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Resumen Ejecutivo

Fantasy Nails, fundada en 2013 por Gisela Varela en Cruz del Eje, se ha consolidado como
lider en servicios de ufias y alquiler de estaciones de manicuria, destacandose por su
enfoque en la excelencia y la satisfaccién del cliente. En 2024, la marca inicia una
emocionante fase de crecimiento al lanzar una unidad dedicada a la venta de insumos
especializados para ufias, diversificando su oferta y posicionandose como un referente

integral en el cuidado de manos y pies.

Con esta expansion, Fantasy Nails proporcionara a salones de belleza, spas y profesionales
independientes que requieren insumos de ufias. La competencia en la ciudad es limitada,
destacandose "Perfumeria Nancy", que ofrece una variedad reducida de productos. Esto
representa una oportunidad para captar la demanda de clientes que buscan variedad y

calidad.

El diagnéstico realizado revelo fortalezas clave, como su local propio, buena ubicacion,
personal capacitado y precios accesibles, que le otorgan una ventaja competitiva frente al
Unico competidor directo en la regidon. Ademas, las oportunidades identificadas incluyen el
interés creciente en la estética personal y la preferencia de los clientes por comprar

productos localmente, siempre que haya disponibilidad y calidad.

Los resultados del analisis financiero confirman la viabilidad del proyecto, con un VAN de
$39.244.876, una TIR del 550.54% y un PRI de casi 3 meses, lo que asegura retornos
rapidos y sostenibles. El proyecto también contempla un crecimiento del 25% anual en
ventas, la ampliacion del local para el cuarto afio y la implementacion de un sistema de e-

commerce para captar el 10% de las ventas.

Fantasy Nails representa una oportunidad de inversién sélida y rentable. Con su enfoque en
la calidad, la innovacion y la satisfaccion del cliente, esta bien posicionado para convertirse
en un referente en la venta de insumos de ufias y servicios complementarios en la region. La
ejecucion de este proyecto no solo es aconsejable, sino que también promete un impacto

positivo en el mercado local y el desarrollo econémico de la comunidad
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Introduccion

En el afio 2013, Gisela Varela fund6 "Fantasy Nails" en la ciudad de Cruz del
Eje, estableciendo un referente en el rubro de servicios de ufias y alquiler de
estaciones de manicuria. Con wuna visibn vanguardista y un compromiso
inquebrantable con la excelencia, Gisela ha consolidado su marca como sinénimo de
calidad y sofisticacién en el cuidado de manos y pies.

Con el paso de los afios se ha observado como el rubro ha crecido, no solo a
nivel local, sino nacional y mundial. Cada vez son muchas mas personas las que
eligen realizarse este servicio, como muchos otros servicios relacionados a la estética,
por este motivo es que siguen abriendo centros de estética pese a la crisis.

Con la mirada puesta en la innovacién y en respuesta a la creciente demanda de
sus clientes, Fantasy Nails se encuentra en el umbral de una nueva etapa. En el afio
2023, la empresa planea expandir sus operaciones mediante la creacién de una nueva
unidad estratégica de negocio focalizada en la venta de insumos especializados para
ufias. Esta iniciativa se erige como un paso estratégico hacia la diversificacion de la
oferta y la consolidacién de Fantasy Nails como un destino integral para profesionales
de la belleza y amantes del cuidado personal en Cruz del Eje.

La empresa se encuentra en una localidad de alrededor de 30.000 habitantes,
segun sefiala el INDEC, en donde hace diez afios los profesionales en este rubro de la
zona eran dos, hoy en dia ese nimero se incrementé exponencialmente. A pesar de
esto, existe solo un vendedor de insumos en la zona, el cual, no posee variedad en
productos, ya que el espacio en el que trabaja es pequefio y comercializa productos de
toda el area de la estética en general (peluqueria, maquillaje, uiias, etc.)

El objetivo de esta expansion es brindar a la comunidad de estilistas y
aficionados al mundo de la belleza un acceso mas directo y conveniente a productos
de alta calidad, respaldados por la experiencia y conocimiento que caracteriza a
Fantasy Nails. Esta nueva unidad de negocio no solo fortalecera la posicion de la
marca en el mercado local, sino que también abrira nuevas oportunidades de
crecimiento y colaboracién con proveedores especializados en el ambito de la belleza
y el cuidado personal.

A través de esta iniciativa, Fantasy Nails busca también anticiparse a las

tendencias y demandas emergentes en la industria de la belleza.
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Idea del Negocio

La idea del negocio que se llevara a cabo en el siguiente estudio, es integrar a un
centro de servicios de manicuria, la venta de insumos para profesionales en dicha area.

El lugar recibird el nombre de Fantasy Nails, y se venderan todo tipo de insumos para
uflas desde esmaltes, geles y acrilicos, como asi también diferentes herramientas y
aparatologias que se necesitan para poder realizar los servicios. Con la ventaja de poder
apreciar el producto personalmente y también de poder recibir la ayuda del personal

capacitado.

La Empresa

Fanltsy g
by Giseln Yarelo

Una Fantasia de Belleza al Alcance de tus Manos

La historia de los miembros

Gisela Verdnica Varela nacié el 5 de octubre de 1991 en Cruz del Eje, provincia de Coérdoba.
Es hija de José Pedro Varela y Juana Graciela Barraza, y tiene dos hermanos, Alan y

Marcelo Varela. En 2009, complet6 sus estudios secundarios en el Instituto Juan Pablo 1.

En 2010, Gisela decidié continuar su formacion y se matriculé en la carrera de Técnica en
Administracion de Empresas, obteniendo su titulo en 2012. Ese mismo afio, comenzd a

trabajar en JH Automotores, donde se desempefid en ventas y administracion.

En 2013, motivada por el deseo de emprender, Gisela realizé cursos de ufias y abrid su
propio gabinete de ufias, marcando el inicio de su exitosa carrera en el mundo de la
manicura. En 2016, simultaneamente a su trabajo en Gru-Mac, una empresa financiera,

Gisela decidié ampliar su negocio al agregar tres estaciones de manicuria para alquilar.
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En 2018, Gisela se dedicé de lleno a su negocio de ufias y continué expandiéndolo. En
2019, buscando complementar su experiencia con conocimientos académicos, se inscribié

en la Licenciatura en Administracion de Empresas en la Universidad FASTA.

Hoy en dia, Gisela tiene la visién de llevar su negocio al siguiente nivel, incluyendo la venta
de insumos de ufias. Su dedicacién y pasién por su emprendimiento son el motor que

impulsa su crecimiento y éxito en el mundo de la belleza y la administracion de empresas.

Mision
“Atender la creciente demanda de cuidado y embellecimiento, proporcionando
servicios excepcionales y ofreciendo una amplia gama de insumos de alta calidad.”
Visién
“Convertir a Fantasy Nails en la empresa mas elegida por las esteticistas por su
calidad en servicio al cliente y variedad en productos”

Valores

e Honestidad: En esta empresa, se valora la honestidad como un pilar fundamental.
Se comprometen a mantener la transparencia y la confiabilidad en todas las
interacciones, proporcionando un servicio basado en la integridad y la veracidad.

¢ Lealtad: Se aprecia la fidelidad y el compromiso con los clientes y colaboradores. La
empresa esta dedicada a construir relaciones a largo plazo basadas en la confianza
mutua y el respeto.

e Pasion: La pasion impulsa el trabajo de esta empresa. Se muestran apasionados
por el cuidado de las ufas y la belleza, lo que se refleja en la dedicacion y el
entusiasmo que ponen en cada servicio y producto que ofrecen.

e Servicio: La satisfaccion del cliente es la prioridad de esta empresa. Se esfuerzan
por proporcionar un servicio excepcional, superando las expectativas y creando
experiencias memorables para los clientes.

e Compromiso: La empresa estd comprometida con la excelencia en todo lo que
hace. Se esfuerza por ofrecer productos y servicios de la mas alta calidad,
manteniendo un compromiso constante con la mejora y la superacion.

e Profesionalismo: El equipo de esta empresa estd compuesto por profesionales
altamente capacitados y dedicados. Mantienen los mas altos estandares de ética y

conducta profesional en cada interaccion con los clientes y colegas.
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Diagnostico Organizacional

Macroentorno

El macroentorno esta compuesto por todos aquellos factores demograficos,
econdémicos, tecnoldgicos, politicos, legales, sociales, culturales y medioambientales
gue afectan al entorno de la empresa. Representa a todas las fuerzas externas y que

no son controlables por la empresa.
Andlisis PESTEL
El analisis PESTEL analiza el entorno macro econémico y te ayuda a identificar las

oportunidades y amenazas de la empresa.

Entorno Politico

En Argentina, bajo la presidencia de Javier Milei, se observa un enfoque politico que busca
promover un ambiente econémico mas liberal y pro-negocios. Milei ha expresado su apoyo a
politicas que fomenten la libre competencia y reduzcan la intervencion del Estado en la
economia. Esto podria traducirse en medidas que faciliten la importaciéon de insumos para
manicuras y promuevan un entorno mas favorable para el comercio electrénico, lo que seria

beneficioso para el negocio de venta de insumos de ufias.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que el panorama politico argentino puede ser
dinamico y sujeto a cambios. Por lo tanto, es crucial monitorear de cerca cualquier nueva
legislacion o politica gubernamental que pueda impactar en el negocio, tanto positiva como
negativamente. Adaptar estrategias comerciales de manera proactiva para aprovechar las

oportunidades y mitigar los riesgos resulta fundamental en este contexto politico.

Entorno Econémico

En el ambito econémico, Argentina enfrenta desafios significativos, incluyendo la inflacién, la
volatilidad cambiaria y la deuda publica elevada. Estos factores pueden influir en el negocio
de venta de insumos de ufias de varias maneras.

La alta inflaciébn en Argentina puede afectar los costos de produccion y los precios de los
insumos para manicuras. Los aumentos de precios pueden reducir los margenes de
ganancia del negocio y afectar la capacidad de los consumidores para adquirir productos, lo

gue podria impactar en la demanda de insumos de ufias.
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La volatilidad en el mercado cambiario argentino puede influir en los costos de importacion

de insumos para manicuras, ya que muchos de estos productos son importados.
Variaciones en el tipo de cambio pueden afectar la rentabilidad del negocio y su capacidad
para ofrecer precios competitivos.

La situacion de la deuda publica argentina puede tener implicaciones en la estabilidad
econOmica del pais y en la confianza de los inversores. Esto puede influir en la
disponibilidad de financiamiento para las empresas, asi como en las condiciones
macroecondmicas generales que afectan el comportamiento del consumidor y el gasto en
productos de belleza, incluyendo los insumos de ufias.

El entorno econémico argentino presenta desafios que pueden impactar en el negocio de
venta de insumos de ufas. Es importante que el negocio esté preparado para enfrentar
estas condiciones econémicas y ajustar sus estrategias comerciales en consecuencia para

mantener su competitividad y sostenibilidad a largo plazo.

Entorno Socio-Cultural

Los factores Socio-culturales son aquellos elementos de la sociedad (cultura, religion,
creencias, etc) que pueden afectar al proyecto. Es importante prestar atencion a las
tendencias en la sociedad actual y ver como estas van cambiando.

Con el paso de los afios se ha observado como el rubro ha crecido, no solo a nivel
local, sino nacional y mundial. Cada vez son muchas mas personas las que eligen
realizarse este servicio, no tan solo para las mujeres, sino también en el Ultimo afio
muchos hombres han optado por involucrarse al mundo de las ufias y la tendencia
indica que es un rubro que seguira creciendo con el paso del tiempo, como muchos
otros servicios relacionados a la estética, por este motivo es que siguen abriendo
centros de estética pese a la crisis, es uno de los Unicos negocios que no ha caido.
Hace unos afios, este servicio se realizaban las mujeres cuando tenian un evento, por
ejemplo, un casamiento. Hoy por hoy, eligen realizarse el servicio para el dia a dia,
sobre todo las mujeres que poseen trabajos sofisticados, en oficinas o atencion al
cliente en el que las manos estdn muy a la vista, es una de las primeras
partes del cuerpo que se observa en la buena presentacién de una persona, incluso en
algunos trabajos les exigen a las empleadas mantener sus manos arregladas.
Por estos motivos se incrementa la demanda de dicho servicio y con esto aumenta el
numero de profesionales como asi también la demanda de insumos para realizar tales

servicios.
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Cruz del Eje es un departamento en el noroeste de la provincia de Cérdoba, Con sus 6.653

kmz2, representa el 4% del total de la superficie cordobesa. La cabecera es la ciudad
homonima.

De acuerdo a los datos oficiales del INDEC una caracteristica de la distribucién poblacional
es la alta concentracion en la cabecera departamental: el 54% residen en la ciudad de Cruz
del Eje.

Las personas cada vez se preocupan
mas por verse bien, por su imagen, esto
afectaria positivamente a la empresa ya
que cada vez son mas las personas que
eligen verse bien como también

mostrarse a través de redes sociales,

como por ejemplo los famosos, donde

sus fans los observan y los eligen como su modelo a seguir en estilo y moda.

