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RESUMEN

La preocupacion de las personas por la belleza continda ocupando un
lugar importante dentro de la sociedad, que exige dia a dia una imagen
acorde a sus perspectivas desde todo punto de vista tanto laboral como
personal. En la actualidad la tendencia existente busca un adecuado
bienestar fisico complementado con un excelente bienestar emocional. En
correspondencia con lo antes mencionado han surgido multitud de
negocios que cubren toda la gama de productos y servicios, sin embargo
en la ciudadela de Guayacanes los centros de belleza no cumplen las
expectativas y la demanda creciente de la poblacion en relacion a los
servicios que se ofrecen. Es por ello que se ha considerado la viabilidad
de crear el centro de belleza “Bellestar” con un amplio paquete de
servicios, diversas opciones, facilidades y un alto nivel de profesionalidad.
Se ofreceran tratamientos individuales a precios accesibles que permitira
atender no solo a un nivel socioeconémico de clase alta, sino otros
sectores que casi nunca han sido considerados pero que también son

importantes, lo que marcaria la diferencia en relacion a la competencia.

Palabras claves:

Belleza Negocio Servicios Facilidades
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ABSTRACT

The concern of people for beauty continues to occupy an important place
in society, requiring daily an image according to your prospects from every
point of view both work and personal. At present the trend looking for a
suitable physical complemented with excellent emotional wellbeing. In
correspondence with the above they have emerged many businesses
covering the entire range of products and services, however in the citadel
of Guayacanes beauty centers do not meet expectations and increasing
demand of the population in relation to the services offer. That is why we
have considered the feasibility of creating the beauty center "Bellestar" a
comprehensive package of services, various options, facilities and a high
level of professionalism. Individual affordable treatments that allow not
only cater to a high socioeconomic class, but other sectors that rarely have
been considered but are also important, marking a difference in relation to

the competition will be offered.

Keywords:

Beauty Business Services Facilities
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INTRODUCCION

A través del tiempo la belleza se ha convertido en la carta de presentacion
ante la sociedad y es que verse y sentirse bien en cualquier escenario son
llaves que abren muchas puertas. Lo que ha causado que las personas
estén preocupadas por su bienestar fisico y psiquico, ya que rutinas de
trabajos excesivos, obligaciones laborales, factores economicos, sociales,
entre otras estan causando altos niveles de estrés que son de

preocupacion a nivel mundial.

Al labor de esta tendencia han surgido multitud de negocios que cubren
este tipo de necesidades. Estas organizaciones en la actualidad no solo
generan beneficios, sino mas bien, dedican su tiempo y prestigio
empresarial en buscar nuevas ideas de negocios u opciones de inversion
que permitan a la empresa lograr una completa satisfaccion de los

clientes.

El incremento de este tipo de compafiias en nuestro pais ha generado
tanto interés que hoy hasta podemos hablar de competencia en este
mercado, como por ejemplo que cada entidad le va otorgando valor
agregado al producto que ofrece, esto se debe principalmente a dos
razones: la busqueda constante por parte del cliente de nuevas
experiencias y las estrategias de diferenciacién que se presentan con el

objetivo de brindar un producto unico en el mercado.

En Guayaquil el niumero de centros de belleza, han registrado un
incremento en los Ultimos tres afios, en base a los datos registrados por el
Servicio de Rentas Internas (SRI). Esta actividad, segun los propietarios,
se ha expandido por la amplia demanda del servicio y la necesidad de los
trabajadores de independizarse, proporcionando una alternativa viable
para la independencia econémica no solo de los duefios, sino de un
amplio sector de la poblacion, constituyendo una valiosa fuente de empleo

y asi contribuir al incremento del nivel de ingresos.



El Censo Nacional Econémico indica que 1.398 personas se dedican a
este tipo de actividad y facturan cerca de USD 12 millones al afio.

A pesar de estos datos y luego de verificar varios de estos centros por la
ciudad y entrevistar a varias personas se logra determinar que en la
ciudadela Guayacanes no existen empresas que cumplan con las
expectativas de cada cliente, ya que ellos necesitan lucir y sentirse bien,
puesto que los que funcionan actualmente en el sector no han
armonizado esos dos conceptos, ya que priorizan la apariencia fisica

dejando de lado el equilibrio emocional.

La escasa existencia de un servicio profesional de alta calidad, para estas
actividades con procedimientos, técnicas de trabajo, capacitacion, y
experiencia, con modernos equipos e instrumentos para complacer la
demanda tanto del segmento femenino como del masculino, hace que las
personas se vean afectadas, lo que produce desconfianza y no acudan a
dichos centros, teniendo que trasladarse hacia lugares donde si cumplan

con sus expectativas.

Por las razones expuestas, es necesario analizar la posibilidad de
implementar este centro de belleza que cumpla con las exigencias de los
habitantes y posibles clientes de la ciudadela Guayacanes. El presente
trabajo de investigacion realizard la exposicion y andlisis de
conocimientos tedricos relacionados con el problema, los distintos

enfoques, asi como los limites conceptuales y teoricos.

La posicion tedrica que asume el investigador, asi como los antecedentes
referidos al problema. También abordara el analisis cualitativo y
cuantitativo de los resultados como la descripcion y explicacion de los
mismos. Se expondra la propuesta, su justificacion, los Objetivos, la
Fundamentacién de la Propuesta, las actividades a desarrollar, el
cronograma, el analisis financiero y la validacion, las conclusiones y las

recomendaciones.



MARCO CONTEXTUAL

FUNDAMENTACION DEL PROBLEMA

Este proyecto estad enfocado a la propuesta de nuevas innovaciones de
los servicios que se ofrecen tradicionalmente en la ciudadela
Guayacanes, como los de manicure, pedicura, tinturados y cortes de
cabello.

Los estudios preliminares indican, que la poblacion del sector de la
Ciudadela Guayacanes, se dedican a mdultiples actividades laborales, y
por tal motivo al término de la jornada diaria se sienten muy cansados, es
decir con mucho estrés y escaso animo para hacer otras actividades, ya
sean sociales, culturales, deportivos o familiares, que son parte de su vida
0 compromisos sociales, que no los puede cumplir por la razén expresada
anteriormente. Consideran que la actitud para recuperar energia y estado
de animo es ir a sitios que aparte de tener los servicios de belleza ofrezca
a la vez un servicio adicional destinado al des-estrés causado por fatiga
laboral excesiva. Que eliminar este problema sea con el empleo de
maquinas de ultima tecnologia y con un personal especializado en esta

tematica.

La finalidad de este proyecto es buscar que los clientes puedan ahorrar su
tiempo realizando diferentes actividades de relajacion y belleza en el
mismo lugar, reduciendo el estrés que padecen a diario, con el servicio

que se ofrecera en esta empresa.

Se busca unificar los servicios de un centro de belleza con los de un spa,
ayudando que tanto hombres como mujeres en el mismo lugar puedan
obtener un look diferente y a su vez se olviden del mundo por un
momento, dedicandose exclusivamente a ellos, al cuidado de sus mentes

y de sus cuerpos en un solo lugar.



DELIMITACION DEL PROBLEMA.

El Centro de Belleza “Bellestar” estara ubicado en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil, parroquia Tarqui, ciudadela Guayacanes, en la
region Costa (Ecuador). El estudio de mercado se lo realiz6 con fuentes

de informacién de hace 5 afios atras.

En la ciudadela Guayacanes segun el censo poblacional de la INEC en el
2010 es de 16,485 habitantes que es nuestro universo y se aplicard una
de las técnicas de investigacibn como es la encuesta a personas jovenes

y personas adultas que comprendan una edad de 16 afios en adelante.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Justificacién Tedrica

Este proyecto pretende la sistematizacibon de conceptos teoricos
relacionados con la creacién de micro, pequefias y medianas empresas
en Ecuador. Se tienen en cuenta diferentes estudios realizados para crear
negocios, el andlisis y uso de los conceptos asociados al estudio de
mercado, y financiero asi como las tendencias culturales y su aplicacion
en el ambito empresarial, lo que servira de base para el desarrollo de un

modelo de emprendimiento.

Se analizan los modelos de entidades para la seleccion de aquel que
permita conquistar un mercado, colaborar en la obtencion de los objetivos
de la organizacién, satisfacer las necesidades y deseos de los

consumidores.

El andlisis y uso de los conceptos asociados al proceso administrativo
provee herramientas esenciales para el cumplimiento de las metas
generales, tanto institucionales como personales con un desarrollo 6ptimo

y eficaz dentro de la sociedad.



Este centro de belleza busca:

e Lograr el crecimiento econémico sostenido y de esta forma brindar al
talento humano esa estabilidad laboral que se merece, colaborando
los mismos con ideas innovadoras que ayudardn al logro de los

objetivos.

e Ofrecer un servicio de calidad, el cual permita que todos los clientes
fijos y potenciales vean en esta empresa como una alternativa idonea

para relajarse y asi reducir su nivel de estrés.

e Llevar un analisis financiero minucioso en cuanto presupuestos y
gastos para asi llegar a la buena toma de decisiones, logrando que la
compafiia sea productiva y obtenga esa liquidez que toda empresa

busca.

¢ Investigacion continua de las necesidades que a diario el cliente va
desarrollando, emprender nuevas alternativas de los productos que se

pueden brindar.

Justificacion Metodoldgica
Con este sondeo se pretende analizar la viabilidad del proyecto, utilizando
las técnicas de investigacidn necesarias para formar una entidad rentable

con beneficios que satisfagan al cliente.

Se estableceran las relaciones existentes entre los elementos y las fases
de creacion de un negocio, proponiéndose vias para obtener resultados
positivos. Se realizard un diagnostico a partir de una muestra poblacional
para obtener los datos necesarios y realizar un analisis correcto que
propicie el disefio de la propuesta teniendo en cuenta los resultados

obtenidos.



Para la investigacion se realizard una revision bibliogréfica y estadistica.
La utilizacion de métodos cualitativos y cuantitativos como: encuestas,

entrevistas, grupos focales, el analisis DAFO.

Justificacion Practica

Esta idea, surge de la necesidad de mantener el cuidado del cuerpo a las
personas que lo solicitan y asi mantener la figura o mejorar la imagen
pensando en su bienestar. Como también prevenir el estrés que se

presenta en todas circunstancias.

Al finalizar el estudio se podran generalizar los resultados a otras
personas que desean crear sus propias pequefias empresas en el pais,
para un mayor conocimiento de las metodologias y técnicas a través de
las cuales se busca conquistar un mercado, participar en la obtencién de
los objetivos de la organizacién y complacer las necesidades y deseos de

los usuarios.

En el centro de belleza se ofrecera servicios de depilacién, relajacion, de
adelgazamiento, peluqueria, estilismo y estética. Con diversos
tratamientos para el embellecimiento, conservacion e higiene de la piel, y
reducir su alto nivel de estrés con el fin de beneficiar la mente y el cuerpo
promocionando una imagen saludable a nuestros clientes, ademas de los

beneficios que proporcionan a su salud.

Ademas de charlas de nutricion con un especialista en la materia, siendo
de grandes expectativas la creacién de este tipo de negocio en el sector.
Se lanzara la campafia “Mente sana, Cuerpo sano” como plan estratégico
de marketing, también para concientizar a la poblacion acerca de las
consecuencias negativas y peligros que se pueden surgir al hacerse una

cirugia plastica.



Esperando poder afianzar la presencia del centro en esta localidad, donde
se espera ir posicionandose y fortaleciéndose en la medida que lo haga la

demanda de este sector.

Para cumplirle al cliente y lograr un crecimiento socioeconémico se
estudia la idea de ampliar lo que se brinda en la organizacién, como el de
alquiler de vestuario para distintos eventos con el objetivo de que el

cliente encuentre en aquel lugar todo lo que desea.

Bellestar seria el primer centro de belleza con este servicio con un
producto diferenciado, que contenga el concepto de relajacion, belleza y
glamur, con altos estandares de calidad y compromiso con los futuros

usuarios.

Se generara empleos directos con el personal que se contrate y otros
indirectos con los servicios adicionales que se necesita, esto permitira
aumentar la calidad de vida de las personas que laboren alli y por
consiguiente contribuir al aumento del PIB y la consolidacién de las
politicas y estrategias econdémicas nacionales.

FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

Pregunta Cientifica
¢Es viable la creacion del Centro de Belleza Bellestar en la ciudadela

Guayacanes de la Ciudad de Guayaquil?

Preguntas especificas

e ¢(En la ciudadela Guayacanes existe demanda para un centro de
belleza moderno?

e ¢ Qué sistema administrativo se aplicara en el centro de belleza?

e ¢ Cuales son los servicios que se prestaran en el centro de belleza y

porqué seran diferentes a los servicios brindados por la competencia?



e ¢Lacreacion de un centro de belleza moderno es rentable?

OBJETIVOS

Objetivo General

Analizar la viabilidad de crear un centro de belleza en la ciudadela

Guayacanes de la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos:

e Realizar un estudio de mercado para identificar las expectativas que

tienen los clientes de un centro de belleza moderno.

e Elaborar el esquema administrativo que permita definir la estructura

organica a desarrollar en el centro de belleza.

e Determinar los multiples servicios que brindara el centro de belleza y la

diferenciacion ante la competencia.

e Realizar el analisis econémico y financiero para determinar la
viabilidad econémica del montaje del centro de belleza en la ciudad de
Guayaquil.

HIPOTESIS

Hipotesis general

La creacion de un centro de belleza moderno en la ciudadela Guayacanes

es factible y rentable.



VARIABLES

Variable Independiente

e Demanda de un centro de belleza moderno en la ciudadela

Guayacanes.

Variable dependiente

e Creacion del centro de belleza Bellestar.

DISENO METODOLOGICO

La investigacion, en términos operativos, orienta al investigador en su
razonamiento y aproximacion a la realidad, ordena sus acciones y aporta
criterios de rigor cientifico de supervision de todo el proceso; en tanto que,
investigar supone la responsabilidad de producir una lectura real de las
cuestiones de investigacion y demostrar la contribucién efectiva (Edu.net,
2008).

Para tal efecto después de una consideracién del contexto en el que
vamos a desarrollar el presente proyecto, y tomando en cuenta las
variables existentes, se propone un estudio aplicado, que de acuerdo al
nivel de medicion se utilizard la investigacion cualitativa. La matriz de
investigacion cientifica responde a la clasificacion de exploratoria,
descriptiva y documental.

La metodologia a ser empleada sera inductiva, deductiva, analitica y
estadistica, para tal efecto se desarrollard instrumentos propios que
serviran para la recopilacion de datos de fuentes primarias y secundarias.
Para las fuentes primarias se proponen instrumentos como la observacion

cientifica, encuestas y entrevistas focalizadas.



