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Resumen

Serenum Hair Spa es un proyecto innovador que busca transformar el cuidado capilar en
Colombia mediante la creacion de un spa especializado en la salud del cuero cabelludo. El
proyecto nace de la identificacion de una necesidad no satisfecha en el mercado: la alta
prevalencia de problemas como el cuero cabelludo graso y seco, que afectan la autoestima y la
calidad de vida de miles de personas.

El objetivo principal es establecer un espacio integral donde se combinen diagnostico
especializado, terapias capilares avanzadas y bienestar emocional. A través de tecnologia no
invasiva y la intervencion de Tricoterapeutas certificados, Serenum ofrece tratamientos
personalizados que abordan las causas raiz de los problemas capilares, no solo los sintomas. La
propuesta de valor se distingue por integrar el bienestar fisico y emocional, incluyendo charlas
motivacionales y un café wellness que complementa la experiencia del cliente.

El estudio de viabilidad demuestra la solidez del proyecto, con un valor presente neto
positivo y una tasa interna de retorno del 64%. La estrategia de expansion contempla la apertura
de una segunda sede en Cali y una tercera en Bogota, consolidando asi el posicionamiento como
lider en servicios de bienestar capilar especializado en el pais. La combinacién de enfoque
técnico, personalizacion y experiencia integral representa una propuesta diferenciadora en un
mercado en crecimiento, con capacidad para generar un impacto social positivo al mejorar la
autoestima de los clientes a través del cuidado capilar especializado.

Palabras Claves
Autoestima, bienestar, capilar, spa, seborrea.



Abstract

Serenum Hair Spa is an innovative project that seeks to transform hair care in Colombia
by creating a specialized spa focused on scalp health. The project arises from identifying an
unmet market need: the high prevalence of issues such as oily and dry scalp, which affect the
self-esteem and quality of life of thousands of people.

The main objective is to establish a comprehensive space where specialized diagnosis,
advanced hair therapies, and emotional well-being are combined. Through non-invasive
technology and the intervention of certified Trichotherapists, Serenum offers personalized
treatments that address the root causes of hair problems, not just the symptoms. The value
proposition stands out by integrating physical and emotional well-being, including motivational
talks and a wellness café that complements the customer experience.

The feasibility study demonstrates the project's strength, with a positive net present value
and an internal rate of return of 64%. The expansion strategy includes opening a second location
in Cali and a third in Bogota, thereby consolidating its position as a leader in specialized hair
wellness services in the country. The combination of technical approach, personalization, and
comprehensive experience represents a differentiating proposal in a growing market, with the
capacity to generate a positive social impact by improving customers' self-esteem through
specialized hair care.

Key Words
Self-esteem, wellness, hair, spa, seborrhea.



1. Analisis del mercado

A continuacion, se presenta un analisis del entorno comercial en el que opera Serenum
Hair Spa, identificando oportunidades y desafios en el mercado colombiano del cuidado capilar.
Se estudia la problematica central relacionada con el cuero cabelludo graso y seco, que afecta
significativamente la autoestima de miles de personas. Se define con precision el perfil del cliente
mediante la metodologia Jobs to be Done, validando sus necesidades funcionales, emocionales y
sociales. El analisis incluye tendencias clave del sector, fuerzas competitivas y macroecondmicas
que influyen en el mercado. Se presenta la propuesta de valor diferenciada que combina
diagnostico especializado, terapias avanzadas y bienestar emocional. Se analizan los
competidores existentes y su posicionamiento en el mercado, identificando vacios que Serenum
esta preparado para cubrir. Se cuantifica el tamafio del mercado objetivo y se proyectan las ventas
basadas en capacidad operativa real. Finalmente, se detalla la estrategia de marketing que
permitird posicionar a Serenum como referente en salud capilar especializada, con enfoque en
penetracion de mercado y expansion geografica.

1.1 Presentacion de la empresa
Nombre de la empresa: Serenum — Hair Spa.

Concepto: Centro de experiencia integral en salud capilar, enfocado en el tratamiento del
cuero cabelludo graso y seco a través de un enfoque profesional, personalizado y sensorial. Su
propuesta de valor se basa en la combinacion de diagnéstico especializado, terapias capilares
avanzadas y bienestar emocional, creando un espacio donde la ciencia y el autocuidado se
encuentran en armonia.

1.2 Definicion del problema

Segun Svenson (2019), el cuero cabelludo graso representa el 15.2% de los problemas
capilares, superado solo por la caspa. Esta condicién, comin en hombres y mujeres, va mas alla
de un problema estético, impactando la calidad de vida. El exceso de sebo producido por la
hiperactividad de las glandulas sebaceas obstruye los foliculos pilosos, ralentizando o deteniendo
el crecimiento del cabello (Imdermatolégico, 2024). Ademas, este ambiente propicio para
microorganismos como el hongo Malassezia puede causar caspa grasa y dermatitis seborreica,
una afeccion inflamatoria con enrojecimiento, descamacion, picazon e irritacion (Newton-Fenner,
2025). El resultado es un cabello graso, sin volumen y con aspecto descuidado, afectando la
autoestima y la confianza personal.

Es fundamental destacar que el exceso de grasa en el cuero cabelludo no es causado
unicamente por la falta de higiene. Diversos factores, como cambios hormonales, estrés, dietas
desequilibradas, el uso de productos capilares inadecuados o incluso la predisposicion genética,
pueden influir en la hiperactividad de las glandulas sebaceas. Por ejemplo, se ha observado que
durante la pubertad o en situaciones de estrés cronico, las glandulas sebaceas tienden a aumentar
su produccion de sebo debido a desequilibrios hormonales. Esto explica la mayor prevalencia de
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la condicion en adolescentes y adultos jovenes, aunque puede afectar a personas de cualquier
edad (Huerta Castillo, 2024).

Desde una perspectiva de mercado, el cuidado del cuero cabelludo ha cobrado relevancia
en los ultimos afios, en linea con la tendencia global hacia la personalizacion de tratamientos de
belleza y salud. Segtin un informe reciente sobre el mercado colombiano de productos para el
cuidado del cabello, se proyecta un crecimiento significativo del 4,74% entre 2024 y 2029. Este
incremento se debe a una mayor conciencia sobre la salud capilar y a la demanda de soluciones
que aborden problemas especificos como la seborrea, caspa y caida del cabello (Mordor
Intelligence, 2025).

La seborrea y otros problemas capilares son cuestiones que van mas alla de la estética, y
que afectan la salud y bienestar de muchas personas. La identificacion de los factores que
contribuyen a esta condicion es crucial para su manejo adecuado. Es imperativo que se promueva
una mayor conciencia sobre la salud capilar y se ofrezcan soluciones efectivas que aborden tanto
los sintomas como las causas subyacentes. Solo asi se podra mejorar la calidad de vida de
quienes enfrentan estos desafios.