Entorno Tecnoldgico

Con el paso del tiempo la tecnologia ha avanzado a pasos agigantados, permitiendo
a las empresas tener mejores rendimientos gracias a la misma. Un claro ejemplo de lo que
ofrece la tecnologia como beneficio a las empresas es la red, ya que mediante esta se
genera una conectividad entre empresas y clientes, permitiendo una relacion estrecha
mediante el desarrollo de paginas web, redes sociales, las cuales son de gran utilidad para
promociones y publicidades hacia los consumidores, como de igual forma los chats online,
favoreciendo el asesoramiento permanente y de manera mas rapida. Esto les permite a las
empresas un acercamiento al cliente de manera menos costosa, y al mismo tiempo a los
usuarios les brinda mayor comodidad por la facilidad en adquirir
informacion sobre el producto que desean consumir, como asi
también en la evolucion de los medios de pagos y financiamiento
mediante internet. (L6pez, 2015)

En el mundo de las ufias, es muy importante mantenerse actualizado
siempre, ya que todo el tiempo se lanzan nuevos productos o
sistemas de construccién de ufias mas duraderos, mas naturales o
mas sanos, etc. Como asi también, cabinas de secado UV
mas rapidas y en muchos casos en necesario capacitarse para

conocer su funcionamiento.

10



UNIVERSIDAD

F ZS ZS FACULTAD DE .
CIENCIAS ECONOMICAS

it

Por otro lado, es importante poseer una base de datos para unhmejor control de los
productos en stock, las ventas, costos, etc. Por esto, es necesario el uso de una
computadora en el local, como también para realizar las publicidades necesarias en
las redes sociales, ya que son un medio muy factible para esta clase de productos.
La tecnologia de la comunicacion, como redes sociales pueden afectar positivamente,
debido a que estos son pantallas donde se exhibe la imagen de las personas y todo lo
referido a la estética. Constantemente se crean nuevas tecnologias para hacer més facil el
trabajo de construir o disefiar ufias. Por ejemplo, cabinas UV led, que hacen que el secado
de los geles sea cada vez mas rapido. La uUltima novedad es la impresora de disefios de
ufias, que consiste en seleccionar una imagen desde la galeria del celular y enviarla
mediante bluetooth con una APP a dicha impresora y en cuestion de segundos un disefio
perfecto se realiza en sus ufias.

Una comercializadora de insumos para ufias, debe estar atenta a cada novedad o avance
tecnolégico que ocurre referido rubro para poder mantenerse como lideres en dicho

mercado.

Entorno Ecolégico

En los ultimos afios, se observa un fuerte crecimiento de la consciencia ambiental, en
donde se prioriza el medioambiente y su cuidado. Este analisis incluye las normas y
regulaciones que afectan al medioambiente y el uso y consumo de las energias renovables
0 no renovables.

En la investigacion cosmética se llevan a cabo dolorosos experimentos en cientos de
miles de animales cada afo, incluyendo conejos, cobayas, ratas, ratones. Estas
pruebas incluyen la irritacion de la piel o los ojos, sensibilizacion de la piel (provocar
alergias), toxicidad (envenenamiento), mutagenicidad (dafio genético), teratogenia
(defectos de nacimiento), carcinogenicidad (causar cancer), dafio genético
embrionario o fetal, toxicocinética (para estudiar la absorcion, metabolizacion, distribucion y
excrecion de las sustancias quimicas). Las pruebas cosméticas con animales no estan
especificamente requeridas por ley. Para promocionar un producto debe demostrarse que
es seguro, y eso puede hacerse usando pruebas y métodos validados que no utilizan
animales, y utilizando combinaciones de ingredientes ya existentes que son seguros para su
uso en humanos.

Se ha estimado que existen cerca de 15.000 ingredientes que ya han sido probados y

declarados seguros. Mas y mas compafiias que evitan la crueldad con los animales

11
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estan negandose a probar sus productos y aun asi producen productos seguros,

efectivos y de alta calidad. Existen sellos para comprobar que el producto que adquirimos no

fue probado con animales (ninguno de sus componentes). Los mas comunes son los

)
NN L )

v *
G i S -
cruelty fr ON ANIMALS

siguientes:

Si se encuentra algunos de estos sellos en los productos, significa que estan libres de
crueldad en animales/no testeado en animales. Esto afecta de modo que, hay muchas
personas que optan por estos productos “cruelty free” como asi también muchas de ellas,
desprecian las empresas que estan a favor de estas pruebas en animales. Por este motivo

Fantasy Nails decide trabajar con productos libres de crueldad animal.

Entorno Legal
Cada lugar tiene unas leyes establecidas que es necesario respetar. Es obligacion de

las empresas cumplirlas y actuar dentro del marco que establecen. Sin embargo,
también es necesario conocer la legislacion sobre factores que puedan influir en la
marcha del proyecto, como por ejemplo lo relativo a los habitos de consumo, los roles
sociales, las libertades o la intervencion del Estado, entre otros.
En Argentina, a las normativas de cosméticos se encuentra regulada por la ANMAT
(Administracion Nacional de Medicamentos, Alimentos y Tecnologia Médica). En el
anexo 2 se puede encontrar regulaciones que influyen en el proyecto de venta de
insumos de uias.

Para que Ila empresa se encuentre en regla para poder trabajar, debe
inscribirse en la AFIP, en IIBB (en la Provincia de Cérdoba se encuentra unificado) y en la

Municipalidad de la Ciudad de Cruz del Eje.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
La matriz de evaluacién de factores externos es una herramienta de diagnéstico que
permite identificar y evaluar los diferentes factores externos que pueden influir con el

crecimiento y expansién de una marca, dentro del instrumento facilita la formulacién de

12
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diversas estrategias que son capaces de aprovechar las oportunidades y minimizar los

peligros externos.

Para realizar este analisis, en primer lugar, se establece un valor relativo a cada factor,
donde 0.0 se denomina “no importante” y 1.0 “muy importante”. En segundo lugar, se
determina una calificacion de 1 a 4 para cada uno de los factores, esto indica si las
estrategias de la empresa responderian con eficacia al factor, donde 4 es “mayor eficacia” y
1 “poca eficacia”. El tercer paso, es multiplicar el peso de cada factor por su calificacion
para asi obtener una calificacién ponderada. Luego, se suma las calificaciones ponderadas
de cada una de las variables para determinar el total ponderado del plan de negocios, como

se desarrolla a continuacion.

Valor critico del éxito Peso Calificacion | Puntuacion
Oportunidades
1- Las pers. se preocupan cada vez mas por su apariencia 0,07 4 0,28
2- Incr. del nimero de profesionales del rubro 0,10 3 0,3
3- No hay competencia directa 0,06 1 0,06
4- Tendencia de consumo 0,05 2 0,1
5- El negocio de la estética se mantiene a pesar de la crisis 0,08 3 0,24
6- Estacionalidad 0,07 2 0,14
7- Posibilidad de reinversion 0,05 2 0,1
8- Aprovechamiento de moda y tendencia 0,07 4 0,28
9- Innovacion 0,07 3 0,21
10- Necesidad del producto 0,06 2 0,12
Total Oportunidades 1,83
Amenazas
1- E-Commerce 0,08 1 0,08
2- Inflacion 0,09 3 0,27
3- Productos sustitutos 0,03 2 0,06
4- Disminucién de poder adquisitivo 0,05 2 0,1
5- Restriccion de importaciones 0,07 3 0,21
Total amenazas 0,72
Totales 1 - 2,55

13
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Una vez realizada la Matriz EFE, da como resultado, una puntuaciéon de 2,55. El

valor promedio ponderado es de 2,5. Por encima de este valor significa que la empresa

responde relativamente bien a los factores externos.

Microentorno

El microentorno de una empresa comprende los factores en el area inmediata de
operacion gque afectan su desempefio y la libertad de toma de decisiones. Forman
parte de ese microentorno los competidores, clientes, canales de distribucién,

proveedores y el publico.

Matriz del perfil competitivo

La matriz de perfil competitivo identifica a los principales competidores de una
empresa, asi como sus fortalezas y debilidades especificas en relacion con la posicion
estratégica de una empresa en estudio. En Cruz del Eje, solo hay un distribuidor de
productos de estética, el cual provee a todos los profesionales de la zona. Su espacio es
pequefio, no brinda atencién un profesional, no posee variedad de productos, los mismos

son de poca calidad y los precios son altos.

Fantasy Nails Perfumeria Nancy
Factor critico del éxito | Peso | Clasif. Puntuacién | Clasif. puntuacién
Variedad de productos 0,1 3 0,3 2 0,2
Capacitacion 0,08 4 0,32 1 0,08
Experiencia en Ventas 0,08 2 0,16 4 0,32
Demostracion de nuevos prod. | 0,05 3 0,15 1 0,05
Calidad deproductos 0,1 3 0,3 2 0,2
Competitividad en precios 0,05 3 0,15 3 0,15
Participacion en el mercado 0,08 2 0,16 2 0,16
Estructurade bajo costo 0,08 4 0,32 3 0,24
Retencion de consumidores 0,1 2 0,2 2 0,2
Capacidad tecnologica 0,04 2 0,08 2 0,08
Ventas on-line 0,1 2 0,2 1 0,1
Promociones 0,08 2 0,16 2 0,16
Variedad de canales de distrib. 0,06 3 0,18 1 0,06
Totales 1 45 2,68 26 2
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Tras analizar el perfil competitivo entre Fantasy Nails y Perfumeria N:;ncy en el mercado de
venta de insumos de ufias en Cruz del Eje, Cérdoba, se observa que Fantasy Nails posee
una ventaja global con un puntaje total de 2.68 frente a los 2 de Perfumeria Nancy. Fantasy
Nails destaca en areas cruciales como variedad de productos, capacitacion, calidad de
productos y estructura de bajo costo, lo que le otorga una posicion mas soélida. Sin embargo,
Perfumeria Nancy muestra fortalezas en experiencia en ventas y retencién de
consumidores, indicando una base leal de clientes. Ambas empresas tienen oportunidades
de mejora en demostracién de nuevos productos, capacidad tecnoldgica y ventas en linea.
En conclusién, mientras Fantasy Nails tiene una ventaja general, Perfumeria Nancy cuenta
con areas especificas de fuerza que podrian ser capitalizadas para mejorar su
competitividad, y ambas podrian beneficiarse de la innovacién tecnolégica y la promocion de

nuevos productos para fortalecer su posicién en el mercado.
Andlisis de las cinco Fuerzas competitivas

El estado de competencia de una industria depende de cinco fuerzas competitivas béasicas.
La accion conjunta de estas fuerzas determina la intensidad de la competencia, asi como su
rentabilidad Cada una de estas cinco fuerzas puede generar oportunidades o amenazas

competitivas para la organizacién durante la interaccibn con el medio ambiente.

Rivalidad con los Competidores Actuales: FUERZA BAJA

En el contexto de Cruz del Eje, la rivalidad entre competidores existentes en la venta de
insumos para ufias se percibe como una fuerza baja. Actualmente, el Unico competidor
directo en este rubro es “Perfumeria Nancy”, situado en la calle San Martin, barrio centro de
la ciudad. Aunque se ha notado un aumento en la demanda de insumos de manicura debido
al crecimiento de los servicios de estética en los ultimos afios, la oferta se ve limitada,
principalmente porque este competidor no amplia su catadlogo de productos. Ademas, la
situacion se ve condicionada por costos elevados, limitaciones de espacio en el local y una
diversificacion de productos que abarca areas mas allad de los insumos de ufias, como
productos de peluqueria y maquillaje. Esta falta de enfoque y la calidad baja de los
productos ofrecidos por este Unico competidor actual contribuyen a la baja rivalidad en el

mercado de insumos para ufias en Cruz del Eje.
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Competidores potenciales: FUERZA ALTA

En el mercado de insumos para ufias en Cruz del Eje, la amenaza de nuevos competidores
potenciales se considera alta. El ingreso al sector no es facil y estd marcado por diversas

barreras que pueden dificultar la entrada de nuevas empresas.

Si bien tradicionalmente los competidores directos son los protagonistas del sector, existen
otras dinamicas que influyen en esta fuerza. En ocasiones, profesionales del rubro de la
manicura en la ciudad comienzan ofreciendo esmaltes exclusivamente para luego expandir
su stock y potencialmente convertirse en nuevos competidores en la venta de insumos de
ufias. Esta posibilidad se considera atractiva para ciertas organizaciones dado el atractivo

de rentabilidad en este mercado.

Sin embargo, ingresar exclusivamente en este &mbito de venta de insumos para ufias puede
resultar desafiante debido a las barreras de ingreso presentes. La diferenciacion del
producto es crucial en un mercado donde la calidad y variedad son aspectos valorados por
los clientes. Ademas, se requiere un capital significativo para establecerse y competir en un
mercado ya ocupado por marcas establecidas. Estas barreras, tanto en términos de
diferenciacion como de inversion, hacen que el ingreso al mercado sea un desafio, no

siendo una opcion sencilla para aquellos interesados en invertir en este &mbito especifico.

Sustitutos: FUERZA ALTA

En el ambito de la venta de insumos para ufias, la amenaza de productos o servicios
sustitutos se considera una fuerza alta. A pesar de que existen alternativas que podrian
atraer a los clientes, como productos cosméticos o tratamientos de belleza diferentes,
suelen ser empresas que ofrecen productos no especializados para manicura. Perfumerias y
farmacias, por ejemplo, ofrecen productos que, si bien pueden suplir temporalmente la
necesidad, no son de uso profesional ni ofrecen la misma calidad y variedad que los
insumos especificos para ufias. Los esmaltes, limas, y otros elementos proporcionados por
estos comercios no cumplen con los estdndares profesionales, lo que puede llevar a que
algunas personas opten por utilizar estos productos en sus hogares debido a su
accesibilidad y costo mas bajo. Sin embargo, estos productos carecen de la durabilidad,
calidad y acabado profesional que los insumos especializados ofrecen, lo que resulta

evidente a simple vista. A pesar de la presencia de alternativas, la diferencia en la calidad y
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los resultados finales entre los productos profesionales y los sustitutos disponibles en otros

comercios es notable.

