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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto logra satisfacer la necekitesica para todo duefio de estética o
salon de belleza en donde se apliquen ufias artificiales, que es encontrar una producto
que sea econodmico, facil y rapido de aplicar y que el resultado final sea de una
excelente calidad. El producto sera un kit de productos para la aplicacion de ufas
artificiales y pretende cumplir con las expectativas.

Ya que en el pais no existe una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de este tipo de producto en México estos materiales son muy costosos
debido a los aranceles que se deben pagar y a las trasportaciones especiales que deben
tener, ademas de ser de muy mala calidad y lo mas lamentable de todo esto es que los
productos que se importan a México son los productos queﬁstan prohibidos en Estados
Unidos. /§\)

Este proyecto propone un nuevo producto con el que/surge una nueva técnica en
la aplicacion de ufas artificiales, lo que reducira Kﬂempo de aplicacion de las ufas

/ /
artificiales, los riesgos a la salud, la inversion y ad Ios resultados finales son de una

excelente calidad. \\ //
El nombre de la empresa sera On%\htéﬂs y fabricara los productos quimicos
que contendra el kit, los accesorios ccyrrjo ‘entarlos como son limas, tips (puntas de
ufias) se pediran a diversos proveeplg%gk
Los competidores potenmales d@ la empresa Only Nails son las empresas que
fabrican estos productos, pero yu\e casi nunca logran cubrir por completo las
necesidades de los clientes. f \\
N\
|ale$ son todas aquellas estética en donde se apliquen ufas

Los clientes pote

artificiales, estudlantes dé\b lleza y toda persona sea profesional o no que se dedique a
AN/
esta actividad para\obiener un ingreso extra.



INTRODUCCION

Las ufas artificialéS estd en las manos de ejecutivas, de amas de casa, de
adolescentes y mujeres mayores de 60 afios. En todos los tamarfios, colores y disefios, las

ufias de acrilico son una moda que ya se convirtié en costumbre.

Se ha visto cada vez con mas frecuencia la creacion de boutiques de ufias en algunos
puntos de la ciudad de Chetumal. Y es que, ademas de ser un elemento de
diversificacion para los salones de belleza, los puntos de colocacién y mantenimiento de

este accesorio se han constituido como redituables negocios.,

De norte a sur /O\ )
/

La moda actual proviene de Estados Unidos. Hasta hace algunos afios, el mercado
@ﬁ@iﬂales para realizarlas se fabricaban en

)

estuvo dominado por los asiaticos. Los

paises como China y Vietnam, la calldadpr ‘ 1ala, parecia de uso industrial y no para el
ramo de la belleza. Esto provoco qyue\@ Estados Unidos se empezara a producir una
nueva generacion de acrilico que ha revolumonado tanto el mercado como el concepto
de las ufias postizas, mas sin qmbargo estos productos son muy costos y generalmente

los que se importan al pals $on%e calidad deficiente.

‘éj\\y
A diferencia de ot(oNamos relacionados con la belleza, esta actividad no requiere
conocimientos profe3|onales ni una carrera especial de esteticista, un curso técnico y

gran creatividad son puntos claves para arrancar un negocio.

1 Unas artificiales: son extensiones de plastico cominmente conocidas como tips, que se pegan a las
ufias naturales y son cubiertas con diferentes productos quimicos, las técnicas para aplicar estos
productos tienen nombre de acuerdo al tipo de producto que se utilice.



Oportunidad para todos

Muchas amas de casa estan viendo la rentabilidad que la aplicacién de ufas acrilicas
representan, ya que no es necesario poner una estética o sala de belleza de hecho en

esta ciudad muchas lo practican es sus hogares y acomodan sus propios horarios.

Para empezar este tipo de negocio se requiere interés y alguna habilidad manual, pero
la capacitacién y la calidad del material es fundamental, de lo contrario se corre el

riesgo de desacreditar la profesion por la calidad en los trabajos.

// ///fi ‘T\\
\\ >

En el mercado es posible encontrar alrededor de dleﬂ

(=)

a de material acrilico para

////f\\\
\

ufias, todas con precios similares. {\//

JUSTIFICACION

La ciudad de México es el prmupal//lugar donde mueve el negocio de las ufas
artificiales, después esta Mon@r@y y el sureste de la Republica, lugar donde se
desarrollara este trabajo; Se( seTchono este tema de estudio porque se ha incrementado

p \\ )/
zteamon de negocios dedicados a prestar este servicio del

de manera asombrosa
ramo de la belleza, ya(\qﬁe es una actividad redituable a corto plazo sin importar las
costosas |nverS|onQ;§ade/mas de que no se necesitan conocimientos de belleza tan solo
unas cuantas hora de capacitacion son suficientes, ademas de ser un excelente apoyo
economico. Sin embargo y tristemente no se han creado compafiias mexicanas
dedicadas a la fabricacidbn de productos para la satisfaccion de esta necesidad,

desgraciadamente se podria decir que solo hay empresas que importan estos productos.

En por eso que la creacion de la empfé€xaly Nails” es importante ya que seria la

primera empresa 100% mexicana dedicada a la  creacion, fabricacion vy



comercializacion de productos acrilicos y cosméticos para las ufias, creando

oportunidades de empleo para muchas personas.

El producto que se espera saldra a la venta en el mes de enero del afio 2007 pretende
proporcionar una gran calidad y una reduccidon de costos, que si sera muy
significativa, lo que hara que nuestros clientes pueden obtener grandes beneficios de

ella.

Todo esto con la intencion de que nuestros consumidores puedan transmitir a sus
clientes la innovacion, calidad, creatividad y estilo que nosotros les brindaremos en

cada producto.

_\
Ve \\\\\‘ —
/<;\\//’
ANTECEDENTES \\7//

La moda de las ufas acrlllcasx/ho es nueva empez6 hace 20 afos
aproximadamente en Estados unldo/sﬁ Qs(e servicio era un lujo que solo las personas de
clase econdmica alta podian darse a/JVIeX|co es hasta hace unos 16 afios que se dan a
conocer pero la situacion no camb\b mucho de igual forma solo las personas con dinero
o actrices podian tener acéesb a esta clase de servicios, el factor principal no era de
indole econémico , lac éa;\rea/l era pocos estilistas conocian las técnicas de aplicacion
y podian conseguir Ios/\m%t\nales que ademas de ser escaso eran costos y de muy mala
calidad, lo que ocq&gnat/)a dafos en la piel y afectaban el crecimiento de las ufias,
factores que no han ‘cambiado mucho. Pero no es hasta hace aproximadamente 10
afos que se dan a conocer estas técnicas de aplicacidén de ufias a los estilistas en general
lo que ocasion6 una moda y que se ha establecido como otra necesidad de las mujeres,
es tan solo cuestion de observar en un salén de clase, en una oficina, de un lado a otro y
cuantas mujeres no traen ufas acrilicas, ya no es otra moda pasajera sino realmente se
ha creado un mercado para este servicio, que se adapta a gustos, edades, temporadas,
precios en fin y si, ademas esta actividad puede servir como un apoyo a la economia de

muchas personas.



En el estado de Quintana Roo es hace alrededor de cinco afios que se da a
conocer esta técnica pero es la ciudad de Chetumal donde mas a crecido este furor por
las ufias de acrilico, es impresionante como ha aumentado la demanda de este servicio y
cabe destacar que la oferta también se ha incrementado al doble, ya que durante el
periodo de 1998 al 2004 tan solo habia registradas 45 estétigaan tan solo 2 afios
se han registrado 45 estéticas mas, tal vez esto sea ocasionado por‘escnetasl
ICAT, La academia de belleza Roxana Luzeth y el CECATY , que en promedio
capacita a 66 alumnas por ciclo escolar cada una, sin contemplar que de manera
informal muchas amas de casa se dedican a aplicar ufias artificiales en sus hogares, sin

los permisos correspondientes.

En la zona norte del Estado no ha crecido tanto Ia\of\grta de este servicio por que
las condiciones y las opciones de trabajo son dlfe(e\tbs y las capacitaciones que se
imparte son mas enfocadas al sector tur’r§mnas bargo no es el mismo caso
con la demanda del servicio ya que este aqunta, dia con dia y demanda mas variedad
de productos, prueba de ello es que mucbe\c@ 1os duefios de los salones de belleza de
ciudades como Cancun, playa del Carmeiyjulum viene a comprar a la Zona Libre de
Belice productos acrilicos, pero esto nb \S/anlflca gue sean necesariamente baratos y de
buena calidad, algo que se comprobff;;uando para conocer a la posible competencia se

adquirieron algunos de estosmrbbluctos que lejos de ser baratos no cuentan con la
NN

calidad necesaria, lo cual reﬁres)enta un riesgo para los estilistas porque puede hacer que

/

\\Igs ufas artificiales deben durar aproximadamente entre 15

S

y 20 dias y generalmént@_

ser pierdan clientes ya

no duraron mas d& aflemas de los posibles riesgos a la

salud ya que esto prductos en su mayoria son monémeros de MMA (metilo de
N\

metacrilato) productos/prohlbldos en paises como Estado unidos, Japon, Corea y en

! Dato proporcionado por la jurisdiccién sanitaria No. 1 del Municipio de Othén P. Blanco

12 Estas instituciones dan clases de belleza en general, en donde incluyen la ensefianza de varias técnicas
para la aplicacion de ufias artificiales.

13 Debido a que el ICAT y el CECATI son escuelas de gobierno estas deben de cumplir con un minimo de
personas capacitadas, que es de 80 por ciclo escolar, de no cumplir con estos estandares tendrian que
cerrar la capacitacién, sin embargo es tanta la demanda que en el caso del ICAT que se va a abrir una
capacitacion especializada en el cuidado de mano y pies.

En el caso de la academia de belleza Roxana Luzeth, por estar afiliada a la Secretaria de Educacién
Puablica, también debe cumplir con un nimero de alumnos para seguir funcionando, este cupo es menor,
tan solo de 20 alumnos por turno y la escuela tiene 2 turnos lo que son 40 alumnos por ciclo escolar.

! Dato proporcionado por el ICAT

!> Prueba realizada por Only Nails



toda Europa ya que son asociados a simples alergias e irritacion en la piel, ojos, nariz y
garganta en el mejor de los casos y hasta quemaduras de tercer grado y Cancer en
dedos, pulmones y garganta en el peor de los casos causadas por las exposiciones

prolongadas a este quimtéo

Inicio por $2,000

Para iniciar un negocio de ufias de acrilico se necesita una inversion de $1,000 a

$2,006". Con el material adquirido se pueden crear aproximadamente entre 600 y 800

ufias para 60 clientes y 20 relleffosComo ya se menuonqmoh anterioridad, no se
X\
requiere de un local y se puede ofrecer el servicio a domkcmp

e Liquido de acrilico para dar estructu;a\aq@ ufia

» Polvos acrilicos /;,;\V/
)
 Pincel /3\\0\\"\7{/

,///7\\3 .. ~ H
e Primer, sustancia que des)h;dr/ata superficialmente la ufia para evitar la

proliferacion de hongos bajo eI acrilico
\ =

t\\\\\\;’;//"

« Aceite hidratante de cu

« Lima

e Brillo con protecto\\de rayos ultravioletas.

e Ufasu horr@s\

Una de las ventajas de esta empresa es que con un costo menor que la inversibn minima
actual los clientes obtienen mas productos y de muy buena calidad

Costo por servicio de manicura

'® Dato tomado de http:Www.cdc.gov/spanish/niosly www.dhs.ca.gov/ohb/hesis/artnails.htm

" De acuerdo a los precios actuales del mercado y la pregunta 4 de la encuesta que se aplicd

'8 E] Relleno o retoque es una forma en que se le llama a la reparacién de la ufias acrilicas esta es la
actividad mas redituable de las uias ya que es menor el trabajo y mayor la ganancia.

19 Casi todas las marcas ofrecen los mismo productos solo varia el tamafio de la presentacién y calidad de
ellos




Por diez uias se invierte aproximadamente 40 pesos y dependiendo de la calidad de
trabajo del manicurista se fija el precio. La regla en la industria dicta que nunca debe ser

menor a $200.

Servicios adicionales

* Si se decoran las ufias, el precio aumenta entre $100 y $150 por servicio.

* El retoque de las ufias es la clave de este negocio. Para que se vean impecables se
visita el salon de belleza cada 15 dias o 20 dias y el costo del mantenimiento varia entre
$100 y $200.

* En un dia normal, se puede atender hasta seis clientes.
S

N

/

::f’////,///:‘\\
\

\\‘\\

o
))

7
{(

DEFINICION DEL PROBLEMA I\

<A\

Este Plan de negocios que se llama “Only ,Naiﬁs—?—’//muestra la creacion y desarrollo de

N

una micro empresa que se dedicara a %{}}ééién, fabricacion y comercializacion de
. . AN
diferentes productos para la apllcacpnf\\:g@m

as artificiales. Que sera 100% de capital
. N4 , . .
mexicano, con productos hechos en&l\éxlco, con altos estandares de calidad, seguridad

Nl )) ) i
para la salud y con una vision a futuro para dejar de ser una Micro empresa y
N\ ©

. - 1l \ .
convertirse en una empresa lider en el mercado mexicano.

OBJETIVOS: @\f
Objetivo General:
Elaborar el plan de negocios para La creacion de la empresa “Only Nails”.

Objetivos Especificos:

* Analizar la situacion actual de la industria cosmética en el ramo de productos
para la aplicacion de ufas artificiales y el porque no se fabrican en México estos
productos.

* Analizar la informacién obtenida sobre el mercado local.

* Analizar la capacidad de la empresa para la fabricacibn de equipos para la
aplicacién de ufias de acrilico.



Capitulo |
@k
“/7:':,'%\?\?:& "
MARCO DE REFERENCJA§§://

En este capitulo se hara un analisis de\/ra%{stria cosmetica en el ramo de la

/,

Zat ~ \\.\’j/’ .z . . .
belleza y estética de las uiias, abarcando d%sguauon internacional, la nacional y la
"

regional, esto porgque la mayoria de los pr juctos son de importacién, saber el porque
//,,

/

~ . . [\ . ., . .
no hay compafiias mexicanas dedica sf@pste rubro y la situacién regional para analizar

las posibilidades de la creacion de ésféa\e presa.

=



1.1 Analisis Internacional

Actualmente en el mercado internacional hay un gran nimero de compafias
dedicadas a la fabricacion de productos cosmeéticos para las ufias entre ellos los
productos para la aplicaciéon de ufas artificiales, con un gran éxito y la demanda de
estos se incrementa dia con dia, mas sin embargo estos productos en su pais de origen
son muy econémicos y con altas normas sanitarias en cuanto el aspecto a la afectacion
de los consumidores finales y las personas que trabajan,,iéaryDéllos. Para México estos
materiales son muy costosos debido a los aranceles qd.le se deben pagar y a las
trasportaciones especiales que deben tener pero cga{eque lo mas lamentable de todo esto
es que los productos que se importan a Mexmp 3 as de costosos son los productos
que estan prohibidos en Estados Unidos, tal esmel;éaso de la Marca Sassi América Inc.,
que en Enero del 2005 fue prohibida en %ﬁdos Unidos y obligaron a la compafiia a

sacar todos sus productos del mercadcrd} ido a que le causaron quemaduras internas y

externas en el cuerpo a un chéﬂlé%&éntonces gue esta marca se empez0 a
comercializar en México ya que en. Mexmo debido a la reciente utilizacion de esto
productos no estan prohlbldas Qstés sustancias y todas las deméas marcas de las que se

hablaran estan en el mlsmo éasb

<\\\

1.2 Analisis nac&gnﬁl

En cuanto a la S|tuaC|c’)n del pais no hay alguna marca nacional en la industria de
los productos para la aplicacion de las ufias acrilicas, hay algunas que se dedican a
fabricar accesorios como limas, corta ufias en cuanto a la para decoracion hay mas
productos chinos y coreanos, pero en cuanto a los productos acrilicos no hay una solo
empresa nacional dedicada a la produccion por ejemplo la COMPANIA MARBA
INTERNACIONAL que producia la linea LEMU fue comprada a principios del afio

2004 por la compafia PRONAIL que es de origen estadounidense lo cual hace que aun

20 Articulo completo en la paginhttp://www.cpsc.gov/CPSCPUB/PREREL/prhtml04/04066.html



cuando hay fabricas en el pais que producen estos articulos esto no significa que sean
nacionales ya que tiene capital extranjero tal es el caso de DIAMONDS NAILS que
también es una compafiia de origen extranjero y produce la linea DIAMOND ROCK,
ademds de estas dos lineas que son hechas en México que por cierto son muy caras y
con muy poca calidad existen en el mercado otras marcas que son importadas de
Estados Unidos, tales como son EZFLOW, IBD, ambas de las compafia BEAUTY
NAILS LTD. Y los productos de la compafiia NAIL SYSTEM INTERNACIONAL

esta Ultima solo se maneja a partir del centro del pais hacia el norte.

Como ya se habia mencionado antes dentro del pais no hay una industria cosmética
dedicada a la fabricacion de equipos acrilicos para las unas pero si la hay para la
fabricacion de maquillaje, tintes y demas articulos de beIIQza}esto es debido al poco
tiempo que tiene la tendencia de la ufias acrilicas en I\/Lex?co y ha que es muy dificil
cambiar el giro de una empresa para dedicarse a @@ es mas facil crear una empresa
nueva dedicad a la imputacion de estos producto le aventurarse a incursionar porque
esto implica inversiones, adaptaciones, etc. TaJ ;; le ejemplo de la empresa Aiza que
son duefios de la marca de Limas Aiza, ﬁrﬁp@sa que fabrica limas para ufias y pies.
Hace un par de afios decidieron amplla‘ur,//
uflas postizas a base de plastico ABS ie? cual tiene una textura parecida al acrilico

Ama de productos y comenzaron a fabricar

flexible; se hacen y venden en serlé/Y esto fue gracias a que tenian la tecnologia para

hacerlo de lo contrario no lo halafhah hecho

N
‘// \\"/
((

N\

Otro mercado de una%p@s‘ as en nuestro pais, son las que se colocan con pegamento y

suelen tener una dursgor{ de algunas horas o, a lo mucho, un par de dias. Se venden en
X\

paquetes que traen eﬂﬁroplo adhesivo, en tiendas de autoservicio y farmacias.

El mercado de ufias de plastico es principalmente la clase popular, no se necesita ir con

un experto para colocarlas y duran puestas entre uno y dos dias.

Un paquete con 20 ufias tiene un precio de 6 pesos con 50 centavos al mayoreo y en

locales se venden entre 15y 20 pesos.



Existen siete modelos diferentes de ufias. Las mas solicitadas son las cuadradas de
longitud mediana y chica. El nicho principal de este negocio es la venta al mayoreo en

lugares como farmacias, tiendas de articulos de belleza y de autoservicio.