Para las fuentes secundarias se recurrira a fichas hemerogréficas,

bibliograficas, bibliotecas virtuales y el internet.

La tabulacion, clasificacion y procesamiento de estos datos se realizara

utilizando herramientas computacionales.

TIPO DE INVESTIGACION, METODOS Y TECNICAS

La Investigacion a realizar sera cualitativa, la obtencion de los datos se
realizara en cada unidad de analisis ya establecida, se investigaran las
principales necesidades para la creacion de un centro de belleza en
Guayacanes, que brinde un servicio diferenciado de los demas centros
existentes. Nuestro método de estudio sera el inductivo-deductivo. Dentro
de la técnica de investigacion y para estudiar las causas y efectos, tanto
las que ya estan identificadas, como las que determinaremos en
desarrollo de nuestro andlisis, utilizaremos varios instrumentos de
recoleccion de datos, como las entrevistas, encuestas y la investigacion

de campo: entre los métodos a utilizar estan;

La investigacion de Campo, en este tipo de estudio, el investigador
trabaja en el ambiente neutral en que convive las personas y las fuentes
consultadas de las que se obtendran los datos mas relevantes para ser
analizados, son individuos, grupos y representantes de la investigacion
cientificas no experimentales dirigidas a descubrir relaciones e

interacciones entre variables sociolbgicas, psicolégicas y educativas.

La investigacion de campo se refiere al analisis sistematico de problemas
en la realidad con el propdsito bien sea para describirlos, interpretarlos y
entenderlo en su naturaleza, y, explicar sus causas y efectos para
predecir sus ocurrencias; los datos de interés seran recogidos en forma
directa de la realidad, en este sentido se trata de investigaciones a partir
de datos originales o primarios (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado,
& Baptista Lucio, 2003).
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La Investigacion Descriptiva, en este tipo de investigacion se busca
especificar propiedades importantes de personas, grupos, comunidades
es decir, se busca saber quién, donde, cuando, como y porque se dan
ciertos fenomenos, tienen como proposito la descripcion de eventos,
situaciones representativas de un fendémeno o unidad de andlisis

especificos.

e Encuesta se recoge informacion por medio de preguntas escritas y
organizadas en un formulario impreso, se reflejan los conocimientos
con opiniones, intereses, necesidades, actitudes o intensiones de un
grupo mas o menos amplio de personas; utilizan el cuestionario como
instrumento a través del cual se encuesta a la poblacion (Universidad
Laica Eloy Alfaro de Manabi, 2012).

Método de analisis-documental, mediante la informacién obtenida de
fuentes primarias, secundarias y sintetizadas en el marco tedrico,

determinaremos el fundamento de dicha investigacion.

La Investigacion Explicativa, este tipo de investigacion va un poco mas
de la descripcion de fendmenos o de los establecimientos de conceptos,
estan dirigidos a responder la causas de los eventos fisicos o sociales, su
interés se centra en explicar porque ocurre un fenbmeno y en qué

condicién se dan.

e Entrevista, se permite al entrevistado narrar en forma verbal
experiencias sobre el tema investigado, responder verbalmente sobre

las preguntas previamente elaboradas.
La Investigacion Bibliografica, esta constituye una de las principales

fuentes de informacion a utilizar tanto para encontrar datos que sirven en

la demostracion de la hipdtesis establecida, en el disefio de la
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investigacion como para conformar una teoria que sirve de fundamento y

orientacion en la demostracion cientifica de la hipotesis general;

Técnicas de Investigacion, entre las técnicas de investigacion tenemos la

encuesta y la entrevista.

POBLACION Y MUESTRA

Guayaquil la ciudad mas poblada con 2'350.915 habitantes. Para definir
nuestro mercado potencial, se ha tenido en cuenta la poblacion de la
ciudadela de Guayacanes que es de 16,485 habitantes, segun las cifras
del censo del 2010 por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC). Se aplico el muestreo aleatorio simple dado por la siguiente

formula:

NxK!xpxq _
e2x(N—1)+ K2xpq
N
e?x(N—1)+1

(1.96)% x 16485 x 0.50 x 0.50
n= - =
(0.05)2 (164851 — 1) + (1.96) x 0.50 x 0.50

B 38416 x 412125 15832194
= 0.0025x16484+ 09604 | 4121+ 09604
15532.194
n=—"""""=n=37543
421704
n=375
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N Tamafo de la poblacion... 16 485

e Error o desviacion tipica......... 0,05

p Probabilidad de éxitos......... 0,5

K Nivel de confianza............... 1,96

n Tamano de la muestra........... 375
INVOLUCRADOS POBLACION | MUESTRA
Principales clientes externos 16 485 375
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CAPITULO |

1. MARCO TEORICO. EXPOSICION Y ANALISIS DE
CONOCIMIENTOS TEORICOS RELACIONADOS CON EL
PROBLEMA.

1.1 PROBLEMATICA

En la actualidad tanto mujeres como hombres consideran que la
apariencia afecta en gran medida a la autoestima, es por tal motivo que

dar buena imagen es pieza fundamental en el diario vivir.

Luego de realizar un breve sondeo sobre las razones por las cuales los
diferentes sexos optan por mantener su imagen fisica en buen estado, se
descubri6 que no solamente la preocupacion radica en verse bien
fisicamente, sino que también sentirse saludables para poder realizar sus

actividades de manera oportuna.

Hoy los centros de belleza estan enfocados a un determinado sector de
mercado que son las mujeres, ademas de no brindar un servicio

complementario que permita el ahorro de tiempo.
Es por aguel motivo que este proyecto esta dirigido a brindar un servicio

para hombres y mujeres, incluyendo métodos de relajacién y belleza que

aseguren la completa satisfaccion del cliente.
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1.2 ENFOQUES TEORICOS

1.2.1 Desarrollo de las Pymes en Ecuador

En el Ecuador como en el resto de los paises de América Latina, las
micro, pequeflas y medianas empresa (MIPYME) ocupan un lugar
importante en el proceso de consolidacion del proceso productivo
nacional, esto fue comprobado en el ultimo Censo Nacional Econémico
del 2010, donde la mayoria de los establecimientos se encuentran dentro
de esta categoria.

Los datos relacionados con la orientacion productiva del sistema
empresarial ecuatoriano muestran que el sector comercial a nivel de la
microempresa tiene una mayor representatividad, ya que 6 de cada 10
microempresas estan dedicadas a actividades relacionadas a la compra y

venta de bienes.

Seguidamente se encuentran representadas las unidades micro
empresariales dedicadas a la oferta de servicios, con un estimado de
alrededor del 35%, seguidas estas por el sector empresarial relacionado
con las actividades manufactureras, que involucran procesos de
transformacién productiva y que estan en una relacion de 1 por cada 10

microempresas.

El analisis realizado demostré que los servicios constituyen el sector
predominante en relacién con la distribucion por la actividad productiva
gue realizan las pequefias y medianas empresas, alrededor de 7 de cada
10 pequeiias y medianas empresas se dedican a este tipo de negocio,
seguidas por aquellas PYME dedicadas a la actividad comercial, que
representan alrededor del 22% del total de estas empresas y en tercer

lugar se ubica la actividad manufacturera (El Telégrafo, 2012).
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El andlisis anterior nos conduce a la consideracion de la necesidad de un
mayor esfuerzo de los distintos sectores del pais para lograr que se
estimulen actividades economicas que no solo se centren en las
necesidades basicas como alimentacion y vestido, sino también en otros
sectores productivos que muchas veces son reemplazados con la
importacion por falta de produccion nacional que satisfagan las demandas

de la poblacion.

Este andlisis fundamenta la necesidad de implementar un nuevo centro
de belleza con un servicio profesional de alta calidad para la ciudadela
Guayacanes. Para la creacion de esta pequefia empresa se han tenido en
cuenta diferentes enfoques tedricos que ayudaran a lograr el maximo de

competencia en los servicios que se presten.

1.2.2 Estudio de Mercado

El estudio de mercado constituye el punto de partida para la creacion de
una micro empresa, es un aspecto importante a tener en cuenta en el
proceso de desarrollo e implementacién de dicha entidad. Existen
diferentes criterios sobre como realizar un adecuado estudio de mercado
pero basicamente este estudio debe determinar y cuantificar la demanda y
la oferta, asi como tener en cuenta el analisis de los precios y el estudio

de comercializacion.

Al cuantificar la demanda y la oferta se puede identificar la demanda
insatisfecha y confirmar la factibilidad de ejecucién del proyecto
propuesto. Al mismo tiempo se identifican las preferencias del publico a
través de la testacion de los productos. Este proceso reafirma o no las
ideas del emprendedor y se realiza a través de una investigaciéon que
puede ser llevada a cabo por el mismo actor econdmico u otros
profesionales. Los resultados que se obtengan de esta investigacion
aportaran un mayor grado de fiabilidad a los productos y servicios antes

de ponerlos en el mercado.
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El estudio de mercado obtiene resultados validos si se rige por una
metodologia para la realizacion de la investigacion, que no debe basarse
solo en aproximaciones empiricas que muchas veces pueden llevar a la
toma de decisiones riesgosas. En este sentido algunos estudiosos del
tema recomiendan el disefio y el trabajo de campo que garantizan

resultados confiables y de calidad.

No obstante, la seleccion de la metodologia adecuada estara en
dependencia del objetivo de la investigacion y en correspondencia con
esto se determinara el tipo de estudio a realizar que podra ser cuantitativo
o cualitativo. En los momentos actuales hay una marcada inclinacion por
los investigadores hacia la utilizacion de la combinacién de estos dos tipos
de estudios, lo que aporta una mayor confiabilidad a los datos que se

obtengan.

Otro elemento a tener en cuenta es la seleccién de la poblacién y la
muestra, es decir la seleccion de las personas que participaran en la
investigacion. Esta seleccidon estard en dependencia del tipo de negocio

gue se vaya a implementar, su complejidad y territorialidad.

1.2.3 Anélisis Financiero

El andlisis financiero forma parte de un sistema o proceso de informacién
cuya mision es la de aportar datos que permitan conocer la situacion
actual de la empresa y pronosticar su futuro lo que resulta de gran interés

para gran parte de la sociedad actual (Gil Alvarez, 2004).

Este diagnostico se realiza a través de un conjunto de técnicas que
posibilitan la evaluacién que se realizan a los estados financieros que
correspondan a cualquier empresa, como por ejemplo: de caracter
comercial, industrial o de servicios, con la finalidad de obtener informe
sobre las conclusiones en que han derivado dichas evaluaciones en los

aspectos referidos a puntos importantes:
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a) Sobre el desarrollo de evaluacién del negocio; vy,

b) EIl prondstico a futuro en cuanto a su evolucion.

La evolucién de los dos momentos aqui citados responde a dos tipos de
interes;
a) Desde una perspectiva interna; vy,

b) Desde una perspectiva externa.

Segun la perspectiva interna, esta adquiere un concepto fundamental
dentro de la empresa, permite tomar decisiones adecuadas y oportunas,
en funcion de considerar los riesgos y oportunidades que estan en juego.
Ahora, desde la perspectiva externa, se refiere al grado de interés que
pueden tener los agentes de como se desarrolla la empresa. Estos

agentes son:

a) Los clientes,

b) Los que actian de proveedores,

c) Las personas acreedoras,

d) Los que desarrollan trabajos de analistas.

e) Los que cumplen las tareas de empleados

f) Agentes reguladores

g) Quienes tienen cargos de autoridades fiscales, entre otros.

Para lograr los objetivos del negocio los empresarios estudian diferentes
tipos de andlisis financieros que existen, los cuales son varios y que se
utilizan de acuerdo al propésito que desea lograr cada organizacion; el
mas utilizado en la mayoria de las compafias es el analisis profesional
gue consiste en mostrar con claridad el estado real sobre la situacion
econdémica y la futura toma de decisiones en base al analisis de los
parametros y variables econdmicos elementales de las empresas. Este
tipo de analisis es realizado por expertos que conocen a profundidad el
procedimiento de dicho estudio el cual les brindara informacién relevante

a entidades financieras e inversionistas.
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Existe un segundo analisis financiero el cual sirve de guia y es de mucha
importancia en el momento de la implementacién de una empresa, asi
como también permite elegir las decisiones mas acertadas con respecto a
las fuentes de inversion y financiamiento, y lo mas importante poder medir
el margen de error sobre las posibles complicaciones futuras en la

organizacion.

Hay 3 conceptos relevantes en el momento de realizar un analisis
financiero el cual esta compuesto por la rentabilidad, la liquidez y la

solvencia.

La rentabilidad conocida también como renta es aquella que genera un
beneficio sobre la inversion realizada en la empresa y se enlazan con 4
elementos importantes como es la tendencia que permite evaluar si habra
punto de equilibrio durante el funcionamiento de la compafia, otra como
es la calidad y la composicion la cual define de donde provienen los
beneficios obtenidos y por dltimo y no menos importante la evolucién que

mide la estabilidad y consistencia de la organizacion.

Cuando se habla de deudas a corto plazo se hace referencia a la palabra
liquidez que toda empresa debe poseer para poder cubrir todas sus
obligaciones de pagos inmediatos para mantener su crecimiento
empresarial y su estabilidad productiva. La liquidez de toda compafiia
depende de la rotacién de su capital circulante, es decir la recuperacion
de la inversion realizada en compras de materias primas, combustibles,
incluso hasta la fuerza de trabajo el manejo adecuado de estos elementos

ayudara al equilibrio y rendimiento empresarial.
La solvencia es la capacidad que poseen las empresas para poder cubrir

sus obligaciones a largo plazo y realizar inversiones que le permitan

incrementar las ventas y equilibrar su rentabilidad.
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ESTUDIO E IMPORTANCIA DE LA RENTABILIDAD,
LIQUIDEZ Y SOLVENCIA

1.2.4 Andlisis de los aspectos fundamentales del analisis financiero.

En primer plano se habla sobre los 4 elementos de la rentabilidad que lo
mas relevante que hay que observar y analizar es si los beneficios
obtenidos en el caso de la calidad y la composicion se han generado de
fuentes financieros o extraordinarias, estudiar si presentan una evolucion
estable y si se puede determinar con anticipacién el crecimiento, la
disminucién o el punto de equilibrio de los beneficios ganados, es decir si

es consistente en rendimiento.

La liguidez como segundo lugar que son las deudas que contrae una

empresa a un corto plazo de tiempo.

