PLAN DE NEGOCIO
Entra en el sector de la pelugueria a partir

de una inversion de 60.000 euros
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un grave problema para los ser-

vicios de peluqueria. La deman-

da no sélo se mantiene sino que incluso

crece”, opina Mercedes Lépez, socia fun-

dadora de Denis Juguet Peluqueros. Y,

segun expertos del sector, continuara el

actual ritmo de crecimiento y expansion.

Pero no basta con que las previsiones

sean optimistas, deberas conocer tam-

bién las tendencias actuales del mercado
y superar algiin que otro reto.

Profesionalizacion

En opinidn de Ricardo Jarque, presiden-
te de la Federacion Espafiola de Empre-
sarios de Peluqueria, “la peluqueria es
una actividad cada vez menos artesanal y
mas empresarial”. Y ello supone que los

nuevos empresarios del sector deberan
tener en cuenta varios aspectos.

Hay hueco para todos. El negocio de la
peluqueria ha dejado de ser una activi-
dad exclusiva de los profesionales de la
tijera y hoy ofrece oportunidades a dis-
tintos tipos de emprendedores. Eviden-
temente, el primer hueco es para los
peluqueros formados que, con financia-
cidn propia o externa, deciden crear []

ara atraer y fidelizar a la clientela
hay que ofrecer calidad en el servi-
cio y buena atencion. Mercedes Lépez,
de Denis Juguet Peluqueros, asegura
que “la atencién al publico es uno de

Elige un buen sitio

a ubicacion del local sera determinan-

te en el éxito del negocio. Segiin Mer-
cedes Lépez, “hay que tener muy claro
qué pelugueria queremos montar y a qué
publico nos dirigiremos. Nosotros elegi-
mos la calle Argensola de Madrid porque
gueriamos captar a un publico con posibi-
lidad de acudir regularmente y pagar un
precio medio alto”. Lo mejor es una zona
de gran transito peatonal, pero si no dis-

| pones de mucho capital puede ser muy
| rentable un barrio tradicional o uno de

nueva creacion. Los centros comerciales
no son buena opcion, los alquileres son
maés altos y estan copados por las gran-
des cadenas de franquicia. Recuerda que
el local debera tener tomas de electrici-
dad industriales y una zona donde reali-
zar mezclas, tintes, etc., sin peligro.
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Perfil del negocio

E n nuestro supuesto el emprendedor
-que, ademas, es peluquero de pro-

vicios propios de una cabina de belleza.
euros y aporta un capital de 30.050,

a partir del tercer afio. En la empresa
habra tres trabajadores en némina: un
oficial, un ayudante y una esteticista
para la cabina, ademaés del empresario,
que se dara de alta como auténomo.

Segun los expertos, ocho personas
es el nUmero 6ptimo para atender
una peluqueria. Sin embargo, se
podré iniciar la actividad empresa-
rial contando Unicamente con tres
empleados, pero siempre que el
empresario trabaje también como
peluquero. Necesitaras un ayudante
gue se dedique a realizar tareas
auxiliares para las que se requiere
menor cualificacion: lavado de cabe-
za, atencion del cliente...; un oficial
capacitado para realizar labores

de peluquero y un o una esteticista
gue se encargara de los servicios
de la cabina de belleza.

Los sueldos suelen constar de una
parte fija y de una variable, que
corresponde a un porcentaje sobre el
servicio prestado. “El porcentaje que
se aplique dependera de la categoria
que tenga el empleado. Un ayudante

el 10%, dependiendo del tipo de ser-
vicio que haya prestado. Los oficiales
suelen ingresar entre un 30% y un
40%”, comenta Carlos Ortiz, gerente
de Color y Moda Peluqueros.

fesion- monta una peluqueria para hom-
bres y mujeres y ofrece también los ser-

Para ello solicita un préstamo de 60.101

pudiendo alcanzar el punto de equilibrio

Cantidades en euros

CUENTA DE RESULTADOS

El primer ejercicio

en cifras

podré cobrar un variable entre el 5% y

Ventas 4.207,08 | 4.808,10| 5.409,11| 6.911,64| 7.212,15| 7.813,16| 8.414,17 5409,11| 540911 6.010,12| 6.91164 | 7.212,15| 75.727,53 La facturacién suele incrementarse en

Compras 631,06 721,21 811,37 1.036,75 1.081,82 1.171,97 | 1.262,13 811,37 811,37 901,52 1.036,75 1.081,82 11.359,13 los meses con celebraciones (diciem.