1.3 Analisis regional

En el Estado de Quintana Roo, s6lo se manejan dos marcas de productos enfocados a
esta area de la belleza cosmética que son ROCA DIAMANTE (DIAMOND ROCK)
linea de la compafia DIAMONDS NAIL, que no tiene ningan producto igual o similar

al nuestro e EZFLOW linea de la compafiia BEAUTY NAILS esta Ultima si tiene
producto similares a los nuestros pero como es muy costcs@/ eso puede darnos cierta
ventaja sobre ella, ademas que nuestros productos cuthan )con la misma calidad. Estas
dos marcas son distribuidas a través de la empres,aﬁ ps y Luces, propiedad de la Sra.
Roxana Luzeth Castilla Madrid, esta empresg%@fedlca a la venta de productos
cosméticos y es distribuidor oficial de la compaﬁiaDIAMONDS NAILS que hasta hace
aproximadamente dos afios era la marca %\%aparaba el mercado de Quintana Roo, ya
que en junio del afio 2003 esta empres§ 0 tratos con el distribuidor exclusivo para
Yucatan de EZFLOW (esta compan;a%%ﬂdma “Solo uias” y esta ubicada en la calle 21
No. 192-A x 10 y 12 local 5 Col. MEXIC@ Oriente en Mérida, Yucatan) y se convirtié el
distribuidor exclusivo para el ‘\Qs\/ado de Quintana Roo, gracias a la informacion
proporcionada por la compén”a “Oros y Luces” podemos saber que estas marca se

p \\ 7 _
do ya que cuenta con tres sucursales una ubicada en la Cd. de

manejan en todo el Est
Cancun en la Plaza Le(s Nm ricas, otra mas en la Cd. de Playa del Carmen y otra en ésta

<\\\”/
ciudad o~ N\

. )
=

Conclusiones.

Debido a todo este andlisis se puede concluir que la empresa “Only Nails” tiene futuro
dentro de este ramo de la industria cosmética, primero porque el hecho de producir el
producto en el pais lo hace bastante econdmico y segundo que cuenta con la calidad de

las mejores marcas existente actualmente en el mercado.



Capitulo Il // N

/jfj'\ o
L DN, s : ., . :
En el capitulo siguiente se b/*ara el analisis de la informacion obtenido mediante
/::f“\(:;

las encuestas aplicadas. rE\(\m\Q}wo por el cual se seleccioné este tipo de muestreo fue
porque el tamafio de | ‘mue stra y su localizacion, que en base a los recursos
economicos y humanc)é}/\',on los que se contaba era el méas adecuado. Ademas de que la
informacion que s%}/@hdria tendra una valiosa aportacion al desarrollo de este plan de

negocios.



Dentro de la elaboracién de encuesta y cuestionarios se encontrd que existian 4
clases de preguntas que pueden aplicar, esta clasifiéacion:

a) De dos opciones

Son aquellas en las cuales se emfeaNo, o Falso y Verdadero. Se utilizan
para inspirar confianza en el entrevistado por la facilidad con que pueden ser
respondidas o bien para determinar si se contindia con la entrevista o no. Facilitan la
tabulacion de la informacion.

b) De opciones Mdltiples

Cuando se preparan correctamente este tipo de preguntas, puede procederse a
elaborar facilmente cualquier tipo de cuestionario, lo mismo que efectuar su
procesamiento electronico. Sin embargo, suele ser dificil determinar todos los tipos de
opciones que podria necesitar el entrevistado y a veces el/ érden de opciones influye en
las respuestas, las ventajas de este tipo de preguntas s@n?que/ minimiza el posible sesgo
del entrevistador, es facil de responder para las gé?&mnas gue tiene una expresion

verbal deficiente, y ademas facilitan la tabulacion Wormaaon

7
(( A
)

Las preguntas de esta naturaleza ;e%plean con frecuencia para determinar las

c) Escala de Valores

opiniones o actitudes acerca de un proq, _Una idea o un problema, en ellas se pide al

entrevistado que exprese un juicio d@?alov numérico o diferencial semantico, respecto

al tema que se somete a con&deramcm\

d) Pregunta Abierta // \\ <

Se utilizan con frecuéncm para determinar motivaciones e interés, entre otros.
Este tipo de preguntas p‘ebe ser analizado cuidadosamente por investigadores bien
entrenados, ya que eWo&af ones hace mas laborioso el trabajo al momento de tabular y
codificar la mformacmr\x -/

\\\/

Se cuidd que las instrucciones fueran claras y en elegir el tipo de preguntas para
poder obtener la mayor informacion posible. Se aplicaron 3 tipos de encuestas y un
cuestionario, todas en la cd., de Chetumal, las del primer modelo de encuesta fue
aplicado a los propietarios de salones de belleza y estéticas se aplicaron un total de 90
encuestas, el segundo modelo de encuestas fue aplicado a una muestra de 80

estudiantes, distribuidos de la siguiente manera: 30 estudiantes del grupo matutino del

2! Clasificacion obtenida del libro: “Investigacién integral de mercados: un enfoque operativo”. P4g.91-
92.



ICAT, 30 estudiantes del grupo vespertino del CECATY vy por ultimo 20 Estudiantes

de la academia de belleza Roxana Luzeth del horario vespertino. El tercer modelo de
encuesta se aplicé a un grupo muestra de 10 personas gque se han clasificado como un
grupo informal, debido a que estas personas trabajan en su hogares o dan servicio a
domicilio, pero no estan registrados ante la Secretaria de Hacienda o cuentan con
permiso de salubridad, pero esta actividad representa para ellos un ingreso econémico
estable y fuerte, pero mas adelante se hara un andlisis profundo sobre este segmento.
Pro ultimo se aplico un cuestionario a los propietarios de tiendas de belleza, en este caso
solo se aplicaron 3 cuestionario, ya que en la cd., de Chetumal solo hay 3 tiendas de este

giro.




2.1 Anlisis del primer modelo de encuesta

Para obtener la mayor atencion del entrevistado se hizo una introduccion a la
encuesta en donde se explicaban los motivos, el objetivo y las instrucciones de la
encuesta:

“Para la compafia “Only Nails” su opinién es lo mas importante y es por eso que
necesitamos de su atencion para que responda las siguientes preguntas para tomar las
mejores decisiones sobre la empresa en beneficio suyo.”

Pregunta 1 ¢Brinda el servicio de ufas artificiales en su sala de belleza?
a)Si__ byNo
Si respondié que no pase a la pregunta numero 10
La primera pregunta que se decidié poner no fue sobre e;nognbre y datos personales,
esto con el objetivo de no cansar e intimidar al entrewstad%é{Wez de esto se aplico una
pregunta de opcion doble, con el objetivo de ins r@ confianza y determinar los

motivos por lo que tenian o no el servicio de unas% les en su salén de belleza.

Grafical

Da) Si

B b) No

Gréfica 1. Esta gréafica indica el numero de estéticas que brindan el servicio de

aplicacion de ufias artificiales, los resultado obtenidos fueron: El 83% de la muestra

(75 Estéticas) mencion6 que si tenia el servicio de ufas artificiales en su salén de
belleza y el 17% de la muestra (15 Estéticas) indicé que no.

Se puede concluir que el niumero de clientes potenciales es alto ya que de las 90
estéticas 75 de estas si utilizan alguna técnica de aplicacion de ufias artificiales.

2 Anexo se presenta el modelo de la encuesta tal y como se presento a los consumidores.



Pregunta 2 ¢ Cuantas aplicaciones de ufas realiza a la semana?

La segunda pregunta es de opciones multiples y tiene por objeto saber que tan
solicitado es el servicio de ufias artificiales, esta informacién es util porque con ello se
puede determinar si la demanda del servicio sigue vigente y por consiguiente la

demanda del producto sera continua.

Grafica 2
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En la gréfica 2 se muestra Ig,pgm;‘a‘ra opcion que es de 1 a 6 aplicaciones por semana
72\

obtuvo como resultado que\*&\g/s)éticas tiene una demanda baja del servicio; la segunda

opcion que abarca un pa metro de 7 a 12 aplicaciones semanales dio como resultado
que son 16 las e téii\c;;’que caen dentro de este, la tercera opcion arrojo que 38
estéticas que rep@gﬂan méas de 50% tienen una buena demanda del servicio de la
aplicacién de ufas artificiales, esto es importante ya que el aumento en la oferta del
servicio no ha provocado una sobre oferta, lo que provocaria que mucha gente se
desanimara para ingresar en este negocio y por ultimo la opcion “d” dio como resultado
que 16 estéticas tienen una buena demanda del servicio, cabe aclara que estas estéticas
son las mas antiguas en la ciudad, por lo que tiene una clientela frecuente y fija.

Por lo que se puede concluir que el servicio de aplicacién de ufias artificiales no ha
diminuido y por lo tanto la demanda de productos para proporcionar este servicio sigue

constante.



Pregunta 3¢ Cuantos kits para la aplicacion de ufias utiliza a la semana?

De igual forma la tercera pregunta es de opcion multiple, el objeto de esta
pregunta es saber cudl es el consumo por semana de producto por estética, para

visualizar la posible demanda de producto.
Grafica 3

Kits utilizados por semana
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En la gréfica 3 se muestra que la may hgjzle la muestra (55 estéticas) utiliza un kit por
semana, tan solo 10 estéticas utllrzaﬁ\z kits por semana, y por ultimo con 5 estéticas
cada una la opcion se puede ver F&opmon "y la opcion “d”
De esta informacién se puﬁd\é ééncluw gque en promedio el consumo por cliente
potencial en el segmentc@ﬂ\a%stetlcas es de in kit por semana

\\

x\

Pregunta 4 ¢Aproximadamente cuanto cuesta un kit completo para
aplicacion de ufias?

La cuarta pregunta tiene como objetivo poder fijar un parametro de precios en el
mercado local y después de hacer un analisis de los costos de produccion fijar el precio
del producto, incluso se puede determinar si es posible aplicar como estrategia de

introduccion al mercado la diferenciacion de precios.



Gréfica 4

Precio de un kit completo
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La grafica 4 presenta un resultado alentador, ya q @vrma gue los productos para las

ufias que consumen las estéticas estan por gn;c de los $1000 pesos y son 70 las

estéticas o el 93% del total de la muestra que &mﬁa el servicio de uias artificiales que

paga por encima de esta cantidad para @r un kit completo para la aplicacién de
: /

s

ufias artificiales. o)

\

Esta informacion se desglosa de Ia/sgxui@nte manera, la opcion “a” fue seleccionada por

5 estéticas, la opcién “b” por 10 estettc/as la opcidn “c” por 15 estéticas y por ultimo la
- \\\

\

opcién “d” por 45 estéticas.

/f
N\

Se puede concluir que un cl@@e puede pagar arriba de los $1400.00 pesos por un kit
completo y esta informacion-se utilizara cuando se escoja una estrategia para fijar el

e
precio final al publico.(( NS

\\\3/

Pregunta 5¢,Como conocio la marca que usa actualmente?
La pregunta 5 que es de opcién multiple busca como objetivo principal indagar cual fue
el medio de comunicacion por el cual fueron conocidas las diferentes marcas de la

competencia, para poder determinar una estrategia para promocionar el producto.



Dentro de esta pregunta se puede hacer otra clasificacion respecto a la opcién “f” en

donde se esperan obtener diferentes respuestas.
Grafica 5
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La gréfica 5 muestra los porcentajes obtepldwe acuerdo a la cantidad de estéticas que

eligieron las diferentes opciones, la opcm\@jue elegida por 2 estéticas, la opcion “b”

por 10 estéticas, la opcion “c” por s Luﬁa estética, la opcion “d” fue elegida por 12
o~

personas, en esta se esperaba qUeﬂJera la mas elegida, sin embargo no fue asi. La

opcién mas elegida fue la “e” séle@clﬁnada por 38 estéticas, y por ultimo la opcién “d”
que se esperaba arrojara vaﬁam t/pmones mas, tan solo fue elegida por 12 estéticas y

,a“GﬁCIOI’] que poe recomendacion de otras personas
Y

todas mencionaron la mi
por esto que no se pres nta-una grafica para esta opcion. Se puede concluir que el mejor

lugar para dar mforn@leﬁ(sobre el producto son las tiendas de belleza.

N

Pregunta 6 ¢, Cémo aprendié el manejo de la técnica?
La pregunta numero 6 tiene por objetivo saber como es que se ensefard a los
consumidores el uso de producto, esta pregunta nos arrojo resultados con los que se

puede elegir en donde realizar promociones, el que los consumidores aprendan a



utilizar el producto es muy importante ya que garantiza la calidad del resultado final y
aun cuando es un producto de facil utilizacion, a los consumidores les puede brindar
seguridad el que personal capacitado por la empresa les ensefien como usar el producto,
esta estrategia es utilizada por algunas empresas para tener clientes cautivos,
organizando cursos cada determinado tiempo para ensefiar sus nuevos productos y

reforzar la compra de los clientes cautivos.

Grafica 6

Aprendizaje de las tecnicas
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En la grafica 6 Los resultados de la enc
Vs >
seleccionada por 27 estéticas, la opcmr/r “b fue seleccionada por 31 estéticas y en

@}fueron los siguientes, la opcién “a” fue

cuanto a la opcién “c” que fue s@L@ nada por 17 estéticas, se puede hacer un
clasificacion de estas estéticas ),Ja\que 10 pusieron como respuesta que “pagaron clases
particulares en estéticas con expedenma” y 7 dijeron “haber aprendido solo siguiendo
las instrucciones de los pr dt}cios

Se obtuvo la mformacm\\”’”
/ A
competencia es Util para la presentacion de los productos, sin embargo también

ecesaria para comprobar que la técnica utilizada por la

podemos utilizar oﬁat%trategla COmo organizar seminarios para las escuelas de belleza.

Pregunta 7 ¢,que marca utiliza y porqué?



La pregunta 7 fueron dos pregunta en una, qué marca se usa, y las razones, esto con un
objetivo obvio que era el saber cual era la participacion de la competencia en el
mercado local y las caracteristicas que son valiosas para los consumidores.

La manera en que se tabularé la informacion obtenida sera primero haciendo un conteo
de las marcas mencionadas para posteriormente realizar un porcentaje que se expresara
en la grafica 7

La primera pregunta arrojo como resultado que la marca con mayor demanda fue Ez
Flow ya que del total de la muestra 41 la mencionaron 23 eligieron a Roca Diamante, 8
mencionaron que utilizan productos sin marca y tan solo 3 prefieren Lemu, esto se
puede apreciar en la gréafica 7, debido a que la categoria SIN MARGA EMU

tienen muy poca frecuencia de uso, se le asignara la clasificacion llamada: Otras
//7]

N
. N
Grafica 7 )
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Como la marca con mayor demanda es Ez Flow y Roca Diamante se analizo con mayor

precision las razones del porque los consumidores las prefieren sobre otras marcas

%3 Esta categoria se hombro asi por que mezclan productos de diferentes marcas que compran en tiendas
de belleza en la cd., de Chetumal vy productos comprados en la Zona Libre de Belice que no tienen
ninguna marca o referencia alguna sobre su procedencia.



existentes en el mercado local ya que el saber esto puede dar ventajas reales a la
empresa sobre la competencias.

En esta Grafica se muestran los resultados generales a la pregunta aplicada a la muestra
de 75* estéticas.

Grafica 8
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La razon principal para la elecci ion d mpra es que desconoce de otras marcas con 39
72N
menciones, la calidad tamblerk 9 Igo importante para los consumidores con 28
NN
menciones y la tercera raY\Qn)‘nas importante es la variedad de productos con 20

menciones, otras razon

o tan importantes pero decisivas en el momento de la compra
X\ . . : .

son le gusta en prodl{c,‘r’con 18 menciones, el precio bajo con 17 y por ultimo la

facilidad de apllca@n con 15 menciones, esta son las razones en general de compra

pero es importante analizar que es lo que determina la compra de la marca lider en le
mercado local que es Ez flow.

%4 Dato tomado de la pregunta 1 donde solo 75 estéticas brindan el servicio de aplicacién de ufias
artificiales.



En la grafica 9 se presentan las razones principales por las que el 54% de la muestra de

75 personas prefieren compra la marca EZ FLOW.

Grafica 9
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La gran ventaja de esta marca es qu@ el cllente desconoce de otras marcas en el
mercado, la calidad es |mportanté % todas estas caracteristicas que son calidad,
variedad de productos, faC|I|dagL dq %Df icacion son caracteristicas que la empresa Only
Nails puede dar a sus prpdtietqs, el gusto por el producto es una cuestion de

mercadotecnia, pero algo m& mﬁguno de los clientes menciono fue el precio esto indica

que el precio del produ, es alto y la Unica razén importante de compra es que los

clientes potenmales%c\g}ocen de otras marcas, lo mismo sucedié con la marca Roca
Diamante de las &g/ue eligieron esta marca 14 desconocen de otras marcas a 10 les
parece que la calidad es buena, a 8 que le gustan los productos y a 8 que el precio es
bajo, para esta marca la caracteristica de facilidad en su uso o aparece. Para la
clasificacion de otras con 11 menciones las principales razones de compra son el precio
bajo y la facilidad de aplicacion con 9 menciones cada una, lo variedad de productos
con 8 menciones una razon importante, desconoce de otras marcas 5 menciones, en esta
clasificacion la caracteristica de calidad no aparece.

Se puede concluir que en general que las razones principales de compra son 3 que se

desconoce de otras marcas, la calidad y el precio.



Pregunta 8.¢Donde compra el material que utiliza?

Esta pregunta tiene como fin indagar los canales de distribucién que se pueden utilizar
para hacer llegar el producto al cliente, saber cual es la principal tienda para ofertar
nuestros productos y ademas saber que tanta competencia significa La Zona Libre de
Belice para las tiendas locales dedicadas a la venta de este tipo de productos. Las
opciones a esta pregunta fueron
1. Tiendas de belleza en Chetumal ¢,Cual?
2. Zona Libre
3. Directo de fabrica
4. OTRO g,CuéI?

Donde se com este material

O Tiendas en
Chetumal
B Zona Libre

O Directo de Fabrica

O Otros

La gréfica 8 permite apreciar que aun cuando las ventas de La Zona Libre de Belice
son considerables respecto a este rubro, aun en la cd., de Chetumal son mayores las

ventas de estos productos.



Con la gréfica 11 se exponen los resultados del inciso “a” que fue elegida por el 50% de

la muestra esto es 38 estéticas.

Gréafica 11
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Con la gréfica 12 se desglosa las diferentes r‘%s\pﬁestas al inciso “d” que representa el

7% de la muestra esto es 5 estéticas. i\\o
. A
Grafl,f;a{@”

N
Otro Iu@g’r% e’compra
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O Mérida
B Cancun

Pregunta 9.¢',Tem|c3/orada del afio en que mas le solicitan el servicio?

Esta pregunta es importante porque al incrementarse la demanda del servicio de
aplicacion de ufias por determinadas temporadas se incrementa la demanda de productos
utilizados para la aplicacion de ufias artificiales y se puede analizar cual seria la posible
demanda por temporadas esto aunado a datos proporcionadas por instituciones
gubernamentales.