Poder de negociaciéon de los proveedores: FUERZA BAJA

En el contexto de la venta de insumos para ufas, el poder de negociacién de los
proveedores se percibe como una fuerza baja. La relacion con los proveedores se
caracteriza por una amplia gama de opciones disponibles en diferentes lugares. El
competidor local adquiere productos de un distribuidor en la ciudad de Cérdoba Capital, a
150 km de distancia, donde se encuentran numerosos proveedores que ofrecen una

variedad de marcas a precios mas accesibles, tanto al por mayor como al por menor.

En esta misma zona y en lugares como la provincia de Buenos Aires, especificamente en
Once, existen cientos de proveedores con precios y productos similares. Esta diversidad de
proveedores y la facilidad para acceder a diferentes opciones en distintas ubicaciones
geogréaficas asegura que, en caso de dificultades para obtener insumos de un proveedor
especifico, exista la posibilidad de adquirilos de otros proveedores sin mayores

complicaciones.

Ademas, la competencia carece de exclusividad en cuanto a marcas, lo que significa que no
dependen de un proveedor Unico para obtener los productos. Esta situacion reduce el poder
de los proveedores sobre los negocios, ya que estos tienen la flexibilidad de cambiar de
proveedor en caso de necesidad, evitando asi posibles obstaculos en la adquisicion de

insumos para su actividad comercial.

Poder de negociacion de los clientes: FUERZA MEDIA

En el mercado de venta de insumos para ufias, el poder de negociacion de los clientes se
considera de fuerza media. La influencia de los clientes al comprar estos productos se ve

influenciada por la relacién entre precio, calidad y variedad.

Inicialmente, el comercio Fantasy Nails atrae a un segmento especifico de clientes debido a
su enfoque selectivo en productos de alta calidad y costo elevado. Esta estrategia puede
limitar la base de clientes en sus inicios, otorgando a esos pocos clientes un mayor poder de

negociacion, ya que pueden elegir entre diferentes opciones o decidir si el costo justifica la
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calidad ofrecida. Los clientes poderosos son capaces de capturar mas valor si obligan a que

los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores servicios y, por lo general, hacen que los

participantes del sector se enfrenten. (Porter, 2008, pag. 5)

Para la empresa, es crucial establecer estrategias efectivas para negociar y retener a estos
clientes, ya que la pérdida de uno puede tener un impacto significativo en comparacion con
negocios que cuentan con una base de clientes mas amplia. Ademas, la posibilidad de que
los clientes recurran al comercio electrénico o viajen a otras ciudades para obtener los
productos necesarios significa que la competencia por la lealtad del cliente es alta y que la
empresa debe mantener un equilibrio entre ofrecer calidad, variedad y precios competitivos

para retenerlos.

Matriz EFI

La matriz de evaluacion de los factores internos es un instrumento para formular
estrategias resume y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las
areas funcionales de un negocio y ademéas ofrece una base para identificar y evaluar

las relaciones entre dichas areas

Valor critico del éxito Peso Calificacion | Puntuacion
Fortalezas
1- Local Propio 0,10 4 0,4
2- Buena Ubicacién 0,10 4 0,4
3- Personal capacitado 0,06 3 0,18
4- Negocio en alza 0,07 3 0,21
5- Contacto con posibles clientes 0,06 3 0,18
6- Precios accesibles en la zona 0,05 3 0,15
7- Venta con entrega a domicilio 0,05 4 0,2
8- Politicas de financiacion 0,07 4 0,28
9- Servicio postventa 0,08 4 0,32
10-Variedad en productos 0,07 4 0,28
Total Fortalezas 2,6
1- Espacio restringido 0,06 1 0,06
2- Precios mas elevados que el E-Commerce 0,09 2 0,18
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3- Negocio nuevo 0,04 .< 2 0,08
4- Clientela no consolidada 0,05 1 0,05
5- Presencia en redes baja 0,05 2 0,1
Total Debilidades 0,47
Totales 1 - 3.07

El analisis de la matriz EFI ofrece una vision detallada de la posicion competitiva del
negocio, destacando tanto sus aspectos positivos como las areas que requieren atencion.
Con una puntuacion total de 3.07, el negocio muestra una evaluacién general favorable. Es
importante destacar que la interpretacion depende del peso ponderado asignado a cada
variable. En este caso, las fortalezas y debilidades se evaltan en funcién de su contribucion
al resultado total y su impacto en la competitividad del negocio.

Esta evaluacién sugiere que, aunque el negocio muestra una base sélida, existen aspectos
gue pueden optimizarse para mejorar su competitividad y rentabilidad. La puntuacién total,
superando el valor promedio ponderado de 2.5, indica un potencial significativo para el
crecimiento y desarrollo exitoso del negocio en el mercado. Es fundamental priorizar
acciones que aborden las areas identificadas como areas de mejora, con el fin de fortalecer

alin mas la posicién competitiva y maximizar el rendimiento del negocio a largo plazo.

Mercado Objetivo
Andlisis FODA

INTERNOS
FORTALEZAS-F DEBILIDADES-D

1- Local Propio
2- Buena ubicacién

3- Personal capacitado 1- Espacio restringido
4- Negocio en alza 2- Precios mas elevados que el
5- Contacto con posibles clientes E-commerce

6- Precios accesibles en la zona 3- Negocio nuevo
7- Venta con entrega a domicilio 4- Clientela no consolidada

8- Politica de financiacion 5- Baja presencia en redes
9- Servicio de post venta

EXTERNOS 10- Variedad en productos

OPORTUNIDADES- O ESTRATEGIAS-FO ESTRATEGIAS-DO
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cada vez mas por su apariencia

2- Incremento del nimero de

profesionales del rubro

3- No hay competencia directa

4- Tendencia de consumo

5- En el pais, el negocio de la

estética se mantiene a pesar de la

crisis

6- Estacionalidad

7- Posibilidad de reinversion

8- Aprovechamiento de moday
tendencia

9- Innovacion

10- Necesidad del producto

1- Aprovechar local propio
para modificarlo a las
necesidades del cliente.

2- Generar un plan de
capacitacion continuo

3- Realizar demostraciones
de productos nuevos

4- Promover venta por E-

Commerce.

1- Obtener un crédito para
ampliar local en
temporada baja.

2- Invertir en publicidad

3- Realizar alianzas y
promociones con
institutos de ensefianza
de la estética

4- Realizar campafas de
fidelizacion de los
clientes.

5- Eventos y promociones
estacionales.

AMENAZAS- A

ESTRATEGIAS -FA

ESTRATEGIAS - DA

1- E-Commerce

2- Inflaciéon

3- Productos sustitutos

4- Disminucién de poder
adquisitivo

5- Restriccion de importaciones

1- Fidelizar los clientes

2- Buscar alianzas con
proveedores para
conseguir mejores
precios

3- Poseer dos lineas de
productos. Una
profesional y otra
semiprofesional y mas
econdmica

4-  Ofrecer kits con
promociones y/o
descuentos.

5- Adaptarse a las
tendencias de moda y
belleza.

1- Realizar envios a
domicilio

2- Poseer distintos métodos
de pago

3- Ofrecer valor agregado

4- Estrategias de marketing

diferenciado.
5- Mejorar eficiencia del
espacio.

Conclusién Matriz FODA

Con la matriz FODA, se busca combinar los puntos positivos y negativos para potenciar las
fortalezas de la empresa, aprovechar las oportunidades, neutralizar las amenazas y corregir
las debilidades.

Las fortalezas como local propio, personal capacitado y precios accesibles se alinean

perfectamente con las oportunidades que ofrece el aumento del interés en la apariencia
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personal y el incremento de profesionales en el sector. Estrategias que aprovechen la

tendencia y la experiencia del personal podrian resultar altamente efectivas.

Las fortalezas del negocio, como la variedad de productos y la variedad en productos,
pueden contrarrestar las amenazas de productos sustitutos y la inflacién. Estrategias que se
centren en la diferenciacién de productos, adaptacién a tendencias y alianzas locales
podrian minimizar el impacto de estas amenazas.

Las estrategias que aborden la optimizacion del espacio, descuentos especiales para
contrarrestar los precios mas elevados y campafias de fidelizacion de clientes podrian
convertir las debilidades, como el espacio restringido y la clientela no consolidada, en
oportunidades para el negocio.

Las estrategias enfocadas en mejorar la eficiencia del espacio, ofrecer valor agregado y
establecer politicas de financiamiento flexibles pueden ayudar a mitigar las debilidades
relacionadas con la competencia del E-commerce, los productos sustitutos y la disminucion
del poder adquisitivo.

La matriz FODA demuestra que el negocio tiene una serie de fortalezas que pueden
aprovecharse para capitalizar oportunidades. Al mismo tiempo, las debilidades y amenazas
identificadas pueden abordarse y mitigarse mediante estrategias especificas que
aprovechen las fortalezas existentes y se ajusten a las oportunidades detectadas en el

mercado.

Objetivos

Como objetivo se denomina el fin al que se desea llegar o la meta que se pretende
lograr. Es lo que impulsa al individuo a tomar decisiones o0 a perseguir sus
aspiraciones. Es sinénimo de destino, fin, meta.

Todos los objetivos deben ser especificos, medibles, alcanzables, pertinentes y con

plazos establecidos.

Objetivos a corto plazo
e Igualar los ingresos con los del servicio de ufias en el primer afio.
e Alcanzar el 60% de clientes de la demanda potencial el primer afio.

e Lograr que un 10% de las ventas totales sea por E-Commerce.

Objetivos a mediano plazo
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e Incrementar las ventas totales en un 25% para el segundo afo.

e Alcanzar un 10% mas de participacion de mercado para la finalizaciéon del segundo
afo.
e Ser reconocidos por el excelente servicio brindado por el personal que es capacitado

constantemente.

Obijetivos a largo plazo

e Incrementar las ventas totales en un 25% para el tercer y cuarto afio.

e Sobresalir ante la competencia por la variedad de productos y capacitacion del
personal.

e Ampliar el local 12 mts2 adicionales para el cuarto afio.

Seleccibén de estrategias
Las organizaciones disefian diferentes tipos de Estrategia
corporativa

estrategia, organizadas en niveles que se

encuentran interconectadas y relacionadas entre si.

Estrategia Estrategia
competitiva funcional

Estrategia Corporativa

Identifica los negocios que la empresa pretende
desarrollar. A través de esta estrategia la empresa tratard de establecer temas como
crecimiento y diversificacion. Se pueden diferenciar tres tipos de estrategias corporativas
diferentes: Concentrada, Integrada y de crecimiento intensivo.

En este caso, Fantasy Nails utilizara la Estrategia Concentrada. Permite que la
organizacion trabaje sobre sus procesos, conozca mejor las necesidades de sus clientes,

tenga mayor presencia en el mercado.

Estrategia competitiva

Una vez establecida la estrategia corporativa, el
siguiente paso consiste en definir la estrategia
competitiva. La esencia de la estrategia es encontrar una
posicién en un sector en la cual pueda defenderse mejor
la empresa contra estas fuerzas competitivas o pueda
inclinarlas a su favor. La estrategia competitiva consiste

en “ser diferente”. Significa la seleccion deliberada de un
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conjunto de actividades distintas para entregar una mezcla Unica de valor. El objetivo es

tener rendimientos mayores al promedio del mercado. Si la estrategia corporativa define los
negocios de la compafia, la estrategia competitiva establece la forma utilizada por la
organizacién para competir en dicho mercado.

La estrategia que utlizaremos en este caso es la de Océano azul.
Los océanos azules identifican a todos los sectores que no existen hoy, el espacio
desconocido de mercado no contaminado por la competencia. En los océanos azules la
demanda se crea y no se disputa. Hay abundancia de oportunidades para el

crecimiento rentable y ademas rapido.

Variables que influyen en el sector. Océano Azul
e Variedad

e Calidad

e Capacitacién

N

/

N
/

e Ubicacion R
e Precio ¥ PN

@ Fantasy Nails

=== Perfumeria Nancy

Esquema de las Cuatro Acciones

El transito de una estrategia de océanos rojos a azules requiere cambiar la curva de
valor ofertado a los clientes. Para esto se propone realizar cuatro preguntas claves que
contribuyen a repensar la estrategia de la empresa. ¢ Cuéales son las variables que deben
reducirse por debajo del promedio ofertado por la industria? ¢ Cuales son las variables que
la empresa debe eliminar? ¢Cuéles son las variables que deben incrementarse o
potenciarse? ¢Cuales son las variables que deben crearse y que hoy no estan
presentes? La respuesta a estas preguntas permitird cambiar la curva de valor ofrecida a

los clientes y de esta manera centrarnos en océanos azules

1- Eliminar: 2- Incrementar: espacio de exhibicion y

de atencion al cliente

3- Reducir: precios 4- Crear: puesto de trabajo para

vendedor
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Estrategia funcional

Las estrategias a nivel funcional estdn dirigidas a mejorar la efectividad de las
operaciones funcionales dentro de una compafia, como fabricacién, marketing,

administracion de materiales, investigacion y desarrollo, y recursos humanos.

Mercado Objetivo

El mercado objetivo se refiere al grupo especifico de consumidores o clientes potenciales a
los que una empresa dirige sus esfuerzos de marketing y ventas. Este grupo se selecciona
en funcion de ciertas caracteristicas y comportamientos que los hacen mas propensos a
comprar los productos o servicios que ofrece la empresa. ldentificar el mercado objetivo es
fundamental para el éxito de cualquier negocio, ya que permite que la empresa disefie una
estrategia de marketing mas efectiva y eficiente, y que ofrezca productos o servicios que
satisfagan las necesidades y deseos de sus clientes potenciales.