Alquiler local 7.212,15 2.404,05| 2.404,05| 2.404,05| 2.404,05| 2.404,05| 2.404,05 2.404,05| 2.404,05| 2404,05| 2.404,05| 2.404,05 33.656,68 bre y enero, las navidades; mayo, abril

Gastos de personal 3.829,23 3.829,23 | 3.829,23| 3.829,23| 3.829,23 | 3.829,23 | 6.174,24 3.829,23 | 3.829,23| 3.829,23| 3.829,23 | 6.174,24 50.640,78 y junio, las bodas y comuniones, y sep-

Otros gastos 210,35 240,40 270,46 345,58 360,61 390,66 420,71 270,46 270,46 300,51 345,58 360,61 3.786,38 tiembre, por la vuelta de vacaciones).

Gastos financieros (intereses) | 375,63 373,52 371,40 369,26 367,11 364,94 362,77 360,57 358,37 356,15 353,92 351,67 4.365,31 En cuanto a la cabina de estética, los

Dotacion para la amortizacion| 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 350,59 4.207,08 mayores ingresos se producen durante

(42.070,85/10 afios)

RESULTADOS -8.401,93| -3.110,91 | -2.627,98 | -1.423,82 | -1.181,26 -698,29 |-2.560,31 -2.617,16 | -2.614,95 | -2.131,92 | -1.408,48 | -3.510,83 | -32.287,84

PRESUPUESTO DE TESORERIA Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total Otl"OS gaStOS

Tesoreria 0,00 61.376,11 | 58.333,77 | 55.772,24 | 54.239,12 | 53.120,01 |52.481,72 28.770,19 | 26.208,66 | 23.647,12 | 21.392,79 | 20.033,28 En esta cuenta hemos incluido la

COBROS inversion en publicidad (anuncios en

Ventas 4.207,08 4.808,10 | 5.409,11 | 6.911,64 | 7.212,15 | 7.813,16 | 8.414,17 5.409,11 | 5.409,11 | 6.010,12 | 6.911,64 | 7.212,15 75.727,53 peri6dicos de barrio, buzoneo, etc.),

Capital 30.050,61 30.050,61 los gastos imprevistos y el consumo

Préstamo 60.101,21 60.101,21 de aguay luz. Mercedes Lopez, de

) Denis Juguet Peluqueros, explica que

TOTAL TESORERIA 94.358,90(66.184,21 [63.742,88 |62.683,88 |61.451,26 |60.933,17 |60.895,89 34.179,30 |31.617,77 | 29.657,24 |28.304,43 |27.245,43 | 165.879,34

PAGOS

Reforma y mobiliario 21.035,42 21.035,42 42.070,85

Compras 631,06 721,21 811,37 | 1.036,75| 1.081,82 | 1.171,97 | 1.262,13 811,37 811,37 901,52 | 1.036,75 | 1.081,82 11.359,13

Gastos Qe per.sonal . 3.180,39 3.771,36 | 3.771,36 | 3.944,97 | 3.771,36 | 3.771,36 | 6.289,98 3.771,36 | 3.771,36 | 3.94497| 3.771,36 | 6.116,37 49.876,20 El préstamo —de 60.101 euros, a devol-

Gastos financieros (intereses) | 375,63 37352 | 37140 | 36926 | 367,11 | 36494 36277 360,57 | 35837 | 35615| 35392 35167 436531 ver en 10 afios y a un interés del 7,5%-

Alquiler local 7.212,15 | 2404,05| 240405 | 2404,05| 240405 | 2404,05 | 2.404,05 2404,05 | 2.404,05 | 2.404,05| 240405 | 2.404,05 | 33.656,68 se refleja de forma negativa en la cuen-

Otros gastos 210,35 240,40 270,46 345,58 360,61 390,66 | 420,71 270,46 270,46 300,51 345,58 360,61 3.786,38 ta de pérdidas y ganancias a través de

Devolucién préstamo 337,78 339,89 | 342,01 | 344,15| 346,30 | 34847 | 350,65 352,84 | 35504 | 357,26 359,49 | 361,74 | 4.19563 los gastos bancarios (intereses). En el

TOTAL PAGOS 32.982,79| 7.850,44 | 7.970,64 | 8.444,76 | 8.331,25 | 8.451,45 |32.125,70 7.970,64 | 7.970,64 | 8.264,45| 8.271,15 [10.676,26 | 149.310,17 presupuesto de tesoreria, se anota su

