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1. INTRODUCCION

Bogota es una ciudad ciudad habitada por mas de 8,081 millones de personas siendo la
ciudad mas poblada del pais, esto indica que la poblacion ha aumentado en los ultimos 25
afios, siendo la ciudad donde las personas mas se movilizan entre las 6:00 am hasta las
8:30 y de las 5:00pm hasta las 7:30 ya que es la capital de la reptblica y las personas
diligencias sus asuntos laborales, escolares o personales y esto cuesta para muchos, estrés,
alteracion y tiempo. El sistema integrado de transporte publico y las calles y avenidas NO
cubren la cantidad de personas que utilizan los medios de transporte publico ni los
vehiculos pueden movilizarse moderadamente.

Las personas quieren verse siempre bien y por desgracia al llegar a sus trabajos no llegan
del todo bien a causa del clima, congestiones en el transporte publico o el estrés en los
vehiculos a causa de los embotellamientos de vehiculos e imprudencias de algunos
conductores.

Nos ha pasado alguna vez, que queremos llegar presentados, arreglados o elegantes a
nuestros lugares de trabajo, estudio o una cita pero tenemos una inconsistencia y llegamos
desarreglados a causa del clima, el sudor, el poco espacio que ahi en el transporte publico
para movilizarse o simplemente no quedé tiempo para arreglarse.

Ahi personas que ocupan su tiempo las 24 horas del dia y les es muy dificil detenerse e ir y
esperar en una sala de belleza o llegar cerca a su lugar de trabajo porque el local no esta
abierto o el desagrado y afan al mirar el reloj para ir a laborar.

Tras lo comentado anteriormente, hemos estudiado a la ciudad y los problemas de la gente
y nos damos cuenta que una de las necesidades de las personas no puede cumplirse a causa
del tiempo y el estrés; Hemos creado un servicio que beneficiara a todos los bogotanos
“BTP SERVICE HANDY™.

Somos una empresa dedicada a la asesoria personalizada — estética facial — tendencias
(Estilo belleza y moda).

Prestamos el servicio las 24 horas del dia en cualquier parte de la ciudad, en un furgon para
llegar donde este cliente y asesorar mientras nos movilizamos a donde necesita ir mientras
le prestamos el servicio, con solo un clic o una llamada, pide el servicio y en minutos
llegamos a donde quiera que se ubique en el perimetro de la ciudad.

Con el fin de ahorrar tiempo, espacio, despreocupacion del cliente y favorecer su
comodidad y relajacion para no retardar su cita, estudio o trabajo.



2. JUSTIFICACION

El proyecto se desarrolla como una solucidon para las personas que tienen un estilo y una
moda, sean estas belleza o estética, y se establece la implementacion de una nueva marca
de un servicio elaborado y derivado de un salon de belleza movible y que sea presentado y
aceptado por el mercado con identidad de marca y con una penetracion rapida en la mente
del consumidor, ya que es un salén movible en un vehiculo que lograra darle un servicio
mas comodo en tiempo y efectivo para sus ocasiones, y ademas con esto se puede realizar
variedad del servicio de facil consumo y de satisfaccion para las personas.

El mundo competitivo de hoy exige que la creacion de nuestro servicio se adapte a las
necesidades de la poblacion, por tal razén se busca tener un buen personal para las labores
realizadas del servicio.

Las personas quieren la atencién a la puerta de su casa, sin tener que esperar turnos, y
movilizarse para el evento al cual van.

Las horas que mas se utiliza el servicio es entre las 5:00 am y las 8:00 am, la mayor
cantidad de personas se concentra en “CHAPINERO”, ya que alli la gran mayoria de
empresas, universidades, trabajos y entidades del estado se encuentran ubicados en la zona
por tanto es un lugar con bastante demanda para la prestacion del servicio.



3. MATRIZ DE PERFILACION DE CLIENTES

3.1. IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES DEL STAKEHOLDER

Prestar un servicio estético, cercano y facil para el cliente.

Innovar y asesorar al cliente en: Imagen Personal — Estilo — Belleza - Moda.
Una sala de belleza mas cerca de lo que puedes imaginar con mejor ubicacion y
mas facil de contactar.

Resultados de forma efectiva en poco tiempo.

Sin salir de casa, contrata un grupo de estilistas para asesorar y hacer un cambio
de look a toda su familia en poco tiempo.