Para facilitar la respuesta y el andlisis de la pregunta se dieron las siguientes opciones

Enumere del 1 al 4 en orden de importancia. Poniendo 1 en la temporada alta.



a) Enero - Marzo
b) Abril - Junio_
c) Julio — Septiembre_
d) Octubre — Diciembre
En la grafica 13 se expone cual es la temporada méas alta para la mayoria de las

estéticas y de igual manera cual es la mas baja
Grafica 13
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En esta grafica podemos apreciar que N estéticas la temporada de Octubre a
diciembre es cuando mas les solicitan eigé//

cio de aplicacion de ufias artificiales, esto
influenciado segun informaron los pﬁ%efénos de las estéticas porque todos desean
lucir bien para las fiestas nawdenas//jamblen de esta tabla podemos deducir que la
temporada més baja del todo e‘(a% es en Enero — Marzo ya que tan solo 6 estéticas la

. \ /
mencionaron como su tempcfraa*a alta.

Pregunta 10.¢ Por qu@ o da este servicio en salén de belleza?

La pregunta 10 se&% con el objetivo de determinar las causas por las que 15 estéticas
que representan el 17% del mercado local asi como de la muestra no brindan este

servicio.

Para tabular esta informacion se realizé una tabla donde se enumeraron las causas de
acuerdo al numero de estéticas que las seleccionaron y posteriormente se realizo una

grafica (grafica 9), en donde se muestra los porcentajes de las respuestas.

Tabla 9



Causas por las que no brindan el servicio Numero de estéticas
a) Porque no le gusta 1
b) Porque el tiempo de aplicacién es demasiado 5
c) Es material es costos 6
d) Por desconocer el uso del material 2
e) Porque no le solicitan el servicio 1
Grafica 9
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‘al-analisis de la pregunta 10 que las 2 causas principales por

la que no se da el serﬁlcﬁs de aplicacion de ufas en este sector de la muestra es por el
precio elevado de @atenales y lo tardado de la aplicacién lo que hace que al tardarse

en una aplicacion de ufas artificiales, pierdan clientes para los diferentes servicios que

brindan en sus estéticas.

2.2 Andlisis del segundo modelo de encuesta

Como ya se mencioné con anterioridad, el segundo modelo de encuesta fue

aplicado a los estudiante de las diferentes academias de belleza, escuelas en donde se



ensefian técnicas para la aplicacion de uias artificiales. El total de la muestra fue de 80
estudiantes, distribuidos en 30 estudiantes del ICAT, 30 estudiantes del CECATI y 20

estudiantes de la academia Roxana Luzeth.

Pregunta 1¢ Realiza el servicio de ufias artificiales fuera de la escuela de
belleza?

Al igual que con el modelo de encuesta anterior fue una pregunta de opcién doble con
el objetivo de inspirar confianza y determinar los motivos r lo que aplicaban o no
ufias artificiales fuera de su escuela de belleza. \—/"“
Otro dato que se puede obtener es cuantos clientes 4a|es se tienen esto porque las
practicas de ufias solo se ven una vez durante tod@{@mamon por lo que no vuelven a
comprar material para ufias. ,

Las opciones que se dieron fueron si 0 no x E\Iﬁf/respuesta era negativa pasaban a la
pregunta 8 j

La gréfica uno expone que del total déNuestra de 80 estudiantes 60 aplican ufias

artificiales y 20 no lo hacen. Estos ves\un;ado son alentadores, porque demuestran que la

demanda de los productos para Ias udas seguira en aumento ya que esta muestra es de
\\ (&2
los estudiantes, que en un futurgpybable tendran una estética.

e

Gréfica l
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Pregunta 2.¢ Cuantas aplicaciones de ufas reahzaié la semana?
La pregunta 2 tiene por objeto el saber que tan frecu tgeéla demanda de este servicio,

esta informacién seré de utilidad para determinar servicio es solicitado de manera

frecuente, lo que puede indicar que tanto prodﬂe’tq‘ iliza un estudiante por semana, y
determinar la cantidad de producto que pt(ede vender o los tamafios de la
presentacion, hasta se puede pensar en P |I|dad de manejar un kit para estudiantes
con las cantidades necesarias. Las opcmmes que se dieron fueron cuatro:

a) 1-6 b) 7 -12 c)1318/_\f d) 19 0 mas

Los resultados se pueden apre(;lqr er{ la grafica 2 donde se puede observar que los
estudiantes en general tlenen u{qaﬁlemanda del servicio que no es muy significativa, ya
que son 35 los estudlanteslg\qtggllstados gue dicen realizar de 1 a 6 aplicaciones de uiias

por semana, esto repr nta’ un ingreso econémico regular para ellos, porque entre

estudiantes se cobr p\mr /}apllcamon entre $150 y $180 pesos por apficadEspués

de la opcion “a”, I&:/clon gue se eligio fue la “b” con 10 estudiantes, posteriormente
fue la “c” con 9 entrevistados en esta categoria y por ultimo fue la “d” con tal solo 6
estudiantes. De esta informacion se puede concluir que tal vez sea una buena estrategia
para llegar a este sub-segmento hacer kits mas pequefios que no sean tan costos, pero

hara falta analizar las demas preguntas.

Gréfica 2

%5 Esta informacién se obtuvo mediante un sondeo entre las personas que fueron entrevistadas.



Aplicaciones por semana
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Pregunta 3.¢ Cuantos kits para la aplicacion de una§ U'[I|I2a a la semana?

La tercera pregunta es de opciéon multiple, esta pregs&ua{/tlene por objeto obtener
una posible estimacion de cuanto es el consumo se a\iral/xje producto por estudiante,
para de esta forma tener una visualizacion de la d 4@ de producto y con esto saber si
la empresa tiene la capacidad de produccion ne@e%para satisfacer la demanda.

Se decidio que la estimacion fuera por S\et?(ana ya que un estudiante no utiliza

tanto material como en una estética profesio Ias opciones que se dieron fueron:

a)Mediokit ~b)1kit c) 2kits d) 30 mas kits

Segun los datos tabulados en la gréﬁ@ 3 se puede apreciar que la mayoria de los

estudiantes no utilizan mas de medlo k’rt por semana, ya que fueron 40 los entrevistados
/ \ O

que eligieron la opcion * y\\tag solo 3 eligieron la opcion “d”, esto da otras
/
perspectivas en cuanto a la c@npldad de producto contenida en cada kit.

La opcion “b” fue elegid J 12 personas y la opcion “c” fue elegida por 5.

op Grafica 3
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Pregunta 4 ¢ Aproximadamente cuanto gastas en material para aplicacion

de ufas por semana?

La cuarta pregunta tiene como objetivo determinar cuanto gasta en promedio un
estudiante semanalmente en el material para la aplicacion de ufias y con la informacién
gue se obtenga y aunado a la pregunta anterior, se podria determinar si es posible aplicar
como una de las estrategias de introduccion al mercado la diferenciacion de precios.
Las opciones de respuesta fueron 4

a) $800 - $1000 b) $1001 - $1200 c) $1201 - $1400 d) $1401 o mas

Los resultados de la grafica 4 son interesantes, porque segun la pregunta anterior la
mayoria de los estudiantes compran medio kit, mas sWembargo invierten mucho

dinero en su material para aplicar ufias, segun los r%ﬂftaefés de la pregunta 4, 17

b’§lé el inciso “c” y 7 el inciso

))

entrevistados seleccionaron el inciso “a”, 21 el inciso
“d”, esto indica que la mayoria gasta por encim s $1000 pesos semanales en
material para la aplicacion de ufas, esto da una(/pe‘\‘ ectiva mas alentadora, ya que en la
pregunta 3 se veia que el consumo de pr%:fo/de los estudiante era bajo, mas sin

embargo la inversion econémica en este erial es considerable.

Da) $800 a $1000

B b) $1001 a$1200
Oc) $1201 a $1400
Od) $1401 o més




Pregunta 5¢,Qué marca utiliza y porqué?

La pregunta 5 es una pregunta abierta en apariencia pero en realidad son 2 preguntas,
la primera es qué marca se usa Yy la segunda las razones, esto con el objetivo de saber
cual es la participacién de la competencia en el mercado local y las caracteristicas que
son valiosas para los consumidores.

La informacién obtenida de tabulara de la siguiente manera, primero se hara un conteo
de las marcas mencionadas por los entrevistados, esta serd la Tabla 1 y se hara un
porcentaje que se expresara en la gréfica 5, posteriormggte se enumerara todas las
razones que son importantes para los consumidores, par,é&reﬁlizar una clasificacion de
las razones mas importantes que sera la tabla 2. Desgu% se hara una clasificacion de
las razones para la marca que sea la de mayor dem%;& N 'la cual se tabulara en la tabla 3,

%/gﬁa (tabla 4) y por ultimo para la

se hard otra para la segunda marca mas mepc;

clasificacion de OTRAS (tabla 5). \\ )/
Tab’fg Y
QT
2
Marca de productc' Numero de
// \\ < .
//77 § - //‘» estudiantes que la
U //\ utilizan
—\\‘ ~
g& ARCA 20
R@a Diamante 18
“| ) EZFLOW 15
LEMU 7

Debido a que la categoria SIN MAREAy LEMU tienen muy poca frecuencia de uso

se le asignard la clasificacion llamada: Otras

%6 Esta categoria se nombré asi por que mezclan productos de diferentes marcas que compran en tiendas
de belleza en la cd., de Chetumal vy productos comprados en la Zona Libre de Belice que no tienen
ninguna marca o referencia alguna sobre su procedencia.



Grafica 7

Marcas mas utilizadas

OOTRAS
B ROCA DIAMANTE
45% OEZ FLOW

Tabla 2 %@ :

En esta tabla se muestran los resultados generalé s.a’la pregunta aplicada a la muestra de

607" estudiantes. ﬁ\\% =~
/ >
Razones prmmpale& g eleccion de compra
Razones de prefererfca\ Frecuencia de uso
Precio bajo N 30
Variedad de producto& § 20
Le gustan los prod/%u:& S 18
La calidad del mﬁfg\ﬁgl 15
Facilidad de a@aﬁion 10
—/
Tabla 3

%" Dato tomado de la pregunta 1 donde solo 60 estudiantes respondieron que si brindan el servicio de
aplicacion de ufias artificiales fuera de su escuela.



En esta tabla se presentan las razones principales por las que el 45% de la

muestra de 60 personas prefieren compra otras marcas variadas.

Razones principales en la eleccién de compra
Razones de preferencia Frecuencia de uso

Precio bajo 20
Variedad de productos 13
Le gustan los productos 8
~

1‘3\ Y)

N\

N~

- \\ ::,//:/j

Tamga“/

u(:/);‘
azones principales por las que el 30% de la

En esta tabla se presentan/Jas

muestra de 60 personas prefleren comﬁra la marca ROCA DIAMANTE.

/‘/ N
N
Razoné(s\@fmmpales en la eleccién de compra

Razones de pr\@jr%renma Frecuencia de uso
Precio Bajo \/ 10
Calidad del material 5
Le gustan los productos 3
Facilidad de aplicacion 2

Tabla 5



En esta tabla se presentan las razones principales por las que el 25% de la

muestra de 60 personas prefieren compra la marca EZ FLOW

Razones principales en la eleccion de compra
Razones de preferencia Frecuencia de uso
Calidad del material 10
Facilidad de aplicacion 8
Variedad de productos 7
Le gustan los productos 7

//

Pregunta 6¢,Como conocio la marca que usa ac;uaimente”

,\//

La pregunta 6 que es de opcién multiple tiene co%ﬁz@ivo principal indagar cual fue
el medio de comunicacién por el cual se dieron a-conocer las marcas de la competencia,
para poder determinar una estrategia para QrO%denar el producto. Dentro de esta
pregunta se puede hacer otra cIa&ﬁcamor@e}ﬁcto a la opcion “k” en donde se esperan
obtener diferentes respuestas, que se p\/ g}ﬂ

\\\ o~
a) Por radio ZaANS

trasformar en otras estrategias.

b) Por revistas espeC|aI|zadas T
// \\ <

c) Por television \\

a \\

d) Entiendas de beIIeza\\ )

e) Otros ¢Cual? / —

La grafica 5 mu\§tra los porcentajes obtenido de acuerdo a los alumnos

entrevistados, la de\n‘m “a’” y la opcién “c” no fue elegida por ninguno de los
estudiantes, la opC|oh “b” la eligieron 15 de los entrevistados, la opcién “d” fue elegida
por 20 personas, esta opcion en especial se esperaba que fuera la mas frecuente, sin
embargo no fue asi. La opcidbn mas elegida fue la “e” seleccionada por 25 de los
entrevistados, se esperaba que esta opcién arrojara varias alternativas, pero todos
coincidieron en lo mismo que fg®r recomendacion de otras persona por lo que no se

hara un analisis por separado.

Grafica b
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Pregunta 7.¢ Temporada del afo en q@%nas le solicitan el servicio?

Esta pregunta es importante porque a rementarse la demanda del servicio de
aplicacion de ufias por determinadas l%%ﬁmadas se incrementa la demanda de productos
utilizados para la aplicacion de ungs//Ttlfluales y se puede hacer una estimacion de la
posible demanda por temporadﬁs %Sto tiene que ser en conjunto a datos proporcionadas

por instituciones gubernamemafés
A

——

Para analizar los resulta obtenidos se necesitaran 1 tabla para exponer cual es la
temporada mas alta%@u/él es la temporada mas baja del afio en la que se solicita este
servicio. =

La tabla 6 nos indica cual es la temporada mas alta para la mayoria de los estudiantes y

cual es la mas baja



Tabla 6

Temporada alta Numero de Estudiantes
d) Octubre — Diciembre 42
c) Julio — Septiembre 12
b) Abril - junio 3
a) Enero - Marzo 1

En esta grafica podemos apreciar que para la muestra de los 60 estudiantes la temporada
de Octubre a diciembre es cuando mas les solicitan el servicio de aplicacion de ufias
artificiales, también de esta tabla podemos deducir que la temporada mas baja del todo
el afio es en Enero — Marzo ya que tan solo 1 encgesﬁado la mencion6 como su

temporada alta. )

Pregunta 8. ¢Por qué no brinda est ééMicio fuera de su escuela de

A
belleza? A
O,
( ( - ?\\
</ Z

La pregunta 8 se hizo para determlhar\ s causas por las cuales los 20 estudiantes que
representan el 25% de la mueWQ brlndan este servicio. Se tabul6 la informacion en
la tabla 9 en esta se enumewf{ﬁn las causas de acuerdo al nimero de estudiantes que las

seleccionaron y posteno/meme se realizo una grafica 6 en donde se muestra los
—

A) Tabla 9

Causas por las que no brindan el servicio NUmero de estética

Uy

a) Porque no le gusta 3

b) Porque el tiempo de aplicacién es demasiado

6
c) Es material es costos 8
3

e) Porque no le solicitan el servicio




Grafica 9

Razones por las que no brinda el servicio
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Se puede concluir respecto al analisis de la pregunt@ el
vez las mas importantes, por las que los estudia@ practican la aplicacion de ufias

fuera de la escuela de belleza son los precios g({évg os de los materiales y lo tardado de
:y

2.3 Andlisis del tercer modelo de&fwesta

//

as 2 causas principales y tal

la aplicacidon de ufias artificiales.

El tercer modelo de encuestﬁ ﬁmﬂalmente no estaba contemplado dentro de la
investigacion, pero al adenﬁ'aﬁse mas en el mercado y observarlo mas de cerca se
detect6 un sub-segment @\hue/ se denomioémal, las caracteristicas principales de

este segmento es que: géanforman en su mayoria amas de casa que desempefian esta
actividad en sus ho@e’x\ies//y/o a domicilio del cliente, estas personas no cuentan con los
permisos correspondientes, que quiere decir que no estan registrados en la Secretaria de
Salubridad ni estdn dados de alta en la Secretaria de Hacienda y a diferencia de los
estudiantes no tienen estudios técnicos que los avalen, mas sin embargo casi todos
tienen mas de 4 afios de experiencia y no contemplan la posibilidad de dejar esta
actividad porque para ellos significa un fuerte apoyo a su economia.

Debido a que no estaba contemplado realizar estas encuestas porque no se sabia de este

segmento y no se contaba con los recursos econdmicos y humanos, ademas de que solo



se detectaron 40 integrarfiesle este segmento, se decidié que solo se aplicarian

encuestas a una muestra de 15 personas.

Pregunta 1. ¢Personas atiende al dia?

La pregunta 1 se realiz6 con el objetivo de conocer la demanda del servicio que tenia
este sector ya que si tiene mucha demanda es probable que siga creciendo el numero de
personas que desarrollen esta actividad lo cual se traduce en un mayor numero de

clientes potenciales para la empresa.

Gréfica l
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Las opciones que se manejaron po(rgsp%esta a esta pregunta fueron 3 de las cuales la de
mayor porcentaje fue la opC|on pe \cqp eI mayor numero de respuestas que fueron de 7
personas, esto indica que tle/neﬁuw numero de clientes bastante grande para no tener un
salon de belleza 'y demﬁ&r@sultados contrarios a lo que se podria pensar, la segunda

opcion mas elegida fue N cons personas y por ultimo la opciéon “a” con 3 personas.

7%
Pregunta 2. . Cuantos kits para la aplicacion de ufas utiliza a la
semana?
Esta pregunta se hizo con el objetivo de saber que demanda representaria para la

empresa este segmento de mercado y si es posible considerarlo como un segmento de

mercado.

8 Es probable que el nimero de personas que trabajan de esta forma sea mayor pero no existe registro
alguno que pueda ayudar a detectar mas personas.



Gréfica 2

Numero de kits utilizados por semana

7%

) /—13%

Oa)1/2 kit
B b)1 kit
Oc)2 kits
0O0d)3 o mas

, . e
El este grafica se aprecia que la demanda pot@gj&l gue puede tener la empresa de este

segmento es bastante grande ya que la m{;c?%‘d” fue elegida por 7 personas que dicen
0

utilizar 3 0 mas kits por semana y la opgi c” fue elegida por 5 personas que dicen

CA)
utilizar 2 kit por semana, la opC|on “ ’*u@eleglda por 2 persona y la opcién “a” fue
elegida por 1 persona, es por @que se puede concluir que este segmento es
importante para la empresa ya @Na?demanda potencial seria muy grande, pero en base

a otra pregunta de esta encuésta s/ e podra determinar como llegar a este segmento.

&

))

Pregunta 3.- ¢Ap o/ximadamente cuanto cuesta un kit completo para

aplicacion de ufias acrilicas?

La pregunta tres se formulé con la intencién de saber cuales eran los precios que
pagaban por un kit o en material para la aplicacién de ufias artificiales y de esta manera
comprobar si son un segmento de mercado importante para la empresa Only Nails.