SALDO TESORERIA 61.376,11|58.333,77 |55.772,24 |54.239,12 |53.120,01 |52.481,72 |28.770,19 26.208,66 |23.647,12 | 21.392,79 |20.033,28 |16.569,17 | 16.569,17

BALANCE PREVISIONAL Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic RefOI"ma y mObiliariO

ACTIVO La inversion en maquinaria especiali-

Inmovilizado 42.070,85 | 42.070,85 | 42.070,85 | 42.070,85 | 42.070,85 {42.070,85 |42.070,85 42.070,85 | 42.070,85 | 42.070,85 | 42.070,85 | 42.070,85 zada serda mas o menos elevada,

Amortizacién acumulada segun complementes o no tu negocio

para inmovilizado material -350,59 -701,18 -1.051,77 | -1.402,36 | -1.752,95 | -2.103,54 | -2.454,13 -2.804,72 | -3.155,31 | -3.505,90 | -3.856,49 | -4.207,08 con una cabina de estética. Mercedes

Caja y bancos 61.376,11 | 58.333,77 | 55.772,24 | 54.239,12 | 53.120,01 [52.481,72 | 28.770,19 26.208,66 | 23.647,12 | 21.392,79 | 20.033,28 | 16.569,17 Lopez explica que “casi todos los
meses se hace una pequefia inversion

TOTAL ACTIVO 103.096,37| 99.703,44 (96.791,31 | 94.907,60 | 93.437,91 | 92.449,02 | 68.386,90 65.474,78 [62.562,66 |59.957,73 |58.247,63 [54.432,93

PASIVO

Capital 30.050,61 | 30.050,61 | 30.050,61 | 30.050,61 | 30.050,61 | 30.050,61 | 30.050,61 30.050,61 | 30.050,61 | 30.050,61| 30.050,61| 30.050,61

Deudas con bancos 59.763,43 | 59.423,54 | 59.081,53 | 58.737,37 | 58.391,07 | 58.042,60 | 57.691,96 57.339,12 | 56.984,08 | 56.626,81| 56.267,32| 55.905,58

Proveedores 21.035,42 | 21.035,42 | 21.035,42 | 21.035,42 | 21.035,42 | 21.035,42 La facturacion del primer afio estara

Resultado ejercicio -8.401,93 |-11.512,84 (-14.140,82 |-15.564,64 | -16.745,90 | -17.444,19 -20.004,50 -22.621,65| -25.236,60| -27.368,53 | -28.777,00| -32.287,84 determinada por la ubicacion del local.

Personal, SS y Hacienda 648,84 706,71 | 76458 | 64884 | 706,71 | 764,58 | 64884 706,71|  76458| 648,84 706,71| 764,58 Siesta a pie de calle y en zona de paso,
los ingresos seran mayores. “Si eliges

TOTAL PASIVO 103.096,37| 99.703,44 (96.791,31 | 94.907,60 | 93.437,91 | 92.449,02 |68.386,90 65.474,78| 62.562,66 | 59.957,73 | 58.247,63 | 54.432,93 una calle principal, el precio del local,

Conceptos contables que no debes perder de vista

la hora de tomar decisiones
Aestratégicas, aprovecha la
informacion que te proporcionan
los instrumentos contables de
que dispones. Cada afio tendras
que realizar un balance, una
cuenta de pérdidas y ganancias y
un presupuesto de tesorerfa.
El resultado del presupuesto de
tesoreria es el dinero liquido del
que dispone la empresa. Este
dato te ayudara a tomar decisio-
nes de inversion si dispones de

un excedente de caja, 0 en caso
contrario, a buscar financiacion.
Por otro lado, el resultado de la
cuenta de pérdidas y ganan-
cias te mostrard los beneficios de
todo el afio, si el dato es positivo,
0 las pérdidas, si es negativo.

En cuanto al balance, contiene
todas las cuentas que suponen
una posesion o derecho a favor
de la empresa -activo- y todas
las que son una obligacion o
deuda de la sociedad —pasivo-.

En este supuesto te ofrecemos
una prevision de cada uno de los
tres conceptos, es decir, los
datos no son reales sino los que
prevemos tener en el ejercicio. Es
aconsejable realizar una prevision
anual; una vez transcurrido el
afio, te servira de ayuda si com-
paras los resultados obtenidos
con los que suponias ibas a obte-
ner. Comprobarés si has cumpli-
do tu objetivo o si, por el contra-
rio, has sido poco realista.
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el verano. Otra fuente de facturacion
importante es la venta de productos de
peluqueriay belleza: desde mascarillas
capilares hasta cremas solares. Segin
Luis Rodriguez y Félix Montero, “es un
ingreso a considerar, puede suponer
hasta un 8% de la facturacion total”.