Existen excepciones cuando se habla de liquidez como son las empresas
de uniones temporales, aunque si es necesario una gestion de
seguimiento diario en este caso. Para poder desarrollar todas sus
actividades productivas las organizaciones necesitan liquidez y es la
obligacion de los socios de cada entidad velar por los intereses de su

empresa y garantizar el pago de sus deudas a corto plazo.

Para la solvencia de todas las compafias es necesario garantizar la
estabilidad de la empresa mediante aportaciones de capital, realizacion
de inversiones a corto, mediano y largo plazo y tomar las decisiones mas
acertadas acerca del financiamiento del negocio asi como los beneficios

obtenidos y la reparticion de dividendos.

1.2.5 Emprendimiento
La esencia de un modelo de negocio de éxito es un disefio l6gico, que
abarque todos y cada uno de los limites de la empresa, un modelo de

negocio de éxito es aquel que garantiza creacion de valor para todas las
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partes implicadas al tiempo que mantiene el foco en la empresa (Garcia
Herndndez, Lourdes; Molina Morejon, Victor; Salas Jaramillo, Valeria,;
2013).

La implementacién de un modelo de negocio definido es importante para
la creacion y el desarrollo de cada PYME. Este dota a los jovenes
empresarios con pocas herramientas empresariales de los elementos
necesarios para tener en cuenta el mercado meta, la competencia, la
inversion requerida, el modelo de monetizacion, el capital estructural y el
capital relacional. De este modo el modelo de negocio describe el
fundamento l6gico de cdmo una organizacién crea, entrega y captura
valor. Su estructura de gobierno, activos y actividades buscan construir
ciclos virtuosos y al tiempo debilitar a los competidores. Es por ello que se
debe buscar un modelo de negocio diferente al de la competencia.

La creacion de la empresa debe ir aparejada a la implementacion de una
estructura organizativa u organizacion a través de la cual se identifiquen
los departamentos o areas y la distribucion del trabajo entre las personas
en cada una de estas éareas, donde todos laboraran para lograr el
cumplimiento de los objetivos trazados. Los departamentos se definen en
correspondencia con el tamafio de la empresa, su actividad, productos y
servicios que se deseen prestar. Es por ello que deben estar bien
definidas las funciones y actividades que deben desarrollar los
empleados, asi como los fines que se pretenden alcanzar. Este
entramado de relaciones se representa a través de graficos denominados

organigramas.

La organizacion empresarial no solo tiene que ver con la organizacion de
los recursos humanos, es necesaria también de los recursos financieros y
materiales que posee la empresa para lograr los objetivos propuestos

previamente.
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La flexibilidad se ha identificado como una caracteristica esencial de una
buena organizacién. Para lograr esta cualidad es necesario lograr una
adecuada coordinacion y comunicacion entre los distintos elementos de la

empresa.

La organizacion de una empresa se desarrolla a través de la
administracion para lograr que un grupo de trabajadores de un area o
determinado departamento cumplan satisfactoriamente sus funciones
para lograr lo establecido. Es por ello que la administracion generalmente

se asocia al proceso administrativo.

1.2.6 Procedimientos Administrativos de una Empresa
Los componentes esenciales que conforman el proceso administrativo de
una organizacion son los siguientes: planear, organizar, direcciones y

controlar.

Planeacion

Es el proceso inicial y mas importante de toda organizaciéon porque
mediante el cual se establecen los objetivos, politicas, procedimientos y
métodos a utilizar para cumplir el objetivo empresarial asi como también
permite la realizacién de presupuestos y la modificacion de resultados

para lograr el cumplimiento de las metas establecidas.

Organizacién

Constituye la parte estructural de una compafia porque armoniza los
medios para que los recursos humanos cumplan sus objetivos de manera
positiva y efectiva, no obstante, no solo estos 2 procesos ayudan a
ejecutar eficazmente el logro de las metas en una empresa, sino que a
través de ellas se garantiza el ordenamiento de las actividades y
responsabilidades de las personas que estan encargadas a

desempeiniarlas.
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Las actividades elementales que se encuentran vinculadas con la
organizacion son la asignacion de recursos, la division de trabajo, los
plazos de cumplimientos, establecimiento de jerarquias y lo mas
importante el esquema de la organizacion donde se incluyen las politicas,

reglamentos, entre otros.

Direccion

Este proceso es de mucha significacion debido a que esta relacionado de
manera directa con la planeacion, la organizacion y control. Es a través de
estas funciones que se logra impulsar, coordinar y chequear las
actividades que desarrolla cada miembro o grupo de la empresa y asi se

pueda lograr el cumplimiento de lo planificado y los objetivos trazados.

La direccién se materializa de forma ordenada y a través de las etapas de
autoridad, comunicacion y supervision. Todas son importantes ya que no
solo los que dirigen precisan de la capacidad para delegar y lograr que los
recursos humanos desarrollen sus actividades y se logren los objetivos
propuestos, también se necesita que se establezcan los necesarios
canales de comunicacion dentro de la empresa y hacia el exterior de la
misma y por supuesto la supervision sistematica del desarrollo de las

actividades planificadas.

Control

El control es considerado como un proceso y como tal, se realiza
conforme a varios pasos. Primeramente se establecen las normas de
trabajo donde se consignan los niveles medios de cumplimiento y los
niveles aceptables de produccion o de ventas para los vendedores, luego
se establecen los plazos para el control segun la actividad que se vaya a
controlar, esto determina el plazo en dias, semanas, meses 0 afios,
inclusive pueden existir proyecciones a largo plazo que pueden ser

planificadas para un quinquenio.
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El control sistematico permite ademas determinar alguna variacion en los
niveles medios establecidos y en correspondencia con ello tomar las
medidas necesarias para estabilizar los resultados de la actividad que
generalmente se resuelve con la preparacion o entrenamiento de los

recursos humanos implicados.

En momentos actuales las compafiias han mejorado los métodos de
direccién, control y administracion con el empleo de nuevos mecanismos
gue ayudan a mejorar de manera eficaz la calidad de los productos y hace
mas eficiente el ciclo productivo para ayudar a la reduccién de costos.

Desarrollan una administracion de alta calidad y una reconstruccion de

procesos de negocios.

Se logra un ambiente ordenado con la administracién de alta calidad con
el fin de evitar errores para que las actividades se realicen de manera
ordenada y eficaz ademas ayuda a reducir costos por la creacion de la
cultura de servicios al cliente que proviene de los cumplimientos e

incumplimientos.

La reconstruccion de procesos de negocios es el que contribuye al
cumplimiento de objetivos y metas de una entidad ya que tiene un
enfoque ordenado y seguro para aumentar el nivel de competencia de las

técnicas que son de gran importancia para la empresa.

Este mecanismo posibilita la capacidad para realizar analisis de flujo y de
las funciones realizadas en la empresa que puedan lograr cambios
relevantes y radicales en diferentes areas relacionadas con el

desemperio, calidad y métodos de trabajo.

24



1.3 Limites Conceptuales y Técnicas
En este enunciado se va a analizar las diferentes opiniones que tienen

algunos autores sobre la creacién de una micro empresa.

El estudio de mercado es uno de los aspectos importantes que se
consideran para la creacion de una pequefia empresa segun algunos
autores y que esta basado en determinar y unificar la demanda y la oferta,

(el estudio) la comparacion de precios y el analisis de comercializacion.

El estudio de mercado se complementa con el andlisis financiero como
herramienta basica para el gerente o funcionario responsable, en la toma

de decisiones empresariales.

Modelo de Negocio

El modelo de negocio posee aspectos de caracter dinamico que son
considerados como factores decisivos para el desarrollo de una empresa,
sin embargo es frecuente encontrar el trabajo sobre modelos de negocio
sustentado en conceptualizaciones estaticas de sus elementos y de las

interrelaciones entre estos con los elementos externos.

Para las PYME la implementacién de un modelo dinamico permitira la
integracion, construccion y reconfiguraciébn de competencias internas y
externas para asimilar con mayor rapidez los cambios del medio donde se

desarrolla la empresa.

La Administracion es la gestion que desarrolla el talento humano para
facilitar las tareas de un grupo de trabajadores dentro de una
organizacién. Generalmente se logra a partir de la aplicacion de las

técnicas y los principios del proceso administrativo.
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El proceso administrativo ha sido tratado por diferentes autores desde el
siglo pasado, la mayoria reconoce la presencia de las funciones basicas
de planificacion, organizacion, direccion y control. Otros autores nombran
estas funciones como etapas o fases, pero todos coinciden en que
constituyen un proceso integral donde las mismas guardan una estrecha

relacion.

1.4 Posicion tedrica que asume el investigador.

Las micro y macro empresas constituyen un factor importante dentro de la
economia ecuatoriana, en el caso de los centros que generan servicios a
la poblacion ademas del elemento econémico tienen un impacto social en

la poblacion.

Los centros de belleza constituyen modelos de negocios cada vez mas
valorados por los diferentes sectores de la poblacion, es por ello que su
implementacion debe realizarse sobre una base cientifica que genere
mejores servicios con una mayor calidad que satisfaga las demandas
siempre crecientes de la poblacion.

Para la creacion del centro de belleza se han tenido en cuenta
importantes fundamentos teoricos referidos al estudio financiero, asi como
el estudio de mercado para la determinacién y cuantificacion de la
demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de
comercializaciébn, que garantizan en gran medida el éxito de la

organizacion.
El estudio de mercado ademas, ha permitido determinar la existencia de
la demanda insatisfecha y por ende determinar la viabilidad de ejecucion

del proyecto de factibilidad.

Se han valorado varias tendencias y modelos de proyectos que han

desarrollado diversos autores.
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Es indispensable tener la concepcion de emprendedor que se quiere
estudiar, y analizar las tendencias culturales y su aplicacion en el &mbito
empresarial, pues esto servira de base para el desarrollo de un modelo de

emprendimiento.

Por otro lado es necesario tener en cuenta las presiones tedricas en torno
a la definicion de modelo de negocio. Algunos investigadores se centran
en la narracion de como funciona la empresa y otros se refieren a las
actividades y cadena de valor, las mas recientes se centran en elecciones

0 respuestas a preguntas claves.

No menos importante resulta la Administracion de cualquier empresa
como gestion que desarrolla el talento humano para facilitar las tareas de
un grupo de trabajadores dentro de una organizacion que generalmente
se acompafa de la aplicacibn de técnicas y principios del proceso
administrativo. En este sentido se consideran validos los aportes de los
autores que consideran que este proceso estd compuesto por funciones
basicas como: la planificacién, organizacién, direccién, coordinacién y el

control.

1.5 Antecedentes referidos al problema.

En Guayaquil, como en todo el mundo, este tipo de negocio ha
experimentado desarrollo y crecimiento debido principalmente al aumento
de la demanda del servicio y la necesidad de los trabajadores de crear
empresas independientes. La mayoria de las peluquerias y centros de
belleza son dirigidos por el sexo femenino y segun datos del Servicio de
Rentas Internas (SRI) alrededor de 300 peluquerias han obtenido su
Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y Régimen Impositivo

Simplificado Ecuatoriano (RISE).
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Después de un estudio realizado en Guayacanes, se evidencié que
existen 2 centros que brindan servicios de este tipo en donde se
implementara el centro de belleza. El primero, es un local destinado
solamente al corte de ambos sexos. Este es un local pequefio que no
presenta ningun tipo de anuncio que lo identifigue. Los precios son un
tanto elevados y otro aspecto negativo es que el horario es irregular, ya

gue la duefia del local no presenta un horario fijo de servicio.

El segundo local ofrece los servicios solamente de manicure y pedicura.
Este local si presenta su identificacion, pero no totalmente visible. Tiene
mas de 3 afios en funcionamiento, por lo que presenta una clientela fija y
mas consolidada. Los precios son adecuados y el servicio es
relativamente aceptable aunque segun clientes entrevistados en ciertos

momentos se torna un poco lento.

En sentido general estos centros no satisfacen totalmente la demanda de
la poblacion en cuanto al tipo de servicio que se presta, en sentido
general carecen de técnicas y métodos modernos que posibiliten una
atenciéon especial y de calidad al cliente, que con el mejoramiento de la

apariencia lo haga sentirse bien en lo fisico y lo emocional.

Es por ello que se considera pertinente la creacion del nuevo proyecto

que va a brindar un gran nimero de novedosas ofertas y actividades.

Una vez realizado su analisis se han encontrado 3 posibles debilidades
que pudiera tener el centro de belleza, uno es, que al ser un local recién
creado tendra que competir con los otros que ya tienen sus clientes
predeterminados. La otra puede ser el horario ya que el centro de belleza
ofrecera sus servicios de 9 am a 7 pm, de lunes a sabados y domingo
hasta la 1 pm y se pudo constatar que el centro de manicure y pedicura
no presenta un horario fijo de cierre, atienden hasta el ultimo cliente y

trabajan con ese horario todos los dias.
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La dltima es el factor humano ya que el local tendra varios trabajadores y

no se quiere que constantemente este variando la plantilla de su personal.

No obstante la propuesta para la creacion del centro Bellestar esta
orientada a cumplir necesidades de la poblacion con servicios de
depilacion, relajacion, de adelgazamiento, peluqueria, estilismo y estética,
alquiler de trajes y charlas de nutricién, spa, masajes entre otros. Esta
gama de servicios, ofertados de manera integral, influyen en el estado
emocional de los clientes reduciendo el alto nivel de estrés de era

moderna.

Otra ventaja esta en sus precios diferenciados y accesibles para
diferentes sectores de la sociedad. Para ello se crean los paquetes de
servicios y ofertas, estas facilidades marcarian la diferencia en relacién

con la competencia.

La presencia del nuevo centro en esta localidad constituira un motivo de
satisfaccion para sus pobladores, el mismo se irA posicionando y
fortaleciendo en la medida en que los servicios se vayan promocionando y

aumente su demanda.

Se evallan otros servicios que se irdn implementando paulatinamente
segun el estudio de mercado y financiero. De esta forma se dispondra de
un centro donde el cliente encontrard diferentes formas para lograr
cambiar su apariencia y al mismo tiempo logrard un estado de animo

positivo.
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CAPITULO 2

2. MARCO METODOLOGICO

En esta investigacion se han utilizados diferentes métodos y técnicas
como son la investigacion de campo, investigacion descriptiva,
investigacion explicativa, investigacion cualitativa, finalmente la encuesta
y la entrevista, que van a permitir obtener datos de informacién primaria
para determinar la factibilidad de la implementacion de un centro de
belleza en la ciudadela Guayacanes en la ciudad de Guayaquil. Ademas
del analisis situacional actual del entorno, los competidores directos e
indirectos y el segmento de mercado que se requiere estudiar para este

proyecto.