Gréfica 3

Gastos en material por semana
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Los resultados de la pregunta 3 nos indican que el

material para la aplicacion de ufas artificiales s s, ya que la opcién “c” y “d”

fueron las mas elegidas con 5 personas en ca@/(é una de las opciones, loa opcion “b” la

/
seleccionaron 3 personas y la opcion “a INgleron 2 personas. Esta informacion

&)

importante y muy lucrativo para la emxéa/ ya que estan dispuestos a invertir una gran

aunada a la de la pregunta anterior nos i

1N que este segmento de mercados puede ser

cantidad de dinero por semana en @m al para las ufias y este no es importante, ahora
-/
se indagara cuales son las cara&feﬂsﬂcas de las marcas que usan y porque las prefieren.

N )
//\\/

\\\ /
Pregunta 4 ¢Qué me utlllza y porque?
La pregunta se real%\céh el objetivo de poder determinar cuales son las marcas de la
preferencia del er%v‘stado y saber el por qué las usa y las caracteristicas de estas
productos, esperando que los resultados sean Utiles para determinar la probable
competencia y ayuden a determinar las probables estrategias de ventas.
Para tabular los resultados se utilizaron 1 grafica para determinar las marcas mas

nombradas y 3 tablas para determinar las razones de cada marca



Gréfica 4
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En la grafica se puede observar que la marca mas usada es “Ez Flow” con 8 menciones,
la segunda es la opcién de otras marcas, esta marcas son Ias compradas en la Zona Libre
de Belice, la razén por la que se les denomino “OTRAS” e\s p§>r gue los entrevistados
mencionaron que compran distintos productos de dlferthe§ )marcas y los mezclan entre
, de tal manera que no se puede decir que utiliza una marca en especial de la Zona
Libre, en lo que si coinciden estos productos es que todos son de origen estadounidense
~

, [{ N .
y coreano, ademas de que algunos de los pr\gdygtos gue venden en estas tiendas son

comprados a granel y son envasados en taciones méas pequefias con etiguetas con

el nombre de la tienda, por lo que no se puede saber de que marca o pais son estos

(7 ~N)
7)) . i "
productos; por ultimo la marca mer;o;%eﬂmonada fue “Roca diamante” con una sola

i4 (L)
mencion. / //p,\

A continuacion se presentan Iasﬁaﬁlas con las razones mas mencionadas por cada
-/
marca. \ -

TABLA 1: Razones de Uso para la Marca “Ez Flow”

\\\//

‘Razones para la marca “EZ | NiUmero
FLOW” de veces

La calidad del Producto 8

Me gusta el producto 7

El precio 3

La facilidad de aplicacion 1

Para la marca mas mencionada que es “EZ FLOW?” la razén principal de uso es

la calidad del producto ya que las 8 personas que la utilizan mencionaron lo mismo, la



segunda razén de uso es que les gusta el producto, la tercera razon es le precio con tres
personas que lo mencionaron, y la ultima razén por la que utilizan esta marca es por la
facilidad de aplicacion del producto, entonces lo que se puede analizar de esta tabla es

que los consumidores buscan en estos productos son la calidad y que el precio y la
facilidad de uso son una debilidad para esta marca.

TABLA 2: Razones de Uso para la Marca “Otras”

Razones para la marca Numero
‘OTRAS” de veces|,
L)

El precio 6 |
// \‘ “

Facilidad de aplicacion 5%‘ N

Me gusta el producto 7N A

La calidad del Producto /;:;; Nzl

-

La principal razén del segmento determl@mo “OTRAS” es el precio accesible y

la facilidad de aplicacién esto indica qué,SJ |mportante el precio, pero que también lo

es la facilidad de uso de los produc}&os Qdemas se pudo determinar que la calidad no es

un factor fuerte para estos productos ya gue solo una persona mencioné esta razén de

uso. N\

TABLA 3: Razoneg‘\ e Uso para la Marca “Roca Diamante”

\“ ones para la marca "“ROCA| Nimero
N/ DIAMANTE” de veces

Facilidad de aplicacion 1

Me gusta el producto

1
El precio 0
0

La calidad del Producto

La marca “ROCA DIAMANTE” no representa demasiada competencia dentro de este

segmento de mercado, ya que solo fue mencionada por una persona y las cusas por las



que las usa son la facilidad de uso y la otra causa que si se puede considerar importante
es porque le gusta el productos, esta causa si se considera importante porque quiere
decir que el producto se encuentra posicionado en la mente del consumidor y tal vez sea
el punto mas fuerte de esta marca porque no se puede olvidar que fue la primera marca
gue se dio a conocer en la ciudad de Chetumal.

Por lo que se puede concluir de esta pregunta es que los clientes buscan calidad en el

producto, facilidad de uso del producto y un precio accesible de los productos.

Pregunta 5.- ¢, Como conocié la marca que usa actualmente?

La pregunta 5 se aplicd con el objetivo de conocer los medios de comunicacion por los

cuales la competencia da a conocer sus productos. = <

- \
NS
Grafica 5 s W
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La grafica nos n%@s;ra gue el principal medio por el cual se da a conocer la
competencia es por medio de cursos y la segunda opcién es en las tiendas de belleza que
es en donde generalmente se venden este tipo de productos. En cuanto a la opcion de
las revistas y y la opcion otros no tuvo muchos variacion ya que solo una persona de los
entrevistados eligio la opcion “a” y lo mismo paso con la opcion “c”.

Como la principal causa fueron los curso se indago mas sobre esta modalidad y resulto
que son las empresas las que organizan los cursos para ensefar el uso de sus productos

y venden el material en estos curso, adicionalmente a las persona que tomo el curso y



compre su material le entregan un diploma que hace constar que han tomado el curso,

pero no tiene ninguna validez ofiéal

Pregunta 6.- ¢ Donde compra el material que utiliza?

En esta pregunta se tenia como objetivo saber en cual es el lugar de compra mas
frecuente de este segmento de mercado por 2 razones, la primera saber en que tienda de
Chetumal compran mas productos para la aplicacién de ufias y saber cual seria la mas
indicada para poner a la venta los productos, y determinar otros posibles canales de

distribucion.

Grafica 6 =
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Se puede apregiag\eﬁ el grafico 6 que el principal lugar de compra es en tiendas
de Chetumal en el ¢ :a@f/iodos los entrevistados respondieron que compraban sus
productos en la ti(&%‘a?ae productos de belleza “Oros y Luces” en segundo lugar con 6
personas esta la opcion de la Zona libre, por lo que se podria pensar en alguna estrategia
para remediar esto o comercializar los productos de la empresa en este lugar. La opcién
“c” solo fue elegida por 2 persona y la razbn que mencionaron fue “por
recomendaciones”

Es por eso que la primera opcidon que se tendra en cuenta para comercializar los

productos en la ciudad de Chetumal seréa por medio de la tienda “Oros y Luces”

% Dato proporcionado por “Oros y Luces” empresa dedicada a la venta de productos de belleza.



CONCLUSIONES DEL TERCER MODELO DE ENCUESTA.

Del analisis que se hizo al tercer modelo de encuesta se puede concluir que este
segmento si es importante para la Empresa Only Nails aun cuando se le consideré
informal, ya que la posible demanda de productos que representa para la empresa hara

gue se tomé en cuenta cuando se desarrollen las estrategias de mercadotecnia.

Analisis del Cuestionario Aplicado a los Propietarios de las Tiendas de

Belleza en Chetumal.

Este cuestionario se realizé con el objetivo de lograr conocer mejor los canales de

distribucion de la competencia y saber también cual éer% eI mas adecuado para la
N/
empresa y también saber si tiene alguna restriccion gﬁ chanto a sus politicas de ventas o
por parte de la competencia para que ellos pueda{\‘ﬁvé er otras marcas.
/ / \\ ™

En la ciudad de Chetumal solo hay 3 tlendas dedlcadas a la venta de productos de

belleza, la primera es Oros y Luces que cyammn 4 tiendas en esta ciudad, la segunda

V//

Preguntal. ¢Que marcas de pr

artificiales maneja? N
\\ )/
La tienda oros y luces es la u\n@é en la ciudad que vende productos para la aplicacion de
N/

ufias artificiales que so /alas/marcas EZ FLOW Y ROCA DIAMANTE las otras dos
tiendas solo venden a\cces rios para la decoracion de ufias pero no manejan ninguna
marca de manera{g?ﬁ%a[/ los cual hace que la empresa tenga dos opciones elegir al a
empresa oros y luce 0 ) realizar negociaciones con cualquiera de las otras 2 tiendas para
que ellos sean los distribuidores de los productos en loa ciudad de Chetumal.

Debido a que las otras dos empresas no venden ninguna marca en especial, ni este tipo

de productos las siguientes preguntas solo se aplicaron para la empresa Oros y Luces.

Pregunta 2. ¢ Imparte alguna capacitacion con la compra del material?



Esta pregunta se realizd con el objetivo de conocer cuales son las condiciones o
promociones que realiza la competencia, en esta pregunta la empresa Oros y Luces nos
respondié que si dan cursos gratis con la compra del material, estos cursos los imparten
las empleadas de la tienda pero que no dan ningun diploma o reconocimiento por estos
curso, que generalmente son cortos aproximadamente de 5 horas y mas bien se podrian
considerar como asesorias. Solo la marca organiza seminarios para dar a conocer
nuevos productos o alzar las ventas y es cuando se les da algun reconocimiento por
participar en estos cursos, que generalmente son cursos de 20 horas divididos en dias y

los imparten personal capacitado de la marca.

Pregunta 3. ¢Aproximadamente cuanto invierte en estas mercancias

( A
( \ )
\ ) )

mensualmente? /§//
La pregunta tenia tres opciones “a” que abarcaba un paréme*tro de los $15,000 a $20,000
pesos, la opcidén “b” que abarcaba de los $20, 0@1 @ﬂéZG 000 pesos y por ultimo la

opcién “c” que manejaba de los $ 26,0001 peso/sf/elﬁ\v%lelante En este caso en patrticular
la empresa respondié que aprommadament\e h&véma $30,000 pesos minimo en estos

productos. Lo que la hace caer dentro d @a 0 cion ¢ "y una de las causa era que las

/

empresa que distribuyen les hacen flrrﬁaf u contrato en donde los obligan a comprar
esa cantidad minima de productos 9 dEio contrario perderian las exclusividad de venta

de los productos. =)

Pregunta 4. ;Como le e(ue/gan Su mercancia?
@)

En esta pregunta Ias, sciones eran do por flete o que el cliente iba personalmente a

( \
buscarla, la tlenqLa\{espondlo que se las enviaban por flete que corria a cuenta del
cliente y que sﬂgs//obllgaba a asegurar a la mercancia de lo contrario la empresa nos

se hace responsable de los dafios o perdidas que la mercancia pudieran sufrir.

Pregunta 5. ¢Cuanto cuesta un kit para la aplicacion de uias

artificiales completo al publico?

En esta pregunta el entrevistado respondid que los precios por kit al publico empezaban
a partir de los $1300 pesos, el mas econdémico y que contenida menos cantidad de
producto y el mas caro costaba alrededor de los $3500 pesos pero contenida todo lo

necesario para empezar en el negocio de la aplicacion de ufias. Esta informacion nos da



un indice muy amplio en cuanto a los precios y nos ayudard cuando se determinen las

politicas de precios de la empresa

Gracias a los resultado obtenido de las encuestas aplicadas a las estéticas en la cd., de
Chetumal, se tomaran dediciones respecto al producto y se desarrollaran estrategias de
accion para introducir el producto al mercado y posicionarlo en la mente del
consumidor.



Capitulo Il

Estudio de mercado

En este capitulo se analizara la viabilidad del proyecto basado en la demanda potencial
y en las posibilidades que tiene respecto de la competencia, para ello se hizo una

recopilacion de informacion de fuente primaria y fuentes sq@n@arias.
- N \1;&"
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3.1 Descripcion del Proyecto

En el proyecto plan de negocios “only nails” se analizara las posibilidades sobre

la creacidbn de una empresa dedicada al fabricacion de diferentes lineas para la



aplicacién y decoracién de ufias artificiales, con férmulas propias de la empresa lo que
garantiza que la calidad sera maxima, ya que mediante varias pruebas y comparando los
resultados finales con los productos de la competencia se encontré que superaban en
calidad, innovacion y practicidad para la aplicacion de estas técnicas, ademas de su facil
elaboracion y bajos costos de fabricacion.

Para fines practicos de este trabajo sblo se presentaran los procedimientos y

costos para la elaboracion de los polvos polimemsonalidad transparente.

3.1.1 Nombre de la Empresa y del Producto:

Para llegar al nombre que la empresa tiene actualmente se utiliz6 el método
conocido como “lluvia de ideas” y se llego6 a la conclusmn lﬁé@ut;/ Nails” era el

mas indicado porque puede describir perfectamente ?qge se dedica la empresa, ademas

de ser simple y facil de recordar, con el mismo me@ eligié el nombre del producto
final y decidimos que sera “Easy Nails” 7 %
)

D
L0

3.1.2 Descripcion de la Empresa\‘\ )

//’

La empresa sera con&derackapmﬁﬂo microempresa ya que el personal completo
solo sera de 10 personas Yy of;ecerg un producto transformado e intermedio. Se ubica
dentro del giro industrial, la dlrex\:cgjn seré sobre la Avenida Corozal #198 esquina con

Avenida Insurgentes en Ia,(\:d\,/ge Chetumal Quintana, Roo.
==

\o

/// R
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3.2 Descripcion del Producto

Descripcion del Producto:



“Easy Nails” serd un equipo completo para la aplicacion de ufias artificiales, sin olores
molestos, posibles dafios a la salud, facil aplicacion que reducira el tiempo de trabajo
del estilista y con la dureza y transparencia que se necesitan para hacer un trabajo bello
y practico.
El equipo contendré:

» 1 Esterilizante Universal 125 ml.

* 1 Preparador de Ufias 125 ml.

* 1 Porcelana en gel 20 g.

» 3 Polvos polimeros

o Trasparentes 30g.

o Blanco 20g. =
9
0 Rosa 20g. ¢§\//
« 1 Sellador de porcelana en spray 59.2 ml. N\

» Kitde limas 3 piezas

e 100 Tips

* 1 Corta tips

» 1 Tratamiento hidratante de cuticul

¢ 1 Instructivo

Como ya se mencion0 antes para fines practicos del trabajo, el producto en si que se

presentara sera el polvo polimero en tonalidad transparente. Para el lanzamiento del



producto sélo se vendera el producto dentro de los kits en presentacién de 30g., lo cual
alcanza para la aplicacion de 600 ufias o 60 clientes y 200 retoques o 20 rellenos.
Posteriormente se pretende vender por separado en presentaciones de 50g y 100g., vy
después se introducird al mercado una nueva modalidad de este polvo en colores. Se
tendr4 una gama de 50 tonos que se pretende ampliar y modificar de acuerdo a la
preferencia del cliente, las temporadas y tendencias de la moda en el plazo de un afio a

partir de la fecha del lanzamiento.

Estos Polvos Polimeros, sirven para el disefio y decoracion en ufas artificiales o
naturales sin que estas sufran ningun tipo de dafio. La forma de elaborar el polvo
polimero transparente es muy sencilla y econémica, ya qu/e no requiere de maquinaria
sofisticada ni costosa y la materia prima es econdmica, pQ(o Jméas adelante se trataran

\
estos puntos a detalle. L))
—

3.3 Mision

7N
En “Only Nails” nos dedrgarr/}os a la elaboracion de productos para las ufias con
XN

el compromiso de ofrecer Q I)}JGSU’OS clientes la mas alta calidad y la constante

innovacion tecnoldgica | I;ando asi la satisfaccion total de nuestros consumidores para

que ellos solo tengan qD\e\preocuparse de utilizar se creatividad al maximo, de igual
manera nos comgro%etemos con nuestros empleados brindandoles un ambiente
agradable para que se sientan motivados a trabajar y comprometidos con la empresa a
dar lo mejor de ellos logrando asi la satisfaccion y confianza total de nuestros clientes

en la calidad y atencién de la empresa y sus productos.

3.4 Vision



VISION:

Se pretende consolidar a la compafia como una empresa de capital mexicano

100%, que ofrezca los mejores productos de la mas alta calidad, en constante

innovacion e imponiendo modas y estilos, por otro lado también deseamos lograr el

mejor servicio al cliente.

3.5 Objetivos

/ 9
. . \ \ ))
Objetivos de la empresa: AN
AW
QO
Objetivos a corto plazo: @

En el lapso de seis meses a un afio se esp/e(%

e Informar al los beneficios y caracteristicas

producto.

7/:5:5/"}
» Lograr que(féf:c\ﬁéhte identifique a la perfeccion el producto.

N\ :
* Lograr /el posicionamiento del producto en la mente

N/
consumidor-

x‘\

del

del

r los canales de distribucion méas adecuados para el

. Ai%énzar las ventas programadas de 644 unidades de producto

mensuale¥

Objetivos a mediano plazo:

%0 Recordemos que el polvo polimetro transparente se incluye uno en cada kit los que significa que se

espera vender 728 kits completos



En el lapso de uno a cinco afos se espera:

* Lograr que los consumidores fieles a otras marcas prueben nuestro
producto (1 afo).

» Consolidarnos como marca lider en la ciudad de Chetumal (1 afio).

» Dar a conocer el producto en las ciudades de Playa del Carmen y
Cancun.(2 afios)

* Lograr la distribucion del producto en las ciudades de Playa del
Carmen y Cancun. ( 2 afios y medio)

* Ampliar la planta de produccion en un 50% (4 afios)

( \
_ _ (
Objetivos a largo plazo: § >
//1

séptimo afio de operacio ;;d Ia empresa

N4 : -

e Incrementar la cartera’\‘\d)e*\p oductos de la empresa al quinto afio de
4

operaciones de la amoo
* Hacer que el prodgc;o sea conocido en toda la Peninsula de Yucatan

al octavo ano d8 ‘operaciones

3.6 Analisis de la demanda



3.6.1 Segmentacion /tamafio de mercado

En este apartado se explicara el segmento de mercado que la empresa Only Nails
pretende atacar y sus caracteristicas principales.