1.3 Definicion del Cliente
1.3.1 Definicion del perfil del cliente.

El perfil de cliente que presentamos a continuacion se construyo a partir de una profunda
comprension de sus necesidades y motivaciones, utilizando la metodologia Jobs to be Done.
Analizamos sus trabajos funcionales, emocionales y sociales, identificando sus problemas,
frustraciones y anhelos, asi como sus valores, estilo de vida y variables demogréficas y
geograficas (Anexo 1).

Para el perfil de cuero cabelludo graso, el principal trabajo es controlar la produccioén
excesiva de sebo para mantener una apariencia fresca y limpia durante mas tiempo. Las
frustraciones frecuentes incluyen la necesidad de lavar el cabello diariamente, la sensacion de
pesadez tras usar productos inadecuados que empeoran la grasa y la incomodidad social por el
aspecto "aceitoso" que genera inseguridad en entornos laborales o sociales. Sus anhelos giran en
torno a encontrar soluciones que regulen la oleosidad sin resecar, brinden confianza para
prolongar los dias entre lavados y ofrezcan una textura ligera que no dafie la salud del cuero
cabelludo, priorizando formulas especializadas con ingredientes como el 4cido salicilico o el
carbon activado que equilibren sin efectos rebote.

En el caso del cuero cabelludo seco, el job to be done central es restaurar la hidratacion y
calmar la irritacion causada por la descamacion constante y el picor intenso, buscando una piel
flexible y libre de molestias. Las frustraciones mas comunes son la persistencia de caspa blanca o
escamas visibles, la sensacion de tirantez incluso después de aplicar cremas y la dificultad para
identificar productos que no acenttien la sequedad con componentes agresivos como sulfatos. Sus
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anhelos apuntan a recuperar la barrera protectora natural mediante tratamientos suaves, lograr una
apariencia saludable sin rastros de caspa y disfrutar de alivio inmediato sin comprometer la
delicadeza del cuero cabelludo, con féormulas que combinen nutricion profunda y respeto por el
equilibrio microbioldgico a largo plazo.

Sociodemograficamente, ambos perfiles estan conformados principalmente por
consumidores jovenes de entre 18 y 35 afios, pertenecientes a los estratos socioecondmicos 2, 3 y
4, quienes representan el consumo masivo de productos capilares en Colombia. Las mujeres
constituyen el grupo mas numeroso en la categoria, aunque se observa un crecimiento constante
en la participacion de hombres jovenes interesados en el cuidado capilar. Geograficamente, el
mercado se concentra en areas urbanas como Bogota, Antioquia, Valle del Cauca y
Cundinamarca, donde mayor acceso a servicios y productos especializados. Gastan alrededor de
$250,000 anuales en productos de belleza y cuidado personal, valorando aun mas los ingredientes
naturales, la sostenibilidad y la asesoria experta en las soluciones que eligen (Euromonitor
International, Cuidado del Cabello en Colombia, 2024; ANDI, Informe del Sector Cosmético y
de Cuidado Personal, 2025).

Ambos perfiles fueron posteriormente validado a través de entrevistas, permitiendo
refinar nuestra comprension del cliente objetivo y asegurar la efectividad de nuestra propuesta de
valor.

Imagen 1
Supuestos de perfil del Cliente

PERFIL DEL CLIENTE PERFIL DEL CLIENTE

Trabajos Trabajos
* Estudiar. + Cumplir en su trabajo.
» Mantener su promedio académico. « Mantener su apariencia.
« Asistir a clases. « Hidratar el cuero cabelludo.

« Mantener un cabella limpio y saludable. « Proteger el cuero cabelludo de factores ambientales.
» Buscar constantemente soluciones para el cuero cabelludo graso. -
» Lucir un cabello que le permita sentirse segura en situaciones sociales

Frustraciones / Dolores .
» Encontrar productos que solo funcionan temparalmente. Frustraciones / Dolores o
« Dificutad para encontrar procus que reguien la grasa €n el cuero cabelludo sin malratar e « Inversién en productos costosos que terminan causando mas dafio que beneficio.
cabello. + Dificultad para encontrar marcas transparentes sobre sus formulaciones
« Falta de productos naturales y éticos efectivos + Limitaciones enla eleccién de productos por la necesidad de evitar muttiples ingredientes
« Dafiar su cabello ductos g adapten a su tipo de cuero cabelludo. + Dificultad para encontrar productos que hidraten profundamente sin dejar residuos grasos.
« Tener uncabello sin volumen y con una apariencia grasosa.

Alegrias / Gananclas « Encontrar un producto que No requiera un USo CONSIANte, Pero gue Alegrias / Ganancias
 Notener picazén en el cuero cabelludo brinde una salucion efectiva. * Cabello con brillo y vitalidad recuperados.
+ Tener un cabello con una apariencia saludable + Un preducto que controlo el exceso de grasa en el cuero cabelludo y + Reduccién significativa de la descamacion.
« Encontrar productos faciles de usar. que al misme tiempo lo hidrate « simplificacion de la rutina de cuidado con productos efectivos

Fuente: Elaboracion propia

1.3.2 Validacion del problema y perfil del cliente

Para la realizacion de esta validacion, se disefid una lista de preguntas base y supuestos
que nos permitieron definir el perfil de los entrevistados. Teniendo en cuenta este perfil, se
contactaron y citaron veinte (20) participantes, entre los que se encontraban catorce (14) mujeres
y seis (6) hombres entre 20 y 77 afios. Estas entrevistas se llevaron a cabo por llamada telefonica
y chat de WhatsApp, con duracion promedio de 12 minutos. El audio y notas se realizaron
simultdneo con las entrevistas para posterior consulta en la etapa de analisis (Anexo 2).
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En el perfil del cliente ajustado se presenta nueva informacion adquirida luego del analisis
de las entrevistas junto con los supuestos que resultaron en afirmaciones luego del mismo.

Imagen 2
Perfil del Cliente ajustado

« Juliana Valderrama.

80.000-120.000 en productos para el cabello
s de los productos o consulta sobre los mismos con su

mensualmente en productos para el

Fuente: Elaboracion propia

1.4  Analisis del Contexto
Cddigo CIIU 9602: Peluqueria y otros tratamientos de belleza.

Segun Euromonitor (2025), la tendencia global por el cuidado personal ha incentivado el
crecimiento del sector de peluqueria y otros tratamientos de belleza. En esta categoria se incluyen
actividades relacionadas con el cuidado de cabello, desde corte, tintura y demas servicios
personalizados, hasta los productos utilizados en salones de belleza u hogares. También, la
creciente tendencia de los consumidores en buscar productos multifuncionales se refleja en el
aumento de la demanda de articulos que ofrecen beneficios combinados, es decir, hidratacion,
termo proteccion y reparacion, permitiéndoles reducir el tiempo que dedican a su cuidado
diariamente.