HIPOTESIS

“Creemos que BTP SERVICE HANDY Puede ser un servicio innovador en el
campo estético de Estilo, Belleza y moda que podra transportar sus servicios hasta la
comodidad de su domicilio u oficina para optimizar tiempo, dinero y distancia simplemente
con clic o una llamada.”

IDENTIFICACION DE BENEFICIOS Y EXPECTATIVAS

e Para BTP SERVICE HANDY en el 2027 tendremos mas socios, empleados y
moviles para seguirles brindandoles los mejores servicios y abastecer toda la
poblacion y extendernos internacionalmente a los paises donde no se preste el
servicio.

e Siempre que tenemos un evento (matrimonio, cumpleafios, despedida),el dia se nos
pasa muy rapido y no alcanzamos a alistarnos y si pedimos ayuda, no la
encontramos porque todos andamos ocupados, pero también muchas veces cuando
vamos a la oficina no llegamos como salimos o simplemente el tiempo no alcanza
para poder arreglarnos como debe ser, con la idea de crear BTP SERVICE
HANDY es poder satisfacer esas necesidades de las personas que requieren ayuda
inmediata o que lleguen a su domicilio o cerca de su oficina para sentirnos mas
tranquilos y seguros.

e Para el 2027 queremos aumentar nuestras ventas al menos un 65% de utilidad bruta
del ejercicio por encima del ano que empez6 a prestar el servicio (2017).



HIPOTESIS

Como pioneros en el servicio de Estilo, moda y belleza estética movil y domiciliarios
queremos incrementar la cantidad de moviles y empleados para nuestra compaiiia para
poder abastecer la necesidad de mas personas y ubicarnos en mas lugares para facilitar el
servicio al cliente

3.2. IDENTIFICACION DE SOLUCIONES ACTUALES

e [a razon por la que este servicio es tan importante, es que las personas quieren
verse bien pero en ocasiones tienen destinado poco tiempo y la comodidad que sea
cercano y rapido. La inversion que hacen moderadamente es del 8% al 12%, sin
embargo esto puede variar ya que por el estrato y el cache del lugar los estilistas
varian precios. BTP SERVICE HANDY de igual forma destina precios fijos segun
punto de ubicacion, descuentos segun la hora y promociones segun la ocasion
(Halloween).

e Buscamos dia a dia la creacion de nuevas modas y tendencias para que el cliente
quede satisfecho y quiera volver a usar el servicio y asi empezar a agrupar clientela
por sectores para luego ubicarnos también en un punto fijo con mayores espacios y
comodidades para nuestros clientes.

e Los canales de solucidbn y redes son para muchas compaifiias una ventaja
competitiva, un activo y un componente vital de la estrategia empresarial que les
permite sobrevivir y atender a los clientes. El clima empresarial actual requiere con
una frecuencia cada vez mayor y sistemas eficaces de distribucion a través de varios
medios, es decir, en nuestro caso debemos coordinar operaciones unificadas y
estrategias, compartir informacion que traiga productividad y bienestar a la
empresa, sin dejar a un lado las relaciones personales consolidadas con los
mercados locales.

e Desde nuestro punto de vista el proyecto estd bien documentado, un punto que no
necesita mayor aclaracion, el proyecto se anuncia como la solucion definitiva para
las personas en cuanto al tiempo y la estética incluso quienes lo anuncian lo esta
utilizando.



HIPOTESIS

BTP SERVICE HANDY ve la necesidad de tener un mejor servicio, més cercano y rapido.
Actualmente las personas tienen que esperar turno e ir a la sala de belleza y pierden
bastante TIEMPO, y la razén por la que este servicio es tan importante, es que las personas
quieren verse bien pero en ocasiones tienen destinado poco tiempo y la comodidad que sea
cercano y rapido.

3.3. ANALISIS DE INCONFORMIDADES, FRUSTRACIONES Y
LIMITACIONES

e Las personas estan cansadas de llegar a la sala de belleza y esperar turno o ir a
apartarlo, ademas los fines de semana se realizan diferentes eventos y los salones se
llenan, y para los que trabajan en oficinas y tienen un horario que cumplir, les es
importante que el servicio que usa, sea rapido y facil y asi llegar a tiempo,
elegantes y bellas a laborar o para una reunion o entrevista.

e BTP SERVICE HANDY es un servicio rapido, efectivo y seguro en Estilo, Belleza
y moda que con solo una llamada o desde un dispositivo puedan contactarnos para ir
a cubrir en donde se ubique esa necesidad.

e Nos resulta frustrante que no podamos inicialmente satisfacer a todos los clientes
ya que no vamos a contar con el personal ni los vehiculos para abastecer una ciudad
de 8,081 Millones de personas.