2.1 ANALISIS DEL ENTORNO

Mediante un estudio realizado se concluye que en la actualidad todos
queremos lucir con elegancia y sofisticacion, y esto no solo existe para
mujeres, también el sexo masculino, tanto asi que hoy se puede encontrar
este tipo de negocios exclusivos para hombres, y es que cuando se trata

de lucir bien no existe diferenciacidon de sexo ni de clase social.

La Implementacion de centros de belleza va en incremento todos los afios
porque tiene una relevante acogida en el mercado mundial, pero se debe
tener muy claros los parametros para este tipo de negocios, debido a que
el mercado cada dia es mas exigente y la competencia mas ardua, en
toda empresa la satisfaccion del cliente es lo fundamental, para ello se
debe realizar un estudio de mercado y analizar las desventajas de nuestra
competencia, para poder ganar con el tiempo el porcentaje de

participacion que se desea lograr en el mercado existente.
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Hay factores que influyen directamente al incremento de este tipo de
negocios uno de los principales es el estrés laboral y la salud mental,
estos términos estan fusionados y eso es lo que los centros de belleza
aprovechan para ofrecer un servicio nuevo e innovador, que cause
impacto al consumidor, y que les permita competir en el mercado, la
ausencia de la innovacion es una de las desventajas del porque las
empresas dejan de existir en la actualidad, es verdad que las personas no
dejan los paradigmas por algo nuevo, pero también es cierto que si se
comprueba que lo nuevo es bueno, se rompe cualquier tipo de costumbre

y puede ayudar en un futuro a estabilizar la permanencia de un negocio.

Para la realizacion del proyecto de factibilidad para implantacion del
Centro de Belleza Bellestar, se debe aprovechar las fallas de la
competencia y los resultados del analisis del entorno donde se va a
desarrollar dicho negocio, como este tipo de proyecto ha sido
implementado en reiteradas ocasiones y por distintos tipos de personas,
se tiene un poco claro los antecedentes que nos orientan acerca de la
percepcion del mercado donde la mayoria de los centros implementados
con los servicios que se proponen se encuentran en lugares distantes de
la ciudadela de Guayacanes, donde existen pocos centros de belleza que

satisfagan las necesidades de la poblacién de este lugar.

2.2 ANALISIS E INVESTIGACION DEL MERCADO

Realizar un analisis sobre la viabilidad para la creacion de un centro de
belleza en la ciudadela Guayacanes de la ciudad de Guayaquil a través
de un estudio de mercado que permita conocer las necesidades de los
futuros clientes con la implementacion de este proyecto. Asi mismo lograr
conocer la demanda actual que nos permita realizar una proyeccion

adecuada para ganar mercado en este sector.
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2.2.1 SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion del mercado tiene como objetivo conocer realmente a
los consumidores o usuarios. Es un proceso para la identificacion de
grupos homogéneos de clientes y adecuar el servicio a las caracteristicas
del mercado. La capacidad de una empresa para segmentar su mercado

de forma adecuada constituye un elemento esencial para lograr el éxito.

En este sentido se deben identificar los usuarios potenciales de ambos
sexos, a la personas de clases social alta los que se le pueden ofertar los
paquetes de servicios a un precio mas elevado y aquellos usuarios de
clase media que pueden hacer uso de servicios individualizados. Es decir,
identificar las personas que tienen deseo de recibir los servicios, poder de
compra, ubicaciones similares y que reaccionaran de modo parecido ante

una mezcla de marketing.

Para los efectos del presente estudio la segmentacion estara orientada a
los diferentes sectores de la sociedad de Guayacanes que precisen los
servicios del centro de belleza. La investigacion de campo se realizara en
las calles principales de la ciudad. Las decisiones u opiniones de las
personas de diferentes clases sociales son muy valiosas en su aporte
para conocer de ellos sus expectativas, ya que son quienes pueden

aportar para lograr un servicio de excelencia.

2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

El andlisis de la demanda se realizara para obtener una informacion
precisa del tamafio y el volumen de relacion con los servicios que se
ofertan tradicionalmente en los centros de belleza, para ello se realizara
una identificacion cuantitativa que integrara los andlisis historicos y la
posible evolucion del tamafio del mercado, al mismo tiempo nos permitira

valorar la capacidad de compra de los clientes potenciales.
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De igual modo, la utilizaciébn de fuentes primarias y secundarias de
informacion permite que se puedan medir las fuerzas que afectan los
requerimientos del mercado con respecto a un servicio. La demanda se
relaciona con diferentes factores como la necesidad en este caso del
servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblacion, etc.

Para realizar la recopilacion de informacion de fuentes primarias se debe
observar directamente la conducta del usuario asi como el funcionamiento
de los centros de belleza existentes en el &rea donde se pretende montar

la nueva empresa.

Para recopilar informacion el investigador puede aplicar un cuestionario
directamente al usuario o cliente, esto permitira conocer su grado de
satisfaccion y los problemas actuales que influyen negativamente en los

servicios que se prestan.

2.4 COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA

Para la creacion de una nueva empresa es necesario tener en cuenta la
competencia, es decir, el conjunto de centros de belleza que ofrecen
servicios iguales (o similares), o las empresas que producen bienes
"sustitutos" (que sustituyen en el consumo a nuestros servicios ). Tener en
cuenta esto permite tomar decisiones en relacion con determinadas
posturas comerciales y promocionales. Por ello es importante conocer los
casos de éxito y fracaso de los competidores y poder aprender de estas

situaciones para aplicarlas en nuestra empresa.
Existen dos tipos de competencia; la directa y la indirecta. La competencia

directa son todos aquellos centros de belleza que brindan servicios igual o

casi igual a los que pretendemos implementar.
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La competencia indirecta por otro lado la forman la mayoria de las
compafiias que conforman el mercado y los clientes, investigan la manera
de complacer las mismas necesidades pero con productos sustitutos. En
este sentido estan los comercios que venden todo tipo de productos para
el arreglo del cabello y otros tratamientos para la belleza como son
cremas, aceites, instrumentos para el corte del cabello etc. Un cliente
podria adquirir cualquiera de estos productos para satisfacer la necesidad

de lucir mejor.

Es por ello que se debe identificar muy bien a los competidores directos e
indirectos, ya que a partir de sus actividades, los servicios que brindan y

sus estrategias promocionales se podran tomar decisiones propias.

2.5 CENTROS DE BELLEZA EXISTENTES EN EL MERCADO

En Ecuador existen numerosos centros de belleza, estos se han
especializado en diversas ramas relacionadas con el cuidado del cabello y
otras partes del cuerpo en general. Entre estos centros se pueden citar los

siguientes:

CHABELA'S. HAIR SALON & SPA.

Este es un centro para damas, caballeros y nifios. Cuenta con
Profesionales experimentados, conocedores de las técnicas mas
adecuadas para cada ocasion. La Directora Dfia. Chabela Lojano cuenta
con 26 afos de experiencia y Cursos realizados en Buenos Aires,
Argentina de Make Up, Corte y color, en la ACADEMIA LUIS LLUNGERA.
Ofrece ademas al personal ejecutivo el servicio de Cepillado Ejecutivo a $
6,00 en horarios de 7h00 A 9h00, todos los dias laborables de la semana.
Brinda ademas los siguientes servicios:

e Hidratacion Profunda

e Manicure & Pedicura

e Tratamiento Capilar
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e Masajes Corporales
e Limpiezas Faciales

e Exfoliacion

e Tintes

e Cortes

e Alisados con keratina
e Depilaciones

e Cosmetologia

e Make Up Professional

HORARIOS DE ATENCION: De Lunes a Sabados de 7h30 a 21h00 y los
dias Domingos de 11h00 a 19h00. Este salon se encuentra situado en
C.C. Samborondén Plaza, Local # 4. Guayas, Ecuador.

D'SHANI. SALON DE BELLEZA
Este salon cuenta con un equipo de estilistas profesionales para ayudar a
los clientes a encontrar un look para lucir radiante y cautivante. Ofrece un

servicio con productos de alta calidad. Entre estos servicios se

encuentran:
e Manicure
e Pedicura

e Cortes de Pelo

e Tintes

e Mechas

o Reflejos (lluminaciones)
e Magquillaje Profesional

e Depilacion de Cejas

e Cambios de Look

e Tratamientos Corporales
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HORARIO DE ATENCION: De Lunes a Viernes de 10HO0O a 19HO00.
Sébados de 10HOO a 19HO00. Direccién: Cdla. Garzota Mz. 50 Villa 9.

Guayas, Guayaquil, Ecuador.

JENNY JARRIN. PELUQUERIA & ESTETICA.

Ademas de ofrecer lo tradicional como son cortes, maquillaje también se

encarga de la armonia del cuerpo debido a que presta servicios de

relajacion que mantienen bello y saludable al cliente.

TRATAMIENTOS CORPORALES

Peeling Corporal

Hidroterapia

Ultrasonido

Hidratacion corporal

Tratamientos Reductores (PREVIA CITA)

MASAJES

Masajes de Relajacion
Drenaje linfatico (PREVIA CITA)
Depilacién con Cera:

Corporal, Facial Y localizada

TRATAMIENTOS DESPIGMENTANTES (A BASE DE CREMAS)

Mascarillas Antistress

Tratamientos de acné (A BASE DE CREMAS)
Tratamiento Antiedad

Contorno de ojos

Drenaje Linfatico facial

Peeling ultrasonido

Hidratacion Galvanica / Masaje Facial
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HORARIO DE ATENCION: Lunes a Sabados de 09H30a 20HO0O0
Direccion: Garzocentro Mall, Local 106, Guayaquil, Ecuador

PELUQUERIA CAROLINA UNISEX. ALTA PELUQUERIA.

CAROLINA UNISEX, es un moderno salén de peluqueria ubicado en la
ciudad de Guayaquil que se encarga especialmente de la belleza capilar
para mantener sano y saludable el cabello, para esto cuenta con un grupo
de profesionales especializados en la materia que reciben capacitaciones
constantes para el mejor funcionamiento del negocio. Utilizan Productos
Nacionales e Internacionales. Son especialistas en NOVIAS, REINAS,

MADRINAS y en Magquillaje para Bodas y Fiestas.

Los servicios que ofrecen son:
¢ Peinados de Mofio Espafiol
e Trenzas Espafiolas y Francesas
e Peinados para Novias
e Cortes de Cabello de Catalogo
e Alisados Normales
e Alisados con Keratina

e Manicure y Pedicura
HORARIO DE ATENCION: Lunes a Sabados de 09H30a 20HOO.

Direccion: Centro Comercial Las Vitrinas, Local 33. Frente al Policentro,

Guayaquil, Ecuador.
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2.5.1 RECURSOS FISICOS Y FINANCIEROS DE LA
COMPETENCIA DE LA CDLA. GUAYACANES.

CENTRO DE BELLEZA "MADELAINE"

GABINETE PRECIOS COSMETOLOGIA PRECIOS
Corte de Cabello
(Damas) $ 7,00 | Masajes $ 20,00
Corte de Cabello
(Caballeros) $ 5,00 | Limpieza Facial $ 20,00
Corte de Cabello
(Nifios) $ 3,00 | Depilacion $ 8,00
Tinturados $ 30,00 | Maquillaje $ 10,00
Mechas $ 60,00 | Pestafia $ 10,00
Rayitos $ 40,00 | Drenaje Linfatico $ 30,00
Cepillados $ 10,00 | Reflexologia Podologia | $ 20,00
Planchados $ 10,00
Keratina $ 150,00
Manicure y Pedicura | $ 4,00
RECURSOS MATERIALES
Sillones 2 Lamparas 4
Espejos 3 Vitrina 1
Sillas 4 Televisor 1
Esterilizador 1 DVD 1
Sillon Lava cabeza 1 Nevera 1
Camilla 1 Comoda 1
Vaporizador 1 Ventilador 1

Horario: 1pm-8pm

Cantidad de Trabajadores: 6

Clientes Diarios: 10

Linea de Producto: Saloon In
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PELUQUERIA "ALEXANDRA"

SERVICIOS PRECIOS

Corte de Cabello (Caballeros) $ 3,50
Corte de Cabello (Damas) $ 3,50
SERVICIOS PRECIOS

Corte de Cabello (Caballeros) $ 3,50
Corte de Cabello (Damas) $ 3,50
Peinados $ 15,00
Tinturados $ 25,00
Planchados $ 5,00
Cepillados $ 20,00
Mechas $ 50,00
Rayitos $ 20,00
Pedicura $ 6,00
Manicure $ 4,00
Limpieza de cutis $ 25,00

RECURSOS MATERIALES

Sillones 1 | LAmparas 1
Espejos 1 | Vitrina 2
Sillas 3 | Lavamanos 1
Esterilizador 1 | Vaporizador 1

Horario: Variable
Cantidad de Trabajadores: 1
Clientes Diarios: 7

Linea de Producto: Varios




PELUQUERIA “TITIS HAIR”

SERVICIOS PRECIOS

Corte de Cabello (Caballeros) $ 5,00

Corte de Cabello (Damas) $ 5,00

Corte de Cabello (Nifios) $ 5,00

Cepillados $ 10,00

Planchados $ 10,00

Tinturados $ 25,00

Maguillaje $ 10,00

Tratamientos Capilares $ 12,00

Barba de Hombres $ 5,00

RECURSOS MATERIALES

Aire Acondicionado 1| Sillas 3
Ventilador 1 | Sillones de Corte 2
Esterilizador 1| Sillon lava cabeza 1
Lamparas 14 | Teléfono 1
Balén contra Incendio 1 | Mesitas Acomodadoras 2
Cdémoda 1 | Reloj 1

Horario: 8am-8pm
Cantidad de Trabajadores: 1
Clientes Diarios: 10

Linea de Producto: Italy — AlfaParf
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CENTRO ESTETICO " MELANI ™

SERVICIOS PRECIOS
Manicure $ 4,00
Pedicura $ 5,00
Tinturado $ 25,00
Cepillado $ 15,00
Alisado $ 35,00
Corte de Cabello Estilo $ 10,00
Cortes de Cabello General $ 5,00
Mascarillas Faciales $ 15,00
Porcelana $ 25,00
Ufias Acrilicas Normales $ 10,00

RECURSOS MATERIALES

Sillas 2 | Vitrina 1
Ventilador 1 | Sillones de Corte 1
Esterilizador 1 | Lavamanos 1
Lamparas 1 | Mesitas Acomodadoras 1

Horario: Hasta 8pm

Cantidad de Trabajadores: 1

Clientes Diarios: 8

Linea de Producto:

Varios
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2.6 TIPOS DE INVESTIGACION

2.6.1 INVESTIGACION CUALITATIVA.

La investigacion cualitativa, también llamada interpretativa, es la
alternativa mas expedita de los investigadores sociales para interpretar y
comprender la realidad social circundante, esta estrategia de investigacion
ha adquirido una extraordinaria importancia en las décadas recientes, ya
gue los profesionales de las Ciencias Sociales han aceptado y valorado la
rigurosidad cientifica de los métodos cualitativos (Investigacion
Cualitativa, 2010).