A nivel mundial, la industria de belleza y cuidado personal es valorada en USD 540.6 mil
millones para 2024 con un crecimiento proyectado del 2.7% para la categoria de cuidado capilar.
Factores como la “skinificacion” que es el uso de ingredientes tipicos del cuidado de la piel en
productos capilares ha cobrado relevancia, revolucionando las formulaciones de champts,
acondicionadores y tratamientos. Ademas, la sostenibilidad pasé a ser un determinante en la
decision de compra para muchos consumidores, llevando asi a las marcas a innovar en empaque y
producto y cumplir con las expectativas del mercado.

La creciente conciencia sobre el autocuidado ha llevado a las personas a priorizar su
bienestar personal, lo que se traduce en una mayor inversion en productos y servicios que
promueven la salud capilar. Este cambio de mentalidad no solo beneficia a los consumidores,
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sino que también representa una oportunidad significativa para las empresas del sector, que
pueden capitalizar esta tendencia ofreciendo soluciones personalizadas y efectivas.

Sin embargo, el sector del cuidado personal también enfrenta desafios legales y
normativos. La regulacion en torno a la seguridad de los productos cosméticos y los estandares de
calidad se ha vuelto mas estricta, lo que puede representar tanto una oportunidad como una
amenaza. Por un lado, las empresas que cumplen con estas normativas pueden diferenciarse en el
mercado al ofrecer productos seguros y de alta calidad. Por otro lado, aquellas que no logren
adaptarse a estas regulaciones pueden enfrentar sanciones y perder competitividad.

Grifica 1
Ventas minoristas de productos para el cuidado capilar

Sales of Hair Care in Colombia
Retail Value RSP - COP billion - Current - 2009-2028
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#5- Passport © Euromonitor International 2025

Fuente: Euromonitor International 2025
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Grifica 2
Participacion de marcas en el mercado colombiano

Company Shares of Hair Care in Colombia
% Share (NBQ) - Retail Value RSP - 2023

Unilever Andina Colombia... I 21.8% A
L'Oréal PROBECOL SA | 121% A
Henkel Colombiana SA I 11.6% ¥
Procter & Gamble de Colo... HE——— 9.5% V¥
Natura Cosméticos Lida I 5.9% ¥
Laboratorios Recamier Lt... 51% ¥
Prebel SA | 3.0% ¥
Belstar SA | 2.9% A
Avon Colombia Ltda | 25% ¥
Quala SA [ | 24% A
Babaria de Colombia SAS 1.8% ¥
Genomma Lab Colombia Ltd s 11% ¥
Amway Colombia SA u 0.7% ¥
Industrias Bisonte Ltda | | 0.7% A
Omnilife SA de CV, Grupo 1 0.6% A
Tecnoquimicas SA [ | 05% ¥
Colmed Ltda [ ] 0.4% A
Profrance EU ] 04% ¥
Other Private Label 9.4% A
Others 14% ¥

= Passport # Euromonitor International 2025

Fuente: Euromonitor International 2025

En el contexto nacional, las ventas minoristas de productos capilares aumentaron un 12%
en el 2023, alcanzando COP 1.9 billones, pronosticindose que contintien creciendo a una tasa
anual compuesta del 4% en términos constantes hasta 2028. Unilerver Andina Colombia SA
lidera este mercado con una participacion del 22%, incluyendo marcas como Savital y Sedal;
seguido a ella se ubica L’Oréal PROBECOL con sus marcas Elséve y Garnier Fructis. En este
orden de ideas, las categorias que lideran este mercado incluyen: champts, acondicionadores y
tratamientos; reafirmando asi la inclinacién de los consumidores por su cuidado capilar y
productos que ofrecen multiples beneficios adicionales.

Un aspecto clave en el crecimiento de este mercado es la innovacion en ingredientes,
llevando a un auge el uso de superfoods, 4cido hialuréonico, colageno y probiodticos en champus y
tratamientos, donde reconocidas marcas como Elvive y Oriflame se han reinventado al desarrollar
lineas especializadas que cumplen las expectativas del mercado local; cabe recalcar que
compafiias de venta directa y privadas también han fortalecido su propuesta de valor debido al
uso de ingredientes naturales. De la misma manera, estas empresas han implementado empaques
reciclables y formatos mas ecoldgicos, como los pouches de Tio Nacho o los envases recargables
de Duologi de Oriflame, debido a la creciente demanda de estos por grupos de consumidores que
prefieren marcas con valores alineados a la responsabilidad ambiental.
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Grifica 3
Ventas de productos capilares por categorias

Sales of Hair Care in Colombia by Category

Retail Value RSP - COP billion - Current - 2023 Growth Performance
2-in-1 Products
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Colourants
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Conditioners and Treatments
I 509,3 H L
Hair Loss Treatments

30,1 lo
Perms and Relaxants

167 i e
Salon Professional Hair Care

115,2 i *—1
Shampoos
I 863,0 o
Styling Agents
| 104,9 i e
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HAIR CARE 1945,9 @ CURRENT  [|% CAGR % CAGR
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b.':‘ Passport ® Euromaniter International 2025

Fuente: Euromonitor International 2025

Por otro lado, para el segmento de cuidado capilar profesional, se espera un crecimiento
dindmico en los préximos afios como resultado de la migracion de servicios de belleza hacia el
hogar, tendencia impulsada por la demanda de tratamientos capilares de calidad profesional,
llevando a reconocidas marcas como Schwarzkopf Bonacure a introducir productos con
tecnologia de doble enlace para la reparacion intensiva del cabello.

Sin embargo, a pesar del crecimiento del sector, existen desafios importantes. Uno de
ellos es el aumento en los costos de materias primas y produccion, impactando directamente en
los precios de los productos y dificultando la accesibilidad para los consumidores colombianos.
Adicional a esto, la competencia en el sector es intensa, con nuevas marcas constantemente
desafiando a los lideres del mercado. El endurecimiento de las regulaciones en cuanto a
componentes y procesos de produccion también representa un reto para las empresas, que deben
innovar sin comprometer la seguridad y efectividad de sus productos.

En resumen, el mercado de cuidado capilar en Colombia presenta un alto potencial de
crecimiento, especialmente en categorias como tratamientos avanzados, productos naturales y
soluciones sostenibles. La evolucion del consumo hacia rutinas més personalizadas y enfocadas
en la salud capilar, junto con la digitalizacion del mercado a través de redes sociales y comercio
electronico, abre nuevas oportunidades para las marcas que logren diferenciarse en este entorno
competitivo.
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Tabla 1
Oportunidades vs. Amenazas del mercado de cuidado capilar en Colombia
Oportunidades Amenazas
1. Auge de productos naturales 'y 1. Aumento en costos de produccion y
sostenibles. materias primas.
2. Tendencia por el cuidado capilar. 2. Competencia intensa.
3. Preferencia por ingredientes naturales. 3. Regulaciones mas estrictas.
4. Digitalizacion del mercado. 4. Consumidores mas cautelosos en el
5. Expansion del mercado premium. gasto.
6. Incremento en exportaciones. 5. Migracion de servicios de belleza hacia
el hogar.
6. Preferencia por formatos ecologicos.