Fantasy Nails esta dirigido a:

1. Salones de belleza y spas: Este segmento puede ser un gran mercado objetivo ya
que los salones de belleza y spas son lugares donde se ofrecen servicios de
manicura y pedicura, lo que significa que necesitaran insumos de ufias de forma
regular.

2. Profesionales independientes: Hay muchos profesionales independientes que
ofrecen servicios de manicura y pedicura. Estos profesionales también necesitan
insumos de ufias para llevar a cabo su trabajo.

3. Tiendas de cosméticos: Las tiendas de cosméticos que se especializan en productos
de belleza también pueden ser un mercado objetivo. Estas tiendas pueden vender

insumos de ufias junto con otros productos de belleza relacionados.

Es importante tener en cuenta que cada uno de estos segmentos puede tener diferentes
necesidades y preferencias en cuanto a los insumos de ufias que buscan. Por ejemplo, los
salones de belleza y spas pueden estar mas interesados en comprar insumos de ufias a
granel, mientras que los profesionales independientes pueden estar mas interesados en

productos de alta calidad y con una amplia variedad de opciones de color.
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Muestra

Una muestra es una porcion representativa de una determinada poblacion. Cuando no
se puede realizar un censo se recurre al muestreo, que es la herramienta que se utiliza
para determinar que porcion de la realidad se estudiara. Existen distintos tipos de
técnicas para conformar una muestra. La que se va a utilizar, es el Muestreo por
conveniencia. El muestreo por conveniencia es una técnica de muestreo no
probabilistico donde los sujetos son seleccionados dada la conveniente accesibilidad
y proximidad de los sujetos para el investigador.

Se realizara una investigacion exploratoria, utilizando encuestas que se realizaran a todas
las personas que posean spa, salén de belleza, profesionales de las ufias y a la Unica tienda
de insumos de la ciudad. Cruz del Eje no es una ciudad muy grande, posee 30680

habitantes segun datos del censo 2010 del INDEC.

Como se obtuvo la muestra:

1. Listados comerciales locales: Se buscé comerciales locales en linea que
enumeren salones de belleza, spas, estudios de manicura, tiendas de cosméticos y
otros negocios relacionados con el cuidado de ufias en Cruz del Eje.

2. Busquedas en linea: Se utiliz6 motores de blsqueda como Google para buscar
términos relevantes como "salones de belleza en Cruz del Eje", "manicuras en Cruz
del Eje", "tiendas de cosméticos en Cruz del Eje", entre otros. Para identificar
negocios que puedan ser relevantes para la investigacion.

3. Redes sociales: Se explor6 redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter en
busca de paginas, perfiles o grupos locales relacionados con el cuidado de ufias en
Cruz del Eje. A menudo, estos lugares publican informacion sobre sus servicios y
ubicaciones.

4. Preguntas a residentes locales: Preguntar al publico en general sobre salones de
belleza, manicuras populares, tiendas de cosméticos y otros lugares relacionados
con el cuidado de uias en la ciudad.

5. Visitas personales: Se realizaron visitas personales a areas comerciales o distritos
comerciales de Cruz del Eje donde es probable que encuentres una concentracion
de negocios relacionados con el cuidado de ufias.

6. Referencias y recomendaciones: Se pregunté a amigos, familiares o colegas si
conocen salones de belleza, manicuras o tiendas de cosméticos en Cruz del Eje que

puedan ser relevantes para la investigacion.

25



UNIVERSIDAD
FASTA AT s

Luego de esta busqueda, se obtuvieron los siguientes resultados.

1 tienda de insumos

8 salones de belleza

113 profesionales independientes

El enfoque principal de la investigaciobn se centra més en los salones de belleza y los

profesionales independientes.

Salones de belleza: Dado que hay aproximadamente 8 salones de belleza, se realiza 5

encuestas para esta categoria.

Profesionales independientes: Con 113 profesionales independientes, se selecciona una
muestra representativa de 40 encuestas, para obtener una vision amplia de sus

necesidades, preferencias y comportamientos de compra

Una vez realizado este contacto, se explicd el propésito de la investigacion y se les solicito

colaboracién para participar de las encuestas.

Respuestas de las encuestas

1- ¢Cada cuanto tiempo acudes a comprar insumos para ufias?
Una vez por semana (19) 42%
Cada 15 dias (16) 36%
Una vez por mes (5) 11%
Otra (5) 11%

2- ¢Cuél es el monto de cada compra?
Menos de $10000. (7) 15%
Entre $10000 y $25000 (16) 36%
Entre $25000 y $50000 (14) 31%
Mas de $50000 (8) 18%

3- ¢En qué negocio compras habitualmente?
Perfumeria Nancy (12)
Viajo a Cdérdoba (9)
Mercado libre (14)
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Otro (10)

4- ¢En qué es lo que mas invierte generalmente?

Insumos para ufias Acrilicas (6)
Insumos para ufias en gel (12)
Insumos para esmaltado semipermanente (23)
Otro (4)
5- ¢Qué marca de insumos para ufias acrilicas prefiere?
Nail Show (8)
Cherimoya (7)
Acryfine (5)
Otro (13)
no realizo ufias acrilicas (11)
6- ¢Qué marca de insumos para ufias en gel prefiere?
Acryfine (11)
Cherimoya (9)
Navi (8)
otros (12)
no realizo ufias en gel (5)
7- ¢Qué marca de insumos para esmaltado semipermanente prefiere?
Charmlimit (12)
Meline (10)
Cherimoya (10)
otros (13)
8- Si consiguieras en tu localidad los insumos que necesitas, ¢los comprarias alli?
Definitivamente si (32)
Probablemente (8)
Poco probable (3)
No (2)

Recoleccion de datos

Una vez seleccionado el tipo y el disefio de investigacion apropiado y la muestra
adecuada de acuerdo al problema de estudio, la siguiente etapa, consiste en
recolectar los datos pertinentes sobre las variables involucradas en la investigacion.

Lo que implica tres actividades estrechamente vinculadas entre si.
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1. Seleccionar un instrumento de medicibn de los disponibles en el estudio de

comportamiento.

2. Aplicar este instrumento de medicién, es decir, obtener las observaciones vy

mediciones de las variables que son de interés para el estudio.

3. Codificar, analizar e interpretar estas mediciones: El instrumento que se utilizard para
recolectar los datos serd la encuesta tipo cuestionario, escrito, con preguntas estructuradas

cerradas y abiertas.

Andlisis de datos obtenidos en las encuestas

1. Frecuenciade comprade insumos para ufias:

La mayoria de los encuestados (19) indicaron que acuden a comprar insumos una vez por

semana, seguido por aquellos que lo hacen cada 15 dias (16)

2. Monto de compra:

El rango de $10,000 a $25,000 es el mas comun (16), mientras que el siguiente es de
$25000 a $50000 (14)

3. Lugar de compra habitual:

Mercado Libre es la opcion mas popular, seguida de otros lugares.

4. Inversion en tipos de insumos:

La mayoria invierte en insumos para esmaltado semipermanente, seguido de insumos para

uias en gel.

5. Preferencia de marca;:

Las preferencias de marca varian y ninguna marca domina claramente.

6. Disposicién acomprar localmente:
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La mayoria también expreso disposicion a comprar localmente si estuvieran disponibles.

Conclusiones preliminares:

e Existe una demanda constante de insumos para ufias en Cruz del Eje, tanto por
parte de salones de belleza como de profesionales independientes.

e Mercado Libre es una fuente popular para la compra de insumos, pero hay una clara
disposicién a comprar localmente si se ofrece la opcién.

o Las preferencias de marca varian y hay oportunidades para diferentes marcas en el
mercado local.

o La oferta local de insumos para ufias podria satisfacer una necesidad existente en el

mercado, especialmente si se centra en la disponibilidad y la variedad de productos.

Este analisis proporciona una vision general de los datos recopilados y puede servir para

estrategias de negocio orientadas al mercado de insumos para ufias en Cruz del Eje.

Andlisis de la demanda potencial

Motivos por lo que es rentable abrir un negocio de venta de insumos de ufias

1. Demanda creciente: La industria de la belleza y cuidado personal ha experimentado
un crecimiento constante en los Ultimos afos. El cuidado de las ufias se ha vuelto
cada vez mas popular, lo que ha generado una demanda creciente de productos y
servicios relacionados.

2. Segmento de mercado: Al centrarte en la venta de insumos de ufias, se dirige a un
publico objetivo especifico: Salones de belleza y profesionales de las ufias. Esto
permite enfocar esfuerzos de marketing y satisfacer las necesidades de este
segmento de manera mas efectiva.

3. Ventas recurrentes: Muchos de los insumos de ufias, como esmaltes, limas,
adhesivos y otros productos desechables, son consumibles y se agotan con el uso.
Esto genera una demanda constante de reposicion de productos, lo que puede
generar ventas recurrentes y fidelidad por parte de los clientes.

4. Margen de beneficio: Los productos de belleza, incluidos los insumos de ufias,

suelen tener margenes de beneficio relativamente altos. Al adquirir los productos al
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por mayor y venderlos al por menor, se puede obtener un margen de beneficio

significativo en cada venta, lo que contribuye a la rentabilidad del negocio.

5. Amplia gama de productos complementarios: Ademas de los insumos basicos de
ufias, se puede diversificar la oferta con una amplia gama de productos
complementarios, como decoraciones, herramientas especializadas, tratamientos
para ufias, esmaltes de larga duracion, entre otros. Esto permite aumentar las ventas
y brindar a los clientes opciones adicionales.

6. Tendencias y estilos cambiantes: La industria de las ufias estd en constante
evolucion, con nuevas tendencias y estilos emergiendo regularmente. Al mantenerse
al tanto de las ultimas tendencias y ofrecer productos actualizados, se puede captar
la atencion de los clientes y mantener su interés en el negocio.

7. Oportunidades de crecimiento: A medida que el negocio de venta de insumos de
ufias se establece y adquiere reputacion, se puede explorar oportunidades de
crecimiento, como la expansion a ventas en linea. Esto puede aumentar los ingresos

y mejorar la rentabilidad general del negocio.

Salones y Profesionales
Poblacidn objetivo 121
Demanda objetivo por semana 25
Clientes mensuales estimados 100
proyectados(*)
Monto promedio de compra $28300
mensual
Total $2.830.000

*Este calculo solamente servira como una aproximacién a tener en cuenta al momento de
deducir el mercado obijetivo.

*El nimero de clientes mensuales estimado, se calcul® en base al resultado de las
encuestas, teniendo en cuenta que algunos eligen adquirir sus productos una vez al mes,

otros cada quince dias y otros una vez a la semana.
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Desarrollo del Nuevo Negocio

Descripcion del producto/servicio

La actividad de la empresa actualmente es venta de servicio de ufias (Manicuria con
esmaltado semipermanente, Capping, uiias esculpidas, softgel y belleza de pies) a lo que se
desea agregar la comercializacion de insumos para manicuras, tales como esmaltes, limas,
alicates y todos los productos necesarios para la construccion de ufias esculpidas y
esmaltado semipermanente.

La organizacion buscara ofrecer productos de buena calidad que adquirira de
mayoristas, ofreciendo a los profesionales los insumos que necesitan en el momento
gue lo necesitan. Se intentard estar a la vanguardia en cuanto a las novedades del
sector, buscando ofrecer la mayor innovacion del mercado. Por otra parte, las
demostraciones serviran para formar e informar a todos aquellos profesionales que
necesiten cualquier tipo de ayuda formativa.

Estara abierto a cualquier peticion o necesidad del cliente por alglin tipo de servicio
o producto concreto.

Por otra parte, Fantasy Nails estara disponible para responder las necesidades de los
clientes, lo cual ayudard y apoyard continuamente al profesional. Ofrecerd un
servicio post-venta y de devoluciones orientado al cliente, para de facilitarle el

desempefio de su profesion.

“Un producto puede definirse como el satisfactor de necesidades que ofrece una firma”

(Jerome McCarthy).

El consumidor piensa en términos de satisfaccibn de necesidades o, en otras
palabras, en términos de valor. Si bien los productos/insumos para la estética (su uso),
satisface necesidades de estima, es decir, la necesidad de reputacion, estatus, fama,
gloria, confianza, etc. Necesitamos ver mas alla de esto y lograr que el consumidor le

asigne el mayor valor agregado a nuestros productos.
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Ufias Acrilicas
Polimero

Mondémero

Adhere

Primer

Pincel

Moldes

Tips

Pegamento para tips

Removedor

Ufias en gel

Esmaltado semipermanente
Base

Top Coat

Esmaltes de colores

Adhere

Bonder

Productos

Gel de construccion
Pincel

Primer

Adhere

Bonder

Moldes

wipes

Clarificador
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Removedor

Capuchones para remover

Herramientas varias
Lima esmeril 100/180

Lima 220 R
Lima sponge ? I '
Lima diamante :{ g |

pe
-

Repujador de cuticulas

/\ |
g \ I 3
Alicate de cuticulas / \ & §

Tijera |
Pinza curvatura C )

Corta tips

Fosforos hemostaticos

Fresas para torno

Decoracién
Pinceles de decoracion

l l )1
Dotting pen

(ATITITIR |

| '\ . Efectos en polvo

it

(L Stras
T Apliques
&% é“;’& 4% 'l Stlkers.
% e@ Gel Paint

Aparatologia y mobiliario m.. | //\

(L1111 ‘
. 0.
Cabinas " \ o~
Tornos l\—/
Apoyamanos 'l 1 [ ”
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Los productos deben tener caracteristicas o atributos clave que satisfagan las

necesidades de los clientes y les brinden una experiencia satisfactoria.

1. Calidad: Los productos deben ser de alta calidad y cumplir con los estandares de la
industria. Esto garantiza que los clientes obtengan resultados duraderos y
profesionales.

