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RESUMEN EJECUTIVO 

Maestría en: Administración 

Título de Tesis: “Propuesta de Plan de negocio para la intermediación de 
citas en salones de belleza a través de un aplicativo 
smartphone” 

Autor(es): Garrido Muñoz, Andrea Rosario 

Giusti Navarrete, Héctor José 

Mizuno Robladillo, Yuriko Claudia 

Ubillus Salas, Anthoanet Dennis 

Valdivia Buitriago, Antonio Omar 

RESUMEN: 

Gracias a su desarrollo profesional y la tendencia actual a nivel global las mujeres están 

pendientes de su apariencia física e imagen que proyectan, y también el auge en el uso 

de Smartphones y los servicios ofrecidos mediante aplicativos móviles que ayudan a 

optimizar el tiempo y mejorar la experiencia del usuario, se ha identificado como una 

oportunidad de negocio el ofrecer un servicio de intermediación de citas en salones de 

belleza a través de estos dispositivos. Por tanto, se decidió evaluar la factibilidad 

operativa, comercial y económica de implementar un aplicativo para dispositivos 

móviles que ofrezca el servicio mencionado. Por tal motivo se definieron los siguientes 

objetivos: 

● Identificar el segmento objetivo interesado en la propuesta. 

● Determinar la aceptación del modelo de negocio y la demanda potencial del 

segmento así como la aceptación por parte de los salones de belleza. 

● Evaluar el entorno del rubro a fin de establecer oportunidades y amenazas 

relevantes para el negocio. 

● Definir los atributos del aplicativo y así cubrir las expectativas del consumidor 

en cuanto a tiempo de entrega, variedad y calidad del servicio brindado por los 

salones afiliados. 

● Desarrollar el plan de marketing, plan operativo y de recursos humanos para 

poner en marcha el proyecto. 

● Evaluar la viabilidad económica y financiera de la idea de negocio. 

Para este fin, se realizaron focus group a diferentes grupos de mujeres que responden al 

segmento de mujeres sofisticadas y modernas así como encuestas al mercado objetivo 

identificado el cual está dado por el segmento de mujeres entre 18 y 55 años de los NSE 

A y B de Lima Metropolitana residentes en las zonas 6 y 7 el cual presentó mayor 

potencial que otros por ser un mercado que se diferencia por la calidad y no por el 

precio, mayor diversificación de servicios de belleza, mayor uso de tecnología y 

valoración de atributos en los salones por parte del segmento objetivo. Así mismo se 

realizaron entrevistas a administradores y/o propietarios de salones, como a expertos en 

modelos de negocio basados en aplicativos móviles.  

La implementación del aplicativo, con nombre “MakeApp”, que estará disponible en 

las tiendas virtuales App Store y Google Play, tiene como objetivo integrar los salones 
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de belleza con los usuarios del servicio, brindando una experiencia de servicio 

innovadora, ágil, confiable y con acceso directo a los salones de belleza de Lima que 

cuenten con los atributos más valorados por estas. 

Se realizó un análisis de situación y tendencias del sector, además de analizar los 

factores externos que influencian el modelo de negocio como económico, tecnológico, 

social y legal, los cuales aunados al estudio de mercado, permitieron evaluar la 

viabilidad comercial, operativa y económica. 

Se desarrolló una estrategia de marketing mix basado en las 8P´s (producto, precio, 

plaza, promoción, personas, entorno físico, productividad y procesos) orientada en 

conseguir los objetivos planteados, explotando la propuesta de valor. 

El modelo de negocio operativamente contempla la implementación de tres 

plataformas, una para la administración del salón (plataforma web), otra para la empresa 

MakeApp (consola de control) y el aplicativo móvil para el usuario. Todas ellas 

caracterizadas por su velocidad, estabilidad, usabilidad y portabilidad para un mejor 

uso.   

Se identificó la inversión inicial requerida la cual sería financiada totalmente por los 

socios capitalistas miembros del grupo de tesis y el horizonte de tiempo de evaluación 

por cinco años. 

La inversión fue analizada considerando tres escenarios: optimista, conservador y 

pesimista, a través del cálculo de la generación de valor (VAN) de los flujos proyectados 

y la tasa de retorno (TIR) con un costo de oportunidad del 25%. 

Finalmente luego del análisis y evaluación mencionada se concluye que el proyecto es 

viable económica, comercial y operativamente, sustentado en:   

· El público objetivo que utiliza Smartphone presenta una creciente demanda por el 

uso de aplicativos en donde pueda acceder de manera rápida a los ofertantes del 

mercado y poder elegir el servicio que más se ajuste a sus necesidades y 

preferencias.  

· Los estudios cualitativos y cuantitativos indican que existe interés y demanda 

potencial significativa por parte del segmento objetivo para acceder de manera ágil 

y moderna a la oferta de los diferentes salones de belleza del mercado, comparar sus 

servicios, tarifas,  calidad de atención, recomendaciones de otros usuarios, 

promociones y reservar una cita en línea el cualquier momento las 24 horas del día. 

· El 100% de los Salones encuestados está dispuesto a pagar por el servicio a cambio 

de más clientes, más ventas y una mejor gestión del negocio que ofrece el servicio. 

· El servicio propuesto a través del aplicativo debe ofrecer una experiencia única al 

usuario que genere fidelidad en su uso cada vez que el cliente requiera un servicio 

de belleza. Esta experiencia se debe extender a los salones los cuales deben poseer 

atributos valorados por el segmento objetivo como atención de calidad, asesoría 

personalizada, productos de calidad, infraestructura y finalmente una post venta 

efectiva. 

· La poca presencia de marca y el poco tiempo que tienen las empresas competidoras 

en el mercado (Miora y Nanda)  favorecen el ingreso de MakeApp, cuyo modelo de 

negocio requiere una campaña de marketing digital agresiva para lograr una rápida 

y mayor participación de mercado, así como liderazgo en el sector a fin de evitar la 

entrada de nuevos competidores.  
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· Los resultados de la evaluación financiera bajo un escenario conservador muestran 

un VAN positivo de S/ 375,935 con una TIR de 38.7%, así como utilidades y flujo 

económico positivo a partir del segundo año del horizonte de evaluación del 

proyecto.  

  

 