HIPOTESIS

Nos damos cuenta el desacuerdo de las personas al entrar a una sala de belleza y tener que
esperar y mas cuando tienen un asunto personal pendiente por realizar y prefieren no
hacerse nada o buscar sus medios para verse bien. Con BTP SERVICE HANDY, no tienes
que esperar, vamos hasta la comodidad de tu casa y simplemente con un clic o una llamada
estaremos en minutos para prestar con la mejor actitud nuestro servicio.

3.4. MERCADO

BTP SERVICE HANDY, presta el servicio en Estilo, Belleza y moda de Bogota y
alrededores, es una empresa enfocada a un publico en general, ejecutivos, empresarios,
secretarios, empleados de oficinas. Para eventos como reuniones, cumpleafios, entrevistas
etc...



Trasladandose hasta su sitio de residencia para su comodidad con el fin de ahorrar tiempo y
distancia y pueda terminar sus pendientes o aprovechar su tiempo. Es muy facil y es muy
rapido de usar, simplemente con una llamada o un clic a través de nuestras lineas o nuestra
APP.

Somos una empresa pionera y no hay competencia que nos pueda comparar, nuestro
servicio es muy eficiente y rapido, nos vemos por toda la ciudad de lunes a viernes de 5:00
am a 6:00pm y sabados de 8:00am a 8:00pm, contamos con los recursos que puede tener
una sala de belleza y con los precios mas comodos para nuestros clientes.

Y pendientes de nuestras redes sociales que cada semana tenemos nuestra hora loca y
descuentos a nuestros clientes fieles. Elige BTP SERVICE HANDY la mejor opcion en
Estilo, Belleza y moda.

3.5.1. TAM, SAM y SOM

e Nuestro TAM, al ser innovador es perdurado y jamas cambiara de moda, habito y
tendencia.

e Nuestro SAM, es estable ya que la materia prima y la mano de obra ya existe; Es
cuestion de traer nueva moda y tendencias al mercado que iremos desarrollando a
medida que crezca nuestro negocio y nuestras ideas.

e Nuestro SOM, es siempre innovar, sacar nuevas ideas en moda, estilo y belleza
para nuestros clientes y al mercado, por medio de nuestra experiencia y fijandonos
en las nuevas tendencias que dia a dia salen al mercado.

3.5.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

Para la comercializacion del servicio se escogio la ciudad de Bogota, por ser la capital del
pais y en la inserciobn de nuevos servicios ofrece ventajas por sus caracteristicas
demogréficas.

Para la seleccion de la edad a la cual ira dirigido el servicio, se considerd el estilo-belleza y
moda por lo que se ofrecerd a todo tipo de persona sin importar la edad siempre y cuando
quieran lucir cada vez mejor.

El mercado potencial son hombres y mujeres pertenecientes a los estratos 4, 5y 6 de la

ciudad de Bogota; por lo que se localizan las localidades que contuviera dichos estratos
economicos las cuales son: Usaquén, Chapinero, Santa fe, Kennedy, Fontibon, Engativa,
Suba, Barrios Unidos, Teusaquillo, Los Martires y Sumapaz. Como se muestra en la
siguiente tabla. Laboramos las 24 horas del dia, con mas personal en horas exigentes para
abastecer la mayor parte de poblacion. Somos pioneros en este mercado para prestar un
servicio mucho mas eficiente, rapido y facil de acceder.



HIPOTESIS

Por medio de entrevistas, pruebas y datos estratégicos, pudimos concluir que en la localidad
de Chapinero por contar con poblacion de los tres estratos 4, 5 y 6. Al igual que con la
poblacion de un 51,63% laboran y se movilizan entre las 6:00 am y las 8:00 am, donde se
concentran mas los ciudadanos de este sector.

