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Es importante que sepas lo siguiente:

Este documento lo puedes imprimir para completar
cada actividad asignada. Recuerda guiarte con cada
sesion, ahi tendras las herramientas y los recursos
necesarios para completar cada actividad.

También, podras completar cada actividad de manera
digital. Te recomendamos utilizar Adobe Acrobat, es
una herramienta gratuita donde puedes visualizar y
modificar documentos en formato PDF.

Cuando descargues el lector PDF en tu dispositivo
electrénico, encontraras una barra similar a la
siguiente:

k. 1.En la barra de herramientas debes
&, seleccionar la caja de texto.
<, 2.La opcidn que mejor te servira para

completar cada actividad es “Escribir

texto”.
2, 3.Cuando seleccionas “Escribir texto”, das
o click en cada actividad donde desees

completar el ejercicio.




Actividad #1

Defina la idea de negocio.

Salon de Belleza

El negocio se trata de un salon de belleza encargado no solo de

de atender al cliente en nuestro salon sino que se dara atencion
atencion a domicilio. Se vendera el producto que el cliente

necesite a un precio comodo que sea de beneficio para ambos.

Se atendera desde infantes hasta adultos mayores

L J [ -

Recuerda: La idea
puede tratarse sobre
un producto o servicio.


Salon de Belleza

El negocio se trata de un salon de belleza encargado no solo de 

de atender al cliente en nuestro salon sino que se dara atencion

atencion a domicilio. Se vendera el producto que el cliente

necesite a un precio comodo que sea de beneficio para ambos.

Se atendera desde infantes hasta adultos mayores


Actividad #2

Determine la misidon y vision de su emprendimiento.

Mision:
Proporcionar a mis clientes un espacio donde puedan sentirse
hermosos tanto por dentro como por fuera

Vision:
Ser reconocido como referente en el cuidado de la belleza

y el bienestar integral de sus clientes

Establezca su estructura organizacional. En cada
recuadro, coloque la gerencia o puesto que crea
necesario para su tipo de negocio.

Salon de belleza Evo

Dueno-

Estilista Gerente

Peinados Supervisor Asistente
Tintes Estilista

Ventas



Proporcionar a mis clientes un espacio donde puedan sentirse

hermosos tanto por dentro como por fuera

Ser reconocido como referente en el cuidado de la belleza 

y el bienestar integral de sus clientes

Salon de belleza Evo

Dueño-
Gerente

Administra-
dor

Estilista

Peinados
Tintes
Ventas

Supervisor
Estilista


Asistente 


Actividad #3

Defina codmo su emprendimiento va a cumplir con
los tres pilares de desarrollo sostenible empresarial
(social, ambiental y econémico).

Sostenibilidad social:
Nuestro salon brindara apoyo a nuevos estudiantes con la condi-

cion de dar trato a personas en necesidad en la comunidad.

Sostenibilidad ambiental:
Los trabajos en el salon se haran con uso de productos eco-
friendly. Se tratara de hacer cortes manuales y lavado necesario

y preciso reduciendo el consumo de recursos como el agua

y la energia.

Sostenibilidad economica:
Minimizando los residuos. Practicando actividades innovadoras

como el reciclaje, la oferta de envases rellenables y la utilizacion
de materiales ecologicos.

Recuerda hacer uso

de los objetivos de
desarrollo sostenible



Nuestro salon brindara apoyo a nuevos estudiantes con la condi-

cion de dar trato a personas en necesidad en la comunidad.

Los trabajos en el salon se haran con uso de productos eco-

friendly. Se tratara de hacer cortes manuales y lavado necesario

y preciso reduciendo el consumo de recursos como el agua

y la energia.

Minimizando los residuos. Practicando actividades innovadoras

como el reciclaje, la oferta de envases rellenables y la utilizacion

de materiales ecologicos.


Actividad #4

Complete el Modelo de Negocios Canvas.

Socios
clave

Suelen inclu
ira los
propietarios
del salon,
los estilistas
los maquilla-

Actividades
clave

Servicio de
belleza.
Atencion al
cliente.
Gestion de
citas.
Venta de
Ptoductos
ETC.

Recursos
clave

Equipo y
mobiliario.
Productos de
belleza.

Estrucutra de costos

Alquiler del local

Costos de productos
Costos de equipamiento

Gastos de Marketing....Entre otros

Propuesta
de valor

Se concentra
en la calidad
de los servi-
cios,produc-
tos,personal
y ambiente
ofrecidos,
con el objeti-
vo de brindar
una experi-
encia de
belleza unica
y especial
para

cada cliente.