Fuente: Elaboracion propia
1.5 Definicion de productos y servicios
1.5.1 Propuesta de valor y solucion

Inicialmente, nuestro centro integral, mediante el uso de microcdmaras, realiza un
diagnéstico capilar preciso, el cual es interpretado por un tricdlogo certificado. A partir de este
analisis, se disefian planes terapéuticos personalizados que integran técnicas como exfoliacion
dérmica, masajes capilares y ozonoterapia, utilizando productos profesionales de alta calidad.
Ademas, se ofrece una membresia exclusiva que incluye seguimiento mensual, asesoria continua,
beneficios econdmicos y acceso prioritario a nuevos tratamientos, promoviendo una atencion
constante y cercana al cliente.

El valor diferencial de este spa no se limita al tratamiento fisico, sino que también
incorpora el bienestar emocional como parte esencial de su propuesta. Para ello, se desarrollan
charlas motivacionales denominadas "Love Yourself", orientadas al fortalecimiento del
autocuidado emocional. Estas se complementan con un café wellness que brinda infusiones y
snacks saludables en un entorno sensorial cuidadosamente disefiado, con musica suave y
aromaterapia. De esta manera, nuestro Spa Capilar se posiciona como un espacio calido,
profesional y acogedor que promueve soluciones efectivas a problemas capilares, integrando el
bienestar fisico y emocional de los usuarios.

1.5.2 Disefio del Prototipo.

Basandonos en el analisis de los perfiles de cliente identificados, disehamos un prototipo
de spa capilar que responde especificamente a sus necesidades funcionales, emocionales y
sociales. Este integra ademas un sistema de evaluacion tricoldgica inicial para ambos segmentos,
asegurando que los tratamientos se adapten a las causas especificas de cada problema capilar,
evitando asi las soluciones temporales que tanto frustran a nuestros clientes.
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1.5.3 Validacion del Prototipo.

Para esta validacion, se disefid una entrevista (Anexo 3) que nos permitid identificar
aspectos de mejora en nuestro modelo de negocio. Teniendo en cuenta nuestros segmentos de
cliente, se citaron las mismas personas de nuestra anterior validacion. Estas entrevistas se
llevaron a cabo por llamada telefonica y chat de WhatsApp, con duracion promedio de 20
minutos. El audio y notas se realizaron simultdneo con las entrevistas para posterior consulta en
la etapa de andlisis. Estas revelaron una alta demanda por tratamientos personalizados y un fuerte
interés en soluciones naturales y efectivas. Se identifico la necesidad de un paquete basico mas
econdmico y la posibilidad de afadir opciones de personalizacion a los paquetes existentes.
Ademas, se detecto la necesidad de una plataforma online para la programacion de citas, asi
como la conveniencia de ofrecer consultas virtuales previas al tratamiento. Los participantes
también sugirieron la creacion de talleres sobre autocuidado capilar, programas de fidelizacion y
horarios extendidos, especialmente los fines de semana.

En el prototipo ajustado (Anexo 5), se incorpord esta nueva informacion, incluyendo
nuevos servicios como paquetes para grupos, atendiendo a las necesidades expresadas por
nuestros clientes.



Imagen 3

Validacion propuesta de valor

Diagnésiico
capilar

Historial capilar.

Ewvaluacion integral del cuerc
cabellude y de la fibra capilar
mediante capilografo.

Plan perscnalizado de
bienestar capilar, que integra
tratamientos en el spa con la
recomendacion de productos
para el cuidado diaric en
casa.

Ruta capilar progresiva para
potenciar los resultados
desde el hogar.

$148.000

SERVICIOS

Experiencia
Regulacion y
Ligereza

Fibra lina
Diagnostico con capilografo.
Uso de aparatologia de
acuerdo a tu necesidad.
Terapia personalizada con
shampoo cosmeceutico
seborregulador.

Masaje capilar relajante.
Aplicacion de tonico
fortalecedor ligero.

Guia de productos
recomendados para el cuidado
diario en casa.

$76.000 - $150.000*

*Los precios varian segun el largo de tu cabello (corto, medio, largo o extra largo).

SERVICION

Experiencia
Recuperaciéon
Infensiva

Fibra Lefida/dafiada

Diagnostico con
capilografo.

Uso de aparatologia de
acuerdo a tu necesidad.
Terapia personalizada con
shampoo cosmeceutico
dermopurificante suave.
Masaje capilar relajante.
Guia de productos
recomendados para el
cuidado diario en casa.

$110.000 - 5205.000"

Experiencia
Energiay
Definiciéon

Fibra rizada/ondulada

Diagnostico con capilografo.
Uso de aparatologia de
acuerdo a tu necesidad.
Terapia personalizada.
Aplicacion de tratamiento
acondicionante profundo.
Masaje capilar relajante.

Guia de productos
recomendados para el cuidado
diario en casa.

$76.000 - $148.000"

*Los precios varian segun €l largo de tu cabello {corto, medio, largo o exira largo).

Fuente: Elaboracion propia

1.6 Analisis de los competidores

Experiencia
Conirol y
Fuerza

Fibra gruesa/lisa

Diagnostico con capilografo.
Uso de aparastologia de
acuerdo a tu necesided.
Terapia personalizada con
extractos purificantes.
Massje capilar relajante.
Guia de productos
recomendados para el
cuidado diario en casa.

$80.000 - $154.000*

Experiencia
Purificaciéon
Fibra mixta

Diagnostico con capilografo.
Uso de sparatologia de acuerdo
& tu necesidad.
Terapia perscnalizada con
shampoo cosmeceutico
equilibrante.
Aplicacion localizada de ampclla
nutritiva en puntas.
Masaje capilar relajante.
Guia de productos
recomendados para el cuidado
diaric en casa.

$97.000 - $186.000"
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El mercado del cuidado capilar ha evolucionado significativamente tanto a nivel nacional

como internacional, impulsado por la innovacién cosmética, los avances clinicos y la creciente

demanda de experiencias personalizadas. En este entorno diverso, conviven multiples actores que

abordan el cuidado del cabello y del cuero cabelludo desde distintas perspectivas: médica,
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sensorial, estética o profesional, cada una de ellas respondiendo a publicos con necesidades y
aspiraciones especificas.

Existen propuestas con un enfoque clinico consolidado, como los centros dermatoldgicos
y clinicas especializadas, orientadas al tratamiento médico del cabello mediante el respaldo
cientifico y el diagnéstico especializado. Estas soluciones se centran en afecciones como la
alopecia, la dermatitis seborreica o los desequilibrios del cuero cabelludo, con protocolos
técnicos bien estructurados y profesionales con formacion médica. Sin embargo, estas
experiencias tienden a desvincularse de componentes sensoriales, estéticos o emocionales,
ofreciendo una interaccion mas instrumental que personalizada.