TABLA 1.
POBLACION POR ESTRATO SOCIOECONOMICO SEGUN LOCALIDADES

Localidad ESIRAT O
Sin estrato* 1. Bajo - bajo 2. Bajo 3. Medio - bajo 4, Medio 5. Medio - Alto 6. Alto Total

lzaguéen 6.324 24 935 32.134 144 523 132.790 60.766 73.208 AVATT2
Chapinero 1.069 4 393 19.087 6.711 42379 12.875 45,760 133.778
Santa Fe 1.595 5.503 70.020 19.543 7.630 g4z 850 109.593
San Criztobal 2449 31885 315.539 50.897 - 25 409,799
Uzme 8.783 177.76 196298 23 3 2 2 382.878
Tunjuelito 2,555 = 116.082 83.220 = = =

Broza 27.150 20.764 509.372 18.770 - -

Kennedy 7237 7,485 233222 444 372 21153 - -

Fontibon 5.758 B 70.094 1 2 95.793 1254 -

Engativa 5.855 6.920 213.995 5 29.953 - -

Suba 18.023 2T4% 402,045 152,745 102.468 §.382

Barriez Unidos 3.636 - - 05,434 7542 -

Teuzaquillo G40 - - 119.123 8.073 146,583
Loz Martirez 402 - 8117 ; 6:950 - - 97.926
Antonio Narifio 2.553 - 5.014 100.740 - - 108.307
Puente Aranda B.785 - 817 249039 - - - 258 441
La Candelaria 1.224 102 12.354 0452 - - - 24124
Rafagl Uribe Uribe 6.370 34,810 185.871 5.564 - - - 377615
Ciudad Bolivar 8.105 370,300 236.356 72 2 1 1 630.837
Sumapaz - 3435 1.755 6 227 102 133 6.258
Total 122,526 705,536 2.935.962 2.668.455 706,191 195,873 130,261 7.467.5804

Fuente: DANE: Proyecciones de poblacion de Bogota por localidades 2006-2015 Calculos: Direccion de
Estudios Macro y Direccion de Estratificacion. Decretos 544 de 2009 (zona urbana) y 304 de 2008 (zona
rural).

La localidad seleccionada para la ubicacion del mercado potencial es Chapinero, por contar
con poblacion de los tres estratos 4, 5y 6. Al igual que con la poblacion de un 51,63%.
No registramos inconsistencias en los trabajadores que vayan a laborar en el area; Solo se

les piden los documentos legales entre ellos el diploma que los certifican como Estilistas,
Conductores y Administrativos para finalmente realizar el contrato de trabajo.
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TABLA 2.
LOCALIDAD CHAPINERO. POBLACION POR ESTRATO SOCIOECONOMICO
SEGUN UPZ

UPzZ ESTRATOS
S5in estrato® 1. Bajo-Bajo 2. Bajo 3. Medio-Bajo 4. Medio 5. Medio-Alto 6. Alio Total
El Refugic c40 - - - 2038 28475 31.053
San lzidro Patioz - - 17.593 - - 23 - 17.616
Pardo Rubio 414 4395 1.127 10 26579 3.058 2728 38707
Chico Lago 25 - - 318 2.269 F.r85 15475  25.846
Chapinero 85 359 315 6.333 13.116 - - 20248
UPR Chapinero - 95 52 50 15 T 2z 307
Total general 1.0468 4,893 19.087 6.711 42,5379 12,579 46,760 133.778

Fuente: DANE: Proyecciones de poblacion de Bogota por localidades 2006-2015 Célculos: Direcciéon de
Estudios Macro y Direccion de Estratificacion. Decretos 544 de 2009 (zona urbana) y 304 de 2008 (zona
rural).

La composicion demografica es un factor importante en el disefio e implementacion del
servicio. El nimero de personas en la poblacion determina la demanda tedrica y, como
consecuencia, influye en la demanda de estilistas, recursos materiales y espacios de
implementacion, es decir, estos patrones determinan la inversion que la compafiia debe
realizar en el sistema. En las 20 localidades de Bogota hemos identificado que cerca del
45% de las personas de estratos Medio, Medio-Alto y Alto podrian usar nuestros servicios,
es decir, alrededor de 464.546 personas.