Basandose en el registro que aportd la Jurisdiccidn Sanitaria No. 1 del
municipio de Othon P. Blanco hay 90 salones, estéticas y salas belleza que presta el
servicio de ufias acrilicas, ademas de estos también se ha decidido que todas aquellas
personas que se encuentran capacitandose en el ramo de la belleza cosmética el ICAT,
el CECATY y la academia de belleza Roxana Luzeth, ya que represefi@ih elel
mercado total de la cd., de Chetumal, ya que en estas escuelas les ensefian variadas
técnicas para la aplicacion de ufias acrilicas, y eso también facilita la capacitacion para
el manejo del producto a los clientes, (anexo se presentgy un listado de las estéticas,
salones y salas de belleza a los que se le aplicara la encmegla con datos como son su

U,/

R.F.C., nombre, delegacion o municipio y ubicacién.) //
Ademas dentro de este apartado se debe menmo}{aRgL‘Je existen al menos de manera
informal 30 personas que aplican ufias aruﬁma}e% Wsus hogares o prestan servicio a

domicilio pero no estan establecidas, este datd\se/obtuvo aplicando encuestas. Duefias
de estéticas mencionaron a algunas persoe\y nos recomendaron con ellas para aplicar

encuestas, algo que debido a que no estgb ‘

rogramado y se puede consideran como un

segmento informal solo se aplicaron_ 1}) g@ﬁuestas

“\ //\

// \\

3.6.2 Consumo Aparente:



El consumo aparente se basa principalmente en el nimero de clientes, consumo
unitario aparente por cliente y consumo mensual aparente del mercado; toda esta

informacion se puede obtener una vez que se ha definido el segmento de mercado.
Consumo aparente:

El nimero de clientes potenciales es de 230. Este namero se obtiene
basandose en la siguiente informacién: en la ciudad de Chetumal existen 90 estéticas, la
matricula del CECATY que es de 20 personas por gfupexisten 2 una matutino y
otra vespertino ademas la matricula del ICAT que es de 2 grupos cada uno de 20
personas como minimo porque son el numero de alumnos que se requieren para iniciar
los cursos, también ésta la academia de belleza Roxana Luzeth que cuenta con 50
alumnas y al sumar todos datos estos da 220. Sin embargo//sg incluirdn a las 10 personas
que se le aplicaron encuestas ya que llevan mas de 461’19\8 aplicando ufias y ellas
consideran que este oficio les deja grande beneficios /eanQ;nlcos por lo cual no piensan
dejar esta actividad de manera inmediata. //</\j

Xy

El consumo unitario aparente por cliente esde 1 productos por semana.

En base a la informacion obtenida me%\ta a las encuestas apfieadas 90

estéticas asi como a los 30 estudlantesge : AT, 30 del CECATY, 20 De la Academia

Roxana Luzeth en total 80 estudlan;e§ N fas 10 personas que estan de manera informal
que fueron elegidas como el segmenfo/muestra dio como resultado lo siguiente:

» Estéticas: usan 1 kit por §erpana

» Estudiantes: usan 1/5 Qor semana

* Informales: usan kjts por semana

e En promedio cada\chente potencial compra un kit por semana
Entonces si se crge ‘ue cada consumidor en promedio compra 1 unidad de Polvo
Polimero Transparente por semana, multiplicando este promedio por el segmento total
de mercado ese se cree que aproximadamente se consumen 230 unidades de producto

por semana.

%1 Se maneja este numero porque es el minimo para abrir un grupo en cualquiera de las 3 instituciones,
mas sin embargo generalmente cada grupo es de 40 personas, este dato fue proporcionado por el ICAT.
%2 Anexo se presentan los modelos de encuestas aplicadas



kit que utilizan cada subsegmento por
semana

29%

O esteticas 75
W Estudiantes 60
O Informales 10

1%

El consumo mensual aparente del merc
a
producto. )

~

Esta informacion esta basada en que lo :ﬁ\hﬁ;ﬁes consumen 230 unidades de Polvo

Polimero Transparente semanalmente y-cor derando cuatro semanas por mes llegamos

= /\“
a la conclusion de que son 920 unlda}%t%% de producto en temporadas estables ya que en
las temporadas altas como son el fﬁe/s de febrero, mayo, junio, julio y diciembre el

consumo de producto se mcremenﬁ en un 30%.

A\
i\,/

\ )
3.7 Andlisis De La Cofnpetenci®

El analisis de la compet%la se realiz6 en base a la informacién que se obtuvo de las
encuestas y cuest@ps que se apli¢dpa una prueba de calidad que se le realizé a

los productos de la empresa contra los productos de la competencia.

Competencia directa e indirecta.
El primer paso fue definir la competencia directa e indirecta para determinar quiénes

son y qué es lo que estan haciendo. EIl primer paso es identificar el area geografica que

% para apoyo teérico se consulté la pagina de Internet de SECOFI
http://www.pymes.gob.mx/promode/compe.asp

% Resultado presentados en el capitulo anterior



cubren y la principal ventaja que les ha permitido ganar mercado, ya que con esta
informacion se podran determinar con mayor facilidad, las estrategias de

posicionamiento que debera seguir la empresa para entrar y desarrollarse en el mercado.

Apoyandose en el andlisis de los resultados de las encuestas realizadas, se pudo
determinar que la competencia directa son las marcas EZ FLOW Y DIAMOND ROCK

y la competencia indirecta son los diferentes productos sin marca que se venden en la
zona libre de Belice, esto se determino porque las dos primeras marcas venden
productos similares a los nuestros. Para esto fue importante identificar la necesidad
principal de los posibles consumidores, que es hacer aplicaciones de ufias artificiales en
el menor tiempo posible a bajos costos, con excelente calidad y facilidad de uso en el
manejo de los productos, es por eso que aun cuzincLQ Ig competencia no ofrece
productos iguales sino productos sustitutos a los de | la 9mpresa Only Nails, se les
considera competencia directa, porque ofrecen pronQos que pueden llegar a satisfacer
alguna de esta necesidades. Cabe aclarar que Ié\s/@)ductos gue se venden en la zona
libre de Belice se les considero competen0@ ydlrecta porque también llegan a

satisfacer la necesidad de encontrar esto/smductos a un bajo costo, pero no logran

satisfacer la necesidad de calidad, facmglé i

A continuacién se presenta dos cua\sz/con la informacion general acerca de las

rapidez.

empresas que representan la compéténpla directa:
// \\ ©
)
SN -/

Cuadro de la empresa BgAUTYNAILS LTD.

Nombre de la empresa: BEAUTY NAILS. LTD.
Nombre o marca Q(a\lﬁféaucto: EZ FLOW

Ubicacion: la empresa es de origehos productos pueden ser adquiridos a
estadounidense, su direccion es 10bBavés de su distribuidor exclusivo pard la
Dale St. Stanton, CA 90680 peninsula de Yucatan “solo ufgs”
ubicado en la calle 21 No. 192-A x 1Q y
12 local 5 Col. México Oriente en la cd.,

de Mérida, Yucatan, y en esta ciudad la

en primo de verdad No. entre Av. Belice

tienda de belleza “Oros y Luces” ubicTa
li




y Av. prolongacion Héroes col. Centro

Descripcion del producto: Kit de acrilico, con el material necesafio
para 20 aplicaciones completas.
Precio en el mercado: $1,800.00
Fuerza Principal: La calidad en los productos
Oportunidad Principal : Es una marca muy reconocida
Desventaja Principal: La dificultad de uso de los productos
Amenaza Principal: El precio tan elevado
e \§:~,—//
Cuadro de la empresa NAILS DIAMOND. P s\/)
Nombre de la empresa: NAILS DI
Nombre o marca del producto: ROCA DXM&?NTE
Ubicaciéon: la empresa es de origehos pr&dﬁctos pueden ser adquiridos a
estadounidense, ubicada en Houstd @e su distribuidor exclusivo parg la
Texas., en México su distribwdffpen isula de Yucatan, que es la tienda de
autorizado es DOMINIQUE BEATIFQNgefeza “Oros y Luces 2” ubicada en Av.
CONCEPT MEXICO S.A. de CV E,reVenustlano Carranza #394 Col Italia ¢.p.
\ (&2
central Lazaro Cardenas #@@5 C@l7035
VRN
Letran Valle, México D.F. ([ )
f\\\\://
Descripcion del producto? /" Kit de Acrigel, con el material necesatrio
X
(( \@\ para 20 aplicaciones completas.
NN\
Precio en el mercado: ) $1,200.00
N
Fuerza Principal: Es ser la primera marca que se vendid en
la ciudad
Oportunidad Principal : Su precio en el mercado es mas accesiple

Desventaja Principal:

Poca variedad en su productos

Amenaza Principal:

La poca calidad de sus productos




También se realizo un cuadro con la informacién general de la competencia indirecta,
esto con el objetivo de tener una definicion clara y poder determinar estrategias precisas

para llegar al segmento de poblacién que prefieren estos productos.

Cuadro de la Competencia Indirecta.

Nombre de la empresa: Son varias empresas de origen extranjero

Nombre o marca del producto: Algunos productos tiene marcas y otros| no

Ubicacion: Estos productos puede ser adquiridos en la Zona lere de Belice, ¢s esta
zona hay dos tiendas que se dedican a la venta de product@s para la aplicaciéon de uias

V74

artificiales la primera es Beauty Solutions LTD. Y la &{egunda es D'Marz, en estas

tiendas se pude encontrar diferentes productos, per&/ nsu mayoria son producfo que se

compran a granel y posteriormente los envass @antldades mas pequefas y son

A
))

etiquetados por las tiendas como su propia marqa )

Descripcion del producto: %dhé\tps para la aplicacion de uiias

Precio en el mercado: 75e puede armar un kit basico con yina

( /’,—
__Vinversién de $80.00 délares americanos.

Fuerza Principal: Los bajos costos de los productos

Oportunidad Principal : /\ ; La variedad de materiales
N
Desventaja Principal: g (/;»‘—:;7 La poca confiabilidad que se puede tener
\\ sin una marca de respaldo
& \\
Amenaza Prmupaj\\ D) La nula calidad de los productos

Participacion de la competencia en el mercado:

De acuerdo a la informacién obteriftide la empresa Oros y Luces que son los
distribuidores autorizados por las dos principales marcas que se venden en el estado
podemos observar que hasta hace unos afios la comparfia Roca diamante habia logrado

tener un control casi absoluto sobre las ventas totales en productos cosméticos para las

% para obtener esta informacién se aplico cuestionarios a los duefios de las tiendas donde se venden estos
productos.



uiias en el estado de Quintana Roo, pero al entrar la marca EZFLOW que cuenta con
una calidad superior a la marca Roca diamante, se posiciond rapidamente en la
preferencia de la gente a la que no le importé pagar un aumento del 25% en el precio,
actualmente EZFLOW cuenta actualmente con el 50% de las ventas totales en el
estado, lo que la convierte en la marca lider en el mercado local , roca diamante se
queda con un 35% Yy el 15% es para otras marcas menores y marcas que se vende en la

Zona Libre de Belice.

Roca Otras Q)

SN -
Diamante 15% @Q @ Ezflow
{ 9

35% B Roca Diamante
0 Otras

gy N

\\\\ )
Prueba de calidad, pr\ io y tiempo vs. La competencia.
Se realizaron una p aﬁque fue sobre la calidad comprada con la competencia directa
en donde se hlcu%ﬂ//bbservamones sobre la facilidad de aplicacién y el tiempo de
aplicacion, esto con el objetivo de saber que ventaja tenia el producto sobre la

competencia o si estaba en posibilidades de competir.



Recursos requeridos para la segunda y primera prueba.

Tiempo la prueba: 15 dias.
Del 1 de septiembre del 2006 al 16 |de
septiembre del 2006

Numero y caracteristicas de los20 personas todas del sexo femenino,
voluntarios: amas de casa con 2 0 mas hijos menpres
de 12 afios, sin servicio domestico y|de

clase somoeconom;ca medla

Material requerido. 1 kit de Only Na)s§
1 kit de Ez Flow\\ )

1kitde R ér amante.

1 kit de&%@/@tos de la Zona Libre
1 vehlcﬁio//

Z%RD\[ﬁﬁtos para registrar cambfos
/ ;tavé

Recursos Humanos: /20 profesionales de la belleza que tengan

/7\ \{ camara fotogréfica digital
V2N

IS
experiencia minima de 3 afios aplicando
ufias y conozcan la forma de aplicacion de
las diferentes marcas.

4 personas gue recabaran la informacign.

Procedimiento

Para poder realizar estas prueba de calidad se requiri6 de 20 personas, todas mujeres
que fueran amas de casa, de clase socioeconémica media, y que no contardn con
servicio domestico, esto porque las mujeres dedicadas a los quehaceres del hogar
realizan actividades pesadas con las manos, como son lavar ropa, trastes, barrer, trapear,
etcétera, actividades que dificilmente permiten tener una ufias naturales cuidadas,

entonces si el producto aplicado, podia resistir los 7 dias por norma sin que se rompiera

% anexo se presenta el formato de registro de datos.



o astillara ninguna ufia artificial y los 15 dfasin que se despegara méas de una ufia
artificial, estaba en condiciones de competir con los productos que ofrece la marca lider
en la localidad.

La prueba consistia en aplicarle ufias artificiales el mismo dia a 5 personas con los
productos de la empresa Only Nails, a otras 5 con los productos de la marca Ez Flow, a
otros 5 con los productos Roca Diamante y a los ultimos 5 con los productos que se
venden en la Zona Libre de Belice. Al hacer la aplicacion se observaria cual era el
timelo en promedio de cada marca para la aplicacion del producto es por esto que se
pidi6 la cooperacion voluntaria de 20 profesionales de la belleza que tuvieran
conocimiento en la aplicacion de ufias con productos de diferentes marcas, y una
experiencia mayor de 3 afios y menor de 4 afios, porque aS| nos garantizaria que no
habria un sesgo en esta informacion porque cuando er se tiene experiencia una
aplicacion de ufias puede durar de 3 a 4 horas. A todas! Qlla;s se les capacito para usar los
productos de la marca Only Nails, después se les prép\o?mono el material para que cada
una realizara una aplicacion de ufas art|f|C|aIes&\@&n anterioridad se les entrego un
formato®® de registro en donde se les pregun\tabg gue marca utilizaban y la razén

principal de uso.

Una vez realizada la aplicacion se Ie/pi,
// ~)
hogares y realizaran sus act|V|dades ﬁormales y que cada 3 dias se les visitaria en sus

/a los voluntarios que se retirardn a sus

hogares para monitorear y fotograflar/ws cambios en las ufias aplicadas.

Para la aplicacion de las ufias/ Se%lgU|o las instrucciones de la técnica que cada marca

RN
emplea para el uso de sus pfoductc/)s
- \\ /
Resultados de la prime ra /prueba

\

Se pudo concluir quefl
QAN
calidad superior y. mu%smllar entre si y que la calidad de las marcas Roca Diamante y

arca Ez Flow y la marca de Only Nails cuentan con una

los Productos comprados en La Zona Libre de Belice es muy por debajo de la necesaria.

Roca Diamante:
Tiempo promedio de aplicacion: 1 HORA 45 MINUTOS

Tanto la marca Roca Diamante y los productos comprados en la Zona Libre de Belice
no mostraron la calidad que se esperaba, el en primer caso las ufias empezaron a

astillarse y opacarse al 6 dia se aplicacion en los 5 casos, para el noveno dia 3 de las 5

3" Se maneja esta cantidad de dias porque es el tiempo estandar en que un cliente se rellena unas ufias
artificiales.
% Anexo se presenta el formato.



personas a las que se le aplico el producto ya se le habian caido 4 de las 10 ufias
artificiales, para el dia 12 en 4 de los 5 casos todas la ufias se encontraban visiblemente
deterioradas y en los 5 casos tenian levantamiento en las areas cercanas a la¥ cuticulas
creando el efecto de marcas blancas en las ufias y para el dia 15 en los cinco casos se
observaba que se habian caido mas del la mitad del las uias artificiales y las restantes se
encontraban en mal estado como para rellenarlas por lo que resulta mas econémico en

tiempo y dinero retirarla por completo y aplicar unas nuevas ufas artificiales.
Productos comprados en la Zona Libre de Belice

Tiempo promedio de aplicacion: 1 HORA 20 MINUTOS

En el caso de los productos comprados en la Zona Libre de Belice, se observo que el
primer dia en cuanto se terminé la aplicacion completa de/las unas artificiales en 3 de
los cinco caso se empezaron a presentar Ievantamlentq eﬁ el area cercanas a las
cuticulas, ademas de que en dos de los cinco (;asgs%os voluntarios presentaron
irritaciones en la piel de los dedos. Para el tercer ;zha@/observo gue en los cinco casos
las ufias artificiales se tornaron de un color// Mﬂento y en todos los caso ya
presentaban levantamientos en el area de Ia Iﬁhuﬂza y en dos de los casos las ufias se
encontraban astilladas, para el sexto dia @\ﬁerlmento en uno de los casos ya no tenia

> N/
7 de las 10 ufas y en los demas casos nmo sentaba cambio alguno, para el noveno dia

Q.
en uno de los cinco casos las unas/se;encontraban complemente de color café, para el

\

dia 12 de las observaciones en 3 de - }as cinco casos las ufas se encontraban rotas de las
puntas y con desprendlmlentos\er?/\el area de la lamina ungueal las ufias, para el dia 15
de las observaciones se nog; cj\ué en los 5 caso las uias artificiales se encontraban de
color café oscuro, en 4 é Jescasos los voluntarios tenian resequedad e irritacion en los
borde laterales y en el 'e@()nlqwo de las ufas, en los 5 caso ya se habian caido 3 0 mas
ufias ratificales y sgteﬁla desprendimientos de las ufias artificiales en la lamina ungueal,
por lo que de igual manera se recomendaria retirar las ufias y aplicar nuevas en vez de

rellenarlas.

Ez Flow
Tiempo promedio de aplicacion: 1 HORA 50 MINUTOS

En el caso de EZ Flow se observo una calidad superior pero con algunos problemas en
cuanto a la aplicacion, en el primer dia en 3 de los 5 caso los voluntarios sintieron ardor,

dolor y sensibilidad en las ufias naturales y la piel por la aplicacién de los producto,

% Anexo se presenta un diagrama sobre la morfologia de las ufias naturales.



para el tercer dia de observaciones las ufias no tenian ningn cambio en su estructura,
pero la piel se veia roja y muy reseca en la cuticula y los bordes laterales. Para el sexto
dia de aplicacion solo en 2 de los caso se noto mas de una ufias rota y menos de tres
ufias artificiales, en uno de los caso se desprendié una ufias artificial arrancando
algunas é&reas de la lamina ungueal despendiendo capas de esta y adelgazando la ufia
natural. Para el noveno dia en 2 de los 5 casos se encontraron desprendimientos en el
area de la lunula en mas de 3 ufias pero menos de 5 y las otras ufias estaban en buen
estado, para el dia 12 de observacion en 4 de los 5 caso se habia desprendido al menos
una ufia artificial y menos de 2 ufias artificiales, en cuanto a la irritacién de la piel ya se
habia eliminado por completo en 2 de los 5 casos, y en uno de los cinco caso se
despendieron por completo 4 de las 10 ufias. Para el dia 1§ de la observacion en el caso
de la irritacién no desaparecio por lo que las ufias no podrlén 3er retocadas, en los otros
3 caso las ufias podrian ser retocadas ya que el numer@‘ dre unas gue se despendieron por
persona era menor de 2 ufias y los Ievantamlento e{é\broducto en el area de la lunula
eran muy pequefios y faciles de reparar en el c fbrante lo mejor era retira todas la
ufias y aplicar de nuevo ya que los Ievantamleqtos eran muy evidentes y ya solo tenia 4

ufas artificiales.