Relacidon con

el cliente

Conocimiento
Personalizado:

Escucha Activa:
Presta atencion a
las necesidades

deseos del cliente

Entender sus
preferencias, esti

1700

Canales

Redes Sociales
Instagram: Ideal
para mostrar tu
trabajo a través
fotos y videos. L|
historias y reels
pueden ser utile
para compartir
transformacione
en tiempo real,
consejos de

Segmento
de clientes

Mujeres de
todas las
edades.
Hombres.
Adolecentes.
Novias o
damas de
honor.
Clientes de
edad
avanzada.
Profesionales
ocupados.
Clientes en
busca de
tratamientos
especiales.

Fuentes de ingresos

Servicio de belleza
Venta de productos
Promociones
Servicios adicionales
Colaboraciones

Recuerda: En la presentacion “Modelo de

- negocio” puedes encontrar la informacion
necesaria para completar esta actividad.


Suelen inclu-
ir a los
propietarios
del salon, 
los estilistas
los maquilla-
dores, los
empleados
de recepcion
y los provee-
dores de
productos
y equipos
de belleza

Servicio de 
belleza.
Atencion al
cliente.
Gestion de
citas.
Venta de
Ptoductos
ETC.

Se concentra
en la calidad
de los servi-
cios,produc-
tos,personal
y ambiente
ofrecidos,
con el objeti-
vo de brindar
una experi-
encia de
belleza unica
y especial
para
cada cliente.

Equipo y
mobiliario.
Productos de
belleza.
Espacio
fisico.
Servicio al 
cliente
Tecnologia.

Costos de personal
Alquiler del local
Costos de productos
Costos de equipamiento
Gastos de Marketing....Entre otros

Servicio de belleza 
Venta de productos
Promociones
Servicios adicionales
Colaboraciones

Mujeres de
todas las
edades.
Hombres.
Adolecentes.
Novias o 
damas de 
honor.
Clientes de 
edad
avanzada.
Profesionales 
ocupados.
Clientes en
busca de
tratamientos
especiales.


Conocimiento Personalizado:

Escucha Activa: Presta atención a las necesidades y deseos del cliente. Entender sus preferencias, estilo de vida y objetivos te permitirá ofrecer un servicio más personalizado.

Redes Sociales
Instagram: Ideal para mostrar tu trabajo a través de fotos y videos. Las historias y reels pueden ser útiles para compartir transformaciones en tiempo real, consejos de estilismo y promociones.


Actividad #5

Complete la siguiente matriz FODA:

(@ Fortalezas Debilidades ?}

Profesionales altamente
capacitados.

Variedad de Servicios.
Ambiente acogedor y
relagante.

Productos de calidad
Herramientas avanzadas
Horarios flexibles

Buen servicio al cliente

Segmentacion de mercado
Expansion de servicios.
Aliansas estrategicas.
Programa de fidelizacion
y promociones.

Desarrollo del equipo.
Estrategias de precios
competitivos.

Ausencia de estrategias
de Marketing

Competencia intensiva.
Tendencias cambiantes
Reputacion Online
Cambios de economia
Regulaciones y normativas

Amenazas j

Qﬂ Oportunidades

Recuerda: En la presentacion “Qué me
diferencia” puedes encontrar la informacion
necesaria para completar esta actividad.


Profesionales altamente
capacitados.
Variedad de Servicios.
Ambiente acogedor y 
relagante.
Productos de calidad
Herramientas avanzadas
Horarios flexibles
Buen servicio al cliente

Ausencia de estrategias 
de Marketing

Segmentacion de mercado
Expansion de servicios.
Aliansas estrategicas.
Programa de fidelizacion
y promociones.
Desarrollo del equipo.
Estrategias de precios 
competitivos.

Competencia intensiva.
Tendencias cambiantes
Reputacion Online
Cambios de economia
Regulaciones y normativas


Actividad #6

Elabore un logo, slogan y disene su marca empresarial.

no deja pegar el logo

El logo de mi
primer N—N
emprendimiento

no sabes que estilo elegir, ven aqui y te dejaremos para relucir

Slogan ~__ »

Colores

principales de mi rosa blanco celeste
marca G

empresarial

Puedes dibujar el
logo o hacerlo de
forma digital.


no deja pegar el logo 

no sabes que estilo elegir, ven aquí y te dejaremos para relucir 

rosa 

blanco

celeste
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Actividad #7
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—= Establezca sus costos fijos, costos variables y con ello el
> precio de su producto o servicio. Debe colocar el valor

i

= monetario de cada costo (fijo y variable).
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—= producto / servicio es de:

[ @ Depende

-> Recuerde que los costos
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—— variables son unitarios.
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Salarios

Seguros

Mantenimiento

Gastos abministrativos

Reparaciones

Servicios publicos

Materiales

Consumo de agua

Consumo de electricidad

Herramientas de trabajo

Comisiones

 
La cantidad de
Servicios realizados

Depende


Actividad #8

Determine el punto de equilibrio de su emprendimiento.