4. VALIDACION DEL MERCADO

4.1. NECESIDAD DE LA INVESTIGACION.

El consumo de los servicios se ha incrementado en los ultimos afos por la creciente
necesidad de la poblacion de adquirir este servicio con un tiempo predeterminado. Por
lo que nos enfatizamos en fabricar un servicio enfocado en brindar al cliente aparte de
beneficios y satisfacciones, opciones atractivas de estética, moda y precio la cual sea
aceptada por nuestros clientes.
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4.2. ENTREVISTA BTP SERVICE HANDY “ESTILO- BELLEZA Y MODA”

Nombre:
Edad:

(Conoce o identifica algin tipo de servicio mévil de belleza?
(Qué ventajas cree usted que tiene el mercado en belleza en la actualidad?
(Utilizaria un servicio de belleza en un vehiculo?
(Con qué frecuencia utilizaria este servicio?
(Donde cree que se utiliza un servicio similar?
(Ha escuchado usted sobre este servicio, de un vehiculo movil de belleza?
(Ha utilizado alguna vez este servicio?
(Qué opina usted del lanzamiento de BTP SERVICE HANDY?
(Qué caracteristicas son las que tendria en cuenta en el momento de adquirir este servicio?
(Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio? Refiriéndonos a los servicios unitarios
(Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

4.3. ANALISIS DE RESULTADOS.

4.4. Analisis entrevista
La realizacion de entrevistas es una herramienta de tipo cualitativo, util para llevar a cabo
una investigacion de mercados. Las encuestas respaldan de forma numérica las decisiones
tomadas en la estrategia de mercadeo, ya que los datos obtenidos son evaluados y
presentados mediante analisis estadisticos.
Objetivo de la entrevista: Determinar habitos y costumbres de los consumidores de

belleza y moda, a través de la formulacion de preguntas, que permitan conseguir
informacion de tipo confiable que soporte la estrategia de comercializacion del producto.
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Desarrollo de la entrevista: Se procedio a distribuir el nimero de entrevistas 100% de
manera directa a la poblacion existente que conforman este mercado potencial.
1. ;Conoce o identifica algun tipo de servicio movil de belleza?

De acuerdo a los resultados obtenidos el vehiculo de belleza mas conocido por los
encuestados cada una con un porcentaje del 25% que suman un 50% de la muestra.

GRAFICA NO 1. CONOCE O IDENTIFICA ALGUN TIPO DE SERVICIO MOVIL
DE BELLEZA

BTP SERVICE_HANDY

CONOCIERON ,15%

LO A IMAGINA[}QY"‘ IIrSI LO CO:;gCIERGN
Ill ! ’

,25%

ey

HA ESCUCHADO
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2. (Qué ventajas cree usted que tiene el mercado en belleza en la actualidad?

Los encuestados resaltaron el beneficio que tiene el mercado en cuanto al control de
algunos salones de belleza con una participacion del 27%.
El 100% de los encuestados tiene claro el motivo primordial del mercado con este servicio.

GRAFICO 2. QUE VENTAJAS CREE USTED QUE TIENE EL MERCADO EN
BELLEZA EN LA ACTUALIDAD

RLEAERVIGE HANDY

MERADO,23%

QUE BENEFICIO
r—— PUEDE TEMER EN EL
MERCADD,27%

MO LE DARIA
MINGUMNA —
IMPORTANCIA,Z25% |

CREE QUE MO
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3. (Utilizaria un servicio de belleza en un vehiculo?

El 83% de las personas pertenecientes al mercado potencial utilizan este servicio.

GRAFICO 3. UTILIZARIA UN SERVICIO DE BELLEZA EN UN VEHICULO

vl lEA RERWICE HANDY

,i_l_-% ANTERIORES 8%

NO, NO CONFIARIA I
EN ESTE
SERVICIO,5%

51 SERIA GENIAL
B3%
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4. ;Con qué frecuencia utilizaria este servicio?

La mayor frecuencia de consumo con un porcentaje del 31%, sin embargo se puede
observar que un 60% utilizaria este servicio

GRAFICA NO 4. CON QUE FRECUENCIA UTILIZARIA ESTE SERVICIO

BTP SERVICE HANDY

NUNCA 23% o~ CADA 3 DIAS ,31%

12 MESES, Y9% '
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5. (Dénde cree que se utiliza un servicio similar?

El canal de distribucion preferido por los consumidores para comprar esta clase de servicio
son los salones de belleza con un 32% de favorabilidad, sin embargo los salones de belleza
manejan una cadena mas seleccionadas con un 26% cada uno de preferencia para adquirir
este tipo de servicio.