Only Nails

Tiempo promedio de aplicaciéﬁ:fi% MINUTOS
,\\ .
En el caso de los productos (;Le /a compafia Only Nails los resultados fueron muy

Vi \\ "'

alentadores, el primer dia q\e gpllcamon ninguno de los voluntarios presentd alguna

molestia en la apllcaC|o /gsgrendlmlentos de las uias artificiales, para el tercer dia de

observaciones en so{o%//las ufias no presentaron cambios en su apariencia ni de
coloracién, para (&\L\s\?xto dia de observaciones en 1 de los 5 caso se presento
levantamiento del préﬁucto en el &rea de la lunula en 2 de las 10 ufias aplicadas, en uno
de los 4 casos restantes se observo dos uias astilladas de las 10 ufias aplicadas. Para el
noveno dia de observaciones, las ufias no tuvieron cambio alguno, solo en el caso de las
uflas con levantamiento en el area de la lunula se desprendié una de las 10 ufias sin
causar dafo a la estructura natural de la ufia ni producir adelgazamientos en la ufias
natural, para el dia 12 de observaciones en 2 de los 5 casos se observaron ligeros
levantamientos del producto en mas de una ufia y menos de 3 ufias. Para el dia 15 de

aplicacion en 2 de los cinco caso de desprendieron mas de una ufia y menos de 3 que



fueron las que presentaron levantamientos del productos, las demas ufias se encontraban
en buen estado sin cambios en la apariencia y en condiciones de realizarles una relleno.
En base a los analisis realizados se puede concluir que el competidor principal de Only
nails en Base a calidad seria la marca Ez Flow, en cuanto al precio seria la marca Roca
diamante y en cuanto al tiempo y facilidad de aplicacion serian los productos

comprados en la Zona Libre de Belice.

3.8 Andlisis de proceso de fijacion de precitfs

//

El analisis y la determinacién del precio de un producto\Vse/encuentran en estrecha

relacion a los otros tres elementos de la mezcla de la mercgdotecnla qgue son la plaza, la
/ \ —
publicidad y el producto. Ademas de esto elemga s la empresa debera establecer

politicas clara y concretas en cuanto a los forn;a% @cobro por las ventas realizadas y
promociones que se hagan con el fin de mtroctucw el producto al mercado o alzar las
ventas. Para el andlisis de precios lo @ que se determinara serd los costos

variables y los costos fijos. Una vez que}e ene todos estos datos se podra determinar

~/
el precio del producto. //3\\\\\/
(LAY

N /Zf:;z/’ :
//ji\ O
Definicion del precio deIperupto en cuanto a los costos y gastos.
N

Los gasto y los costo son k& nysmo basicamente la diferencia en ellos radica en las

funciones que se les aS| a y en el tratamiento contable, los costo se relacionan con la

s
funcion de producmgrk\aylferenma de los gasto que son asociados a las funciones de

produccion, admlmstrﬁlon y financiamiento.
Para realizar el precio final se hara un diagrama de precio de venta, pero para ello de
tendra que desglosar el costo de produccidon y los gasto de operacion para obtener el

costo total aumentar el margen de utilidad y finalmente se obtendra el precio &k venta

Costo de produccion

0 Par apoyo tedrico se utiliz la Guia del Plan de Negocios CEN y “Mercadotecnia” Laura Fischer
Mc GRAW HILL, segunda ed, capitulo 8

“l Como ya se ha mencionado antes este precio sera solo por el polvo polimero y no por el kit en general.



En este se incluyen la materia prima directa (MPD), la mano de obra directa (MOD),

cargos indirectos (Cl)

Materia prima directa (MPD) = $20.80 pesos

Se presenta la siguiente tabla en donde se mencionan el precio (en pesos mexicanos) de
cada material por una unidad de producto en presentacién de 30 gramos en tonalidad

transparente.
Materia (MPD) precio
Peroxido de Benzil $4.20 pesos/;::f \
Di6xido de titanio $6.20 pesos |
Esterato de polimeros $09. 9@{@5@5
Envase $. 59&&@,05
Etiqueta $:30. I%ﬁtavos
Total / $?080 pesos
Q/
En este apartado cabe la acIarauon\\\qj\Ere\ eI producto no cuenta con materia prima
indirecta. /;\\\
=)
M) °
N\

Mano de Obra (MOD %) MOJ) =$7.91 pesos

Esta informacion se des osara con dos tablas en la primera en donde se mencionaran

los salarios, prestael@eéy obligaciones que ocasionan la mano de obra directa de
manera mensual d&e seran los trabajadores de la fabrica y se dividira entre el total de
unidades que se espera producir mensualmente que es de 920 unidades de producto.

En la segunda tabla se mencionaran los salarios, prestaciones y obligaciones que
ocasionen todos los trabajadores y empleados de la fabrica de manera mensual y se

dividira entre el total de unidades que se espera producir mensualmente.



Mano de obra directa| Gastos

(MOD)

Salarios $ 15,000 pesos

Prestaciones $ 10,000 pesos

Obligaciones $ 10,000pesos

Total $ 35,000 pesos
MOD/UNIDADES DE PRODCUTO PRODUCIDAS
MENSUALMENTE=x ar
35,000/920=_38.04 PESOS a §\ -

O ),

Mano de obra indirecta| Gastos

(Mo N

Salarios ) @DO pesos

Prestaciones o 6))5 000 pesos

Obligaciones ////\ $ 5,000 pesos

Total ) A/ $16,000 pesos

(ﬁi\‘/

MOI/UNIDADESk\ PRODCUTO PRODUCIDAS

MENSUALMENTE=y
16,000/920=_17.39 PESOS
MO=x +y

MO= 38.04 + 17.39=55.43

Hay que tomar en cuenta que esta cantidad es el total de los costo de manos de obra

pero por la totalidad del kit producido, no lo por el polvo polimero por lo se ha decidié

dividir este costo entre el de numero de productos que va ha producir la empresa



(originalmente 7 productos) y que seran producidos en la misma cantidad que el polvo

polimero es decir 920 unidades de cada uno para tener un costo mas aproximado.
MO/ # DE PRODUCTO DE LA EMPRESA= MOD que se aplicara al

producto.
55.43/7=7.91

Cargos Indirectos (Cl)= $1.24 PESOS.

Dentro de este apartado se hara la contabilidad de costo de forma mensual y el total se
dividira entre los 7 tipos diferentes de productos y este resﬂtltag\l/b entre las 920 unidades

de producto que se espera se producird mensualmente @te golvos polimeros.

9l

Cargos Indirectos Costo\s

(Ch \\ //

Materia prima indirecta(MPI) /|- EX) 00 pesos
Mano de obra indirecta (MOI)"/ /$ 3,000 pesos
Erogaciones fabriles (ng @ntt@ 5,000 pesos

mantenimiento ) @

Total ) $ 8,000 pesos

Cl= ((TOTAL ClI7)/92

Cl= ((8000/7)/920)@11542 85/920=1.24 PESOS
\\ //"

GASTOS DE OPERACION

Los gastos de operacion son la suma de los gastos de distribucion, gastos de

administracion y gastos financieros.

Gastos de distribucion= $1.39 PESOS



Para sacar el gasto de distribucion mensual aproximado para el producto se dividira el
total que ocasiona entre los 7 productos diferentes que fabrica la empresa y después se

dividira entre las 920 unidades de producto terminado mensual.

Gastos de distribucion Costos

Sueldos y prestaciones $ 3,000 pesos
Promocion y publicidad $ 6,000 pesos
Total $ 9,000 pesos

GD= ((TOTAL/7)/920)
GD= ((9000/7)/920)= 1285.71/920=1.39 PESOS

Gastos de administracion =1.08 PESOS

El gasto aproximado se obtendra con el mismo proc

//

iento de los casos anteriores.

\\/

Gastos de administracion pa \\%stos
Sueldos y prestaciones N '$/3,000 pesos
Papeleria "\i; '$ 1,000 pesos
Erogaciones administratlﬁiégj(Luzﬂs 3,000 pesos
teléfono) ) °

Total //\\ | $ 7,000 pesos

GA= ((TOTAL/7)/9'ZO)\;
GD= ((7 000/7)/%% 1000/920=1.08 PESOS



En cuanto a los costos financieros, la empresa ha decidido que no pretende pedir

préstamos a alguna institucion para el inicio de las operaciones. Por lo que en este

dentro de esta clasificacion se pondré cero pesos.

Una vez obtenidos todos los datos necesarios se realizara el diagrama d& precios

Diagrama de precio de venta

Materia prima
directa (MPD)
$20.80

y

Costo primo
$28.71

Mano de obra

[

Cargos indirectos

directa (MOD) [— (cn Gastos de
$7.s(;1 ) $1.24 distribucién
$1.34
A 4 7* \\
Costo _d,e ) /<\//‘
p» Inversion </
$9.15 %
\‘\\ ;\
AR
Costo de a0
> produccién < —
$29.95 )
-/

_ )

\\ Costo Total

/ / - T\

Gastos de

~ administracién

NN
) $1.08

/

\\A 1

Gastos
financieros
$00.00

Gastos de
Operacion
$2.42

A

$32.37

A 4

Margen de
utilidad
50% del

costo total
$16.185

A 4

Precio de
Venta
$48.555

42 “contabilidad de costos” Juan Garcia Colin

Mc GRAW HILL, segunda ed, Pag. 17
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3.9 Comercializacion

3.9.1 Distribucion y puntos de venta

En base a los datos que arrojo el andlisis de la informacién de las encuestas aplicadas se
decidié que la mejor manera para que el producto llegue a los clientes es utilizar el nivel 0
y 2 de los canales de distribucién para bienes indusffiaéeto es que para el nivel 0 los

consumidores pueden adquirir directamente el producto en la empresa.

Consumidor Industrial:
Toda per\sohwa que se
dedlque\al ‘servicio de

ur\as 9rt|f|C|aIes

//

Para el nivel dos lo mas conveniente para la emp@sa utlllzar el mismo medio de canal

Productor:
Empresa
“Only Nails”

\ 4

de distribucion de la competencia que es vender JQS pr ductos de la empresa Only Nails a la

Empresa Oros y Luces ubicada en esta C|uda&%ra gue los ponga a la venta, esto a lo largo

N

también beneficiara a la empresa Only N porque de esta manera se garantiza que los

productos llegaran a la cuidad de CanCLm eojj todas las ventajas que esto implica.

~ Y
M)

Productor: > Di,str uldor Consumidor Industrial:
Empresa ienda de — > Toda persona que se
“Only Nails” y> pr\idt(ctos de dedique al servicio de
(( belleza “Oros uias artificiales

L~ \\ _y Luces”

‘\\\

N\
N N/

La razén po&laﬁue estos medios fueron elegidos es porque los dos medios son
econdmicos, ya que en el primer caso no se tendran gastos de distribucion y si se puede
tener control sobre las politicas de precio, la promocién a los consumidores y hasta la
calidad y variedad de los productos en base a los deseos del cliente, en el segundo caso
porque que mucha gente que se dedica al ramo de la belleza cosmética, adquiere sus

producto en esta Empresa, ya que es la Unica que se especializa al 100% en esta area, esto

% Gufa del Plan de Negocios CEN péag. 27
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ademas sera benéfico en el sentido de que esta empresa tiene sucursales en las ciudades a
las que se pretende llegar mas adelante, lo cual también va a reducir nuestros costos de
trasporte de mercancia, ya que se le venderan los productos a la compafia Oros y Luces
gue se encuentra en la misma localidad que Only Nails y ellos se haran cargo de la
distribucion en éstas ciudades, por lo que se cubrird un area de mercado mas amplio en
menor tiempo y ya que esta empresa realiza publicidad a los productos que vende para

incrementar sus ventas, el producto contara con publicidad de manera gratuita.

3.9.2 promocién y publicidad: "
),
& D
//’// /\\//
Promocion del producto: V@

Se sabe bien que promocionar es esenmatmeﬁte un acto de informacion, persuasion
y comunicacién, que incluye vario aspectoszil\ggan importancia, como son: la publicidad,
la promocion de ventas, las marcas, e mdwe mente las etiquetas y el empaque vy a través

//\

de todo esto, manejado de la forma%%fécta se puede dar a conocer el producto e

incrementar el consumo. \

//"‘
// \\ ©

Publicidad y promocion dé vénés

N\

Publicidad @>
N \\, ,/
Las estrategias de go 10cion y publicidad se realizaron de acuerdo a los resultados que se
obtuvieron de las encuestas aplicadas para la investigacion de mercados.
La estrategia inicial de publicidad para dar a conocer el producto es hacer un presentacion
formal del producto, para realizar esto se les mandaran invitaciones personalizadas en
donde se les daréan los datos generales de la empresa asi como la pagina Web de la empresa
a todos lo salones de belleza, y se les hara una invitacién a todas las escuelas que ya hemos
mencionado antes, ademas de invitar a la prensa local, para esto se necesita rentar un local

gue con las instalaciones adecuadas para la ocasion, dentro de esta presentacion, se van a
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hablar de las caracteristicas y bondades del producto, se haran demostraciones de como
usar el producto y los resultados que se pueden obtener.

Para lograr esta presentacion la inversion sera de $14,000 pesos que seran distribuidor de la
siguiente manera.

Renta de local: $3,500 pesos esto incluye las sillas y las mesa necesarias para 200
personas.

Invitaciones, ambientacion, decoracion del lugar, personal, material y equipo
necesario para la demostracion$5000 pesos

Refrescos y aperitivos$2,500 pesos

Pago por la publicidad del evento:$1000 pesos que se pagaran en radio para que el
publico en general interesado en aprender a aplicar unas %ﬁrﬁuales asi como para el
segmento informal de estas personas que trabajan en /sugi@rmmhos y no tiene un salén de
belleza y por lo tanto no son faciles de localizar, pordohge se pretende realizar el registro
de lo participantes del evento en donde se les ped%e@ﬁ nombre, teléfono y direccién esto

con el objetivo de poder invitarle a eventos posteﬁGrES 0 promocionar el producto.

Para la publicidad posterior se les hara Ilega\??%atenal impreso (2000 tripticos) en donde se
hablara de las bondades del productp &\@%{s las escuelas de la ciudad, ademas de los datos
de la empresa y pagina Wehl costo sé(ade $1000 pesos

Se pretende tener una paglna( V\7éb que se encontrara en linea 15 dias antes de la
presentacion oficial del producfto\\an esta pagina se podra consultar el catalogo de productos
de la empresa, y mediant /Un\%é/lstro previo podran comprar en linea.

El costo sera por el dléenQ; e la pagina $1,500 pesos la activacién del dominio es de
$1,600 pesos por ano\\ N4

\ /
www.onlynails.com.mx

Promocioén de ventas

Se ha decidido que una estrategia de promocion sera que cuando se haga la presentacion
oficial del producto durante el evento se van regalar muestras gratis del producto para que
lo prueben en ese momento, de igual manera va haber producto a la venta a precios

especiales esto es que por un kit se les hara el 30% de descuento y para las personas que
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decidan comprar el producto en ese momento se les dara un curso de 10 horas gratis, asi
como por introduccion durante todo un mes a partir de la fecha de la presentacion del
producto se vendera con un 15% de descuento sobre el precio final del producto.

También se decidi6 que a las personas que compre a través de la pagina Web o
directamente en la empresa dias antes del lanzamiento oficial del producto se les hara un
40% de descuento, asi como una capacitacion de 5 horas gratis. Durante el evento de la
presentacion.

También se pretende organizar cursos periodicamente con un lapso entre curso y curso de 3
meses con el distribuidor de la marca que sera la empresa “Oros y Luces”, esto con el
objetivo de presentar nuevos productos en el mercado y atraer/a mas consumidores.

El costo sera de $1000 pesos g\ /M

//

Regalos y muestras a los participantes del event$2000 z?

AN 4% 4‘\\\

//
3.10 Mercadotecnia® Q%

La mercadotecnia contrario a lo que la maxo?ra {Jlensa no solo se trata de venta y

N

publicidad sino que incluye varios aspe f@s -como son las necesidades, los deseos, la

74
demanda, el producto, el intercambio Ias‘ fr@ns cciones y los mercados, estos conceptos esta

interrelacionados y se apoyan entre /51] AIgunos de esto puntos ya han sido tratados muy

superficialmente pero en este apartae“o se trataran a profundidad con el objetivo de

o

) \
desarrollar un plan de mercadoteina adecuado a la empresa.

Necesidades y Deseos. L //

( es’y los deseos de los consumidores es de gran importancia
R

para la empresa, ya guq @ esta forma se podra determinar la forma en que el producto sera

El determinar las neces

presentado, ya que\auﬁ\:uando un producto puede satisfacer una o varias de las necesidades
y deseos, el consumldor tan solo se interesara en las propios y no vera los demas beneficios

gue un producto le pueda aportar.

La necesidad primordial que se determin6 fue que el consumidor requiere de un producto

con el cual pueda aplicar ufias artificiales sin importar la técnica que sea utilizada.

% para este apartado se utilizo el libro “Fundamentos de Mercadotecnia” Philip Kotler y Gary Amstrong,
PRETINCE HALL, CUARTA EDICION
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En cuanto a los deseos del consumidor se puedo determinar que lo que el cliente deseas en
aplicar ufias artificiales sin importar el producto que sea utilizado, siempre y cuando sea en
el menor tiempo posible, con facilidad de uso, a bajos costo y que el resultado final sea de

calidad.

Demanda.

Si el producto de la empresa Only Nails logra satisfacer los deseos de los consumidores, la
demanda de los productos sera elevada, en este caso uno de los factores mas importantes a
considerar son el precio y el tiempo, debido a que la compqt’éhgja directa logra satisfacer

casi todos los deseos salvo esto dos.

Producto.
Como ya se mencion6 antes el produc'\v& f\ma!( sera un kit de producto para la aplicacion de
ufas artificiales, pero aqui se descrlmra el producto esencial, el producto real y el producto
aumentadd. N \/

El producto esencial es lo qu,e étcéhsumldor compra en realidad para solucionar o cubrir
p%sfdad es la aplicacion de uias artificiales sin importar el

—

, Y eso es “Easy Nails” lo que lleva al producto real y lo que

una necesidad, Yy esta

producto o la técnica u;mg
representa que es urzra\wéhéra de aplicar ufias artificiales de una manera facil, en el menor
tiempo posible a Io§ﬁma;s bajos costos del mercado y con un resultado final de alta calidad.
Una vez que se tiene esto se crea un producto aumentado que es ofrecerle a los
consumidores servicios y beneficios adiciones al consumidor, y dentro de esto se les
entrega a los consumidores un producto con garantia de uso, son productos que la empresa
denomino como universales ya que funcionan con excelentes resultado en mezcla con otras

marcas de productos sin alterar la calidad del resultado final ademas de que se le ensefiara

% Fundamentos de Mercadotecnia” Philip Kotler y Gary Amstrong, PRETINCE HALL, segunda ed, capitulo
9
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a los consumidores el uso y forma de aplicacion de ufias artificiales con los productos de
Only Nails.