2. Variedad: Es importante ofrecer una amplia variedad de productos para satisfacer
las diferentes necesidades y preferencias de los clientes. Esto incluye una amplia
gama de colores de esmaltes, diferentes tipos de geles, herramientas de manicura y
una seleccion de decoraciones y accesorios.

3. Innovacién: Estar al tanto de las ultimas tendencias y novedades en la industria de
las ufas es crucial. Los clientes buscan productos innovadores que les permitan
crear disefios Unicos y estar a la vanguardia de la moda. Hay que mantenerse
actualizado con los avances en esmaltes, geles, herramientas y técnicas.

4. Ingredientes seguros: Los productos para ufias deben estar formulados con
ingredientes seguros y de alta calidad. Es importante ofrecer opciones libres de
productos quimicos dafiinos como el tolueno, formaldehido y DBP, ya que muchos
clientes estan buscando opciones mas saludables.

5. Durabilidad: Los esmaltes y geles deben tener una buena durabilidad para evitar
que se desprendan o se astillen facilmente. Los clientes buscan productos que les
permitan disfrutar de su manicura por mas tiempo sin necesidad de retoques
constantes.

6. Facilidad de uso: Los productos deben ser faciles de aplicar y utilizar,
especialmente para aquellos clientes que hacen su propia manicura en casa.
Proporcionar instrucciones claras y brindar consejos sobre el uso adecuado de los
productos puede ayudar a los clientes a obtener los mejores resultados.

7. Precio competitivo: establecer precios justos y competitivos para los productos.
Asegurarse de que los precios estén alineados con la calidad y el valor que se
ofrece. También ofrecer promociones o descuentos para atraer a huevos clientes.

8. Presentacién atractiva: El embalaje y la presentacion de los productos son
importantes para atraer la atencion de los clientes. Un disefio atractivo y profesional

puede transmitir la calidad y la confianza en tus productos.
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Cada cliente tiene necesidades y preferencias diferentes, por lo que ofrecer una amplia
gama de productos con caracteristicas variadas puede ayudar a atraer a una amplia base de

clientes y satisfacer sus necesidades individuales.

Los productos ofrecen varias ventajas tanto para los clientes como para el negocio en si.

Estas ventajas pueden marcar la diferencia y contribuir al éxito del negocio.

1. Demanda constante: La industria de las ufias es muy popular y la demanda de
productos para el cuidado y la decoracién de ufias es constante. Las personas estan
cada vez mas interesadas en el cuidado personal y en expresar su estilo a través de
sus ufias, lo que garantiza una base de clientes sélida y un flujo continuo de ventas.

2. Rentabilidad: Los productos para ufias suelen tener un buen margen de beneficio,
lo que puede contribuir a la rentabilidad del negocio. Ademas, a medida que el
negocio crezca y se establezca relaciones con proveedores, es posible que se pueda
obtener descuentos al comprar productos al por mayor, lo que mejorara ain mas los
margenes.

3. Diversificacién de productos: La venta de insumos de ufias permite diversificar la
oferta de productos. Puede ofrecer una amplia variedad de productos que se
adaptan a diferentes gustos y necesidades de los clientes, lo que aumenta las
posibilidades de ventas cruzadas y de atraer a un publico mas amplio.

4. Oportunidades de venta complementaria: Los productos para ufias son
complementarios a otros servicios y productos en la industria de la belleza y el
cuidado personal. Por ejemplo, se puede establecer alianzas con salones de belleza
0 spas para ofrecer los productos en conjunto con sus servicios de manicura y
pedicura. Esto permite aprovechar oportunidades de venta adicionales.

5. Fidelizacién de clientes: Al ofrecer productos de calidad y satisfacer las
necesidades de los clientes, se puede fomentar la fidelidad de los clientes. Los
clientes satisfechos pueden convertirse en clientes recurrentes y, ademas,
recomendar el negocio a otras personas, o que genera un boca a boca positivo y
contribuye a un crecimiento sostenible.

6. Flexibilidad de negocio: Un negocio de venta de insumos de ufias puede ser
relativamente flexible en términos de ubicacion y formato. Puede optar por establecer
una tienda fisica, una tienda en linea o una combinacién de ambos. Esto brinda la

posibilidad de adaptarte a las preferencias y habitos de compra de los clientes.
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7.

Posibilidad de expansion: A medida que el negocio crece,“ se puede considerar
expandirte a otros productos o servicios relacionados con el cuidado personal. Por
ejemplo, incluir productos para el cuidado de la piel, el cabello u ofrecer servicios de
spa adicionales. Esto permite ampliar la base de clientes y diversificar ain mas las

fuentes de ingresos

Mejoras e innovaciones en el servicio

La innovacion de servicios puede ser clave para diferenciarse de la competencia y ofrecer

una experiencia unica a los clientes.

1

Servicio de asesoramiento personalizado: Capacitacion a empleados para que
puedan brindar asesoramiento especializado a los clientes sobre los productos mas
adecuados para sus necesidades especificas. Esto incluye conocer los diferentes
tipos de ufias, técnicas de aplicacion, colores de esmalte y tendencias actuales.
Servicio de muestras gratuitas: Ofrecer la posibilidad de probar pequefias muestras
de productos antes de comprarlos. Esto permitira experimentar con diferentes
insumos de ufias antes de tomar una decision de compra.

Talleres y cursos de capacitacion: Organizacion de talleres y cursos de capacitacion
para los clientes, donde puedan aprender técnicas avanzadas de disefio de ufias,
cuidado de ufias, y decoracion. Esto no solo les brindara un valor adicional, sino que
también aumentara la fidelidad de los clientes y fortalecera la posicion como experto
en el campo.

Servicio de suscripcién: Creacion un programa de suscripcion mensual donde los
clientes puedan recibir novedades del mundo de las ufias via WhatsApp. Esto les
permitird probar productos regularmente y mantenerse al dia con las Ultimas
tendencias.

Aplicacion mévil: Desarrollo una aplicacion mévil para el negocio donde los clientes
puedan acceder a tutoriales de ufias, recibir consejos de cuidado, realizar pedidos y
recibir actualizaciones sobre promociones y eventos especiales.

Servicio de envio rapido: Implementacién un servicio de envio rapido y confiable para
asegurar gque reciban sus insumos de ufias en el menor tiempo posible. Esto es
especialmente importante para aquellos clientes que necesitan productos de forma

urgente o que prefieren la comodidad de recibir los productos en su domicilio.
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7- Servicio de personalizaciéon: Ofrecer la opcion de personalizar los productos, como

pinceles, limas o estuches de almacenamiento, con nombres, iniciales o disefios

especiales. Esto agregara un toque Unico y exclusivo a los productos.
Disefio y Marca

Logo:

Fanlasy i

by Giseln Vavoela

Slogan:‘mﬂma%ﬁdmd@mm”

Se eligid este nombre, que en espafol significa, “ufias de fantasia” haciendo referencia
a que las personas que se realicen las ufias en el salon o compren productos en el
local, puedan ser poseedoras de unas ufias de ensuefio, que con los productos que
adquieran pueden realizar ufias fantasticas. Por otro lado, se realizdé en el idioma inglés
ya que esto le otorga un nivel mas alto de sofisticacién. El color rosa es un color
relajante que influye en los sentimientos invitindolos a ser amables, suaves vy
profundos, e induciéndonos de esta forma a sentir carifio, amor y proteccién, También
se asocia a significados del mundo de los suefios y las ilusiones, lo imaginario y lo
milagroso; la fantasia. Esto es lo que se trata de transmitir en la empresa con
el nombre seleccionado.

El slogan se mantiene dentro de la misma caracterizacion de la empresa y de los
productos que se ofreceran con la intencion de posicionar a la organizacién de ese

modo en la mente del consumidor.
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Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta que permite identificar las actividades clave de un
negocio y como se relacionan entre si para crear valor. A continuacion, se presenta una
cadena de valor para el negocio de venta de insumos de ufias que incluye actividades

internas, externas, operaciones, marketing y servicios:

1. Actividades internas:

e Abastecimiento: Seleccion y adquisicion de insumos de ufias de proveedores
confiables y de calidad.

e Gestion de inventario: Control de los niveles de stock y aseguramiento de
disponibilidad de los productos.

e Control de calidad: Verificacion de la calidad de los insumos antes de ponerlos a la
venta.

o Disefio de productos: Desarrollo de nuevos productos o adaptacion de existentes

para satisfacer las necesidades de los clientes.

2. Actividades externas:

o Relaciones con proveedores: Establecimiento de relaciones soélidas con los
proveedores para garantizar suministros confiables y precios competitivos.

e Relaciones con clientes: Interacciéon con los clientes para entender sus necesidades
y brindar un excelente servicio.

¢ Relaciones con socios estratégicos: Colaboracioén con profesionales del sector, como

manicuristas o salones de belleza, para establecer alianzas estratégicas.

3. Operaciones:

e Recepcidn y almacenamiento de productos: Recepcion de los insumos de ufias y su
correcto almacenamiento.

e Gestion de pedidos: Procesamiento y despacho de pedidos de manera eficiente y
puntual.

e Asesoramiento técnico: Brindar informacién y consejos a los clientes sobre el uso

adecuado de los insumos y técnicas de ufas.
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Marketing:

Investigacibn de mercado: Analisis del mercado para identificar tendencias,
preferencias y necesidades de los clientes.

Estrategia de producto: Definicion del catalogo de productos, incluyendo variedades,
precios y presentaciones.

Promocién y publicidad: Difusién de los productos y promociones a través de
diferentes canales, como redes sociales, anuncios en linea y folletos impresos.
Gestibn de marca: Desarrollo y posicionamiento de la marca a través de la

construccion de una imagen sélida y confiable.
Servicios:

Atencion al cliente: Responder consultas, brindar soporte y resolver cualquier
inconveniente que puedan tener los clientes.

Capacitacion y formacién: Ofrecer cursos, talleres o material educativo para
capacitar a los clientes sobre técnicas de ufas y el uso adecuado de los productos.
Servicio postventa: Seguimiento con los clientes después de la compra para

asegurarse de su satisfaccion y ofrecer asistencia adicional si es necesario.
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Produccion y Operaciones

Ubicacion

El local es propio y se encuentra ubicado en las afueras del centro de la Ciudad de Cruz del
Eje, la calle de llama Aurelio Crespo y se encuentra a 50 metros de la Avenida principal de
la ciudad.

Esta ubicacion tiene ventajas, como es la facil accesibilidad, menos congestion y mas
estacionamiento, ya que, en el centro en si, no se puede estacionar, pero aun sigue siendo

barrio centro.

Distribucién de las Operaciones

Este es un aspecto clave para asegurar un flujo de trabajo eficiente y brindar un excelente

servicio a los clientes.

1. Zona de recepcion y atencion al cliente: El salén cuenta con una zona de recepcion
donde se reciba a los clientes para luego derivarlos al area de servicios de manicure
o pedicure, se toman los turnos y se ofrece una atencién especializada para la venta
de insumos.

2. Area de venta de insumos: Zona dedicada para exhibir y vender los productos. Esta
area es accesible para los clientes y cuenta con estanterias o exhibidores para
mostrar los productos de manera ordenada y atractiva.

Bafio

Area de espera: Donde los clientes puedan relajarse antes, después de sus servicios
o de la espera de atencién para comprar insumos. Se proporciona revistas, bebidas y
musica suave para crear un ambiente agradable.

5. Estaciones de trabajo: Donde los técnicos de ufas realizaran los servicios de
manicura, pedicura y aplicacién de ufias.

6. Deposito: Area de almacenamiento para los suministros y productos utilizados en el
salén, asi como para los insumos de ufias que se venden. Organizados de manera

ordenada para que sean facilmente accesibles para los empleados.
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Proveedores

Ledn Mayorista: serd el principal proveedor ya que es el que mas variedad y mejor precio

tiene, cuanto mas alta es la compra mayor es el descuento.

Distrinail San Francisco

La Cosmética

LanLanOnce

Distribuidora por Mayor

Flujo de operaciones

1. Recepcion de clientes:

o Los clientes llegan al salén y son recibidos por un recepcionista.

o Se les pregunta si tienen una cita programada o si desean reservar cita o bien
para la compra de insumos de ufias.

o Si es necesario, se les pide que proporcionen informacién bésica, como su
nombre, nimero de teléfono y direccién de correo electrénico.

2. Venta de insumos de ufias:

o La persona encargada de recepcion, también es encargada de atencién al
cliente en el &rea de venta de insumos.

o Se brinda informacion sobre los beneficios y caracteristicas de los productos,
y se responden las preguntas de los clientes.

o Si el cliente decide realizar una compra, se procesa el pago y se entrega el
producto.

3. Mantenimiento y limpieza:

o Después de que los clientes se hayan ido, se realiza la limpieza y
desinfeccion de las estaciones de trabajo, los utensilios y las areas comunes
segun los estandares sanitarios.

o Se verifica el stock de insumos de ufias y se realiza un pedido de reposicion

Si es necesario.
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Tecnologias utilizadas

Para un negocio de venta de insumos de ufias en Cruz del Eje, es fundamental contar con

tecnologias que apoyen la produccion, operaciones y gestion del negocio.

1. Sistema de Punto de Venta (POS): Un sistema de punto de venta es esencial para
procesar transacciones de venta de manera eficiente y mantener un registro preciso
del inventario. Puede ayudar a agilizar las operaciones de caja, gestionar los pedidos
de los clientes y realizar un seguimiento de las ventas.

2. Software de Gestion de Inventario: Un software de gestién de inventario puede
ayudar a mantener un registro actualizado de los productos disponibles, gestionar los
niveles de stock y generar informes sobre el rendimiento del inventario. Esto es
crucial para garantizar que siempre haya suficientes insumos de ufias disponibles
para satisfacer la demanda de los clientes.