GRAFICA NO 5. DONDE CREE QUE SE QUE UTILIZAN UN SERVICIO
SIMILAR

BIR-3ERVACE HANDY

ANTERIORES ,19%

~ EN SALONES DE
/ BELLEZA,32%

NO HABIA
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6. (Ha escuchado usted sobre este servicio, de un vehiculo mévil de belleza?

El 50% de las personas entrevistadas tiene conocimiento sobre salon de belleza movil.

GRAFICA No 6. HA ESCUCHADO USTED SOBRE ESTE SERVICIO, DE UN
VEHICULO MOVIL DE BELLEZA.

BTHSERVICE HANDY

,20%

SILO EH
ESCUCHADO
/ 0%

NUNCA LO E
ESCUCHAD
,15% ‘

DE PRONTO

7. {Ha utilizado alguna vez este servicio?

Las personas entrevistadas en un 15% han utilizado este servicio los cuales han sido de
gran acogida en el mercado.

GRAFICA NO 7. HA UTILIZADO ALGUNA VEZ ESTE SERVICIO
BTP SERVICGE. HANDY

UTILITADD,IS%

NO LO HA
‘ UTILIZADO ,20%
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ANTERIORES ,50%
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8. {Qué opina usted del lanzamiento de BTP SERVICE HANDY?

La introduccién de un servicio como lo es el salon de belleza tiene una expectativa positiva,
dando como resultado un 51% de excelencia y un 33% de ser una buena idea.

GRAFICA No 8. QUE OPINA USTED DEL LANZAMIENTO DE BTP SERVICE
HANDY.

BTR SERVICE'HANDY

BUENO ,11%ANTERIORES
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/ ,51%
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9. (Qué caracteristicas son las que tendria en cuenta en el momento de adquirir este
servicio?

Notablemente el buen servicio con un porcentaje del 39%, es el elemento critico para el
consumidor a la hora de escoger un salén de belleza, esto puede ser consecuencia de la
percepcion social del servicio.

GRAFICA NO 9. QUE CARACTERISTICAS SON LAS QUE TENDRIA EN
CUENTA EN EL MOMENTO DE ADQUIRIR ESTE SERVICIO.

BTR SERVICE HANDY

ANTERIORES,16%
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10. ;Cudanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

El consumidor estara dispuesto a pagar desde 30.000 pesos en adelante y esto equivale a un
38%.

GRAFICA NO 10. CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR ESTE
SERVICIO

BTR SERVICE HANDY
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30.000 EN
/ ADELANTE ,38%
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25.000 EN
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11. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

El cliente estara dispuesto a pagar por este servicio mas de 100.000 y esté entre el 35% de
eleccion, que quisiera que ya se encuentren en el mercado.

GRAFICA NO 11. CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR ESTE
SERVICIO

BTP SERVICE HANDY

NINGUN

PRESURBIESTO 100.000 EN
/ ADELANTE ,35%

90.000 EN
ADELANTE ,25%

80.000 EN

Analisis de informacion.
Recolectando los datos anteriores podemos concluir que:

El servicio estético es una necesidad para el cliente, y estarian dispuestos a pagar una
cantidad considerable para tomar el servicio a domicilio.

Es un servicio innovador, los indices de productividad son altos y las licencias y permisos
legales pueden ser aprobados, cumpliendo los requisitos estipulados por la ley.
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Analisis administrativo
Objetivo general

Realizar un servicio de belleza estética sobre una movil que nos transportard de un lado a
otro o a domicilio; Mientras prestamos el servicio y la necesidad del cliente con nuestro
gran portafolio de servicios y productos

Objetivos especificos

1. Implementar servicios especializados en corte, peinados, decoraciones, maquillaje,
cuidado estético de manos y pies e ir innovando la satisfaccion total de los clientes.

2. Crear una base de datos con las personas mayores que ingresen a recibir nuestros
servicios, para mantener los informados de nuestras nuevas actividades comerciales
y por el cual también se podra hacer seguimiento de calidad o satisfaccion.

3. Mantener la misma identidad comercial que caracteriza e identifica a este centro
estético, que se especializa en grandes, chicos y publico en general durante todo el
proceso de lanzamiento.