Por otro lado, los tricologos y profesionales técnicos en salud capilar representan un
enfoque intermedio entre lo clinico y lo funcional. Su fortaleza radica en el diagnostico visual y
el conocimiento técnico, pero sus intervenciones suelen ser unidimensionales, con un bajo
componente de acompafiamiento emocional o experiencias inmersivas que aumenten el
compromiso del usuario con el proceso.

También se identifican en el mercado nacional los spas capilares, cuya propuesta gira en
torno a rituales de relajacion, técnicas orientales, uso de aceites naturales y practicas sensoriales.
Estos espacios ofrecen un alto valor percibido gracias al entorno, la ambientacion y el vinculo
emocional que generan. Sin embargo, la ausencia de diagnosticos técnicos y la falta de
personalizacion cientifica limitan su impacto como solucion sostenible a problemas capilares
estructurales.

En una categoria mas accesible y de consumo masivo se encuentran los shampoos
controladores de grasa y los estilistas autonomos. Los primeros ofrecen una solucion rapida y
economica, aunque limitada al alivio temporal de sintomas, sin diagnostico ni personalizacion.
Los estilistas, por su parte, abordan el cabello desde lo visual y estético, con alta cercania al
cliente, pero sin herramientas ni conocimientos profundos sobre la salud del cuero cabelludo, lo
que restringe su capacidad para ofrecer soluciones duraderas.

Este panorama revela un mercado fragmentado, en el que la mayoria de los actores
destacan en uno o dos atributos clave —ya sea diagnoéstico, sensorialidad o estética— pero
dificilmente logran integrarlos de forma coherente. Esta fragmentacion deja vacios importantes
en la experiencia del usuario, quien debe elegir entre soluciones técnicas sin calidez o
experiencias sensoriales sin sustento cientifico.

En este contexto, surge Serenum Hair Spa como una propuesta disruptiva que combina de
forma armonica los atributos mas valorados por los usuarios: personalizacion profunda del
tratamiento, respaldo cientifico mediante diagnostico especializado con tecnologia no invasiva,
formulas magistrales cosméticas desarrolladas segun el tipo de cuero cabelludo, experiencia
emocional sensorial, accesibilidad mediante precios ajustados a publicos de clase media, atencion
integral en todo el proceso, enfoque holistico que vincula el bienestar emocional con la salud
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capilar, y una clara especializacion en problematicas como el cabello graso, cuya prevalencia es
alta y poco atendida desde una perspectiva integral.

Grifica 4
Curva de valor Serenum Hair Spa

ELIMINAR REDUCIR AUMENTAR CREAR

INEFIGIENGIA PRODUGCTOS ENFOQUE ESTETICO RIESGOS DERIVADDS  ASESGRAMIENTO ACCESIBILIDAD DIAGNGSTICO RESPALDO ESPECIALIZAGION EN FORMULAS ATENGIGN ATENGION INTEGRAL
GENERICOS DE UN PRODUCTO  GUIDADO CAPILAR LP CAPILAR CclEnNTiIFICO AND L MAGISTRALES PERSONALIZADA
CUER

0 POST-TRATAMIENTO

4 5pas Capitares = Tricdlogos 4— Estilistas Auténomos & Cnampu Control Grasa Centros Clinicos # Serenum Hair Spa

Fuente: Elaboracion propia

Serenum Spa capilar, logra una ventaja competitiva real respecto a las alternativas
existentes en el mercado. En la dimension de eliminar, Serenum reduce al minimo la ineficiencia,
los productos genéricos y el limitado enfoque estético de otras soluciones, que no responden a la
complejidad de los problemas del cuero cabelludo. También reduce los riesgos derivados de un
producto no adaptado al tipo de cuero cabelludo y la falta de asesoramiento de cuidado capilar a
largo plazo, aspectos que permanecen poco desarrollados en opciones convencionales. En cuanto
a los factores que aumenta, Serenum destaca en accesibilidad, al ofrecer un servicio clinico-
sensorial de alta calidad a un costo razonable, y en diagnodstico capilar, al incorporar tecnologia
especializada no invasiva que permite entender con mayor precision la causa de los desequilibrios
capilares. Asimismo, eleva el nivel de respaldo cientifico, superando ampliamente a los estilistas
y spas convencionales. Pero el verdadero diferencial esta en lo que crea: una especializacion
profunda en cuero cabelludo graso, el desarrollo de formulas magistrales ajustadas a cada
diagnostico, una atencion personalizada post-tratamiento que acompaia al cliente mas alla de la
sesion inicial. Esta atencion incluye el acompafiamiento continuo de un asesor, quien se encarga
de hacer seguimiento al progreso del cliente mediante controles periddicos, revision de la
efectividad de los productos recomendados y ajustes en el plan de cuidado en caso de ser
necesario. Esta propuesta ofrece al usuario una solucion holistica, coherente y efectiva, que
redefine los estandares del cuidado capilar especializado.

1.7 Tamaiio del mercado, fraccion del mercado y proyecciones de ventas

El mercado del cuidado capilar en Colombia para el periodo 2024-2028 presenta un
escenario prometedor, con un crecimiento sostenido del 4% anual en términos constantes. Este
avance se sustenta en la creciente demanda de soluciones especializadas para problemas capilares
comunes como la caspa y la caida del cabello. La dindmica del mercado refleja una tendencia
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hacia tratamientos mas especializados y personalizados, alineada con las necesidades
identificadas en nuestros segmentos objetivo.

El crecimiento del mercado objetivo especifico para tratamientos terapéuticos
especializados en cuero cabelludo graso presenta un potencial anual del 64%, impulsado por la
alta prevalencia de problemas relacionados con la produccion excesiva de sebo y la creciente
conciencia sobre la importancia de un cuidado capilar profesional. Este crecimiento se explica
por la demanda emergente de soluciones naturales y efectivas, especialmente entre los jovenes
que priorizan productos cruelty-free y éticos. La estacionalidad del mercado muestra picos de
demanda durante los meses de junio a agosto, vinculados a la temporada de vacaciones,
preparacion para actividades veraniegas y el regreso a clases, mientras que los meses de febrero y
diciembre presentan menores niveles de demanda.

Considerando las limitaciones operativas de un spa inicial con 4 estaciones, un horario de
7 horas diarias y un promedio de 2.5 horas por servicio, el spa puede atender 14 servicios diarios,
336 mensuales y 4.032 anuales en su primer afio de operacion. Esta capacidad fisica real
determina que, con un mercado total de $15,961.3 millones COP para 2026, la fraccion del
mercado alcanzable sea del 4,87%, equivalente a $64 millones COP en ventas, lo que
corresponde exactamente a la capacidad maxima de servicio calculada. La proyeccion de
crecimiento se sustenta en la expansion planificada a 6 estilistas en el segundo afio, aumentando
la capacidad a 6.451 servicios anuales, lo que permite alcanzar el 8,29% del mercado en 2027.
Este enfoque metodoldgico garantiza que las metas de participacion de mercado no sean
arbitrarias, sino que respondan directamente a la capacidad operativa real del negocio.