3. Plataforma de Comercio Electrénico: Una plataforma de comercio electrénico
puede ampliar el alcance del negocio al permitir que los clientes realicen compras en
linea. Utilizar plataformas populares como Shopify, WooCommerce o0 Magento para
crear una tienda virtual donde los clientes puedan navegar por un catdlogo de
productos, realizar pedidos y realizar pagos de forma segura.

4. Software de Gestion de Relaciones con Clientes (CRM): Un CRM permite
gestionar las relaciones con los clientes, almacenar informacién sobre los clientes y
sus preferencias, y realizar un seguimiento de las interacciones con ellos. Esto
puede ayudar a personalizar la experiencia del cliente, identificar oportunidades de
venta cruzada y mantener una base de datos actualizada de clientes.

5. Herramientas de Marketing Digital: Utilizar herramientas de marketing digital como
Google Analytics, Google AdWords, Facebook Ads y Mailchimp para promocionar el
negocio, analizar el comportamiento de los clientes en linea y realizar campafias de
marketing dirigidas. Estas herramientas permiten llegar a la audiencia objetivo de
manera mas efectiva y medir el éxito de esfuerzos de marketing.

6. Sistema de Gestion de Recursos Empresariales (ERP): Un ERP integra y
centraliza varios aspectos de las operaciones empresariales, como la contabilidad, la
gestion de inventario, la gestion de recursos humanos y la gestion de la cadena de
suministro. Implementar un ERP puede ayudar a optimizar los procesos comerciales,

mejorar la eficiencia y facilitar la toma de decisiones basada en datos.
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7. Herramientas de Automatizacion de Marketing: Ls herramientas de
automatizacion de marketing, como HubSpot, Marketo o ActiveCampaign, pueden
ayudar a automatizar procesos de marketing como el envio de correos electrénicos,
la segmentacion de clientes y el seguimiento de clientes potenciales. Esto permite
llegar a clientes de manera mas efectiva y ahorrar tiempo en tareas repetitivas.

8. Posnet mercado pago: Con un dispositivo Posnet de Mercado Pago, el negocio
puede procesar pagos con tarjeta de débito, crédito y pagos digitales de manera
rapida y segura. Esto no solo agiliza el proceso de pago en el punto de venta fisico,
sino que también permite a los clientes elegir la forma de pago que les resulte mas
conveniente, mejorando su experiencia de compra. Ademas, Mercado Pago se
integra facilmente con otras plataformas tecnoldgicas, como sistemas de gestién de
inventario o plataformas de e-commerce, facilitando el control centralizado de las
transacciones y el flujo de efectivo del negocio. El cargo que genere este servicio,

sera cobrado al cliente.

Al invertir en estas tecnologias, se podra optimizar las operaciones del negocio, mejorar la
experiencia del cliente y mantener una ventaja competitiva en el mercado. Es importante
evaluar las necesidades especificas de tu negocio y elegir las tecnologias que mejor se

adapten a tus objetivos y presupuesto.

Producciéon

» Exigencias de calidad por parte de los clientes.

Segun las encuestas realizadas, lo que mas demandan los clientes son productos de nivel
medio, la mejor relacién costo beneficio, aunque lo que mas les interesa es la duracién del
producto colocado en sus clientas, lo que depende en mayor parte de la técnica utilizada

por la profesional.

Recursos Humanos

El apartado de Recursos Humanos es esencial para garantizar un ambiente laboral

favorable, contribuir al logro de los objetivos estratégicos y cumplir con las expectativas de
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los clientes. Se incluyen politicas de reclutamiento, descripciones de puestos, planes de

capacitacion, sistemas de evaluacion del desempefio y compensacion. Su objetivo es
establecer un equipo comprometido y competente que mantenga altos estandares de
calidad, abordando aspectos como la cultura organizativa, la comunicacion interna y la
resolucidn de conflictos. Es clave para el éxito y la sostenibilidad del negocio al enfocarse en
el desarrollo y bienestar del capital humano para alcanzar la excelencia operativa y la

satisfaccion del cliente.

Organigrama

DIRECTOR
GENERAL

AREA AREA AREA
MANICURA ADMINISTRACION RECEPCION

Andlisis y descripcién de puestos

El Unico nuevo puesto en este organigrama, es el resaltado con color oscuro, que
corresponde al area de recepcidn: La persona que se encuentre en esta area, sera
encargada de asesorar a los clientes sobre los diferentes productos de insumos de ufias
disponibles en el salon, realizar ventas, gestionar el inventario de productos, mantener la
exhibicién organizada y atractiva, y asegurar una excelente atencién al cliente para fomentar

la fidelizacion y aumentar las ventas.
Politicas de Reclutamiento:

1. Anuncios de Empleo: Se publicaran anuncios de empleo en plataformas en linea,

redes sociales y en el establecimiento fisico para atraer candidatos cualificados.
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2. Seleccion Basada en Competencias: Se llevard a cabo un proceso de seleccion

gue evalle las habilidades técnicas, la experiencia relevante y las aptitudes

interpersonales de los candidatos.
Planes de Capacitacion:

1. Entrenamiento Inicial: El personal recibira un entrenamiento inicial que abarcara
procedimientos operativos, normas de seguridad e higiene, y servicio al cliente.

2. Desarrollo Profesional Continuo: Se ofrecerdn oportunidades de desarrollo
profesional mediante cursos de actualizacién, seminarios y capacitaciones periodicas
sobre nuevas técnicas de manicura, productos y tendencias en el sector.

3. Desarrollo de Habilidades: Se fomentara el desarrollo de habilidades blandas,
como la comunicacion efectiva, el trabajo en equipo y la resoluciéon de problemas,

para mejorar la experiencia del cliente y fortalecer el ambiente laboral.
Sistemas de Evaluacion del Desempefio:

1. Objetivos Claros y Medibles: Se estableceran objetivos claros y alcanzables para
cada puesto, alineados con los objetivos estratégicos del negocio.

2. Evaluaciones Regulares: Se realizaran evaluaciones periddicas del desempefio,
brindando retroalimentacion constructiva y oportunidades de mejora para cada
miembro del equipo.

3. Reconocimiento y Premios: Se implementarda un sistema de reconocimiento que

valore el desempefio excepcional y premie los logros.
Compensacion:

1. Oportunidades de Crecimiento: Se ofrecerdn oportunidades de crecimiento y
promocién interna, reconociendo y recompensando el compromiso y la excelencia en

el trabajo.

Politica de gestion retributiva

Fantasy Nails estara abierto de lunes a sabados de 9hs a 13hs, luego de 17hs a 21hs. Estos

horarios son los que manejan la totalidad de comercios en la zona.
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Se buscard un/a empleado/a que sea apto para algun plan, como Primer Paso, Potenciar

Trabajo o Por mi.
Indicadores de mediciéon

Para medir el rendimiento y la eficiencia del negocio, es importante utilizar una variedad de
indicadores clave de rendimiento (KPI, por sus siglas en inglés). Estos indicadores
proporcionan una visién general de la salud del negocio y ayudan a identificar areas de

mejora.

1. Ventas mensuales: Alcanzar el 50% de clientes el primer mes.

2. Ticket promedio: Es el promedio de ingresos generados por cada cliente en una
transaccion. Un aumento en el ticket promedio puede significar que los clientes estan
adquiriendo mas servicios o productos en cada visita.

Nuevos clientes: Atraer entre un 10% y 15% de clientes adicionales x mes.
Retencidn de clientes: Ademas de calidad y la variedad de productos, se realizara
un programa de lealtad, en el que con cada compra obtendran puntos que luego
pueden ser canjeables por descuentos. Se enviara promociones y ofertas especiales
periddicamente. Se realizaran talleres y muestras de nuevos productos y técnicas.

5. Opiniones y resefias: Se Monitoreara las opiniones y resefias de los clientes en
plataformas en linea. Las resefias positivas son un indicativo de la satisfaccion del
cliente y pueden atraer a nuevos clientes.

6. Fidelidad del cliente: Se medira la frecuencia con la que los clientes habituales
regresan para obtener servicios o comprar insumos. Los clientes leales tienden a

gastar mas y recomendar el negocio a otros.
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Plan de Marketing

Introduccion
El plan de marketing tiene como principal objetivo dar a conocer a la empresa objeto
de estudio, ademas de proceder al lanzamiento de los productos y servicios que se

ofreceran en ella.

A través de las distintas estrategias de marketing que aplicard la empresa (politica de
producto/ servicio, de comunicacion, de distribucion y de precio) se proporcionara
informacion referente a la comercializacion de los productos/servicios. Se detallara
desde el punto de vista comercial qué productos/servicios se quieren vender, como se
dardn a conocer, como se haran llegar al cliente y a qué precio se venderan.
Con estas estrategias, se espera que la empresa se haga conocida por la totalidad de

las manicuras de la zona en un plazo no mayor a un mes.

Estrategia de producto

Con la estrategia de producto, la empresa decide cuéles son los bienes que va a ofrecer y

como los va a ofrecer, con la intencion de diferenciarse de la competencia.

El consumidor piensa en términos de satisfaccion de necesidades o, en otras
palabras, en términos de valor. Si bien los productos/insumos para la estética (su uso),
satisface necesidades de estima, es decir, la necesidad de reputacion, estatus, fama,
gloria, confianza, etc. Necesitamos ver mas alla de esto y lograr que el consumidor le
asigne el mayor valor agregado a nuestros productos. En el caso de FANTASY NAILS,
cuando una profesional (cliente potencial) debe adquirir sus insumos, tiene que ocupar
un dia para viajar a otra localidad a conseguirlos, un dia que podria ser productivo para
ella, como también incurrir en gastos que podrian ser innecesarios, como boleto de
colectivo, combustible, etc. O en otro caso, solicitarlos por internet, lo que implica un
costo adicional de envio y tiempo de espera, que por la situacion actual estan tardando
demasiado, lo que puede resultar pérdida de clientes, en el caso de que se quede sin
productos, perdida de dinero y de tiempo productivo. Las necesidades que cubriria la
empresa o el valor que se espera que los potenciales clientes y clientes le asignen, es
el tiempo que ganan, por el hecho de no tener que viajar a otra localidad, las horas de
productividad que se aprovechan pudiendo adquirir sus productos en su localidad. El

dinero que ganaran al tener mas horas productivas, y que no perderan en viajes,
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envios, en recibir productos que no eran lo que esperaban por ;10 poder observarlos
presencialmente. Ganar clientes, por tener mas horas de productividad y no tener la
necesidad de cancelar turnos por no tener algun producto. Ganan Instruccién, por ser
atendidos por una profesional que estd capacitada para responder todas sus
inquietudes con respecto a alglin producto o servicio. No pierden dinero en productos
que no les gusta su color y/o consistencia 0 no son los que esperaban por haber
comprado a través de E-Commerce sin poder observarlo. Con este negocio, los
potenciales clientes, tienen la oportunidad y comodidad de seguir trabajando teniendo

los insumos necesarios cerca y de la calidad deseada. Mas puntualmente se ofrecera:

1. Variedad de productos: amplia gama de insumos que cubra las necesidades y
preferencias de diferentes clientes. Incluye esmaltes de ufias de distintas marcas y
colores, herramientas de manicura de alta calidad, decoraciones, tratamientos y
otros productos relacionados.

2. Calidad garantizada: proveedores confiables y productos de alta calidad que
cumplan con los estdndares de la industria. La satisfaccion del cliente depende en
gran medida de la calidad de los productos.

3. Productos innovadores: Mantenerse al tanto de las Ultimas tendencias y novedades
en el mundo de las ufias. Productos innovadores y exclusivos que no sean
facilmente encontrados en otros lugares. Esto ayudara a diferenciarse de la
competencia y atraer a clientes interesados en probar cosas nuevas.

4. Kits y paquetes: Kkits y paquetes tematicos que incluyen varios productos
relacionados. Por ejemplo, un "kit de inicio para manicura en casa". Estos paquetes
pueden ser atractivos para aquellos que buscan soluciones completas.

5. Marcas reconocidas: Productos de marcas reconocidas y populares en la industria
de las ufias. La reputacion de una marca puede influir en la decisién de compra de
los clientes, por lo que trabajar con marcas de renombre puede generar confianza.

6. Productos eco-amigables: Incluir productos de ufias que sean amigables con el
medio ambiente, como esmaltes libres de quimicos téxicos 0 empaques reciclables.
Cada vez mas personas buscan opciones sostenibles, y esta puede ser una ventaja
competitiva para el negocio.

7. Muestras y demostraciones: Muestras gratuitas de nuevos productos y
demostraciones para que los clientes puedan probar los insumos antes de

comprarlos. Esto puede ayudar a aumentar la confianza y la satisfaccion del cliente.
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8. Comentarios y opiniones: Fomentar y mostrar las opiniones y comentarios de los

clientes satisfechos sobre los productos que se ha vendido. Las resefas positivas

pueden influir en la decision de compra de los clientes potenciales.

Estrategia de distribucion

Una estrategia de distribucion efectiva es crucial para asegurar que los insumos de ufias

lleguen a los clientes de manera oportuna y conveniente.

1. Canales de venta: Se ofrecer4d una combinacién de tienda fisica y on line. La
presencia en linea es especialmente importante para llegar a un puablico mas amplio.

2. Tienda en linea: facil de usar, con una navegacion clara y segura para el proceso de
compra. Se ofrece opciones de pago seguras y envios confiables.