Valores corporativos

BTP SERVICE HANDY, se destaca por ser reconocido por su calidad en el servicio al
cliente; Se plantean los compromisos que rigen las actividades del dia a dia de los
empleados y son:

Satisfaccion al cliente: La satisfaccion del cliente es la base del esfuerzo laboral de nuestros
estilistas y conductores, la buena atencidn es nuestra esencia "Buenas acciones cosechando
buenos frutos"

Trabajo en equipo: Es fomentar el sentido de pertenencia, la participacion y el desarrollo
integral de las personas " el estilista que corto el cabello no trabajaba solo, habia un equipo

de tijeras y maquinas trabajando para el"

Espiritu de servicio: ayudar a servir de manera espontdnea a los demas, hasta en los
pequetios detalles o preguntas u opiniones sobre el servicio o en lo personal.
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Analisis legal

6. ANALISIS LEGAL

El estudio legal comprende el analisis de las normas y reglamentos vigentes que afectan la
constitucion y posterior funcionamiento de la empresa.

Objetivos del andlisis

% Definir la forma juridica de la empresa.
+ Determinar la viabilidad legal y conocer los alcances y limitaciones relacionadas
con la naturaleza de la empresa.

6.1. CONSTITUCION LEGAL

BTP SERVICE HANDY se constituird mediante una persona juridica lo que significa que
es la empresa y no nosotros, quien adquiere y asume las obligaciones de esta.

Nos organizaremos como una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), de esta manera
nuestra razén social seria BTP SERVICE HANDY S.A.S

Finalmente y con el objeto de facilitar la operacion administrativa y financiera se debe
contar con uno o mas bancos para la apertura de Cuenta Corriente como empresa.

6.2 PERMISOS, TRAMITES Y LICENCIAS

El decreto 1879 de 2.008 establece los requisitos documentales exigibles a los
establecimientos de comercio para su apertura y operacion, de los cuales solo nos aplica:

1. Matricula mercantil vigente expedida por la Camara de Comercio respectiva.

En este decreto el Articulo 4 se refiere a la “Comunicacion de apertura a la autoridad
distrital o municipal. Para cumplir con lo previsto en el literal e) del articulo 2° de la Ley
232 de 1995, los propietarios de establecimientos de comercio podran realizar de manera
previa o posterior la notificacion de apertura por los siguientes medios: via virtual,
comunicacion escrita o acto declarativo personal ante la autoridad de planeacion respectiva,
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proceso informativo sobre el cual se presume la buena fe del comerciante y por ende, se
daré por hecho cierto, sujeto a verificaciones ex post”.

La Resolucién 2117 de 2010, por la cual se establecen los requisitos para la apertura y
funcionamiento de los establecimientos que ofrecen servicio de estética ornamental tales
como, barberias, peluquerias, escuelas de formacion de estilistas y manicuristas, salas de
belleza y afines y se dictan otras disposiciones

En el articulo 3 se dictan los requisitos de apertura y funcionamiento. “Los servicios de
estética ornamental de los que trata la presente resolucion sélo podran ser prestados en
establecimientos comerciales que cumplan con los siguientes requisitos:

*Infraestructura fisica. Todo establecimiento debe permitir el ingreso, transito y evacuacion
segura de trabajadores, clientes y visitantes; para ello contard con &reas y espacios
distribuidos adecuadamente, teniendo en cuenta aspectos ergondomicos y de seguridad.
*Todos los componentes y superficies de mobiliario como sillas, mesas, tocadores,
camillas, estantes, vitrinas y similares, deberan ser construidos, recubiertos o tapizados en
material sanitario, resistente a ataque quimico y deberan permanecer en todo momento en
buen estado.”

Asi también el articulo 87 de la Ley 1801 de 2.016 establece los requisitos para cumplir
actividades economicas, la cual es apta para nosotros, pues esta se refiere a las entidades
que siendo privadas trascienden al publico y que se desarrollen o no a través de
establecimientos abiertos o cerrados al mismo, ademas trata de los requisitos previstos en
las normas especiales que se deben cumplir para la iniciacion de la actividad econdmica.

Algunos de los requisitos mas importantes son:

1. Mantener vigente la matricula mercantil de la Cdmara de Comercio de la respectiva
jurisdiccion donde se desarrolla la actividad.