Ademas esta investigacion permite identificar a fondo el fendmeno que se
estd analizando determinando también de esta manera la diferencia de

los aspectos cualitativos y cuantitativos.

2.6.2 LA TECNICA DE OBSERVACION DIRECTA.

En las principales calles de la ciudadela de Guayacanes se realizo la
técnica de observacion para conocer los centros de belleza existentes,
los servicios que prestan y la afluencia de personas a los mismos. Esta
investigacién se realiz6 durante el mes de Marzo en las horas de 10 am a
12 am y de 3 pm a 6 pm en las que las estadisticas indican mayor

afluencia de personas a estos centros.

2.6.3 RESULTADOS DE LA OBSERVACION.

Los resultados obtenidos por esta técnica se detallan a continuacion:

1. Existen varios centros de belleza en la ciudadela de Guayacanes.

2. Las personas acuden con bastante frecuencia a estos centros en
busca de diferentes servicios.

3. La mayoria de los centros son exclusivamente para mujeres y unos
pocos estan destinados a los hombres.

4. Se ofertan los servicios tradicionales de pelugueria, manicure y

pedicura y algunas realizan también depilacion y masajes.
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5. Existe poca profesionalidad en estos centros y se observa poco
originalidad en los servicios que se prestan.

ENCUESTAS

Es una técnica utilizada que nos permite obtener informacion escrita de
una muestra de la poblacion seleccionada, generalmente se basa en
interrogantes sobre aquellos aspectos de caracter objetivo y que son
esenciales para la toma de decisiones en relacion con los servicios que se
van a prestar en el nuevo centro de belleza y el modelo de negocio que se

va a implementar.

La informacién que se recopila es estructurada de tal forma que pueda
interpretarse, por lo tanto se realiza la elaboracion de un cuestionario con
preguntas abiertas y cerradas, posteriormente se realiza un analisis

estadistico para obtener los resultados.
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ENCUESTA: PARA LA CREACION DEL CENTRO DE
BELLEZA BELLESTAR

Fecha: Marzo 15/16/17 del 2015

1. ¢Podria ubicar su edad dentro de los siguientes rangos?

18-25 26-35_

36-45 46 -55 mas de 56
2. Sexo

F M

3. ¢Podriaindicar su ocupaciéon?

Empleado privado y/o publico De negocio__
Profesional Comerciante
Amadecasa_ Estudiante

4. ¢Ha asistido usted a un centro de belleza?
Si No

5. ¢Considera ud. necesario asistir a un centro de belleza para lucir
y sentirse mejor?

Si No Aveces

6. ¢Con que frecuencia asiste a un centro de belleza?
Semanalmente Mensualmente

Cada tres meses Ninguno de los anteriores

7. Qué aspectos considera usted de mayor importancia para asistir

a un centro de belleza?

Precio_ Instalacién y equipos
Horario____ Experiencia del personal____
Ubicacion___ Servicio al cliente_
Variedad de servicios Higiene del lugar____
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8. ¢Corresponden los precios a los servicios que prestan los
centros de belleza donde ha asistido?
Si No

Algunas veces Casi nunca

9. Que horario usted prefiere para asistir a un centro de belleza?

Manana_ Tarde Noche

10. ¢Cuél es la principal razén para que usted asista a un centro de
belleza?
Realizarse procedimientos de peluqueria____
Mejorar su apariencia corporal
Mejorar su apariencia facial____
Buscar tranquilidad y equilibrio emocional

11. ¢Le gustaria recibir ademas de los servicios tradicionales, otros
servicios para combatir el estrés en el centro de belleza? Si su
respuesta es Sl indique que servicios adicionales le gustaria.

Si No

12. ;Qué le pareceria tener un servicio de relajacién en el centro de
belleza?
Muy interesante____ Poco interesante_
Nada interesante_

13. ¢Le gustaria tener servicio de charlas de nutricion y demas
temas que ayuden a su salud en general?
Si No
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14.;Le gustaria poder contar con todos estos servicios en un mismo
lugar?
Si No Es irrelevante
15. ;Le gustaria contar con el servicio de abonado (es decir el
derecho de uso periddico o limitado de un servicio) en el centro
de belleza al que usted asiste regularmente?
Si No Es irrelevante
16. ¢Le agradaria contar con el servicio de reservacion para recibir
los servicios del centro de belleza?
Si No A veces
17.¢.Le gustaria poder contar con la opcion de servicios
individualizados ademas de los paquetes con todo incluido.
Si No A veces

18. ¢Podria ubicar su nivel de ingresos dentro de los siguientes

rangos?
$300-$600__ $601-$900 __
$901-$1.200__ Mas de $1.200__
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RESULTADOS DE LA ENCUESTA

1. Rango de edad de las personas encuestadas

Cuadro 1 Edad

ITEM N°. 1

RANGO FRECUENCIA %
18-25 57 15,20
26-35 120 32,00
36-45 89 23,73
46-55 84 22,40
Mas de 56 25 6,67
Total 375 100

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Gréafico 1 Edad
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes

Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

El total de personas encuestadas en la ciudadela de Guayacanes
presenta la siguiente distribucion por edades: La mayor cantidad de
personas estan comprendidas entre 26 y 35 afios para un total de 120 lo
que representa el 32%, seguido del grupo correspondiente a las edades
entre 36 y 45 afios con un total de 89 personas para un 23,7%, se
destaca también los grupos de edades entre 46 y 55 con 84 personas
para un 22,4 %, mientras que en menor cuantia se muestran los grupos
de edades entre 18 y 25 y mas de 56 afios con 57 y 25 personas
respectivamente para un 15,2% y un 6,6% respectivamente.
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2. El sexo de los entrevistados

Cuadro 2 Sexo

ITEM N°. 2
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Masculino 124 33,07
Femenino 251 66,93
Total 375 100

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 2 Sexo
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes

Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

Como se observa en la tabla del total de personas encuestadas la
mayoria 251 para un 69,93 % pertenecen al sexo femeninoy 124 para un
33,07% pertenecen al sexo masculino, para un mayor representatividad

del sexo femenino.
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3. Ocupacion del entrevistado

Cuadro 3 Ocupacion

ITEM N°. 3

ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Propietario de Negocio 22 5,87
Profesional 18 4,80
Comerciante 68 18,13
Empleado 142 37,87
Ama de casa 46 12,27
Estudiante 79 21,07
Total 375 100

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Gréfico 3 Ocupacion
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Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

Del total de personas encuestadas se destacan con un mayor por ciento
los empleados con un total de 142 participantes para un 37,87 %, seguida
por los estudiantes y los comerciantes con un total de 79 para un 21,06 %
y 68 para un 18,13 % respectivamente. Estan representados en menor
cuantia las amas de casa, los profesionales y los propietarios de

negocios.
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4. Laasistencia aun centro de belleza en algiin momento

Cuadro 4 Asistencia a un Centro de Belleza

ITEM N°. 4
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 328 87,47
No a7 12,53
Total 375 100,00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 4 Asistencia a un Centro de Belleza
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En esta pregunta acerca de la preferencia de las personas por los centros
de belleza se puede apreciar que la gran mayoria, con un total de 328
personas expresan su deseo de asistir a un salon de belleza para un
87,47% mientras que solo 47 personas que representa el 12,53 % son
indiferentes a asistir a estos centros. Estos datos corroboran que una gran
parte de la poblacion siente la necesidad de lucir y sentirse bien por lo
que la creacion de este tipo de negocio tiene gran aceptacion en la
poblacion.
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5. Si es necesario asistir a un centro de belleza para sentirse bellos

segun opinidn de los encuestados.

Cuadro 5 Es necesario asistir aun Centro de Belleza

ITEM N°. 5
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 317 84,53
No 58 15,47
Total 375 100,00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Coérdova

Grafico 5 Es necesario asistir a un Centro de Belleza
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

Los resultados de esta pregunta demuestra que gran parte de las
personas encuestadas han asistido a un salon de belleza para un total de
317 personas para un 79,4 y solo 58 personas para un 15,4% no han
asistido a un centro de belleza por lo que la gran mayoria de las personas
encuestadas tienen experiencia como clientes de este tipo de negocio y
pueden valorar adecuadamente todo lo relacionado con la calidad y la
eficiencia de sus servicios. Toda la informacion que nos aporten sera de

utilidad para la implementacion del nuevo centro de belleza.
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6. Frecuencia de asistencia alos centros de belleza

Cuadro 6 Frecuente Asistencia

ITEM N°. 6
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Semanalmente 49 13,1
Cada 15 dias 102 27,2
Mensualmente 136 36,3
Cada tres meses 30 8,0
Ninguno de los anteriores 58 15,5
Total 375 100,00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 6 Frecuente Asistencia
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Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

Los datos obtenidos en esta preguntan reflejan que la mayor parte de las
personas asisten a los salones de belleza mensualmente para un total de
136 personas que representan el 36,3%, seguido de la frecuencia
guincenal con un total de 102 personas para un 27,2%. Por otro lado 49
asisten semanalmente para un 13,1%, mientras que solo 30 personas
asisten a estos centros cada tres meses para un 8% y finalmente 58
personas para un 15,5% asisten en las frecuencias anteriores. Estos
datos corroboran la demanda por los centros de belleza y el interés de la
mayor parte de la poblacion por lucir bien y sentirse mejor.

52



7. Aspectos de mayor importancia para asistir a un centro de belleza

Cuadro 7 Importancia para asistir a un Centro de Belleza

ITEM N°. 7
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Precio 103 26,6
Horario 37 9,6
Ubicacion 95 24,5
Variedad de Servicios 99 25,6
Experiencia del personal 41 10,6
Higiene del lugar 12 3,1
Total 387 100,00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 7 Importancia para asistir a un Centro de Belleza
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Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En relacibn con los aspectos que las personas consideran mas
importantes para asistir a un salén de belleza se obtuvo como resultado
que se valora altamente el precio, la variedad de los servicios y la
ubicacion. En este sentido los datos obtenidos muestran la cifra mas alta
en relacion a los precios con 103 personas que representan el 27,4%,
seguido por la variedad de servicios con 99 personas para un 26,4 % y
luego consideraron también aunque menos importante la experiencia del
personal con 41 personas para un 10,9%; en cuanto al horario 37
personas lo consideraron importante para un 9,8%, luego 12 personas
consideran importante la higiene del lugar para un 3,2%. Estos datos
ayudan a conformar una idea mas precisa de los aspectos que consideran
mas importantes las personas interesadas en asistir a este tipo de salon
de belleza.
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8. Los precios estan acorde a los servicios que prestan los centros

de belleza
Cuadro 8 Precios acorde
ITEM N°. 8
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 66 17,6
No 102 27,2
Algunas Veces 84 22,4
Casi Nunca 123 32,8
Total 375 100,00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 8 Precios acorde
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cdérdova

ANALISIS

En relacibn con esta pregunta la mayor parte de los encuestados
considera que los precios no estan en correspondencia con los servicios
que se prestan y su calidad. En este sentido opinaron 102 personas para
un 27,2%, 123 personas para un 32,8% consideran que esta relacién casi
nunca se cumple, mientras que otras 84 para un 22,4% consideraron que
algunas veces los precios no se corresponden con los servicios ofertados
y solo 66 para un 17,6% expresaron satisfaccion con este aspecto. Esto
demuestra que se debe hacer énfasis en la calidad de los servicios que se
prestan, ya que las personas estan dispuestas a pagar cuando hay
satisfaccion de las necesidades y calidad en los servicios.
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9. Horario que prefieren los encuestados para asistir a un centro de

belleza
Cuadro 9 Horarios de preferencia
ITEM N°. 9
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Mafana 159 42,4
Tarde 169 45,1
Noche 47 12,5
Total 375 100,00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Gréfico 9 Horarios de preferencia
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En relacién a esta pregunta sobre el horario que prefieren las personas
que frecuentan los centros de belleza se constaté que 169 personas para
un 45,1% prefieren el horario de la tarde, mientras que 159 para un 42,4%
prefieren la mafiana y solo 47 el 12,5% prefieren la noche. Esto nos da
una idea de la preferencia del publico por lo que es saludable implementar
para las diferentes necesidades.