Los producto de Only Nails entran dentro de los bienes industriales y son sub clasificados
como materiales y parte ya que estos productos entran de manera directa en la prestaciones
del servicio de aplicacion de ufias artificiales. Cabe la aclaracion que el producto
especifico que se manejara para fines practicos en este plan de negocios es un polvo
polimero en tonalidad transparente en presentacion de 30 gramos la presentacion del
producto sera en envase de plastico transparente con tapa de rosca etiqueta de fondo blanco
y letras a colores. Este producto por si solo se le puede considerar un producto cautivo ya

gue por si solo no es funcional y se necesitan de la mezcla con- otros productos.

\
/\\
N/
\\/

\

@@

[/
‘\ \)

)
A

Intercambio, transaccio e\s;ymercados
“Nails es ofrecerle a los consumidores y producto que va a

El intercambio es para
satisfacer sus deseo @c;gmblo de dinero, esto se traduce en una transaccion monetaria
para completar est%ggecto falta determinar la condiciones acordadas, el tiempo y el lugar,

para esto serd necesario determinar los canales de distribucidén tema que se tratara a detalle
mas adelante; el mercado meta de la empresa Only Nails son todas aquellas persona que

se dedigue de a la aplicacion de ufias artificiales
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MARCA DE FABRICA:;

I .
| Cs
E ¢:§/
E x‘\ ))
MARCA DEL FABRICANTE: //%
“ONLY NAIL" )
MARCA: @
“EASY NAILS” CAH
7’NZ//
SLOGAN: \//;/\
“EASY NAILS, EL ARTE EN TU/%I\\QAJSI%S”
LOGOTIPO: | "//;f\%\:/

ETIQUETA:
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T T T i — -y

1 USO: Mezcle segun g
| técnica acrilica que maneje |
i No se deje al alcance de las

Acrilico Universal :nifios ni personas que

: i desconozcan su uso
Exclusivo uso -

1
profesional
CRISTAL 30G

D
)
C

//
\

3.11 proyecciones =

//,7

@@f

Proyecciones de demanda &2
De acuerdo a los resultados que arrojo Lm/@stigacién de mercados, se realizo la
proyeccion de la demanda basada en el umo aparente y en el aumento de clientes
potenciales que propician las escuela@\{épelleza por lo que se puede apreciar que las
ventas creceran afio con afio. (/ ///
N @
Tabla Proyecciones de la deuaaﬁ\%la/
\ )
Afio de operac?@@sw Afo 1 Afio 2 Afio 3
Total ~_7/articulos | 11040 13800 15640

terminados. /

Proyeccion oferta
Segun el programa de produccion de la empresa y los recursos con los que se cuentan se
podra cubrir perfectamente la demanda de productos, pero esto se tratard mas a fondo en el

siguiente capitulo en donde se realizara el estudio técnico de la produccion.
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3.10 Conclusion

Para realizar un plan de marketing se necesita realizar el andlisis del Marketing Mix que no
es otra cosa que la mezcla de 4 conceptos basicos para la mercadotecnia que son producto,
precio, plaza y promocion,

Estudi T nlco de Produccion.
ud g\ e
W)

=

En este capitulo se aﬁa\iara el sistema de produccion del producto determinando los

recursos humano %{cos y técnicos necesarios para su fabricacion, asi como las

necesidades de materias primas, esto con el objetivo de determinar la capacidad instalada
de la empresa para responder a la posible demanda
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//
‘\ N
N
,éf"xj'"/
{ \
N\ //’

7\
4.1 Localizacion <é0/
tOf |

La empresa Only Nails tendra una planta produc a ciudad de Chetumal.

.
4.1.1 Macro localizacion \,,\\ 4

La empresa Only Nails seré fundada en | eru lica Mexicana, en donde se encuentra el
/,?

estado de Quintana Roo, el estado se enﬁuéntra en la porcion oriental de la peninsula de

Yucatan, colinda con los estados de/@/ ‘ eche y Yucatan, es el paso fronterizo con los

paises de Belice y Guatemala. A\ O —

Las coordenadas geograflcas deLwEs;ado son: al norte 21° 37" de latitud norte, al sur sobre el
paralelo 17° 49" de latitud no({e ﬁl este en el meridiano 86° 44" de longitud oeste y al oeste
89°24°52” de longitud oe;

La superficie total del tha}iG es de 50,844 Km2. y se divide en tres regiones, basandose en

sus caracteristicas &ao raficas y culturales:

Zona Norte.- integrada por los municipios de Isla Mujeres, Benito Juarez, Cozumel y
Solidaridad.

Zona Maya.- formada por los municipios de Felipe Carrillo Puerto, José Maria Morelos y
Lazaro Céardenas.

Zona Sur.- abarca Unicamente el municipio de Othén P. Blanco.
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Es en esta ultima zona donde se encuentra la Ciudad de Chetumal lugar en donde se
fundara la empresa Only Nails, en la colonia Caminera, sobre la avenida de los Insurgentes
#198 esquina con la calle Corozal.

Esta direccidon es una estrategia ya que la Avenida de los Insurgentes es una via de acceso a
la ciudad, ademés de ser una de la avenida mas transitadas y por lo que la empresa sera
visible y reconocida facilmente y el lugar esta al alcance para todos los clientes potenciales
de la empresa, ademas de estar ubicada frente a la entrada de los autobuses a la Terminal
ADO por lo que mucha gente que viene de otros lugares del estado también podran ver la

empresa.

]
.

N\

N\
\\\/}//: ‘\\

4.1.2 Micro localizaciéon en la cwdacL
\ //

Para llegar a la empresa Only Nails seﬁjKede tomar camino por toda la avenida insurgente
ya sea de norte a sur o0 viceversa ya/fa/ altura de la estacion de bomberos se podra ver la
empresa, 0 bien se podria tomé(r Ia\ avenida Belice y desviarse a la altura de la escuela

secundaria Othén P. Blanco y/tomar Ia calle corozal hasta llegar al altura de la Avenida de
\\\ 7

:::7

los Insurgentes.

\o

/// R
N7
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4.2 Informe preliminar

Es este apartado se tratara a profundidad todas las caracteristicas del producto.

4.2.1 Especificaciones del producto

“Easy Nails” es un bien que se considera como industrial, ya que va dirigido a otro negocio
que lo utilizara para prestar un servicio al consumidor final y dentro de las categorias de los

bienes industriales cae dentro del concepto de materia prima, ya que pasa por una
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transformacion para convertirse en parte de otro producto o servicio final que son las ufias
artificiales.

Como ya se ha mencionado antes el producto sobre el cual se esta tratando y se
realizara el andlisis de produccion, es un polvo polimero en tonalidad transparente que sirve
para la aplicacion de ufas artificiales con una técnica novedosa que la empresa a
denominado como la “técnica de inmersion”, para la aplicacion de esta técnica se utilizan
varios producto€ que mezclados entre si dan por resultado ufias artificiales de alta
confiabilidad, calidad, simplicidad y belleza, entre estos productos se encuentra el polvo
polimero por lo que este producto se pude considerar un producto cautivo, ya que este por
si solo no funciona. i
Se considera que el producto en si es confiable por que garaﬁ(ﬁquue las ufias artificiales ya

aplicadas duran sin desprenderse, estrellarse o rompe?e\apmxmadamente de 15 a 20 dias,

gue es el tiempo suficiente para que el cliente regrese 2 /realizarse el relleno o retoque de

las ufias, ademas de garantizar que las ufias natw lesno sufriran dafo alguno. De calidad
porque es un producto durable, que puede ser\\usfado inclusive con productos de otras
marcas que pudieran ser considerados cc@\@stltutos sin que se altere la calidad de
trabajo final, simple porque su uso hace c@—:‘ ‘puedan aplicar ufias artificiales en promedio
en tan solo 45 minutos y por ultimo bplji}kas/a que la alta transparencia del polvo polimero
crean el efecto de tener ufias natura{f\esf//

El polvo polimero “Easy Nails” sé m\ulra dentro de un kit con todo lo necesario para hacer
ufias con la técnica da |nmerS|oh e{ contenido de la presentacion del producto sera de 30

P\
a‘\pgr separado en una presentacion del mismo contenido y mas

gramos, también se vend

adelante se pretende séca{\ a presentacion de 100 gramos ademas de tener colores blanco

french, rosa natural y chores de fantasia para decoracion.

El envase es\uri “contenedor de plastico circular con una capacidad méaxima de 31
gramos, el color del envase sera transparente ya que permite apreciar perfectamente el color
del producto, esto con el objetivo de que cuando el producto sea en colores no se tenga que
cambiar de imagen para facilitar la aceptacion e identificacion del producto. Las medidas

del envase son: altura 3.5 centimetros, circunferencia 7.5 centimetros, estas mediad son

3" Hay que recordar que el producto de la empresa es un paquete de productos que se llamaran “easy nails” en
el cual se incluirdan todos los productos necesarios para la aplicacion de ufias artificiales con la técnica de la
empresa.
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practicas para nosotros por cuestiones de almacenaje y para manejo del producto para el
cliente.
La etiqueta sera de color blanco con letras en tonos que contrasten con el logotipo y nombre

del producto, las medidas de la etiqueta seran 5 centimetros de largo por 2.5 centimetros de
alto.

Los ingredientes de este producto son:

1) Los polvos polimeros contiener{fproveedores ublcadgs en patriotismo nam.
365, Col San Pedro de los Pinos en México, D. F., ferrocgrfﬁ Hfdalgo no. 523 Col Santa
Coleta en México D.F., fraccionamiento industrial, Zapoyarfnarte 1123 Jalisco, México. ):

§ Peroxido de Benzil O\/
& Diéxido de titanio e @M
§) Esterato de polimeros acrilicos . \\ //
P >\w‘
@
C>>

/fi"i\ ¢

\/

S\ )

4.2.2 Materia Prima, P

Para obtener la mater|a¢pf\

vé dores y cotizaciones

1 se tiene tres proveedores a los que se les haran pedidos cada
2 meses 6 veces en %&&él afo para cubrir las necesidades de produccion, la calidad de la
materia prima es I\hfejor que se encontrdé en el mercado nacional, los costos no son
elevados lo que permite a la empresa ofertar el producto a un precio mas bajo que los
ofrecidos por la competencia. Respecto a la cantidad necesaria para la produccion se
presenta un cuadro en donde se especifican, la materia prima, las cantidades, los

proveedores y los precios por cada dos meses.

CANTIDAD PRECIOS
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MATERIA NECESARIA UBICACION (por cada dos
PRIMA POR CADA DE meses)
DOS MESES PROVEEDOR
a) Dioxido de|9 kilos 200 Patriotismo nam. 365, Col Sa#7,728.00
titanio gramos Pedro de los Pinos en Méxi¢egsos
D. F. MEXICANOS
b) Esterato de/18 kilos 40Q Fraccionamiento industrial$11,408.00
polimeros gramos Zapopan norte 1123 Jalis¢cegsos
acrilicos México. MEXICANOS
c) Peroxido deg27 kilos 60QFerrocarril Hidalgo no. 52317,664.00
benzil gramos Col Santa Coleta en d’vlg\xr( é&sos
D.F., \§/ MEXICANOS
ENVASES 1840 Promotora de Sticos .50 centavos
UNIDADES Novedades S. A%V por unidad
N 0.50 x 1840
Q\/\ =920 pesos
ETIQUETAS 1840 PIXEL Av\\&ndres Qumtana 0.30centavos
UNIDADES 00 < por unidad
|Roo 1840 x 0.30
N ©
) \\ // =552 pesos

4.2.3 Manejo de Invén\péﬂos y logistica:
[N

Para el manejd\:’id/e inventario la empresa decidid que los pedidos a los proveedores
se hardn cada dos meses ya que el proveedor tarda de 2 a 3 semanas en entregar la
mercancia y ademas se tiene una semana para desempacar la mercancia y ponerla en el area
de produccién. Entonces al pedir las materias primas para cada dos meses de trabajo de la

empresa se cree que los pedidos se tienen que realizar en estas fechas:
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Fecha de pedido

Fecha de entrega

Periodo que cubre

1 de diciembre 1 de enero Enero- febrero

1 de febrero 1 de marzo Marzo — Abril

1 de abril 1 de mayo Mayo — Junio

1 de junio 1 de julio Julio — agosto

1 de agosto 1 de septiembre Septiembre — octubre

1 de octubre

1 de Noviembre

Noviembre — diciembre

La materia prima seré enviada por via terrestre con los gastds dg transporte a cuenta de los
proveedores y sera entregada en la empresa Only Nails, Ia emplésa pagara un seguro por la
mercancia que sera el del 9% sobre el valor total de Ia@aﬁua

))

4

El manejo del inventario del producto termlnad@r n bajos debido a que el tipo de
produccién es contindd por lo que se hara en uné a/Vmacen pequefio que estara dentro de

las instalaciones de la fabrica, debido a la Eq%nas dimensiones del producto el espacio

no sera tan grande, y se tratara de tener; enel
)/
%da por temporadas.

Imacén el 10% de excedente de la produccién

final para cubrir el alza de demanda qug,

¢
4.3 Ingenieria del proyecto teqyerlmlentos tecnolégicos y humanos

En este apartado se hablzatr\%ggy)re las necesidades de maquinaria y mano de obra que

requiere la empresa par: Jcubrir las necesidades de produccion, asi como el plan de

V)
actividades preoperato@q@a‘/descripcién del proceso productivo y el diagrama de flujo del

proceso. A

)]
N

38 «Administracion de la produccién” Montafio Agustin Ed. Trillas pag. 31
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4.3.1 lista de maquinaria y equipo de produccion

Para la fabricacion del polvo polimero es necesario contar con maquinaria y equipo de la
mas alta calidad a continuacion se presenta una tabla en donde se da el nombre de la

maquinaria y los costos todos en pesos mexicanos.

Nombre Cantidad Precio Unitario Costo Final
Mezcladora de polvos con 2
capacidad de 30 kilos cada $2,500.00 $5,000.00
una ( Y
Basculas electronicas 3 $3,000.00, f‘/ $6,000.00
pequeias \\§ =
Cucharillas  graduadas 5 $1@w $500.00
para laboratorio a 30g. &
Mesas de trabajo de 2 / $156000 $3,000.00
madera tamafo grande I /Q\/
Bancos largos para lag 5 \f/;v $150.00 $750.00
mesas CAP
Caja de cubre bocas con / //l\\; $100.00 $100.00
500 piezas //,§ )
Caja de guantes de late ,\\\ //1 $100.00 $100.00
con 500 piezas NYant

El manejo de la m%u%ana sera por el personal de la fabrica y no se requiere de ninguna
capacitacion especial, el disefio de la mezcladora de polvos es de la empresa, ya que el
mercado nacional no existe nada parecido a lo que se requiere y en el mercado extranjero
existe algo similar pero es muy costosa, la capacidad es muy grande maneja 1 tonelada,
ademas el mantenimiento de la maquina es demasiado costoso por que se tiene que traer
personal del extranjero y la operacion de la maquina debe ser por personal que cuente con

una capacitacion especial. El manejo de las basculas, cucharillas, tapa bocas y guantes
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sera por el encargado de la fabrica (capataz) para que el uso sea bien administrado. Las
mesas de trabajo seran mandadas a hacer junto con los bancos en una carpinteria local.
4.3.2 Estimacion de mano de obra

Debido a que el tipo de produccion que se utilizara sera continua y a la facilidad con la que
se fabrica el producto la mano de obra estimada para que la fabrica de la empresa funcione
es de 5 personas y un capataz, se considera que la disponibilidad de la mano de obra es
suficiente en la ciudad ya que no se necesita ningun tipo de capacitacion o especializacion
en especial, esto debido a que las actividades estan diversificadas, por lo que todo el
personal estara capacitado para trabajar en cualquiera de los procesos. El nivel de estudios
gue se pide para los obreros es minimo, de secundaria y el parqmetro de la edad es amplio
de 18 afios a los 49 afios. Sexo indistinto, tal vez el unlca {rmﬁa/nte es gue se pide que no
tengan ningun tipo de alergias. Esto se tratara mas /far\\da/en el apartado referente a los
recursos humanos. O
A continuacion se presenta una tabla en donde se%é%glben las actividades operativas y el
namero de personas que se necesitan por a acﬁvrdéd debido a que las actividades son

secuenciales y con algunos espacios entre @ lo se necesitaran 6 personas.

Vs v \///
\\\\f ~\
CA>
4//;;:;//
O
Nuﬁ]ero de
Actividad \\ | personas Tipo de habilidad béasica
Recepcion y almacenamie “tcrde 2 Fuerza fisica
la materia prima ( E\
o \,/’
Llevar materia prims a al area gle 2 Fuerza fisica
\ -/
fabricacion
Pesar las cantidades de la materia 3 Saber leer y tener conocimientos
prima basicos sobre medidas de pesos
Supervisar el correcto llenado de 1 Saber leer y tener conocimientos
la mezcladora y que las bésicos sobre medidas de pesos
cantidades sean exactas
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Poner en la mezcladora y mezclar 2 Saber leer

Sacar los envases del almacén 3 Fuerza fisica

Sacar el polvo listo de Ia 2 Fuerza fisica

mezcladora

Llenar los envases con el polvay 3 Saber leer, tener conocimientos
cerrarlos basicos sobre medidas de pesqgs y

tener destreza manual.

Supervisar el correcto llenado |y 1 Saber leer, tener conocimientos
sellado de los envases basicos sobre medidas de pesqgs y

tener destreza manual.