Te recordamos la formula del punto de equilibrio en
unidades y monetario (colones):

Punto de equilibrio en Costos fijos totales

ni i
unidades (Precio de venta - costo

variable total)

Punto de equilibrio Precio de venta x punto
monetario — de equilibrio en
unidades

Realiza el calculo:

Punto de equilibrio en
unidades

—§> [ 120 unidades J

Punto de equilibrio

mohnetario > [ $4,800 )

Recuerda: El punto de equilibrio te ayuda a
- conocer cuantas unidades o servicios debés
vender para que podas recuperar tu inversion.


$4,800

120 unidades
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Actividad #9

Determine cuales son los pasivos y activos de su negocio.
Solamente, debes mencionar cudles serian los activos y
pasivos, Nno es necesario poner el valor monetario de los
MisMos.

Activos Pasivos

‘ Equipo de Estilismo y Herramientas Préstamos y Créditos

Mobiliario Cuentas por Pagar

Productos de Cuidado Capilar y Estilismo Arrendamiento y Alquiler

Equipos de Estudio y Oficina Impuestos

Inventario de Productos para la Venta Salarios y Beneficios
Espacio Fisico Préstamos de Equipos

Publicidad y Material de Marketing Gastos de Publicidad y Marketing

Equipo de Seguridad y Salud Deudas a Corto Plazo

Mobiliario de Recepcion y Espera Costos de Mantenimiento y Reparacion

Contratos y Licencias Obligaciones Legales y Contractuales

Ejemplos de activos: Terrenos, equipo de oficina,
cuentas por cobrar, vehiculosy patentes.

Ejemplos de pasivos. Deudas a corto y largo plazo,
salarios, inventario y cuentas por pagar.


Equipo de Estilismo y Herramientas

 Mobiliario

Productos de Cuidado Capilar y Estilismo

Equipos de Estudio y Oficina

Inventario de Productos para la Venta

Espacio Físico

Publicidad y Material de Marketing

 Equipo de Seguridad y Salud

Mobiliario de Recepción y Espera

Contratos y Licencias

Préstamos y Créditos

Cuentas por Pagar

Arrendamiento y Alquiler

Impuestos

Salarios y Beneficios

Préstamos de Equipos

Gastos de Publicidad y Marketing

 Deudas a Corto Plazo

Costos de Mantenimiento y Reparación

 Obligaciones Legales y Contractuales


Actividad #10

Investigue cudntos productos o servicios existen en el
mercado iguales al que mi emprendimiento ofrece.

Salones de Belleza Generales:

Cortes de Cabello: Servicios de corte y estilizacion para hombres, mujeres y nifios.
Peinados y Recogidos: Para eventos especiales o uso diario

Salones de Belleza Especializados:

Salones de Peluqueria de Lujo: Servicios premium con enfoque en técnicas avanzadas y productos de
alta.gama:
Salones de Coloracion: Especializados en tintes, mechas y técnicas de coloracion.

Servicios de Estilismo a Domicilio:

Servicios de Peluqueria y Maquillaje a Domicilio: Ofrecidos por estilistas que van al hogar del cliente
pdaia ICd.iiLdl iUb bCIViLiUb.

La competencia fomenta
la actividad empresarial y
la eficiencia, da al

consumidor mas donde
elegir y contribuye a
bajar los precios y
mejorar la calidad.



Salones de Belleza Generales:

Cortes de Cabello: Servicios de corte y estilización para hombres, mujeres y niños.
Peinados y Recogidos: Para eventos especiales o uso diario

Salones de Belleza Especializados:

Salones de Peluquería de Lujo: Servicios premium con enfoque en técnicas avanzadas y productos de alta gama.
Salones de Coloración: Especializados en tintes, mechas y técnicas de coloración.

Servicios de Estilismo a Domicilio:

Servicios de Peluquería y Maquillaje a Domicilio: Ofrecidos por estilistas que van al hogar del cliente para realizar los servicios.


— = Actividad #11

Determine cual es la importancia de cumplir con las
—> obligaciones tributarias y como se debe liquidar una

—

— empresa.

== Importancia de las obligaciones tributarias:

Construccion de Reputacion

g —Confianza del Cliente:" Unnegocio que cumple con sus obligaciones tributarias transmite confianza y
>

profesionalismo a sus clientes y socios comerciales.

— Relaciones con Proveedores y Socios: Mantener al dia las obligaciones fiscales fortalece la relacién
— = con proveedores y socios, quienes a menudo prefieren trabajar con empresas que demuestran
seriedad y fiabilidad.

— = cComo se liquida una empresa?

——— Decision de Liquidacion

— Voluntaria: Los propietarios deciden disolver el negocio, ya sea porque desean retirarse, porque el
———— negocio ya no es rentable, o por otros motivos personales o estratégicos.