Tabla 2
Tamaiio de mercado
2026 2027 2028 2029
Tamafio del Mercado (Millones) |$15.961.300.000| $17.509.800.000 | $19.254.900.000 | $21.221.900.000
% Fraccion del Mercado 4.87% 8,29% 15,95% 27,71%
Valor tot Ventas (Millones) $777.381.551 $1.451.730.370 | $3.070.559.870 | $5.879.616.097
Ventas mensuales (Millones) 564.781.796 $120.977.531 $255.879.989 $489.968.008
Ventas mensuales (Unds) 510 953 2.015 3.858
Crecimiento 86,75% 111,51% 91,48%

Fuente: Elaboracion propia

El plan de ampliacion geografica y desarrollo de nuevos mercados se estructura en fases
claras que responden a la consolidacion progresiva del negocio. Para 2028, se prevé la apertura
de una segunda sucursal en Cali, capital del Valle del Cauca, aprovechando la creciente demanda
de servicios especializados en cuidado capilar y el posicionamiento alcanzado durante los dos
primeros afios de operacion. En 2029, el enfoque se orientard hacia la expansion nacional, con la
apertura de una sede en Bogota, ciudad con alta densidad poblacional y una demanda creciente de
tratamientos para el cuidado del cabello. Esta estrategia integral, que combina crecimiento
organico con expansion geografica y fortalecimiento de marca, asegura una penetracion
sostenible en un mercado en constante evolucion.
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1.8 Plan de mercadeo

La estrategia de marketing y ventas de Serenum busca posicionar la marca como referente
en el cuidado capilar especializado para personas con cuero cabelludo graso y seco, dos de las
condiciones mas frecuentes detectadas en las validaciones iniciales. El plan se fundamenta en la
personalizacion de los tratamientos, la asistencia profesional de tricdlogos y la implementacion
de protocolos diferenciados que respondan a las necesidades de cada tipo de cliente. De esta
manera, Serenum no solo ofrecera soluciones visibles y efectivas, sino que también construira
una experiencia integral de bienestar capilar que fortalezca la confianza, fomente la fidelizacion y
consolide un posicionamiento solido en el mercado.

En el primer afio de funcionamiento, la estrategia de Serenum se orientara al crecimiento
intensivo mediante la penetracion de mercado. El enfoque estara en atraer y fidelizar clientes que
presentan cuero cabelludo graso, condicion muy comun tanto en jovenes como en adultos que
buscan soluciones profesionales y seguras para mejorar la salud capilar. La propuesta de valor
estard basada en la personalizacion de los tratamientos, combinando diagnostico especializado y
planes diferenciados: para el cuero cabelludo graso, técnicas que controlen el exceso de sebo,
promuevan frescura y limpieza profunda; y para el cuero cabelludo seco, procedimientos que
aporten hidratacion, reparacion y nutricidon intensiva. Durante los primeros meses se ofrecerd un
diagndstico gratuito como incentivo de entrada para generar confianza en la marca y captar a los
primeros clientes.

En 2027, se ampliara la oferta hacia tratamientos para cuero cabelludo seco, integrando
protocolos de hidratacion, revitalizacion y nutricion profunda. Esta ampliacion permitira captar
un publico mas amplio, fortaleciendo la percepcion de Serenum como un centro especializado en
salud capilar integral.

En cuanto a la politica de precios, durante 2026 se aplicard una estrategia de penetracion,
estableciendo tarifas aproximadamente un 20% mas accesibles que las de la competencia
premium local, con el fin de incentivar la prueba del servicio sin perder la percepcion de calidad
y profesionalismo. A partir de 2027 se realizaran incrementos graduales respaldados en
indicadores de satisfaccion y fidelizacion. Para ello se implementara un sistema de medicioén
mediante el Net Promoter Score (NPS) y la tasa de retencion de clientes, de modo que, en la
medida en que se logre un NPS superior al 70% y una retencion anual por encima del 60%, se
autoricen aumentos de precios cercanos al 5% anual. Esto permitira que el crecimiento del
negocio sea sostenible y directamente vinculado a la calidad del servicio y a la experiencia del
cliente.
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Tabla 3
Precios por servicio serenum

Cabello medio (21 - 35 Cabello largo (36 — 50 Cabello extralargo (51-
Servicio / Experiencia Cabello corto (<20 cm)
cm) cm) 70 cm)
Diagnostico capilar $148.000 $148.000 $148.000 $148.000
Regulaciéon y ligereza
$76.000 $101.000 $121.000 $149.000
(fibra fina)
Control y fuerza (fibra
$80.000 $102.000 $125.000 $153.000
gruesa)
Recuperacion  intensiva
. $107.000 $139.000 $170.000 $204.000
(fibra tefiida/dafiada)
Energia y  definicion
. $75.000 $97.000 $119.000 $147.000
(fibra rizada/ondulada)
Purificacion (fibra mixta) $97.000 $120.000 $144.000 $185.000

Fuente: Elaboracion propia

La distribucion de los servicios en el primer afio se centrara en una sede fisica ubicada en
Cali, donde los usuarios podran acceder a consultas, limpiezas profundas, masajes y terapias
capilares. Adicionalmente, se estableceran convenios con universidades, empresas y entidades de
bienestar como Comfandi o Previser, que faciliten el acceso a nuevos clientes mediante jornadas
de salud capilar y programas corporativos. De manera complementaria, se utilizaran canales
digitales como Instagram, TikTok y Google Ads, disefiados para captar usuarios que buscan
soluciones especificas a problemas de cuero cabelludo. La atencion digital se reforzara con un
sistema de contacto via WhatsApp y una pagina web con formularios de diagndstico preliminar,
lo cual permitird agilizar el proceso de citas y mantener un canal cercano con los clientes.

La promocion durante 2026 se enfocard en campanas educativas sobre el cuidado capilar
de acuerdo con el tipo de cuero cabelludo, transmitidas mediante videos cortos y testimonios
reales en redes sociales. También se realizaran activaciones en universidades, ferias de salud y
espacios comunitarios, complementadas con estrategias de referidos que premien a los clientes
que recomienden el servicio. El presupuesto de mercadeo para este primer afio correspondera al
10% de las ventas proyectadas, distribuidas en un 50% para marketing digital, 25% para
activaciones presenciales, 15% para promociones de entrada y 10% para el fortalecimiento de la
atencion digital y operativa.