Etiquetar el producto 3 Saber leer ytener mucha destrgza
i \‘\\ /:/:
P\t
manual. )
Supervisar el correcto etiquetado 1 Sabe@eég/ tener conocimientos
/
del producto terminado bési’éo\s%bre medidas de pesas y
\“\ ))
tener-destreza manual.
Llevar el producto terminado al 2 :j;l%ﬁ%kza fisica
. . o INN4
area de almacenaje A
V4 — K //' /

4.4 Descripcion del proceso pﬁrr,,o\dﬁé‘t'ivo y programa de produccion
‘/\/ \ ¢
Debido a que el tipo de prg,qu‘ggi@h gue es eligi6 para esta empresa es continua las
‘/’/ 7\\\\777 . . . ., . .
instalaciones, maquinaria yg\‘%@gqal se adaptan a itinerario y flujos de operacion definidos

y no interrumpidos y la transportacion de materia prima se realiza a lo largo de la linea de

produccion en mowméegto;)a razon por la que se eligio este método es por que se obtienen
DN

los costos mas b@'pé; y una productividad alta, ademas de que permite realizar
N

modificaciones rapidos a los procesos productivos ya que todos los recursos estan en base

al proceso y no al revés. Y se debe tomar en cuenta que el proceso de fabricacion del

producto no es complicado, es por eso que el mas capacitado por la empresa debera ser el

capataz (administrador de la produccion) ya que debera hacer ajustes constantes en la linea

de produccién para corregir las desviaciones en los recursos materiales y de manos de

obra, asi como en los tiempos, inventarios y tiempos.
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A continuacion se presenta una descripcion del proceso productivo:

ACTIVIDAD SECUENCIA TIEMPO PARA
DESARF%QJ,LAR (50
unidades)”’

RECPCION DH 0 — 1 SEMANA

N

MERCANCIA  (materia Q

prima) Y ALMACENAJE =

Sacar las diferenteg 1 ) N\ 15 minutos

materias primas del

almacén
Pasear la materia prima SRS 10 minutos
“a” ‘J/I,‘:Lz/ ’
/ :7 /\
Pesar la meteria prima “p” ()] 3 10 minutos
—
Pesar la meteria prima “¢” \\ ) 10 minutos
Poner los insumos erz(li/ 5 5 minutos
V2N
mezcladora. (v
o
Accionar la mezcladora | 6 20 minutos
Sacar el polvo  del 7 10 minutos
mezcladora e inspecciorjar
la calidad de la mezcla
Pesar la mezcla y poner|la 8 30 minutos
mezcla en los
contenedores de

almacenaje
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4.4.1 diagrama de flujo del proceso
Se presenta el diagrama de produccion en

. =
de operaciones que se llevan acabo pzﬁar@/@lgfg

Pesar nuevamente |la 9 1 dia
mezcla para llenar lgs

envases

Sellar los envases 10 1 dia
Etiquetado de envases 11 1 dia
Supervision del sellado |y 12 1 dia
etiquetado del producto

Integrar el  productp 13 1 dia
terminado a los kits para|el

armado 7 q
Almacenaje de los kits 14 ‘,ffif\\ff—’—’{”dla
terminados. ,\§//

) )

%@l se expresa de manera grafica la secuencia

er le producto final y que de esta manera se

~—

-/ L,
50 de produccién
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Del p |
5 esar la p
— aﬁ:n;i':;:rﬁg e De la bascula Revolver
ateria ;
Materia  apana Materia a la mezcladora la _
i ] Prima materia
macén prima

La mezcla
se deja
Reposar
para
estabilizarla

La mezcla
se transporta
a las basculas

Inspeccién
De la mezcladora de la mezcla
Pesar la a la bascula
Mezclay \
Poner en
Contenedor
es —
=
@
U
Se pesa Se sellan - Se etiquetan
La mezcla los enva los envase
Para llenado
De envases
7
9

<

Inspeccién del
Producto
terminado

Se arman
los kits

Se transportan
al almacén

@, e espera
) para integrar
el producto

terminado
a los kits.

Se almacena
el producto

terminado
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4.4.2 Distribucion de la planta

El terreno que se ocupara para las operaciones de produccion y administrativas de la
empresa sera rentado, ya que cuenta con las instalaciones apropiadas para llevar las
operaciones de la empresa ademas de su excelente ubicacion asi como del costo de la renta
mensual que sera de $6,000.00 pesos mexicanos la inversion inicial en este rubro sera de
$21,000 pesos que se desglosa de la siguiente manera:

Concepto Cantidad
Deposito $3,000 m.n.
3 Rentas por| $18,000 m.n.
Adelantado

Total $21,000 m.n. \§

7\

b

N
(@

N

A continuacién se presenta un croquis del terreno para después presentar por separado la
distribucion de la planta de el area de oficinas y tienda para atencion al publico
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4

Area de
Oficinas y
Tienda para
Atencion
al puablico

a
&5)
~

A

8.5 metros

Frente Av. Insurg

O

vV O

g

A
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En el terreno se cuenta con dos construcciones por separado la primera un edificio que
cuenta con planta baja y primer piso, debido a que la materia prima se debe de almacenar
en un area fresca libre de humedad y en donde no le den los rayo del sol directamente, ya
gue de esta forma el producto terminado asi como la materia prima pueden durar hasta 2
afios y medio almacenados sin que ninguna de sus propiedades y calidad sea alteada, se

decidié que la planta baja sera el almacén, que se dividira en 2 uno para la materia prima

otro para el producto terminado.
MATRIZ FODA

OPORTUNIDADES:

La gente que gusta del servicio que ¢

dan en
aumenta cada dia mas
Poder

distribucién de la competencia.

utilizar el

La promocion que nos haga

intermediario.

canal ¢

los salones de belleza,

e

el o répﬁamente

/</,‘/'/ j;w\:w
/] iifxv// /

DEBILIDADES:
Ser un proﬁﬁqto nuevo en |el
mercado/ \\ =

reménta el consumo
ac@pa mente no vamos| a
ﬁode cubrir la  demanda

Podemos hacer

con los cIiente§k

El precio.

G

<\1\ :\,,,
N
e

La durabllﬁad | producto

D)
\\\://
+ FUERZAS: (=] + AMENAZAS:
/)
* La calidad con la que/ ﬁqemta/ el « Que el uso de ufas acrilig
producto. P z{i\:// pasara de moda.
4 \\‘\

romocion directa «

Que inventen nuevos product
de mejor calidad.

La competencia tiene un gr
porcentaje del mercado

as

oS

4.5 Organizacion.
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En este apartado se explicara la organizacion del trabajo dentro de la empresa para definir

funciones, actividades y lineas de mando.
4.5.1 Analisis de puestos

Para lograr una correcta organizacion de la empresa se debe realizar el analisis de
los puestos, esto implica hacer la descripcion del cargo, el cual es un proceso que consiste
en la enumeracién detallada de las atribuciones o tareas del cargo (qué hace el ocupante) la
periocidad de la ejecucion (cuando lo hace), los métodos aplicados (como lo hace) y los
objetivos del cargo (porqué lo hace).

Después de la descripcion viene el andlisis es decir una vez que se han evaluado los
aspectos intrinsecos, se analizar el cargo con los aspectogféx\t\rl’nsecos, es decir con los
requisitos que se requieren para desempefiar el cargo. ,7???\%*1’—’4
El método para realizar la descripcién y el analisis d;t é\artjro a puesto sera mixto, para
contrarrestar las desventajas de algun método con& %an(ajas del otro y obtenerle maximo

beneficio posible de las ventajas. e

4.5.2 Organigrama

[ Duefo

[ Contador & e

\ ) )

Quimico ) [ %avitadora } [ Agente de ventaﬂ
/?
(D

I X

(Encargado de fabrid é\\;&”

& J

Personal de fébricT
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4.5.3 Puestos y perfiles

Funciones

Capacitadora:

Se encargara de atender al publico.

Explicar las bondades y ventajas de producto.
Explicar las formas de uso de los productos.
Aclarara dudas sobre el producto

Se dirigirhd de manera amable y servicial.

Limpiara su area de trabajo diariamente. 7
\‘\ ))
RN
o~
\‘\ /:/:
P\l
&)
Empleada de mostrador: O/ N4

. N, .
Esta se encargara de atender a las personas oge\a‘sfétan a la tienda.

b}

Se dirimira de manera amable y servicial. /Q\/
Y/

AN

gy
Limpiara su area de trabajo diariamente. ( ( 7,
\\ \:///
Tendra la funcion de cajera. V. ;\\\\
CAH

—

Sera la Unica persona que tendra accesda la caja.
NN

/
Hara los cortes de caja dIaI‘IOS ‘\\

Quimico:
Sera el encargado de sapé\msar el manejo de la materia prima
Supervisar la calldaq dél producto

Mejorar las formulas defproducto de acuerdo a las opiniones del cliente.

Agente de ventas:

Atender al publico en general, dar informacién sobre precios y formas de pago.

Ventas por teléfono y catalogos por Internet. Contacto con proveedores, hacer los pedidos
de mercancia correspondientes para surtir los pedidos en tiempo y forma.

Ventas a las personas, ya se al mayoreo o menudeo.
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Cobrar periddicamente los adeudos que tengan los clientes con la empresa.

Mantener en orden los registros de ventas que tengan mes con mes.

Encargado de fabrica.

Controla las entradas y salidas del personal.

Controla las entradas y salidas de materiales, productos u otros articulos que se manejen en
la fabrica.

Lleva registros y archivos de los movimientos ejecutados.

Hace reportes y relaciones de materiales faltantes.

Puede realizar pedidos.

Personal de fabrica.

Mantener limpia el area de trabajo.
Realizar el proceso de produccion.
Mantenimiento de maquinaria.

Manejo y operacion de la maquinaria.

Contador:

Sera el encargado de hacer los trém/i,t

(L)
funcionamiento, usos de suelo, basufé/ei"c. etc.
// \\ ©
W)
Realizara todos los tramites Céntﬁbles y fiscales de la empresa en tiempo y forma.

Trabajara por honorarios.

Personal

)
Para tomar una de&c}é“ton correcta sobre la seleccion y contratacion del personal, es

necesario contar con Ia in formacion necesaria como son las caracteristicas del puesto a
cubrirse, tener la proporcion entre el numero de solicitantes y las vacantes disponibles y
toda la informacién posible acerca del solicitante.

Todos estos datos los podemos obtener mediante diferentes documentos auxiliares como
son la solicitud de empleo que es un formato impreso mediante el cual el solicitante al
puesto proporciona informacion personal a la empresa, con el propdésito de ser considerado

un candidato durante el proceso selectivo.
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El proceso de seleccién que usara la empresa “ONLY NAILS” se llevara de la siguiente
manera primero se recibiran todas las solicitudes de empleo y se seleccionaran las que
cuenten con la formacién necesaria para el puesto solicitado, una vez realizado esto se
llevard acabo la entrevista personal con los solicitantes.

La solicitud de empleo

Este es un documento impreso por el cual los interesados en el puesto y posibles candidatos
como ya se ha dicho antes proporcionaran la informacion necesaria para ser considerados al
puesto por lo que su elaboracién es muy importante ya que es un inventario biografico y el

primer expediente informativo el trabajador.

La entrevista de empleo §
\
M

Esta es una técnica que se utilizada para una comur}i@ bilateral entre el seleccionador y
el candidato, para obtener la informacion necesar;a%éﬁevaluar al candidato. Para realizar
este proceso es necesario tomar en cuenta las S|gb+entes consideraciones:

Complementar y verificar los datos de la soh@tﬁd@le empleo.

Saber los motivos por los cuales el candldaj olicita el empleo

Lo que espera encontrar en la empre;a}

Que posibilidades de desarrollo puedé akzanzar en la empresa

Determinar el tipo y la magnitud de \as necesidades tanto personales como econdomicas.

La entrevista se llevara de la s” Qu\ente manera.

Se recibira de manera a :]e al candldato y durante todo el proceso el entrevistador debera

\

ser cordial y ser claro pﬁra\ Jar confianza al aspirante.

Se comenzard la entrewst’c{determlnado y destacando los intereses que persigue la empresa.
Se observaran las %aeélones del solicitante asi como su presentacién y cultura de acuerdo
al puesto que desea para al terminar la entrevista poder realizar un resumen tomando en
cuenta todos los aspectos que sean necesarios e importantes para evaluar al solicitante.
TABLA DE PUESTOS Y SALARIOS:

En esta tabla se muestran los sueldos de los empleados quincenalmente

namero de | funcion Sueldo quincenal | total
empleados

1 contador $500 $500
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2 capacitadora $1500 $3000

1 Quimico $5000 $2500

1 Encargado de$ $2000
fabrica

5 Obreros $1500 $7500

1 Agente de ventas $2500 $2500

Politicas de trabajo:
Las politicas de trabajo que se seguirdn son las establecidas por la secretaria de trabajo y

prevision social, bajo la normatividad fundamentada en su reglamentacion.

/

ANEXOS
A continuacién se presenta el modelo de @aﬁsta gue se aplicara al

segmento de las estéticas. @
Anexo 1 ey

\“\
Para la compaifia “Only Nails” su opinidon %To mas importante y es por eso que
(o]

( \
\
N\
\ /
)

//\\

N4
mejores decisiones sobre la empresa en béne icio suyo.

ey

1.- ¢Brinda el servicio de ufas aIJfICI Fés en su sala de belleza?

L)
necesitamos de su atencion para que rei/n a las siguientes preguntas para tomar las

\

a ) ¢
a) Si b) No /;:':";\\\\:;;;,//"
Si respondio que no pase ailg\ggg/gunta numero 10

—

za
2.- ¢ Cuantas aplicacionéqs\@;e ufas realiza a la semana?
a)1-6 b)7-12 ~ ) c)13-18 d) 19 0 mas
) ) \;ﬁ:// ) )

3.- ¢ Cuantos kits para la aplicacion de uias utiliza a la semana?
a) Medio kit b)) 1 kit c¢) 2kits d) 3 0o mas kits

4.- ¢ Aproximadamente cuanto cuesta un kit completo para aplicacion de ufias?
a) $800 - $1000 b) $1001 - $1200 c) $1201 - $1400 d) $1401 o mas



PLAN DE NEGOCIOS ONLY NAILS

5.- ¢,COmo conocid la marca que usa actualmente?
a) Por radio
b) Por revistas especializadas
c) Por television
d) Por cursos
e) Entiendas de belleza
f) Otros ¢Cuél?

6.- ¢, COmo aprendié el manejo de la técnica?

a) Por cursos ocasionales =
(( )
\ \ j’J
N
b) En escuelas de belleza SN 4
( V)
()
N\
c) Otros <,\\\_/
- e 7 ))
7.- ¢ Qué marca utiliza y porqué? Y \V/
4
/
QV
\,//
/\\

a) Tiendas de belleza en Chetumal/,&ual’)
b) Zona Libre A

c) Directo de fabrica
d) OTRO ¢Cual? ,\”\

ue-mas le solicitan el servicio? Enumere del 1 al 4 en orden de

8.- ¢, Donde compra el material que utlllza

9.- ¢temporada del afio

importancia. Poniendo | {eb\ia temporada alta.
<\

e) Enero - Maer
f) Abril - Junio___

g) Julio — Septiembre
h) Octubre — Diciembre

10.- ¢Por qué no da este servicio en salon de belleza?
a) porque no le gusta
b) Porque el tiempo de aplicacion es demasiado
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c) el material es costoso
d) por desconocer el uso del material
e) porque no le solicitan el servicio

Nombre:

Nombre de Estética / Salon:

Teléfono:
f\/(:] \:‘
i
_\\ ,,//‘1
Q
ANEXO 2 . //”
Modelo de la encuesta realizada a los Estud{a& de Belleza
Vs Sy \//

\//

Para nuestra compafia “Only Nalls \ojarﬁlon es lo mas importante y es por eso que
)\

necesitamos que responda las S|gU|entes preguntas para tomar las mejores decisiones sobre

nuestro producto en beneficio su;@
a \\

S /
1.- ¢(Realiza el servicio d /Uﬁag artificiales fuera de la escuela de belleza?

a) Si bYNFx\‘
Si respondi6 que no p%:§e:fla pregunta 9.
)

2.- ¢ Cuantas aplicaciones de ufias realiza a la semana?
a)1-6 b)7-12 c) 13-18 d) 19 o mas

3.- ¢, Cuantos kits para la aplicacion de ufias utiliza a la semana?
a) Medio kit b)) 1 kit c¢) 2kits d) 3 o mas kits
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4.- ¢ Aproximadamente cuanto gasta en material para la aplicacion de ufias por semana?
a) $800 - $1000 b) $1001 - $1200 c) $1201 - $1400 d) $1401 o méas

5.- ¢ Qué marca utiliza y porqué?

\

N\
|

6.- ¢, COmo conocid la marca que usa actualmente?

(( N
g) Por radio 4\\/
. Lo 7\\ ))
h) Por revistas especializadas </\§//
i) Por television /O’\V/
Q %
j) Por cursos s %
. )
k) En tiendas de belleza \\//
[) Otros ¢, Cual? /Q‘«:;‘\:‘

— Q/
7.- ¢temporada del afio en que mas le S\Q/M;E( el servicio? Enumere del 1 al 4 en orden de
i . i /\:C::(/
importancia. Poniendo 1 en la temporada alta.

a) Enero - Marzo 4

b) Abril - Junio

8.- ¢Por qué no brinda este servicio fuera de su escuela de belleza?
a) porque no le gusta
b) Porque el tiempo de aplicacion es demasiado
c) el material es costoso

d) porque no le solicitan el servicio



PLAN DE NEGOCIOS ONLY NAILS

Nombre:

Nombre de Escuela:

Teléfono:

Anexo3 .
Modelo de la encuesta reallzada,aTsegmento informal
\\ )
Para nuestra compafia “Onlxl\ﬁlls" Su opinién es lo mas importante y es por eso que

. -/
necesitamos que respond%s siguientes preguntas para tomar las mejores decisiones sobre

nuestro producto en beneficio suyo.
N/

) )
/)

1.- ¢personas atiende al dia?
a) 1-3
b) 4-6__

C) 70mas

2.- ¢ Cuantos kits para la aplicacion de ufias utiliza a la semana?
a) Medio kit b)) 1 kit c¢) 2kits d) 3 o mas kits
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3.- ¢ Aproximadamente cuanto cuesta un kit completo para aplicacion de ufias acrilicas?
a) $800 - $1000 b) $1001 - $1200 c) $1201 - $1400 d) $1401 o méas

4.- ¢ Qué marca utiliza y porqué?

5.- ¢,COmo conocid la marca que usa actualmente?

\

N\
|

m) Por revistas especializadas

9
n) Por cursos ¢§\// |
0) Entiendas de belleza </\§//
p) Otros ¢Cual? &/\V/
4

6.- ¢, Donde compra el material que utiliza? N

a) Tiendas de belleza en Chetumal ¢,c

b) Zona Libre A
c) Otro ¢Cual? /;\\\
=)
N @
({ ))
N\
72\ =
Anexo 4 ()

Modelo del cuestionario r
estos productos

RN ~
j“[;zgu%) a los duefios de empresas que venden a menudeo

N0

N\ g/ . ., ~ e .
1. ¢Que marcas 8§pr€¥ductos para la aplicacion de ufias artificiales maneja?
N/

2. ¢lmparte alguna capacitacion con la compra del material?

3. ¢aproximadamente cuanto invierte en estas mercancias mensualmente?

a) $15,000 a $20,000
b) $20,001 a $26,000
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c) $26,00010 mas

4. ¢Como le entregan su mercancia?
a) Flete b) Usted mismo va a comprarla
5. ¢Cuanto cuesta un kit para la aplicacion de ufias artificiales completo al publico?

a) $1001 a $1300
b) $1301 a $1500
c) $1500 a $1800
d) $1801 o mas

Anexo 4

Nombre del voluntario:-

Direccion:

Teléfono:

Actividades diarias:
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Marca del producto que se le aplico: |

Observaciones del dia 1:

Observaciones del dia 3:

Observaciones del dia 6:

Observaciones del dia 9:

observaciones del dia 12:

ANEXO 5

Formato de registro

Nombre:

Nombre de la Estética y direccion:

Producto que usa normalmente:




PLAN DE NEGOCIOS ONLY NAILS

Marca la causa principal de uso:
Calidad

Precio

Facilidad de uso

Poco tiempo para la aplicacion
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