95



10.Larazon principal para asistir a un centro de belleza

Cuadro 10 Asistencia a un Centro de Belleza

ITEM N°. 10
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Peluqueria 370 98,60
Apariencia corporal 259 69,06
Apariencia facial 234 62,40
Equilibrio emocional 184 49,06
Todos 354 94,40

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Gréafico 10 Asistencia a un Centro de Belleza
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ANALISIS

Los resultados obtenidos en relacion con los servicios del centro de
belleza arrojaron que 370 personas para un 98,6% asisten al centro de
belleza para recibir servicios de peluqueria, seguidos por 259 para un
69,06% que asisten buscando mejorar su apariencia corporal, a su vez
234 personas para un 62,4% también aprecian la apariencia facial, por
otro lado 184 personas para un 49,06% también aprecian los servicios
relacionados con el equilibrio emocional. A su vez 354 personas del total
de encuestados expresé su aceptacion por todos los servicios.
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11.Le gustaria recibir para combatir el estrés en el centro de belleza

Cuadro 11 Combatir el estrés

ITEM N°. 11
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 346 92.27
No 29 7.73
Total 375 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova
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ANALISIS

En cuanto a la pregunta de si le gustaria recibir ademas de los servicios
tradicionales, otros servicios para combatir el estrés en el centro de
belleza un total de 346 personas opinaron positivamente para un 92,27%
y solo 29 para un 7,73% lo hicieron de forma negativa. Esto corrobora la
importancia de implementar otros servicios que ayuden a las personas a
sentirse bien fisicamente y espiritualmente. Estas opiniones corroboran la
viabilidad del centro de belleza con este servicio incluido.
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12. Si le parece interesante tener un servicio de relajacion en el

centro de belleza

Cuadro 12 Interesante tener un servicio de relajacion

ITEM N°. 12
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Muy interesante 307 81.87
Poco interesante 56 14.93
Nada interesante 12 3.20
Total 375 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 12 Interesante tener un servicio de relajacién
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Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En cuanto a la posibilidad de contar con un servicio de relajacion en el
centro de belleza un total de 307 personas para un 81,87% consideraron
esta opcion muy interesante, 56 personas por otro lado la valoraron como
poco interesante y solo 12 la consideraron nada interesante. Este
resultado demuestra que la propuesta es aceptada por la mayor parte de

las personas aceptadas y corrobora la viabilidad de la propuesta.
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13. Que haya servicio de charlas de nutriciéon y demés temas que

ayuden a su salud en general

Cuadro 13 Charlas de nutriciéon

ITEM N°. 13
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 337 89.87
No 38 10.13
Total 375 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Coérdova

Gréafico 13 Charlas de nutricién
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Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En relacion con la implementacion de un area para charlas de nutricion
contra la obesidad y el sedentarismo 337 personas para un 89,87 % les
gustarian recibir este servicio, mientras que solo 38 personas que
representan el 10,13% no consideran adecuada esta opcion. Estos

resultados estan a favor de la implementacion de este nuevo servicio.
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14. Todos los servicios que estén en un mismo lugar

Cuadro 14 Servicios

ITEM N°. 3
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 362 96.53
No 0 0.00
Es irrelevante 13 3.47
Total 375 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 14 Servicios

éLe gustaria poder contar con todos
estos servicios en un mismo lugar?

e

300 FRECUENCIA

%
200

100

96.53 _
p———rT— T

Si No Es irrelevante

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En relacién con la interrogante de si le gustaria poder contar con todos
estos servicios en un mismo lugar la mayoria de las personas 362 para un
96,53% opinaron positivamente, mientras que solo 13 consideraron esto
irrelevante y ninguna de las personas encuestadas opind de forma
negativa lo que corrobora la viabilidad de implementar todos los servicios

en un mismo lugar.
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15. Contar con el servicio de abonado (es decir el derecho de uso

periodico o limitado de un servicio)

Cuadro 15 Servicio de Abonado

ITEM N°. 15
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 308 82.13
No 19 5.07
Es irrelevante 48 12.80
Total 375 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Grafico 15 Servicio de Abonado

éLe gustaria contar con el servicio de
abonado?
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En relacién con la opcion de poder contar con el servicio de abonado 308
personas para un 82,13% contestaron afirmativamente, 19 personas
contestaron que no para un 5,07% y para 48 personas el 12,80% es
irrelevante. Esto nos proporciona un dato importante a tener en cuenta
como posibilidad para ser implementado en el centro de belleza por la

gran aceptacion entre las personas encuestadas.
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16. Servicio de reservacion para el centro de belleza

Cuadro 16 Servicio de reservacion

ITEM N°. 16
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Sl 254 67.73
No 46 12.27
A veces 75 20.00
Total 375 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Coérdova

Grafico 16 Servicio de Reservacion

éLe agradaria contar con el servicio de
reservacion para recibir los servicios del
centro de belleza?
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes

Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

En relacion con la posibilidad de poder contar con el servicio de
reservacion la mayoria de los encuestados respondid afirmativamente
para un total de 254 personas que representan el 67,73% de los
encuestados; 46 personas para un 12,27% respondieron negativamente y
75 personas que representan el 20% desea a veces poder contar con
esta opcion lo que quiere decir que en ocasiones un numero de personas

prefiere tener la opcion de ser atendida aunque no tenga la reservacion.
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17.Contar servicios individualizados ademas de los paquetes con
todo incluido.

Cuadro 17 Servicios Individualizados

ITEM N°. 17
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Sl 375 100.00
No 0 0.00
Total 375 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Gréafico 17 Servicios Individualizados

éLe gustaria contar con servicios
individualizados?
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

La pregunta sobre la posibilidad de poder contar con la opcién de
servicios individualizados ademas de los paquetes con todo incluido el
total de los encuestados opind positivamente, esto nos ofrece una visiéon
de que es importante contar en el salon de belleza con las dos variantes
lo que posibilita la accesibilidad a los servicios de personas de diferentes

ingresos.
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18.Nivel de Ingresos

Cuadro 18 Nivel de ingresos

ITEM N°. 18
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %

mas de $1.200 28 7.27
$901-$1.200 40 10.39
$601-$900 127 32.99
$300-$600 65 16.88
Sin ingresos 125 32.47

Total 385 100.00

Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

Gréfico 18 Nivel de ingresos

éPodria ubicar su nivel de ingresos
dentro de los siguientes rangos?
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Fuente: Resultado de encuestas a la poblacion de Guayacanes
Elaborado por: Karol Alvarado y Johanna Cérdova

ANALISIS

Esta pregunta relacionada con el nivel de ingresos arrojé como resultado
que del total de personas encuestadas, 127 para un 32,99% se
encontraban en el rango entre $601-$900, seguido por 125 personas para
un 32.47% sin ingresos pero que en su mayoria eran sustentadas por otro
familiar con ingresos superiores a los $600. Por otro lado se observa que
solo 65 personas, el 16.88% presentaban un salario inferior a los $600, 40
personas para un 10,39% en el rango entre los $901-$1.200 y 28
personas, el 7,27% con ingresos superiores a los $1.200. Estos datos
demuestran que la mayor parte de las personas encuestadas pueden
pagar los servicios que ofertara el salon de belleza teniendo en cuenta
gue ademas del paquete de servicios existen los servicios individualizados
con precios accesibles que se adecuan a diferentes ingresos.
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ENTREVISTAS

Las entrevistas pretenden revelar no sélo los conocimientos de la persona
entrevistada sobre el asunto, sino también las implicaciones reciprocas de
ello sobre su personalidad y comportamiento como sujeto. En el registro
de la misma se anotan los elementos emotivos significativos y las

situaciones que contextualizan el testimonio.

Las entrevistas se efectian por etapas, yendo de lo general a lo
particular, dejando hablar, focalizando el interés en uno u otro aspecto
discretamente. Lo que decide el uso de este instrumento es la cualidad

singular del entrevistado y su pertinencia para abordar el tema.

ENTREVISTA A LA SRA. BERTHA DE MARTINEZ

DUENA DE LA PELUQUERIA TITIS HAIR

1. Seguln datos del Instituto de Estadistica y Censos (INEC) mas del
75 % de centros de belleza y peluguerias en Guayaquil es
manejado por mujeres, como usted valora el emprendimiento de
la mujer ecuatoriana en la actualidad.

R/ Es destacado, somos positivas y optimistas.
2. ¢Es posible para la mujer compartir la vida empresarial con la del

hogar?

R/ Se requiere cooperacion de la familia.
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¢Qué es lo que mas le gusta de su profesion y lo menos?

R/ Me gusta todo, amo lo que hago, me divierte lo que hago. Lo menos
gue me gusta es que a veces el cliente no valora el trabajo del
profesional exigiendo un menor precio sin conocer todo lo que hay

detras de un buen servicio.

¢ Tiempo que lleva dirigiendo su negocio?
R/ 15 afios.

¢Cbmo se considera como microempresaria?
R/ Excelente, me gusta porque asi solvento mi hogar y me hace sentir

complacida, no me veo limitada.

¢ Qué ofrece su centro a los clientes qué lo diferencia de otros
centros?

R/ La amabilidad, atencién y hablarle de Dios.

¢ Qué cualidades necesita un/a buen/a peluquero/a?
R/ Preparacién constante, amabilidad, paciencia, excelencia, amar la

belleza.

¢Como definiria la peluqueria ecuatoriana, sus puntos fuertes y
débiles?

R/ Es excelente, la pelugueria ecuatoriana no necesita pedirle favor a
la extranjera. No me agrada la deshonestidad en el uso de los

productos por parte de los profesionales.

¢,Como ve los centros de belleza en el pais, ¢cOmo cree que va a
evolucionar el sector en el futuro?

R/ Como veo, va en via de desarrollo hacia un mejor futuro, pero
espero que no le trunquen en la importacion de algunos productos ya

gue nuestro pais todavia no produce excelentes productos.
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10.¢,Qué consejos le daria a alguien que desee empezar en la
profesion como microempresario/a?
R/ Que se prepare bien en el negocio, que conozca todo lo tedrico y
practico del trabajo, que sepa cOmo manejarlo, que investigue

mercados extranjeros.

11. ;Se celebran en la ciudad eventos profesionales donde se
potencie el sector? De ser afirmativo diganos de qué forma, en
caso contrario que podria sugerir.

R/ Se realizan seminarios, talleres, desfiles, al menos con el producto
que trabajo. Aunque de manera general han disminuido, antes eran

mas seguidos.
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CAPITULO 3

3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
El centro de belleza contara con una recepcion y departamentos
destinados a cada una de las areas de servicios anteriormente

mencionadas y que son las siguientes:

1. Area para la administracion y la Gerencia
2. Area de la recepcion y Caja.
3. Area para alquiler de trajes
4. Area de peluqueria y maquillaje
5. Area de manicure y pedicura.
6. Area de masajes y depilacion
7. Area para las conferencias sobre nutricion.
8. Una Bodega
9. Bafios y departamento de mantenimiento y limpieza,
I BO DEGA I
AREA DE MAMICURE
W PEDICURA
OFICINA DEL GEREMNTE
Y ADMIMNISTRADCR
AREA DE PELUUERLA
W MAQUILLAJE
AREA DE MASAIJES Y
DEPILACIHIMN
ALOUILER DE TRAJES
PROBADOR
L = AREA COMFEREMCIAS
I BANOS SOBRE MUTRIMCIHIM
™ MU JERES
2]
I
E B AR OS
i HO MIB RES RECEPCIOMN
W CALS
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3.1. NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO

El establecimiento se llamara Bellestar.

3.1.1. SLOGAN

Todo por una belleza integral y saludable con servicios exclusivos que lo

haréan sentirse como una estrella.

3.1.2 LOGOTIPO

3.1.3 MISION

Brindar un servicio de belleza personalizado, completo y eficaz, que
permita satisfacer los deseos y expectativas de nuestros clientes no solo

fisicamente sino también emocionalmente.

3.1.4 VISION

Una empresa de excelencia con un personal altamente calificado que
brinda servicios especializados para satisfacer las necesidades de
nuestros clientes proporcionando belleza y bienestar.

3.1.5 UBICACION

Ciudadela Guayacanes, Manzana 157, Villa 9
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3.2 ORGANIGRAMA

Como todo proyecto, una planificacion y organizacion adecuada,
garantizara un mejor desarrollo de este proyecto, por lo que es necesaria
la aplicacién de herramientas que permitan dividir el trabajo de manera
eficaz y eficiente, logrando asi el cumplimiento de los objetivos. Para esto,
se concibe la estructura de la empresa donde se definen los roles de cada

miembro y funciones que desempefien dentro de la organizacion.

En la siguiente figura, se muestra el organigrama propuesto para el
negocio una vez que se logre la implementacion del centro de belleza,
gue se divide en subniveles para establecer jerarquias, y por ende,
mantener relaciones de autoridad y comunicacion dentro de la

organizacion.

3.2.1 Organigrama especifico

GERENCIA
| ADMINISTRADOR |.
L

L 1 1

DEPARTAMENTOS RECEPCION Y AREA DE AREA DE
ATENCION AL CLIENTE (A B0DEGA LIMPIEZA
[ I 1 ]
AREA DE MANICURE Y} JAREA DE PELUQUERIA AREA DE MASAJES Y | | AREA CONFERENCIAS
PEDICURE ¥ MAQUILLAYE DEPILACION SOBRE NUTRICION
e o3 el )
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DETALLE DEL PERSONAL DEL EQUIPO DEL NEGOCIO

SALARIO SALARIO
PUESTO CANTIDAD | MENSUAL ANUAL
Gerente 1 $ 700,00 | $8.400,00
Administrador 1 $ 500,00 | $6.000,00
Recepcionista 1 $ 400,00 | $4.800,00
Peluqueria y maquillaje 1 $ 450,00 | $5.400,00
Persona alquiler trajes 1 $ 400,00 | $4.800,00
Manicurista y pedicurista 1 $ 450,00 | $5.400,00
Masajista y depilacion 1 $ 450,00 | $5.400,00
Nutricionista 1 $ 450,00 | $5.400,00
Total 7 $ 3.800,00 | $45.600,00

3.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

A continuacién se describen los roles y funciones para cada miembro del

equipo de trabajo del negocio con el fin de cumplir con los objetivos

planteados.

GERENTE:

Controlar sistematicamente el funcionamiento de todas las areas y
evaluar el cumplimiento de las funciones del personal.

Planificar las inversiones y evaluar la factibilidad del negocio.

ADMINISTRADOR:

Responsable de la administracion del negocio.

Encargado del area del mercadeo, lo que incluye promocionar y
gestionar la publicidad del negocio antes de su apertura y durante la
ejecucion del proyecto como tal.

Debe de seleccionar el perfil profesional del personal que se requiera
para la ejecucion del proyecto.

Responsable de la contratacion del personal a trabajar en la

implementacion del negocio.
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Sera responsable de supervisar el cumplimiento de las tareas de los
demas miembros del equipo de trabajo.

Se encargarad de planificar todas las actividades a realizarse en el
centro, una vez puesto en marcha para su mejor funcionamiento.

Sera responsable de la organizacion de eventos, como medio de
publicidad para el negocio.

Organizara y dirigir4 reuniones del equipo trabajo, que se realizaran
peribdicamente para la evaluacion del trabajo que se realiza.

Debe ser responsable de las compras de materiales, mobiliarios y
equipos a ser utlizados en el local y todo lo necesario para la
ejecucion del proyecto.

Procurard mantener un clima organizacional armonioso y buenas
relaciones publicas.

Responsable del manejo y control del presupuesto para la
implementacion del negocio y durante la operacién del mismo.

Se encargara de llevar la contabilidad del negocio, esto es un control
de ingresos generados en el negocio.

Realizara los estados financieros del negocio.

RECEPCIONISTA:

Contestar el teléfono y realizar informes sobre los ingresos y egresos
de la compafiia.

Conocer los servicios que la empresa brinda.

Manejo y control de citas con los clientes.

Recepcion y entrega de documentos.

Brinda informacion basica requerida para los clientes.

Mantener al dia el archivo y la informacion de los clientes.

Realizar el cobro de los productos vendidos a los clientes

(Facturacion).
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MANICURISTA Y PEDICURISTA

Tener formacién académica que le acredite para el puesto. Haber
concluido estudios especializados en el area en alguna academia de
belleza reconocido en el mercado.

Sera responsable del area de atencién al cliente, esto es, la
realizacion de los servicios correspondientes al cargo.

Poseer minimo 3 afios de experiencia en el campo de la belleza
(especialistas en ufias) y tener referencias de lugares de trabajo
anteriores.

Estar actualizada en cuanto a las técnicas de manicure y pedicura,
cuidado de manos y pies, ufas acrilicas, reconstrucciones de ufias,
sus materiales, aplicaciones, etc.