3. Distribucion en tienda fisica: Colocar productos en estanterias y mostradores para
aumentar la visibilidad.

4. Alianzas estratégicas: se establece alianzas con otros negocios o profesionales del
cuidado de ufas, como salones de manicura, para ofrecer los insumos como parte
de sus servicios o para que los recomienden a sus clientes.

5. Envio y logistica eficiente: Contar con una logistica eficiente para la entrega de los
productos. Se establece tiempos de envio razonables y opciones de seguimiento

para garantizar la satisfaccion del cliente.

Se utilizara aplicacion de celular para delivery dentro de la ciudad de Cruz del Eje

Y con costo a cargo del comprador. La aplicacién a utilizar sera “Ugo”. Su método
de trabajo es similar a “Pedidos Ya”.
Otra manera de llegar al cliente es a través de correo Oca y el costo »0cA IRE a

cargo del comprador. Este método se utilizara en el caso de las ventas a

localidades vecinas a través de ECommerce

Estrategia de comunicacién

A través de la estrategia de comunicacion, las empresas tienen como objetivo dar a
conocerse en el mercado, ademas de informar sobre las ventajas que ofrecen sus
productos y servicios con la intencidon de posicionarse como la alternativa que mejor se

adapta a las necesidades de los individuos. Las formas y herramientas de comunicacion
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existentes son numerosas Yy las distintas organizaciones deben eleg‘ir la combinacién que
mejor se adapte a sus necesidades. En el caso que acontece, las principales fuentes de
comunicacion seran las redes sociales.

A continuacién, se desarrollaran las acciones que la empresa emprenderd en

relacion a los distintos instrumentos de comunicacion existentes en el mercado.

1. Redes Sociales: Se utiliza plataformas como Facebook e Instagram para crear
perfiles atractivos del negocio. Se publicara regularmente contenido relevante, como
imagenes de productos, tutoriales de ufas, consejos de cuidado y promociones
especiales. Interactuar con los seguidores respondiendo a sus preguntas y
comentarios.

2. Publicidad Online: Se utilizarhd anuncios pagados en Facebook e Instagram para
llegar a un publico mas amplio y especifico en Cruz del Eje y sus alrededores. Se
puede segmentar los anuncios segun la ubicacion geogréfica, intereses y
comportamientos de los clientes potenciales.

3. Sitio Web: Se creard un sitio web atractivo y facil de navegar donde los clientes
puedan obtener mas informacidén sobre productos, precios y ubicacién de la tienda
fisica. El sitio web debe estar optimizado para dispositivos moéviles e incluir
informacion de contacto clara.

4. Listados en Directorios Locales: se registrara el negocio en directorios locales en
linea, como Google My Business y Yelp. Esto ayudara a que el negocio aparezca en
los resultados de busqueda locales cuando los clientes busquen productos de ufias
en Cruz del Eje.

5. Colaboraciones con Influencers Locales: Identificar influencers locales que tengan
seguidores en el area y que estén interesados en la belleza y el cuidado personal.
Colaborar con ellos para organizar eventos, sorteos o publicaciones patrocinadas
que ayuden a promocionar el negocio ante su audiencia.

6. Publicidad en Medios Locales: Considerar la posibilidad de anunciar en periédicos
locales, estaciones de radio y vallas publicitarias en Cruz del Eje. Estos medios
pueden ser efectivos para llegar a clientes locales que podrian estar interesados en
tales productos.

7. Eventos y Ferias Locales: Participar en eventos y ferias locales relacionadas con la
belleza y el cuidado personal en Cruz del Eje. Esto permitira mostrar los productos

en persona, interactuar con clientes potenciales y generar conciencia sobre la marca.
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8. Programas de Fidelizacion y Recomendaciones: Implementar programas de

fidelizacion que recompensen a los clientes por sus compras frecuentes y por
recomendar el negocio a sus amigos y familiares. Los descuentos especiales y las
promociones exclusivas pueden incentivar a seguir comprando y promocionando el
negocio.

Al combinar estas estrategias de comunicacion, se podra llegar de manera efectiva a los

potenciales clientes en Cruz del Eje, y generar interés en los productos de ufias.

Estrategia de precio

Para desarrollar una estrategia de precios efectiva para la empresa, es crucial considerar

tanto los costos internos como la competencia en el mercado local.

Determinacién de precios respecto a los costos:

1. Costos de produccion y adquisicién: Se calcula los costos directos e indirectos
asociados con la adquisicién y almacenamiento de los insumos de ufias. Incluye los
costos de materias primas, electricidad, transporte, entre otros.

2. Margen de ganancia deseado: Se establece el margen de ganancia que se desea
obtener por cada producto vendido. Este margen debe tener en cuenta no solo los
costos directos, sino también los gastos generales y los impuestos.

3. Estrategia de fijacion de precios: Se optara por una estrategia de fijacién de
precios basada en costos, donde se suma un margen de ganancia predefinido a los
costos de produccién. Esto garantiza que se cubra todos los costos y se obtenga un

beneficio adecuado por los productos.

Determinacién de precios respecto a la competencia:

1. Analisis de precios de la competencia: Investigar los precios de productos
similares ofrecidos por competidores directos en Cruz del Eje. Analizar como se
posicionan en términos de calidad y precio en comparacion con los de la empresa de
estudio.

2. Valor percibido por el cliente: Se evaluara como perciben los clientes el valor de

los productos en comparacion con los de la competencia. Si los clientes consideran
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gue los productos ofrecen una mejor relacion calidad-precio o cumplen con sus
necesidades de manera mas efectiva, se podria justificar precios mas altos.

3. Monitoreo continuo del mercado: Mantente atento a los cambios en el mercado y
los movimientos de precios de la competencia. Se ajustaran los precios segin sea

necesario para mantener la competitividad y maximizar tus margenes de ganancia.

Al combinar una comprension solida de los costos internos con un analisis detallado de la
competencia y las preferencias del cliente, se puede desarrollar una estrategia de precios
efectiva que ayude a alcanzar los objetivos comerciales en el mercado de insumos de ufias
en Cruz del Eje, Cordoba.
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Presupuesto

El éxito de cualquier iniciativa empresarial, como la expansion de un salén de ufas para
incluir la venta de insumos, depende en gran medida de una planificacién financiera sélida y
realista. En esta seccién, se abordara el presupuesto necesario para llevar a cabo el plan
incremental de agregar la venta de insumos de ufias al negocio existente. Este presupuesto
proporcionara una vision detallada de los costos asociados con cada fase del proceso,
desde la adquisicion de inventario hasta la implementacién de estrategias de marketing y

capacitacion del personal.

El presupuesto servira como una herramienta clave para la toma de decisiones financieras,
ayudando a la direccién del salén de ufias a asignar recursos de manera eficiente y a
evaluar la viabilidad econémica del proyecto. Ademas, permitira establecer metas claras en
términos de rentabilidad y retorno de la inversion, lo que contribuird a la gestion efectiva de

los recursos financieros.

En primer lugar, se analizara en detalle los ingresos esperados a partir de las ventas de los
insumos de ufas, teniendo en cuenta diferentes escenarios y factores que puedan influir en
la demanda y las ventas. Esto permitird establecer metas claras y realistas para el

crecimiento de los ingresos a lo largo del tiempo.

Posteriormente, se exploraran los gastos necesarios para operar el negocio, desde los
costos de adquisicion de los productos hasta los gastos operativos y servicios publicos. Un
analisis exhaustivo de los gastos ayudara a identificar oportunidades para optimizar costos y

mejorar la eficiencia.

Demanda Potencial

En este apartado, se analizara la demanda potencial para la venta de insumos de ufias
dentro del contexto del salén de ufias existente. Este analisis ayudara a entender el tamafio
del mercado y las oportunidades de crecimiento, o que a su vez respaldara la toma de

decisiones relacionadas con la inversion en el proyecto.

Al comprender la demanda potencial, se podra estimar de manera mas precisa los ingresos
esperados y evaluar la rentabilidad del plan incremental. Ademas, permitird identificar

oportunidades para satisfacer las necesidades y preferencias de los clientes, lo que puede
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impulsar el desarrollo de estrategias de marketing més efectivas y la seleccién adecuada de

productos para el inventario.
Para realizarla se tendra en cuenta:

1. Perfil del cliente objetivo: Descripcion detallada del perfil demogréafico y
comportamental del cliente objetivo para la venta de insumos de ufas. Esto incluira
factores como edad, género, nivel socioeconémico, preferencias de compra y habitos
de consumo.

2. Tendencias del mercado: Analisis de las tendencias actuales del mercado de
productos de cuidado de ufas, incluyendo el crecimiento del mercado, cambios en
las preferencias del consumidor, y la demanda de productos especificos.

3. Competencia: Evaluacién de la competencia en la venta de insumos de ufias en el
area local, incluyendo la identificacion de competidores directos e indirectos, su
participacién en el mercado y las estrategias que emplean.

4. Estimacién de la demanda: En base a la informacién recopilada, se realizard una
estimacion de la demanda potencial para los insumos de ufias dentro del mercado
objetivo. Esto permitird calcular las ventas proyectadas y establecer metas realistas

para el crecimiento del negocio.

La poblacion objetivo del negocio se estima en 363 personas, un nimero que refleja la
recurrencia de los clientes en sus visitas. Segun el estudio de mercado realizado, algunos
clientes visitan el establecimiento una vez al mes, otros cada quince dias y algunos
semanalmente. Debido a esta frecuencia de visitas, aquellos que acuden una vez a la
semana se contabilizan cuatro veces dentro de la cifra total de 363, lo que significa que el
numero real de clientes Unicos es menor, pero su comportamiento de repeticién se ha tenido

en cuenta para calcular esta poblacion objetivo.

Precio

Para determinar el precio de reventa de productos de manicura, se aplicara un margen de
ganancia porcentual sobre el precio de costo. Inicialmente, este margen sera menor para

atraer clientes y establecer una base de mercado. Con el tiempo, el porcentaje de ganancia
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aumentara gradualmente a medida que se consolide la clientela y se logre fidelizacién. Otros

factores que se consideraran incluyen:

Demanda del Mercado: Se ajustaran los precios segun la demanda de los productos. Los

productos mas populares podran tener un margen de ganancia mayor.

Competencia: Se analizaran los precios de la competencia para mantenerlos competitivo sin

sacrificar rentabilidad.

Costos Operativos: Se incluira un margen adicional para cubrir costos operativos, como

transporte, almacenamiento y marketing.

Temporada y Promociones: Se ofrecerd descuentos y promociones en ciertas épocas del

afio para aumentar las ventas y rotar el inventario.

Valor Percibido: Se considerara el valor percibido por los clientes, estableciendo precios que

reflejen la calidad y exclusividad de los productos.

Este enfoque flexible permitira ajustar los precios de manera estratégica, maximizando las

ganancias y manteniendo la competitividad en el mercado.

Inversién

Inversion Inicial
Esta inversion en el area de venta de insumos de ufias, es | Acondicionamiento | 100000
crucial para establecer una base sélida y asegurarse de | d€llocal
que el negocio tenga todas las herramientas y recursos | Marketing y 30000
necesarios para funcionar eficazmente desde el principio. publicidad
Al realizar una planificacion cuidadosa y asignar los | PC 400000
recursos de manera efectiva, se puede crear un negocio | Software 70000
rentable y sostenible. Es importante realizar un analisis | Mobiliario 523890
detallado de los costos y buscar formas de maximizar el | Mercaderia 1200000
retorno de la inversion a través de estrategias de marketing
efectivas y una gestion financiera prudente. Con esto, el | Total 2323890

negocio de venta de insumos de ufias tiene el potencial de prosperar en un mercado en
constante crecimiento.

(En los anexos se especifican los elementos de cada item)
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Ingresos

Planilla de ingresos por ventas de insumos de ufias en base a la demanda potencial

antes realizada. Para el célculo del precio, se tuvieron en cuenta los costos, tanto fijos como

variables, un margen de ganancia entre el 50% y el 100% de acuerdo a cada producto,

segun los precios que se manejan en la zona aproximadamente y las promociones que

vallan a realizarse.

Ingresos por venta de Insumos por dia

Articulo Precio promedio Cantidad Total
Esmaltes (incluye $4000 8 $32000
base y top coat)
Imprimantes $4000 3 $12000
Gel $12000 2 $24000
Polimero $10000 2 $20000
Monoémero $12000 1 $12000
Herramientas $2500 3 $7500
Decoracion $2500 4 $10000
Accesorios para $3000 3 $9000
esculpidas
Aparatologia y $35000 1 $35000
mobiliarios

$161500
Egresos

A continuacion, se realizara el presupuesto de Egresos. El presupuesto de egresos es una

parte esencial de cualquier plan de negocio, ya que proporciona una estimacion detallada de

los gastos y costos necesarios para operar y llevar a cabo el proyecto de manera efectiva.

Presenta un desglose de los costos asociados con la implementacién y operacion de

Fantasy Nails, permitiendo una vision clara de la inversion requerida y la planificacion

financiera.

A continuacion, se calculara el CMV.
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Costo Insumos mensual
Articulo Precio unitario Cantidad Sub total costo

Esmaltes (incluye base 2000 200 400000
y top coat)

Imprimantes 2000 80 160000
Gel 7000 50 350000
Polimero 6000 50 300000
Monomero 6000 50 300000
Herramientas 200 100 20000
Decoracion 300 120 36000
Accesorios para 1500 100 150000
esculpidas

Aparatologia 'y 20000 24 480000
mobiliarios

total 2196000

A continuacion, se describen los costos fijos mensuales.

Costos fijos Mensuales Anual

100% | % Venta de Venta de

Insumos insumos

Luz 80000 40% 32000 384000

Limpieza 40000 40% 16000 192000

Internet 25000 50% 12500 150000

Honorarios 20000 50% 10000 120000
Contador

Agua Corriente 5000 40% 2000 24000

Agua Bidon 10000 30% 3000 36000

Total 906000
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Sueldos

sueldo, ya que en si las ganancias luego de descontarle el pasivo, son de su pertenencia.