2. Prestar el servicio de bafio a nifios, mujeres en evidente estado de embarazo y
adultos de la tercera edad, cuando asi lo soliciten, sin importar que los mismos sean
o no sus clientes. La inobservancia de la presente norma tendra como consecuencia
la imposicion de una Multa General Tipo 1 o suspension temporal de la actividad.

3. Condiciones de seguridad, sanitarias y ambientales determinadas en el codigo de
policia y leyes que las reglamenten.

Para efectos de aplicacion de la ley 9 de 1979 se entenderan por condiciones sanitarias del
Ambiente las necesarias para asegurar el bienestar y la salud humana.

En el Articulo 24 dice que ningln establecimiento podra almacenar a campo abierto o sin
proteccion las basuras provenientes de sus instalaciones, sin previa autorizacion del
Ministerio de Salud o la entidad delegada. También en el Articulo 28 ordena que el
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http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Galera%20de%20descargas/Normatividad/Resoluciones/Resoluci%c3%b3n%202117%20de%202010%20-%20Requisitos%20Apertura%20y%20Funcionamiento%20Peluquerias.pdf

almacenamiento de basuras deberd hacerse en recipientes y por periodos que impidan la
proliferacion de insectos o roedores y se evite la aparicion de condiciones que afecten la
estética del lugar.

Segun el Articulo 34 de dicha ley, queda prohibido utilizar el sistema de quemas al aire
libre como método de eliminacion de basuras, sin previa autorizacién del Ministerio de
Salud.

El numeral 2 del articulo 3 de la Resolucion 2117 de 2010 establece las Condiciones
sanitarias aplicables a los establecimientos que prestan servicio de estética.

“*Todo establecimiento de estética ornamental deberd contar con suministro permanente de
agua potable mediante conexion a red publica de acueducto. En caso de suministro irregular
0 no permanente, contara por lo menos con un tanque de almacenamiento.

*Se dispondré de lavacabezas de uso exclusivo, independiente de la unidad sanitaria, con
instalaciones adecuadas tanto de suministro de agua como de conexiones sanitarias para
evacuacion de residuos liquidos. Estos residuos se trataran segun lo establecido en la
normatividad sanitaria y ambiental vigente”.
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LEGAL

Analisis Pastel. Influencia del macro entorno

Seginloquela leynos consagra en |a constitucion politica, las personas
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FACTORES
ECONOMICOS
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inicialmente, Invertiremas mas maquinarias ymoviles pam
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FACTORES SOCIO
CULTURALES
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Estrategia competitiva.

Nuestra estrategia esta en mostrar al cliente nuestro servicio con facilidad de transportarlos,
brindar un buen servicio, con los mejores estilistas especializados en belleza, moda,
tendencias e innovaciones para que el cliente se sienta ain mas satisfecho; A diferencia de
las salas de belleza no tienen que esperar turno ni suelas para llegar; Como pioneros
sabemos lo dificil que es prestar un servicio innovador, asi que inicialmente vamos a
manejar precios considerablemente , bonos , rifas y regalias.

Cadena de valor
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Las Cinco Fuerzas de Porter

" Andlisis de las cinco fuerzas - Influencia del Macroentorno
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Descripcion del Servicio
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Contamos con amplios y comodos espacios para la atencion al cliente y con los

implementos y reserva necesaria para abastecer la necesidad y cantidad de clientes.

10.2. Ficha técnica

FICHA TECNICA
SERVICIO BTP SERVICE HANDY
DESCRIPCION ESTILO-BELLEZA Y MODA, SALA DE BELLEZA MOVIL
LUGAR BOGOTA (ESPECIALMENTE EN CHAFINERO)
HORARIOS DOMINGO A DOMINGO 24/7

PRODUCTOS Y SERVICIOS

ASESORIA PERSONAL - MANICURE - PEINADOS - TINTE ENTRE OTR(

BTP SERVICE
HANDY

Estilo -Belleza vy

w\. ‘

Moda
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11. Conclusiones

e Pudimos evidenciar la satisfaccion de los clientes al usar este servicio y se puede
evidenciar el nivel de relajacion, espacio, comodidad y tiempo para poder realizar
sus actividades.

e Se identifican las oportunidad de mercado y necesidad del servicio para la
comunidad

e Se facilita para los clientes el servicio a domicilio y la eficiencia para trasladarse,
llegar y agilizar la necesidad.
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