Involuntaria: La liquidacion se ordena por un tribunal debido a insolvencia, incumplimiento de
obligaciones legales, o por solicitud de los acreedores.



Construcción de Reputación
Confianza del Cliente: Un negocio que cumple con sus obligaciones tributarias transmite confianza y profesionalismo a sus clientes y socios comerciales.

Relaciones con Proveedores y Socios: Mantener al día las obligaciones fiscales fortalece la relación con proveedores y socios, quienes a menudo prefieren trabajar con empresas que demuestran seriedad y fiabilidad.

Decisión de Liquidación
Voluntaria: Los propietarios deciden disolver el negocio, ya sea porque desean retirarse, porque el negocio ya no es rentable, o por otros motivos personales o estratégicos.
Involuntaria: La liquidación se ordena por un tribunal debido a insolvencia, incumplimiento de obligaciones legales, o por solicitud de los acreedores.
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Guia para planear Yo Emprendo

¢Cual es el tema que nos
interesa?
(Problema y descripcion)

¢Por qué es importante
este tema?
(Justificacion)

¢Para quiénes lo vamos
a hacer?
(Publico meta)

¢Para qué es la actividad?
(Objetivo)

Objetivos Generales

Ofrecer Servicios de Alta
Calidad: Proporcionar
servicios de estilismo de alta
calidad que satisfagan y
superen las expectativas de
los clientes.

. Qué necesitamos?
(Recursos y materiales)

Recursos Fisicos

Local Comercial: Un
espacio adecuado para
establecer el salén, con
suficiente espacio para
estaciones de trabajo, area
de esperay
almacenamiento.
Estaciones de Trabajo:
Sillas de estilista, espejos
grandes, estaciones de
trabajo con
almacenamiento.

Tendencias de Moda: Novedades y predicciones sobre tendencias
actuales y futuras en el estilismo.

Crecimiento Econdémico: El sector de la moda y el estilismo es una
industria multimillonaria que contribuye significativamente a la
economia global. Crear y gestionar un negocio de estilismo puede
generar empleo y contribuir al desarrollo econémico local.

Mujeres y Hombres Adultos: Muchas personas en este grupo buscan
servicios de estilismo para mejorar su apariencia personal y profesional.
Incluye profesionales, ejecutivos y aquellos interesados en seguir
tendencias de moda.

¢Qué vamos a hacer?
(Actividades)

¢Qué queremos lograr?
(Metas y Resultados)

Establecer la Marca en el

acitacion y Formacion
Capacitacion y Fo clo Mercado Local

Continua: Organizar talleres
y cursos para el equipo de
estilistas, asegurando que
estén al tanto de las ultimas
tendencias, técnicas y
productos.

Objetivo: Crear y consolidar
la identidad de marca.
Actividad: Desarrollar un
logotipo, eslogan y material
de marketing. Realizar
campafias de lanzamiento y
promocion local.

. Quién lo hace?
(Responsables)

¢Cuando lo vamos a
hacer?

(Cronograma)
yo y mi hermana
Mes 1-2: Preparacion y Planificacion
Mes 3-4: Establecimiento y
Configuracién
Mes 5-6: Lanzamiento y Promacion
Mes 7-12: Crecimiento y Expansion


Tendencias de Moda: Novedades y predicciones sobre tendencias actuales y futuras en el estilismo.

Crecimiento Económico: El sector de la moda y el estilismo es una industria multimillonaria que contribuye significativamente a la economía global. Crear y gestionar un negocio de estilismo puede generar empleo y contribuir al desarrollo económico local.



Mujeres y Hombres Adultos: Muchas personas en este grupo buscan servicios de estilismo para mejorar su apariencia personal y profesional. Incluye profesionales, ejecutivos y aquellos interesados en seguir tendencias de moda.

Objetivos Generales
Ofrecer Servicios de Alta Calidad: Proporcionar servicios de estilismo de alta calidad que satisfagan y superen las expectativas de los clientes.

Capacitación y Formación Continua: Organizar talleres y cursos para el equipo de estilistas, asegurando que estén al tanto de las últimas tendencias, técnicas y productos.

Establecer la Marca en el Mercado Local

Objetivo: Crear y consolidar la identidad de marca.
Actividad: Desarrollar un logotipo, eslogan y material de marketing. Realizar campañas de lanzamiento y promoción local.

Recursos Físicos
Local Comercial: Un espacio adecuado para establecer el salón, con suficiente espacio para estaciones de trabajo, área de espera y almacenamiento.
Estaciones de Trabajo: Sillas de estilista, espejos grandes, estaciones de trabajo con almacenamiento.

Mes 1-2: Preparación y Planificación
Mes 3-4: Establecimiento y Configuración
Mes 5-6: Lanzamiento y Promoción
Mes 7-12: Crecimiento y Expansión

yo y mi hermana 
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