En segundo lugar, |@ emplead@ de la empresa realizara sus tareas de lunes a viernes por
la mafiana (media jornada), es decir, un total de 20hs semanales y estara bajo el Convenio
Colectivo de Trabajo de Empleados de Comercio de Argentina(CCT 130/1975). Este
convenio es importante porque establecera las condiciones laborales, salarios minimos y
beneficios sociales que garantizaran un entorno de trabajo justo y equitativo. Ademas,
protegera los derechos de los empleados y promovera la organizacién sindical y la
negociacién colectiva.

El sueldo se multiplicara por trece ya que incluye el Salario Anual Complementario (SAC),

como asi también el calculo incluye las cargas sociales.

Sueldos y Cargas Sociales
426.359,40
5.542.672,20

Mensual
Anual (*13)

Anexo 4 Recibo de Sueldo.

Amortizacién

El mobiliario incluye sillas, estanterias, mostradores, entre otros elementos necesarios para
la operacion del local.

El objetivo principal de la amortizacion es reflejar de manera precisa la pérdida de valor de
los activos con el tiempo debido a su uso, desgaste u obsolescencia. Al registrar las
amortizaciones de manera adecuada, se puede mantener una imagen fiel de la situacion
financiera de la empresa y tomar decisiones informadas sobre la reposicién o actualizacién

del mobiliario del local.

Activo Precio de | Valor Vida atil (en | Coeficiente | Cuota anual
adquisicion | residual anos) de de
amortizacién | amortizacion
Muebles 523.890 419.112 5 0.2 104.778
Computadora | 400.000 320.000 0.2 80.000
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Flujo de Fondos Proyectado
FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS
CONCEPTO Ano | Afo I Ao I

Ventas 46.512.000| 58.140.000| 72.675.000
CMV 26.352 000| 32 .940.000| 41.175.000
Costos fijos 906.000] 906.000{ 906.000
Sueldos 5542672 5542672 5542672
IBB 1.627.920| 2.034900| 2543625
Municipalidad 57.000 57.000 57.000
Amortizacion 184 778 184778 184 778
Resultado Antes de Impuestos 11.841 630| 16.474.650| 22.265.925
Impuesto A Las Ganancias 2.960.408| 4.118.663| 5.566.481
Resultado Bruto 6.8681.223| 12 355 988| 16.699 444
Amortizacion 184 778 184778 184 778
Inversion Inicial -2.323.890
Totales 12.026.408| 16.659.428| 22.450.703

TASA DE DESC 10% BB 3,50%

VAN 39244876 IMP GCIAS 25%

TIR 550,54%

PRI 19,323226 2,31878712 MESES

e En los periodos Il y Ill, se calcula un incremento del 25% en las ventas totales en

cada periodo, como se menciona anteriormente en los objetivos.

Andlisis de proyecto de inversién

El proyecto de inversiobn demuestra ser altamente rentable y con un desempefio financiero
destacado. Con un Valor Actual Neto (VAN) de $39.244.876, el negocio generara ingresos
significativamente superiores a la inversion inicial, asegurando una ganancia considerable
en términos de valor presente. Ademas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 550.54%
refleja una rentabilidad extraordinaria, muy por encima de las expectativas del mercado y del
costo de oportunidad del capital, lo que asegura retornos ampliamente superiores por cada
peso invertido. Por otro lado, el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) menor a 3
meses evidencia un tiempo extremadamente corto para recuperar el capital inicial,
minimizando riesgos y mejorando la liquidez a corto plazo. En conclusién, este proyecto se
posiciona como una excelente oportunidad de inversién, con altos retornos, rapida
recuperacion y una significativa generacion de valor, consolidandose como una opcion

estratégica y lucrativa dentro del mercado de belleza y cuidado personal.

59



Q IUNIVERSIDAD
FASTA R onomors

Conclusién

Fantasy Nails presenta un proyecto de inversion solido y rentable, respaldado por un
VAN de $39.244.876, una TIR de 550.54% y un PRI de solo 3 meses. Estos
resultados reflejan no solo la viabilidad financiera, sino también la capacidad del
negocio para adaptarse a las tendencias del sector y satisfacer una demanda
desatendida. Con una ubicacion estratégica, un enfoque en la calidad y el respaldo
de estrategias modernas de marketing digital, el proyecto esta preparado para
consolidarse como lider en la regidn y generar un impacto positivo en el mercado
local. Este enfoque no solo atraera a un publico local, sino que también permitira

alcanzar una participacion significativa en el mercado de servicios de ufas.

En términos tecnolOgicos y operativos, la integracion de herramientas como un
software de gestion de inventarios, una plataforma de e-commerce y el uso de
Mercado Pago permitira automatizar procesos, mejorar la eficiencia operativa y
ofrecer una experiencia de compra fluida tanto en el local fisico como online. Estos
elementos son clave para alcanzar los objetivos financieros del proyecto, que
incluyen equiparar los ingresos por servicios de ufias y productos durante el primer

afo, y lograr que el 10% de las ventas provengan del comercio electrénico.

El uso de estrategias de marketing digital, apoyadas por plataformas como Google
Ads y redes sociales, permitira a Fantasy Nails generar visibilidad y captar una
amplia base de clientes, con el objetivo de cubrir al menos el 60% de la demanda
potencial del mercado local. Se espera, ademas, un crecimiento sostenido en las

ventas del 25% anual, lo que asegura un futuro préspero y rentable.

Fantasy Nails no solo cubrird una necesidad clara en el mercado de insumos para
ufias, sino que se proyecta como un negocio innovador y competitivo, con un
enfoque en la satisfaccion del cliente y la mejora continua, basado en la adopcion de

tecnologias y estrategias modernas para el comercio y la gestion empresarial.
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Recomendaciones finales

Optimizacion de Recursos: Revisar periédicamente los costos operativos para maximizar

la eficiencia y los margenes de ganancia.

Fortalecer la Presencia Digital: Implementar campafas de marketing digital dirigidas a

captar el 10% de las ventas por e-commerce y fomentar la fidelidad de los clientes.

Mitigacion de Riesgos: Disefiar estrategias para enfrentar desafios como la inflacion y la
competencia del comercio electrénico, ofreciendo promociones y diferenciacién en la

calidad.

Monitoreo Continuo: Establecer un sistema de seguimiento de KPI, incluyendo crecimiento

de ventas, participacién de mercado y satisfaccion del cliente.

Inversién en Innovacion: Continuar explorando nuevas oportunidades tecnoldgicas y

comerciales para mantener la ventaja competitiva.

Reinversion Continua: Destinar una parte de las utilidades generadas a la reinversion en el
negocio, lo que permitird financiar mejoras operativas, ampliar el inventario de productos,
implementar nuevas tecnologias y expandir el espacio fisico segun las necesidades del
crecimiento. Esta practica asegurara que Fantasy Nails pueda adaptarse a las demandas
del mercado, mantenerse a la vanguardia en tendencias de belleza y fortalecer su posicion

competitiva a largo plazo.
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Anexo 1: Encuesta

Anexos

Buenos dias. Estoy realizando esta breve encuesta con el fin de determinar la viabilidad de

un negocio de venta de insumos para manicuras.

1- ¢ Cada cuanto tiempo acudes a comprar insumos para ufias?
Una vez por semana

Cada 15 dias

Una vez por mes

Otra

2- ¢, Cual es el monto de cada compra?
Menos de $10000.

Entre $10000 y $20000

Entre $20000 y $40000

Mas de $40000

3- ¢ En qué negocio compras habitualmente?
Perfumeria Nancy

Viajo a Cérdoba

Mercado libre

Otro

4- ¢ En qué es lo que mas invierte generalmente?
Insumos para ufias Acrilicas

Insumos para ufias en gel

Insumos para esmaltado semipermanente

Otro

5- ¢ Qué marca de insumos para ufias acrilicas prefiere?

6- ¢ Qué marca de insumos para ufias en gel prefiere?
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7- ¢ Qué marca de insumos para esmaltado semipermanente prefiere?

8- Si consiguieras en tu localidad los insumos que necesitas, ¢los comprarias alli?
Definitivamente si

Probablemente
Poco probable
No

iiiGracias por responder!!!

Anexo 2: Croquis del local

Area de recepcion,
atencion al publico y
venta de insumos

zona de espera

deposito

Zona de estaciones de
manicuria
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Anexo 3: Inversion Inicial

1- Acondicionamiento del local: $100.000.- pintura y mano de obra.

Ver mds productos marca Ingenia

Nuevo | +1000 vendidos O

Combo Latex Interior Evans-
enduido-fijador-lijas-rodillo M
M

45 % % % % ¥7 (690)

$65424

$ 57_96036 1% OFF

en 6 cuotas de $13.426%2
El precio por litro es $2.898,02

Ver los medios de pago

» ) 4) .
n ge nia [#3 cupon Aplicar 5% OFF.
Ahorras $2.898,02.

Ver cupones disponibles

Llega gratis el jueves
Mas formas de entrega

Color: Blanco

2- Marketing y publicidad: $30.000.- incluye marketing digital. Se
destinara $15.000 a Facebook y $15.000 a Instagram. EI monto se
ajusta a las necesidades.

3- PC: $400.000.-

Pc Computadora Completa Intel I3 1tb 8gb Con Monitor Led 19
$399.999 4.4 % % % %y (143)

en 6 cuotas de $ 89.099

Enwio gratis

4- Software: $70.000.-

Nuevo | +25 vendidos (89,
19 St 60 Contro 00 Stoch - Desimeliode por G.OG. Satemss Vo, Standand con Pubies - 0 x Software Control De Stock:
STOCK  INGRESOS  EGRESOS VENTAS CAJA  UTIUDADES SAUR Entradas Y Salidas De
Mercaderia

50 Ak Rk Kk (3)

$70.000
Mismo precio en 6 cuotas de $ 11.6665

Ver los medios de pago

Entrega a acordar con el vendedor
Villa Gesell, Buenos Aires

Sist@ma G Ver formas de entrega

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad  (+5 disponibles)

()]  [5]_twwes | [74]_toruse | [F5] _ense (1] _anse

Podés comprar hastéSaunidaties
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5- Mobiliario: $523.890.- (Incluye un mostrador, una banqueta y 3

estanterias)

——— Nuevo

Estanteria Comercial
Estantes 95cm Comercio
Negocio

$ 113.000
en 6 cuotas de $ 261764

Ver los medios de pago

Entrega a acordar con el vendedor
Moreno, Buenos Aires
Ver formas de entrega

Color: Blanco
Disponible 25 dias después de tu comf

Cantidad: 1unidad ~ (+5 dgisponibles)

Nuevo | +50 vendidos (%]

Banqueta Linea Runko 73

Con Respaldo Tolix - Tromen
45 Rk Kk k¥ (6)

$71.900
en 6 cuotas de $16.655%

Ver los medios de pago

Llega gratis el miércoles
Mas formas de entrega

Color: Blanco

Almacenado y enviado por & FULL

iUltima disponible!

Comprar ahora

Nuevo | +100 vendidos @)
Mostrador De 1.00

Combinado Ciego -vitrina
39 Wk k7Y (30)

$112.990
en 6 cuotas de $ 26.174%

Ver los medi ag0

Entrega a acordar con el vendedor

Color: Blanco

;Ultima disponible!
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Anexo 4: recibo de sueldo

Calculadora Empleados de Comercio ( CCT 130/75)

ReciboComercio.com.ar -
Empresa LaEmpresa SRL.
Liquidacion = 2024 Agosfo
Jornada 20 hs
Asistencia @ &

Cuota Sindical 0 %

Aporte OSECAC

Categoria

Empleado

Exportar -

Empleado A

Vendedor: A

Antigiiedad @ 0

Sugerencias / errores

b Obra social s/NR

=+ Ingresar

Concepto Base Descuentos
Sueldo basico 30 5 6.215,26 % 186.457 72
Adicional por asistencia y puntualidad 83% % 18645772 % 1553814
Jubilacion 11 % % 20199586 $ 2221954
Ley 19.032 3 % $ 201.99586 % 6.059,88
Obra social 3 % % 48479007 $ 145437
FAECYS - Art. 100 CCT 130/75 0,5% $ 20199586 5 1.009,98
Sindicato - Art. 100 CCT 130/75 2 % % 20199586 5 403992
Aporte Solidario OSECAC 1 3 100 3 100
Incremento No Remunerativo — Acuerdo 30 $ 124305 $ 37.201.54
Enero 2024
Acuerdo Enero 2024 Mo Remunerativo 83% % 37.20154 3 3.107.,63
Presentismo
Incremento No Remunerativo — Acuerdo 30 $ 1.09389 $ 32.816,56
Febrero 2024
Acuerdo Febrero 2024 No Remunerativo 83% % 3281656 % 273471
Presentismo
Incremento No Remunerativo — Acuerdo 30 $ 1.282383 % 38.484.87
Abril 2024
Acuerdo Abril 2024 Mo Remunerativo 83% % 3848487 % 3.207,07
Presentismo
Incremento Mo Remunerativo — Acuerdo 30 % 1.327,73 $ 39583184
Junio 2024
Acuerdo Junio 2024 Mo Remunerativo 83% % 3983184 3 3.319,32
Presentismo
Obra social 3 % % 38500453 $ 1157714
FAECYS - Art. 100 CCT 130/75 0,5% % 160.793,55 3 803,97
Sindicato - Art. 100 CCT 130/75 2 % % 160.79355 % 3.215,87

Sueldo neto
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