En 2028, la estrategia de Serenum se centrara en la expansion de la marca con la apertura
de una segunda sede en Cali, con el fin de fortalecer la cobertura en el mercado local, donde las
campaias de comunicacion irdn de la mano con la confianza, los resultados visibles y la atencion
personalizada post-tratamiento; posteriormente, en 2029, la empresa priorizara la expansion
nacional mediante la apertura de una nueva sede en Bogotd, consolidando asi su posicionamiento
como lider en servicios de bienestar capilar especializado en Colombia.
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2. Analisis técnico

En el siguiente apartado se detallan los procesos operativos y técnicos que sustentan la
prestacion de servicios de Serenum Hair Spa, garantizando una experiencia integral para el
cliente. Se describe el flujo completo desde el registro de datos hasta la aplicacion del tratamiento
y el seguimiento post-terapia, con énfasis en la precision diagnostica mediante tecnologia no
invasiva. Se presentan los proveedores estratégicos seleccionados por su alineacion con los
valores técnicos y éticos de la propuesta, incluyendo condiciones de negociacion favorables. Se
especifican los requerimientos de infraestructura, equipos especializados y materiales necesarios
para la operacion, con un plan de inversiones detallado. Se incluye la distribucion fisica del
espacio, optimizando cada area para la experiencia del cliente y la eficiencia operativa. Se
presenta el disefio del sitio web y app movil como canales complementarios de interaccion con el
cliente. Se detalla la politica de inventario y gestion de consumos, adaptada a la estacionalidad
del mercado. Este analisis técnico demuestra la viabilidad operativa del modelo de negocio y su
capacidad para entregar el valor prometido a los clientes.

2.1 Procesos productivos o de prestacion del servicio

El proceso productivo y de prestacion del servicio en Serenum se estructura para
garantizar una experiencia integral centrada en la salud capilar y el bienestar emocional de los
clientes, alinedndose con las necesidades especificas de los segmentos objetivo. Inicia con el
registro de datos (20 minutos), donde se recopilan antecedentes médicos, habitos capilares,
alimentacion, rutina y expectativas del cliente, seguido de un diagnostico capilar integral (60
minutos) realizado por un tricoterapeuta especializado, utilizando herramientas como el
capilografo para identificar el tipo de cuero cabelludo (graso o seco) y sus causas subyacentes.
Basado en este analisis, se seleccionan productos personalizados (ej: shampoos, serums, tonicos)
que combinen control de grasa, nutricion y prevencion de caida.

La aplicacion del tratamiento (150 minutos) incluye técnicas terapéuticas como limpieza
profunda, exfoliacidon suave y masajes relajantes, ejecutadas por estilistas capacitados que siguen
protocolos previamente acordados con el tricoterapeuta. Al finalizar, se entregan productos
complementarios (si el cliente los adquiere) para uso domiciliario, junto con una asesoria post-
venta que explica su aplicacion y beneficios.
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Ilustracion 1
A. Proceso productivo

?

Registro de datos - 20 min

'

Diagnéstico capilar - 60 min

v
Graso

Tiizrtie { Seleccion de productos segan
cabelludo tipo y necesidades

Seco
v

Aplicacién tratamiento -
150 min

Entrega de productos
complementarios.

!

Asesoria post-venta —»  Encuestade satisfaccion ~ —» Recordatorio de citas

Fuente: Elaboracion propia

En paralelo, el proceso comercial comienza con la segmentacion de clientes segun su tipo
de cuero cabelludo, permitiendo disefiar estrategias digitales personalizadas (redes sociales,
contenido educativo) que reflejen las preferencias de cada grupo. Las reservas se gestionan
mediante nuestra plataforma digital, priorizando la comodidad de un publico ocupado. Durante la
atencion presencial, se ofrece un ambiente acogedor con detalles como el pequefio café wellness.

El seguimiento post-tratamiento incluye talleres educativos de 45 minutos sobre cuidado
capilar, autoestima, gestion de emociones, etc. y recordatorios programados para dar continuidad
al tratamiento. Finalmente, se reciben retroalimentaciones continuas para ajustar procesos y
mejorar la experiencia, cerrando el ciclo con acciones concretas como ajustes en protocolos o
capacitaciones adicionales al equipo. Este flujo garantiza no solo la solucidn técnica de
problemas capilares, sino también un impacto emocional positivo, clave para fidelizar a clientes
que buscan confianza, resultados duraderos y una experiencia memorable.



26

Ilustracion 2
A. Proceso de comercializacion

v

Graso
Segmentacion —>
de clientes Desarrollo de Estrategla Digital
—>

Seco
\ 4

Recepcién de reservas

v

Atencién personalizada (¥ Talleres educativos - 45 min

Y —» Asesoria

Seguimiento post-tratamiento

PR
v

Recordatorios
v

Recibir retroalimentacién ——» Implementar mejoras

«»

Fuente: Elaboracion propia

2.2 Proveedores

La seleccion estratégica de proveedores es fundamental para garantizar la calidad y
coherencia de los servicios ofrecidos por Serenum, especialmente considerando nuestro enfoque
en tratamientos terapéuticos especializados para el cuero cabelludo graso y seco. Entre nuestros
proveedores clave destaca Amazonica, seleccionado por su alineacion con los valores éticos y
técnicos que definen nuestra propuesta de valor. Fue elegido tras la validacion realizada con una
tricoterapeuta experimentada, quien confirmo su eficacia en la hidratacion, nutricidon y reparacion
de hebras, ademas de su capacidad para balancear el pH del cabello y regenerar su estructura. La
condicion de negociacion con Amazonica incluye un descuento progresivo del 10% al superar las
50 unidades mensuales, lo que se alinea con nuestra proyeccion de crecimiento y permite
optimizar costos a medida que aumenta la demanda de nuestros tratamientos especializados.

Para la aparatologia esencial, hemos establecido alianzas con proveedores especializados
en equipos tricoldgicos que cumplen con los estandares técnicos requeridos o. Estos incluyen
elementos criticos para la evaluacion precisa y tratamiento efectivo de los diferentes tipos de
cuero cabelludo. Las condiciones de negociacidon con estos proveedores incluyen garantias
extendidas de 3 afos y capacitacion técnica para nuestro personal, lo que asegura la correcta
utilizacion de los equipos y minimiza tiempos de inactividad. Esta estrategia de seleccion
responde directamente a las necesidades identificadas en nuestros perfiles de cliente, donde la
precision diagnostica y la tecnologia avanzada son factores determinantes en la toma de
decisiones de compra.



En cuanto a la cafeteria wellness que complementa nuestra experiencia integral, hemos
optado por una alianza con un café¢ de la ciudad bajo un esquema de tercerizacion, lo que nos
permite ofrecer infusiones artesanales y bebidas funcionales sin requerir una inversion inicial
significativa en equipos y capacitacion. Esta decision estratégica fue validada durante nuestras
entrevistas con clientes potenciales, donde los segmentos expresaron especial interés en este
espacio como escenario para nuestras charlas "Love Yourself". La condicion de negociacién con

este café incluye el pago de un arrendamiento mensual fijo por el area designada, lo que

simplifica nuestra estructura de costos y permite mantener un espacio de calidad para nuestros

clientes mientras escalamos el negocio conforme aumenta el flujo de clientes.

