puedes marcar varias opciones)

Recorte de cabello

Perfilado de barba

Servicios adicionales (disefios, tintes, ondulaciones, laceados, cejas, otros)

Tratamientos faciales
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;Cual es el monto aproximado que pagas por €l servicio de corte de cabello? *

Menos de 5/.14

Entre 5/ 15y &5/.25

Entre 5/ 25y 5/.35

Mas de 5/.35

;En que tipo de establecimiento te recortas el cabello? *

Barbershop (barberia)

Salon de belleza (unisex)

Un amige o familiar (esta persona no tiene un local comercial)

;Cual es el tiempo promedio que esperas usualmente para que seas atendido?

Al instante

De 15 & 30 minutos

De 30 a 60 minutos

De 1 hora a mas

%

5ite ofreciera un servicio de "barber truck” (barberia rodants) que te atienda en la puerta de tu
domicilio, previa cita. j Lo consumirias?

Definitivaments si

Probablemente si

Frobablemente no

Definitivaments no
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