“a pleno rendimiento pueden estar
funcionando a la vez cuatro secadores
a2.500 kw, el aire acondicionado,
aparatos de estética, etc. Por eso es
necesario tener un local preparado y
una potencia contratada suficiente”.

importe integro como un cobro, mien-
tras que en los pagos aparecen los
intereses y el capital que se va devol-
viendo. La incidencia en el balance sera
en el pasivo, incluyendo mes a mes la
cantidad que queda por saldar.

en renovacion de material, y a final de
afo se suele reinvertir parte del capi-
tal en mejorarlo”. Segun Carlos Ortiz,
“el momento indicado para renovar la
maquinaria es cuando su deterioro
podria afectar la imagen del negocio”.

tanto si lo alquilas como si lo compras,
serd muy elevado. Pero puede merecer
la pena porque te aseguras clientela
nueva con regularidad”, apunta Félix
Montero, gerente de Kibo Peluqueros.

[ su propio salon. Es el caso de Carlos
Ortiz, gerente de la peluqueria madrile-
fia Color Moda y Pelugueros: “Empecé
de aprendiz con 15 afios. Poco a poco fui
adquiriendo experiencia y en 1991 me
decidi a abrir mi primer establecimiento.
Hoy gestiono tres peluquerias”.

Pero la peluqueria también ofrece
posibilidades a inversores sin conoci-
mientos técnicos especificos, tanto si
eligen incorporarse a una franquicia
como si deciden empezar por su cuen-

ta. Eso si, siempre que sepan rodearse
de buenos profesionales. Como hizo
Mercedes Lopez: “Mi socio, Denis
Juguet, es un profesional con mas de 16
afios de experiencia. El se encarga de la
direccién técnica del salén y yo me
centro en las labores comerciales,
administrativas y de gestion”.

Una cuestion de calidad. En las Gltimas
décadas se ha producido un importante
aumento del nimero de peluqueriasy se
ha incrementado el ritmo de expansion

de grandes cadenas de franquicia nacio-
nalesy extranjeras, y eso ha perjudicado
en gran medida al pequefio negocio,
sobre todo al de caracter familiar.

Sin embargo, muchos otros han logra-
do mantenerse gracias a una poderosa
arma: la calidad. Carlos Ortiz explica que
“el aumento de la competencia no ha
ido acompafado de un incremento de
la calidad, mas bien todo lo contrario.
Y las peluquerias que no prestan atencidn
ala calidad y sélo buscan ganar dinero no

tienen facilidad para fidelizar a sus clien-
tes”, lo que les resta competitividad.
Para Mercedes Lépez, “uno de los pro-
blemas de la peluqueria en Espafia es
que hay un gran déficit de profesiona-
les. Por eso es muy importante la forma-
cion del equipo para poder prestar un
buen servicio al cliente y diferenciarse
de lacompetencia”.
Imagen de marca. En todo caso, para
poder sobrevivir -y con mayor razén si
pretendes dirigir tu propio salon-te []
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Salones de belleza:

Isabel Mariscal y Amelia
del Pozo, socias de Ismel,
consideran que una clave
para triunfar en este sec-
tor es ofrecer una gama
lo méas amplia posible de
servicios. De esta mane-
ra, resulta facil diferen-
ciarse de la competencia.

-

[0 convendr& conocer y adaptar, en la
medida de tus posibilidades, el saber
hacer de las grandes cadenas.

Luis Rodriguez y Félix Montero,
gerentes de Kibo Peluqueros, explican
que “una de las desventajas del pequefio
negocio es la dependencia que tienen
sus clientes de ciertos trabajadores. En
las pelugquerias modernas se intenta sub-
sanar ofreciendo una imagen de marca,
un trato homogéneo por parte de todos
los empleados que haga que el cliente se
identifique con la peluqueria como tal y
no con un trabajador en particular”.
Diversificar es triunfar. Otra forma de
emular a los grandes es ofertar varios
servicios. Ricardo Jarque cree que “seria
un gran error comercial no decantarse
por un salén unisex, ya que esto no
supone un encarecimiento de la inver-
sién sino un aumento asegurado de los
beneficios. También lo seria no ofrecer al
cliente todo lo que necesite en relacion
con el cuidado de su belleza, tanto en
servicios como en venta de productos”.