27

Tabla 4
Insumos Serenum
Afio de s . Valor
adquisicién Insumo Descripcién Cantidad Unitario*
1 Champt detox Limpieza intensa, accion astringente, contiene menta la cual limpia removiendo 1 $169.900
la oleosidad sin estropear las hebras y generan una sensacion refrescante.
1 Champt Purifica el cuero cabelludo y la fibra de residuos, sudor y grasa para una 1 $111.000
purificante sensacion mas fresca y limpia.
1 Serum Serum finalizante, termoprotector, aporta brillo, controla frizz y sella cuticula 1 $65.000
en los cabellos grasos.
1 Acondicionador | Nutre, acondiciona y humecta el cabello. 1 $67.600
1 Tonico Estimula el crecimiento y fortalece el foliculo. Equilibra pH y controla grasa o 1 $72.000
caspa.
1 Ampolleta Regenerador del cuero cabelludo y previene el exceso de grasa y la caspa. 1 $5.000
extracto de
ortiga
1 Shampoo y | Terapia Hidratante Shampoo y Mascarilla. Mantiene la hidratacion y el agua en 1 $269.900
mascarilla las hebras previniendo el dafio causado por agresiones externas.
hidratante
1 Termoprotector | Protege la hebra capilar de agentes ambientales, quimicos y mecanicos, 1 $49.900
liquido reparando y rellenando las dreas damnificadas de las hebras
1 Mascarilla Hidrata, nutre y repara las hebras, balancea el ph del pelo regenerando su 1 $49.000
irs{):ﬂr::lon estructura, rellena las capas lipidicas de la hebra restaurandolas al instante,
forma un blindaje que las protege de agresiones externas futuras.
1 Ampolleta Regenera el pelo altamente maltratado y sensibilizado por dafios mecanicos o 1 $39.000
instant repair quimicos. Llega a la corteza de hebra capilar logrando que el pelo recupere de
manera instantanea el dafo en los puentes Disulfuro. Repone las capas
lipidicas perdidas en el pelo seco y con puntas dafiadas, reconstruye y rellena
las cuticulas.
1 Oleo reparador | Nutre, hidrata y fortalece el pelo; forma una pelicula protectora alrededor de 1 $89.000
las hebras dejandolas con suavidad duradera, brillo intenso, sin frizz, sin
residuos que lo carguen.
1 Arcilla verde Absorbe y regula el exceso de sebo. 1 $36.900
1 Arcilla blanca Purifica, nutre, calma la irritacion del cuero cabelludo y ayuda a regular el 1 $19.900
exceso de grasa.
1 Aloe vera en | Hidrata, fortalece, aporta brillo, combate la caspa y ayuda a regular la grasa 1 $74.800

polvo

del cuero cabelludo, ademas de estimular la salud folicular y el crecimiento

del cabello al nutrirlo con vitaminas y minerales.




1 Romero en | Estimula el crecimiento, fortalece las raices y reduce la caida del cabello. 1 $27.400
polvo
1 Centella Para el tratamiento del eczema y la psoriasis, por su poder depurativo y 1 $16.900
asidtica cicatrizante.
1 Flor de jamaica | Protege el pelo de los radicales libres del medio ambiente. Restaura el ph 1 $29.900
natural del cuero cabelludo.
1 Cola de caballo | Propiedad antiséptica y antiinflamatoria. 1 $6.900
1 Fenogreco en | Antiinflamatorio, reduce la irritacion del cuero cabelludo. Elimina los 1 $14.900
polvo radicales libres. Reduce el enrojecimiento y la picazon. Reduce la caspa y
mejora el crecimiento del pelo
Es astringente, hidratante y emoliente.
1 Jengibre en | Favorece el crecimiento del pelo al mejorar el flujo sanguineo. Estimula la 1 $26.900
polvo circulacion, cicatrizante. Antiséptico. Mitiga la picazon del cuero cabelludo y
reduce la caida del pelo.
1 Arcilla rosa Absorbe el exceso de sebo sin irritar el cuero cabelludo sensible. 1 $36.900
1 Arcilla Exfolia y limpia profundamente el cuero cabelludo. Ayuda a tratar algunas 1 $37.900
bentonita dermatitis y descamacion del cuero cabelludo. Por su alto contenido de
minerales, acondiciona la piel y los foliculos pilosos.

Fuente: Elaboracion propia
2.3 Plan de inversiones

El plan de inversiones inicial para Serenum refleja una estrategia cuidadosamente
disefiada que combina tecnologia avanzada, productos especializados y un ambiente acogedor
para ofrecer tratamientos terapéuticos diferenciados para el cuero cabelludo graso y seco,
alinedndose con la propuesta de valor basada en eficacia comprobada, multifuncionalidad y
resultados duraderos. Esta inversion inicial, se distribuye estratégicamente en cuatro categorias
fundamentales: aparatologia especializada, mobiliario funcional, insumos premium y elementos
de soporte, todos seleccionados para garantizar la calidad técnica de los protocolos con
ingredientes activos como 4cido salicilico y niacinamida, mientras se crea una experiencia
integral que responda a las necesidades especificas de nuestros dos segmentos objetivo:
adolescentes/jovenes adultos y adultos conscientes.

Tabla 5
Plan de inversiones
. ~ . s . Valor
Tipo de Ao de Activo Descripcion Cantidad Unitario®
. cs ar nitario
Activo adquisicion
1 luminacién techo ILuminarias de techo 4 $103.280
1 lluminacion Led Tiras y bombillos LED de bajo consumo 20 $2.066
1 IBaldosas Cada baldosa de 30 x 30 cm 8900 $7.000
I_nfraestructura 1 Pintura IMuros, techos y fachadas del local. Cantidad en 23 $70.000
lAdecuaciones cuartos.
1 |Aire acondicionado (Climatizacion del local 2 $3.300.000
1 Instalacion hidraulica Tuberias, desagiies, lavacabezas, lavamanos 1 $200.000
1 Instalacion eléctrica Cableado, tomas, tablero de control, puntos de 1 $180.000
energia




1 [nstalacion de gas Tuberias, valvulas, medidor, puntos de conexio 1 $60.000
1 (Capilografo |Aparotologia de diagnostico capilar 1 $364.979
1 Masajeador de cuero 4 $318.360
IMaquinaria y cabelludo
IEquipo 1 \Vaporizador LED |Abre las cuticulas del cabello para una mejor 4 $1.381.517
labsorcion de los productos.
1 Secador Secado y estilizado del cabello. 4 $45.300
1 Spa Capilar Incluye lavacabezas, asiento ergondémico y 1 $1.198.042
sistema de agua
1 [Espejos Instalados en estaciones de secado del cabello 4 $136.499
1