Puntualidad y responsabilidad.

Dispuesta a trabajar bajo presiéon y en equipo.

Tener aptitud de buen trato con el cliente.

Demostrar el dominio de habilidades y destrezas en el area del trabajo.

ESTILISTAS Y COSMETOLOGIA (Peluqueria y maquillaje):

Deben de tener formacion académica que las acrediten para el puesto.
Haber realizado estudios en alguna academia de belleza reconocida
en el mercado.

Poseer titulos de estilista y cosmetologia profesional.

Poseer minimo 3 afios de experiencia en campo de belleza y tener
referencias de lugares de trabajo anteriores.

Debe estar actualizada en cuanto a las técnicas de corte, tintes,
decoloracién de cabello, maquillaje y cuidado de la piel.

Trabajar bajo presion y en equipo.

Tener aptitud de buen trato con el cliente.

Demostrar el dominio de habilidades y destrezas en el area de trabajo.

73



ENCARGADO DE ALQUILER DE TRAJES:

Debe haber realizado estudios especializados en corte, costura y
disefio de vestuario.

Brindara los servicios de alquiler de vestuario y accesorios.

Tener un adecuado desempeiio relacionado con el disefio de vestuario
y estar actualizado en relacion con la moda y el uso de accesorios
para distintas ocasiones.

Brindar asesoraria personalizada a cada uno de los clientes sobre su
vestuario cada vez que sea necesario.

Poseer valores profesionales como la responsabilidad, la colaboracion,

la discrecion, la cortesia con el cliente

MASAJISTA Y DEPILACION:

Tener formacidén académica que las acrediten para el puesto.

Poseer titulos de masajista profesional.

Ser responsables del area de atencion al cliente, para los diferentes
masajes y depilaciones que el cliente requiera.

Poseer minimo 3 afios de experiencia como masajista y realizar con
responsabilidad sus labores encomendadas.

Debe estar actualizada en cuanto a las técnicas de masaje y
relajacion. Ademas de conocer los diferentes tipos de depilacion.
Dispuesta a trabajar bajo presion y en equipo.

Tener aptitud de buen trato con el cliente.

Demostrar el dominio de habilidades y destrezas en el area de trabajo.

NUTRICIONISTA:

Encargado de dictar conferencias sobre la nutricion, el sedentarismo,
la obesidad, todos esos tipos de problemas que causa el estrés.

Tener formacién académica profesional como nutricionista que le
acrediten para el puesto.

Entregar folletos con recomendaciones sobre la alimentacion

adecuada que deberian tener las personas.
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BODEGA:

e La persona de alquiler de Trajes sera el encargado de llevar un control
de la mercaderia que ingresa y sale de la bodega.

e Realizar informes e inventarios de la mercaderia almacenada.

¢ Revisar la caducidad de los productos.

LIMPIEZA:
e Todos los empleados deben mantener limpio y agradable todos los
puestos de trabajo y podran utilizar los utensilios de limpieza

proporcionados por la empresa.

3.3 PLANIFICACION

Esta planificacion se ha realizado teniendo en cuenta las acciones que se
deben cumplir desde el momento en que surge la posibilidad de crear el
negocio y ademas por contar con el capital necesario para la inversion

inicial. Las principales acciones de esta planificacion son las siguientes:

Realizacion de los procedimientos para el arrendamiento del local y
remodelacion.

e Legalizacion del negocio.

e Seleccion y contratacion del personal.

e Compra del mobiliario y demas recursos para los servicios.

e Campafa promocional del negocio.

e Apertura del negocio.

3.4 MODELO DE NEGOCIO

En este proyecto utilizamos el “Modelo Canvas”, una herramienta
disefiada por Alex Osterwalder que se basa en la idea de lienzo o capas
que al sobreponerse los unos sobre los otros, nos ofrecen una idea

mucho mas realista de la empresa.
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Para comprender el mejor el funcionamiento de este modelo y comprobar
si realmente se trata de una empresa que puede ser viable, se analiza en

funcién de las siguientes “Canvas”.

3.4.1 CLIENTES

Los servicios propuestos se van a ofrecer en la ciudadela Guayacanes a
todas las personas que acudan al centro de belleza, por lo tanto los
clientes seran personas adultas que requieran algun tratamiento o
busquen mejorar su estado de salud emocional, se ofrecen opciones para
ambos sexos, para diferentes edades y para las personas con diferentes

ingresos.

3.4.2 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor del Centro de Belleza Bellestar satisface la
necesidad de las personas de la ciudadela de Guayacanes, que ademas
de mostrar una presencia agradable como el arreglo del cabello hasta el
tratamiento de otras partes del cuerpo, se imparten asesorias de imagen
personalizadas gracias a nuestro servicio de alquiler de vestuario el cual
le permitird a cada uno de los clientes verse y sentirse bien. Entre la gama

de servicios que se ofreceran son:

AREA MANICURE Y PEDICURE

¢ Manicure y pedicura normal o permanente
e Ufas acrilicas

e Decoracién de uiias con o sin dibujo

e Reconstruccion de uiias

AREA PELUQUERIA'Y MAQUILLAJE
e Cortes de cabello unisex.

e Tintes.

e Decoloraciones.

e Mechas.
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Tratamientos para el cabello (doble puntas,
vitaminas para el pelo etc.,).

Peinados.

Permanentes.

Alisado.

Blower y planchado de cabello.

Venta de productos para el cabello.

Maquillaje profesional y correctivo.

Pestafas Postizas.

Venta de productos para maquillaje.

AREA ALQUILER E TRAJES

Promocién de trajes.

Arreglos de trajes.

caspa, capsulas de

Alquiler de Trajes y accesorios para ambos sexos.

AREA MASAJES Y DEPILACION

Masajes anticelulitis.

Masaje anti estrés.

Masajes cervicales.

Masajes faciales.

Masajes para adelgazar.

Venta de cremas para masajes e hidratacion.
Limpieza de cutis.

Depilacion de axilas.

Depilacion de pelvis.

Depilacién de axilas.

Depilacion de piernas.

Depilaciones permanentes con laser.

Arreglo de cejas y bigotes.
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CONFERENCIAS DE NUTRICION

Asesoria sobre nutricion, salud y belleza.

Recomendaciones sobre productos que deberian comprar o consumir.

PRINCIPIOS PARA GARANTIZAR UNA OPTIMA CALIDAD EN LOS
SERVICIOS.

Todos los empleados seran amables con los clientes y brindaran
informacion acerca del funcionamiento del centro de belleza y sus
servicios.

Se esforzaran para dar cumplimiento a los horarios de las citas previas
de los clientes para un mejor funcionamiento del centro de belleza.
Tratar de mantener un buen ambiente laboral agradable.

Ser pacientes y evitar conflictos tanto con el equipo de trabajo como
con los clientes.

Los servicios de cabellos se realizardn teniendo en cuenta la
evaluacion realizada por el estilista y los deseos de los clientes.

Solo se permitiran el uso de materiales profesionales con marcas
reconocidas en el mercado.

Los masajes duraran de 30 a 60 minutos en dependencia del
tratamiento solicitado.

Los servicios para arreglo de las ufias deben realizarse de acuerdo a
las técnicas utilizadas en la actualidad.

Todos ser puntuales con sus horarios y mantener su area de trabajo

limpia y ordenada.

3.4.3 CANALES DE DISTRIBUCION

Con el objetivo de que los posibles clientes conozcan directamente las

diferentes ofertas que existen en el centro de belleza, asi como los

productos que se comercializan se creara un sitio Web que actualizara

sistematicamente con las novedades del negocio se utilizaran ademas

anuncios que se distribuiran en los principales centros comerciales de la

zona.

78



Los primeros dias después de abierto el negocio se realizaran ofertas
especiales, el 20% del descuento de masajes, paquetes de depilacién con
descuento del 25% y paquetes para bodas y quinceaferas de peinado y
magquillajes con descuento del 20%, asi como el descuento del 5% de

todos los productos que se venderan en el area del mercado.

3.4.4 RELACION CON NUESTROS CLIENTES

Las diferentes modalidades que estableceremos en el negocio permitiran
establecer buenas relaciones con los clientes al contar no solo con los
servicios individualizados sino también con paquetes con un 5% de
rebaja, asi como el sistema de bonificaciones que contribuira a atraer un

mayor nimero de clientes que acudiran al centro de belleza.

3.4.5 FUENTES DE INGRESOS

Las fuentes de ingreso se generan a partir de la oferta de servicios que no
generan grandes gastos en productos como son los masajes,
depilaciones, conferencias sobre nutricion y otros temas relacionados,
como la oferta de servicios integrales personalizados de acuerdo a las
necesidades de cada cliente a partir de la evaluacién realizada por
especialistas altamente calificados que incluye cambio de imagen.

3.4.6 RECURSOS CLAVE

Los recursos clave son aquellos esenciales para brindar los servicios que
se proponen en el negocio, aqui se incluye el mobiliario, el equipamiento,
instrumentos y productos que garantizan una 6ptima calidad y satisfaccion

de las necesidades de los clientes.

En el caso del centro de belleza se precisa de recursos fisicos como son:
sillones de peluqueria, utiles de peluqueria, instrumentos varios para
manicure y pedicura, mesas para masajes, materiales y mobiliario de

oficina, ordenadores, etc.).
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Estos recursos no tienen significacion sino contamos con los recursos
humanos necesarios en el negocio, en esta esfera es importante que
posean la competencia y las habilidades necesarias para cada uno de los
puestos, por ultimo y no menos importante son los recursos financieros,

los que posibilitan la inversion inicial y la implementacion del negocio.

3.4.7 ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades claves son todos aquellos servicios propuestos para este
centro de belleza: peluqueria, manicura y pedicura, depilacion, maquillaje,

masaje y conferencias sobre nutricion, ademas de alquiler de vestuario.

3.4.8 ALIANZAS CLAVE

Se estableceran relaciones con nuestra competencia en areas que son de
interés comun como por ejemplo precios de servicios y productos, con
nuestros socios por aportaciones del negocio y liquidez del mismo, con
nuestros proveedores para la fijacion de descuentos en la compra de

insumos.

3.5 ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se detallan los estados financieros presupuestados para
el periodo del primer afio de operacion, el mismo que refleja los

movimientos y las proyecciones econémicas del proyecto.

Para la realizacion de este proyecto desde el punto de vista financiero se
han determinado los costos en los cuales se incurrira, asi como los
ingresos que generara. Esto permitira demostrar la factibilidad y viabilidad

del mismo.

3.5.1 PRESUPUESTO DE INVERSION, COSTOS Y GASTOS

Una vez terminado el estudio administrativo se debe demostrar que el
Proyecto es econdmicamente rentable. A continuaciéon se presenta los

ingresos y egresos presupuestados.
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En este andlisis se ha tenido en cuenta la inversion inicial donde se
incluye desde el arrendamiento del local, su remodelacion asi como la
adquisicion de todos los recursos materiales y equipamiento necesarios

para la creacion del centro de belleza.

3.5.2 MUEBLES Y ENSERES.

Para realizar la compra de los recursos materiales necesarios para la
creacion del centro de belleza se tendran en cuenta las ofertas del
mercado para determinar donde se adquiriran los materiales, mobiliario, y
equipos de mayor calidad, se identificaran los proveedores y de acuerdo
con las ofertas recibidas se hara la compra de todo lo necesario para
implementar el negocio. A continuacion se detallan los principales

recursos necesarios para la implementacion del centro de belleza.

Tabla 1 PRESUPUESTO DE EQUIPAMIENTO GENERAL

RECEPCION Y AREA ADMINISTRATIVA

Juego de escritorio 2 $160.00 $320.00
Sillas ejecutivas 2 $50.00 $100.00
Silla para espera 4 $40.00 $160.00
Reloj de pared 1 $25.00 $25.00
AREA PELUQUERIA Y MAQUILLAJE

Mueble lava cabeza 4 $140.00 $560.00
Mueble con espejo 2 $170.00 $340.00
Sillon de peluqueria reclinable 2 $200.00 $400.00
Mesa para arreglo de manos 2 $45.00 $90.00
AREA MASAJES Y DEPILACION

Camilla masaje 1 $149.00 $149.00
Esterilizadora 1 $200.00 $200.00
CONFERENCIAS DE NUTRICION

Mueble y Sillas 1 $300.00 $300.00
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Estantes 1 $180.00 $180.00

AREA ALQUILER DE TRAJES

Probador 1 $90.00 $90.00
Espejo 1 $40.00 $40.00
Total 24 $2,954.00

3.5.3 EQUIPOS DE OFICINA

De igual manera se adquirirAn varios equipos de oficina que
principalmente se ubicaran en la recepcion y en el area de administracion
necesarios para el control de los clientes, los servicios que se prestan, asi
como para llevar de forma eficiente la contabilidad de la empresa. Estos

equipos se detallan a continuacion:

Tabla 2 PRESUPUESTO DE EQUIPOS DE OFICINA

EQUIPOS CANTIDAD PRECIOX PRECIO

UNIDAD TOTAL
Computadora 2 $500.00 $1,000.00
Impresora 1 $250.00 $250.00
Caja Registradora 1 $419.00 $419.00
Cableado y Red 1 $120.00 $120.00
Teléfono 2 $30.00 $60.00
FAX 1 $100.00 $100.00
Aire Acondicionado 3 $ 500 $1,500.00
TOTAL 11 $3,449.00

Como se puede observar esta proyeccion financiera suma un total de
$7,138.00 ddlares e incluye los principales recursos materiales para la
iniciacion del negocio. A continuacion desglosa la inversion total a

realizarse:
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3.5.4 INVERSION TOTAL

Tabla 3 INVERSION

INVERSION TOTAL Y FUENTE DE FINANCIAMIENTO
INVERSION TOTAL
INVERSION FIJA
CONCEPTO VALOR (%)
(U.S$)
Muebles y Equipos de Oficina 6.403,00 33,29
Otros activos 4.800,00 24,95
Imprevisto inversion 1.500,00 7,80
12.703,00 66,04
CAPITAL DE OPERACIONES
capital neto de trabajo 6.531,67 33,9
INVERSION TOTAL: 19.234.67 100,00
FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Recursos Propios
Concepto
Aportacién en especie 0,00 0,00
Aportaciones en numerario($) 6.234,67 32,41
6.234,67 3241
Crédito bancario
Préstamo bancario 13.000,00 67,5
Financiamiento total: 19.234,67 100,00