En este sentido, Carlos Ortiz asegura
que “el cliente de la peluqueriaya no es
tan clasico como antes. Sobre todo los
hombres, que cada vez solicitan mas
servicios, como tintes o tratamientos

[ ] Emprendedores

ace 17 afios que Isabel Maris-

caly Amelia del Pozo abrie-
ron Ismel, un salén de belleza en
el madrilefio barrio de Las Rosas.
Su titulo de esteticistas -impres-
cindible para ejercer-y su expe-
riencia previa les ayudaron a la
hora de iniciar la actividad empre-
sarial. “Para poner en marcha un
negocio de estas caracteristicas”,
comenta Isabel, “hoy bastaria con
una inversion de unos 30.000
euros. Unos 20.000 se emplearian

en la compra de maquinaria espe-
cializada, como, por ejemplo,

el fundidor de cera, la maquina
de electrodos para las limpiezas
de cutis, las placas para la gimna-
sia pasiva, el solarium o aparato
de rayos UVA, etc.”.

En busca del local
adecuado

Para asegurar ventas es aconseja-
ble tener un local a pie de calle
situado en una zona de paso. El
ndmero de metros necesarios
variaré en funcién de la cantidad
de cabinas que se desee poner, ya
que cada cabina debe ser inde-
pendiente y disponer de su propia
maquinaria y de espacio suficiente
-unos 3 m?- para la comodidad
del cliente y del trabajador.
Diferenciarse

de la competencia

Isabel Mariscal sostiene que “aun-
que algunas peluquerfas ofrecen

MAas servicios y mayor especializacion

como servicio complementario los

tratamientos correspondientes a

una cabina de estética, los salones

de belleza poseen como elemento

diferenciador una mayor especiali-

zacion en cada uno de los servi-

cios prestados, ademas de una

gama mas amplia de los mismos”.

Servicios propios

de un salon de belleza

Para tener una amplia oferta debe-

rés ofrecer como minimo, entre

otros servicios, los siguientes:

® Depilacion: cera, eléctrica, laser.

® Manicura, pedicura.

® Tratamientos corporales: reafir-
mantes, anticeluliticos...

® Tratamientos faciales: antiarru-
gas, hidratantes...

® Maquillaje: eventual, permanente.

® Rayos UVA.

® Masajes relajantes.

e Tinte de pestafias.

® Ufias esculpidas, etc.

Seria un gran error no decantarse por un
salon ‘unisex’, que asegura mas beneficios

corporales, lo que ha producido un con-
siderable aumento de los ingresos que
provienen de la peluqueria masculina”.

Franquicia ¢si 0 no?
“Lafranquicia”, explica Mercedes Lopez,
“puede ser una buena opcién para un
empresario con no demasiados conoci-
mientos profesionales. Hay que tener
en cuenta que cuando uno crea su pro-
pio negocio parte desde cero, sin ayuda,
sin clientes y asumiendo unos riesgos
que en las cadenas son menores”.

Luis Rodriguez y Félix Montero son
més tajantes: “La franquicia proporciona
unamayor seguridad de éxito, sobre todo
ahora que tienen el mercado copadoy es
muy dificil entrar, salvo que te establez-
cas como un negocio familiar de barrio”.

En Espafia operan numerosas ensefias
nacionales e internacionales que buscan
ampliar su red de franquiciados. Las 11
cadenas mas importantes suman en la
actualidad més de 500 centros, de los cua-
les casi 400 funcionan en régimen de fran-

quicia. Para incorporarse a una de estas
cadenas se requiere unainversion inicial
que oscila entre los 60.000 hasta los
115.000 euros y un local comercial de al
menos 70 m2 ubicado en una zona con
intenso trafico peatonal.
La mayoria cobra un canon de entrada
y exige el pago de un royalty y un por-
centaje de ventas en concepto de canon
de publicidad. A cambio, ceden a sus
asociados su know how y su imagen de
marca, ofrecen formacién y asesora-
miento continuos, ayudan en la bus-
gueday adecuacion del local, participan
en la seleccion del personal, etc.
Celia Garcia y Maribel Gonzalez

Emprendedores
‘on line’

En www.emprendedoresrevista.
com puedes consultar los planes de
negocio de nimeros anteriores: inmobiliaria, restau-
rante, agencia de viagjes, academia de idiomas,
agencia de traduccién, casa rural, agencia de publi-
cidad, gimnasio, tienda ‘delicatessen’, empresa de
‘software’, tienda de moda, videoclub, turismo acti-
VO y organizacion de eventos.

Fotos: Laura Martin. llustracion: David Villarrubia.