Como se observa en la tabla la inversion total es de $19.234,67 y se
requiere de un préstamo bancario de $13,000 que se pagara en plazos

mensuales durante 5 afos.
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3.5.6 PRESUPUESTO DE UTILIDADES PROYECTADO
Tabla 4 PRESUPUESTO

PRESUFUESTO DE UTILIDADES PROYECTADO
AND1
CONCEPTO VALOR { %) ARD 2 ARD 3 ARD 4 ARD S
( U.ES5) (U.5%) (U.5%) (U.5%) (U.5%)
Ventas nefas 510630000 % 100,00 F112140000 S117747000 § 12363435 512931607
{ - ) Costo mercadens vendida §57 Ldﬂ.ﬂ[ll $ 5350 55060 48] EA230285  $40.02601) 8 TR ST
Margen bruto en wenitas %49 660,00 5 446,50 § 5317152 5 M 415 § M 60744] % 5152049
{ - ) Gastos de wentas § 3.400,00 $337 $ 3T LR LN | $ 397045 §4.00049]
Margen neto en ventas § 46.060,00 14313 $49450,17 S SL09TIT] 5 063099 $47410,00
{ - ) Gastos sdmemettrativos § X2.380.30 $ 200 $X238030] 8 X2as030]  § 2R3S030) 8 X 3S030
Beneficio neto operacional $ 2365970 22219 $2T085ET] S ZETITOT] S ZEITOGR S 25MATD
{ - ) Gastos hnanciero $ 1.930,00 § 153 § 130082 $ 1.400.95 $ 92036 $ 350,80
Beneficio antes de partcapaciones trabajadore 2150 3 20,36 $2520005] $72733512] S$I7TMLIY] 8 M.A6T90
{ -} 13% de reparto de ubbdades rabagadores $ 32246 § 305 §3Te0 $4.100.27) $ 4100200 $ 370019
Beneficio neto antes de mpuestos % 1343?.251 31731 $21 455 04] 8 I3XMES $ 23.240,13 § N7 T2
{ - ) 22%% de mpuwesto 3 la renta $4.067.10 § 331 $4.T2057) $ 511067 $ 511283 $4.61290]
Utilidad del Ejercicio £ !.4-420.&5} £13.20 £16.760,67) 18,123,180 $18.127.30) § 1635481
3.5.7 BALANCE GENERAL PROYECTADO
BALANCE GENERAL PROYECTADO
1 2 3 4 5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTE
Caja-banco $0,000 $1569035| §$16.730,36] §16.384,39] §14.20743 $9.706,32
Cap. Op. § 6.531 67 § 6.531 67 § 6.531 67 § 6.531 67 §6.531 67 $ 6.531 67
TOTAL ACTIWOS CORRIENTE §6.531,67) $22.222.02| $23.262,03] $22.916,06] $20.739,10{ $16.237,99
ACTIVOS FIJOS
mobiliario § 2,954 00 £ 2.954,00 § 295400 §2.954,00 § 2.954,00 $ 295400
equipos de oficina §3.449,00 §3.449,00 §3.449,00 §3.449.00 §3.449,00 $ 3.449,00
() depreciacion acumulada § 0,00 -§ 640301 -$1.280601 -$1.92090| -§2.56120] -§3.20150
TOTAL ACTIVOS FIIOS $6.403,000 35.762.70 $5.122.40 4.482,10 3.841,80 % 3.201,50
OTROS ACTIWVOS MO CORRIENTES
aclivos no correntes § 4.800,00 § 4.800,00 § 4.800,00 § 4.800,00 § 4.800,00 $ 4.800,00
imprevisto de inversidn § 1.500,00 §1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 §1.500,00 $1.500,00
(- ) Dapreciacion acumulada § 0,00 -$630,00] -$1.26000| -$1.89000] -§252000 -§3.150,00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTE] § 6.300,00 £ 5.670,00 $ 5.040,00 $ 4.410,00 $ 3.780,00 % 3.150,00
TOTAL DE ACTIVOS $10.234,67 $33.654,72 $3342443 $3180816 $28.36090 §22.58949
PASMOS
PASIO NO CORRIENTES
crédito a largo plazo $13.000000 $13.000001 $13.00000 §$1042909 § 7.450,30 §3.998,93
i-) Amorizacion Anual $ 0,00 § 2.570.91 §207879 § 3.451.37 $3.99893
TOTAL PASIO CORRIENTE £ 13.000,00f $13.000,00] $ 10.429,09 § 7.450,30 $3.008,93 £ 0,00
TOTAL DE PASIVOS $ 13.000,00] § 13.000.00] § 10.429.09 $ 7.450,30 $3.998.93 §0,00
PATRIMONIO
capital social §6.234 67 § 623467 §6.234.67 § 6.234,67 §6.234 67 $6.234 67
utilidades del ejercicio $000] $1442005] $1676067] $1812319] §1812730] $16.354,82
TOTAL PATRIMONIO §6.234,67] $20.654.72) $22.99534| §24.357.85] §24.361,97| $22.58949
TOTAL PASNOS Y PATRIMOR 1023467 $33.65472 $3342443 3180815 $28.36090 4&22.58949
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3.5.8 RENTABILIDAD ECONOMICA

Tabla 5 RENTABILIDAD ECONOMICA

RENTABILIDADES ECONOMICAS
CONCEPTO ANO1| ANO2| ANO3| ANO4| ANO5
USS$)| (USS)| (USSE)| (USSE)| (USs)
sobre las ventas | 13,50% | 13,50% | 14,95% | 15,39% | 14,66%
sobre la
inversion fija 113,52% | 131,94% | 142,67% | 142,70% | 128,75%
sobre la
aportacion
propia 231,29% | 268,83% | 290,68% | 290,75% | 262,32%
sobre la
inversion total 74,97% | 87,14% | 94,22% | 94,24% | 85,03%
3.5.10 FLUJOS NETOS DE FONDO, TIRF Y VAN
Tabla 6 ANALISIS DE FLUJOS
FLUJOS NETOS DE FONDO, TIR Y VAN
R Inversion | Flujo1 Flujo 2 Flujo 3 Flujo 4 Flujo 5
{U.s8) (U55) (U.s.8) (USS) (Uss) | (uss)
Beneficio neto del ejercicio $ 1442005 | § 16760,67| § 18.123,19| § 18127,30($ 16.354,82
(+)  Depreciacién annual £127030 | $254060 $381090 £5.081,20] $635150
[+] Valor residual 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
[-) amortizacion de la denda $000] $257091| £554970| £9.001,07|% 13.000,00
Total| -8 19.234.67| $ 15.690,35|% 16.730,36| § 16.384,39| § 14.207,43| § 9.706,32
| TIR 76,67%)
| VAN  §53.545,38|

Una vez realizado el flujo de caja donde se reflejan todos los datos

considerados en el proyecto, se observa que el mismo es rentable y se

puede continuar con el proyecto.
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3.5.11 RELACION COSTO ~ BENEFICIO

Tabla 7 BENEFICIO - COSTO

RELACION COSTO ~ BENEFICIO

CONCEPTO Flujo 1 Flujo 2 Flujo 3 Flujo 4 Flujo S
(U.5%) (U.5.5) (USS) (U.5.5) (U.5.5)

Ingresos netes $ 106800000 $112.14000]| £ 117.747,00] $ 123.634,35| § 12981607
Costos totales $ 85.050,30 F 26.859,95 £ 20.411,88 $96.293,02]| $105.148,16
factor de descuento 1596 $ 0,87 E076 30,66 3057 £ 057
Beneficic actualizados T 92.86957 T 24.793,95 £ 7742056 7068834 G 7422275
costos actualizadeos 3 73.956,78 F e5.678,60 £ 5944728 $ 55.055,85 £ 6011880
Total beneficios actualizados $ 399.995,18
Total costos actualizados $ 31425731
Relacion beneficio ~ costo 1,27

3.5.12 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Tabla 8 EVALUACION PROYECTO

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO
Inversion total $19.234 57
Inversién Fija $12.703,00
Capital de trabajo § 6531 67
Punto de equilibrio

en U.S.$ s> $§ 7357345

[T > $0B9
Costo wnitario
Ventas anuales % 106.800,00
Monto del crédito $ 13.000,00
Pago de dividendos $19.47292
Valor presente neto (VAN) $ 5354538
Tasa interna de retorno financiera (TIRF) 077
Relacidn beneficio-costo 127

86



3.6 FORMAS DE SEGUIMIENTO

3.6.1 PROCESO ADMINISTRATIVO

La administracibn como una actividad estd compuesta de ciertas sub-
actividades que constituyen el proceso administrativo Gnico. Este proceso
administrativo esta integrado por 4 aspectos fundamentales y que son la
planeacion, la organizacion, la ejecucion y el control, los cuales deben
llevarse a cabo con mucha responsabilidad debido a que esto llevara a

gue la empresa crezca de manera eficaz.
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CONCLUSIONES

La implementacion del Centro de Belleza Bellestar en la ciudadela de
Guayacanes es factible teniendo en cuenta la demanda de este

servicio por parte de esta poblacion.

En la ciudadela de Guayacanes existen pocos centros de belleza y
generalmente estdn dedicados al arreglo del cabello, manicura y
pedicura, por lo que este proyecto tiene grandes posibilidades de éxito
teniendo en cuenta los nuevos servicios y las variadas ofertas que se

proponen que marcan la diferencia en relacién con la competencia.

Los métodos de investigacion empleados donde se encuest6 un total
de 375 habitantes de la ciudadela de Guayacanes arroj6 como
resultado la demanda y necesidad de estos servicios, asi como la
preferencia por determinadas opciones y facilidades, esto corrobor6 lo
acertado del proyecto y la posibilidad de un buen posicionamiento del

negocio en el mercado.

El analisis financiero realizado confirmo la viabilidad del negocio,
teniendo en cuenta que al calcular la inversién, los costos, las ventas y

el rendimiento del proyecto, se evidencia su rentabilidad.

La forma de seguimiento de la propuesta tiene como centro el proceso
administrativo con sus elementos esenciales, los que garantizan el
logro de los objetivos propuestos, la sostenibilidad del negocio y su

crecimiento a partir del logro de una adecuada estructura gerencial.
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RECOMENDACIONES

Cumplir con el proceso administrativo como via para lograr la
adecuada consecucion de las distintas etapas de ejecucion del
proyecto.

Mantener una amplia publicidad del negocio, sus servicios y
facilidades en las redes sociales y otros medios disponibles con el

objetivo de atraer nuevos clientes.

Realizar un balance al culminar los dos afios de implementado para
evaluar como se ha desarrollado el negocio y proyectar nuevas

inversiones para el proximo.
. Actualizar periédicamente los productos y servicios ofertados

acorde al desarrollo del mercado en ésta area y evaluar la
posibilidad de desarrollar franquicias.
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ANEXOS

ANEXO 1 INVERSION FIJA

INVERSION FIJA

DESCRIPCION VALOR (%)
(U.5.%5)
Muebles v Equipos de Oficina 6,403.00 5041
Otros activos 4.800.00 37.79
Imprevisto de la inversion $ 1,500.00 11.81
TOTAL $12,703.00 100.00
ANEXO 2 LABOR DIRECTA
LABOR DIRECTA
Sueldo Sueldo
CARGO N° mensual anual
(U.S.9) (U.S.$)
Gerente 1 $ 700001|%
Administrador 1 $ 60000]|% -
Recepcionista y Cajera 1 $ 400001 % 480000
Pelugueria y Maquillaje 1 $ 450001 % 540000
Alguiler Traje 1 $ 400001 % 480000
Manicurista y Pedicurista 1 $ 450001 % 540000
Masajista y Depilacion 1 $ 450001 % 540000
Nutricionista 1 $ 450001 %
TOTAL $ 3,900.00| $ 25,800.00
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ANEXO 3 MATERIAL DIRECTO

MATERIAL DIRECTO
FELUQUERIA ¥ MAQUILLAJE

Descripcion costo Valor

P cant. unit. (U.5.5.)
Tijeras de corte 4 5 1000] 5 40.00
Maguina de Corte 2 3 J3000] 5% 650.00
Peineta 5 o 5001 % 30.00
Maguina de Afeitar 2 3 20001 % 40.00
Cuchilla de Afeitar G 5 50015 30.00
Maguina de Planchado 2 5 40001 5 80.00
Secadora 1 5 3000] 5% 30.00
Tinte 20 5 8001 S% 192000
keratina 7 5 4000 | § 3.360.00
shampooy acondicionador 10 3 1000 % 1,200.00
silicony repolarizador 10 5 1500 % 1.800.00
sprays para el cabello 10 5 100015 1.200.00
ampollas 20 5 7001% 168000
maqguillaje bases 20 5 1500 % 3.600.00
correctores y delineradores 10 5 10001 % 1.200.00
cremas faciales 20 5 20001 5% 480000
TOTAL $ 21,070.00

MANICURE ¥ PEDICURE

costo Valor

Descripcién Cant. unit. (U.8.5.)
Tijera 2 5 1000 5% 20.00
Limador de ufias 2 5 50015 12000
Pinturas de ufias 10 g 70015 840 00
Otros 5 20000
TOTAL s 1,180.00
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MASAJE Y DEPILACION

costo Valor
Descripcidn Cant. unit. (U.5.5.)
Crema Relajante 2 5 15001% 36000
Crema Reductora 2 5 200015  480.00
Maguina Relajante 1 5 300015 30.00
TOTAL s  870.00

TOTAL MATERIAL DIRECTO $ 23,120.00
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ANEXO 4 COSTOS TOTALES DE OPERACION

PROYECTADOS
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eLpLL'S §|80°C89°L § L£°066'9 § 766959 $ [ 000929 $ S011=2JIpUl 501502 SO0
G9'BPST S |PE9PTT S £SPP0T S ZG'6L6°L 5 | 000981 $ S3EMISNPUL SOJSIUILLUNS
UQIZEDIICE} SOIIBIIPUI SOIS0D
zeeee'se § | LTLoLLE § 06'955'8% $ 09'929°9% $ | 00°008°SZ $ EloadIp Jogen
L6'6L9'LC 5 | 89°6Z6°LT S 02'LLP'SZ § $8°658°'CZ $ | 00°0Z1°CZ § S0ja=lIp Se|ELBIE
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007001 00°0FL°LS §
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GLGF 00008 CGE & Bla2d1p JogeT
9% 0F 00°0cLEC S S012=lIp salel=le
(¢'s'n)
[E103 oydaauog
(%) 01509
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ANEXO 5 CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE OPERACIONES
Concepto Capital | Capital | Capital | Capital | Capital
trabajo | frabajo | trabajo | ftrabajo | trabajo
(US$) | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Materiales 5192667 | 5192667 | §192667 (5192667 | 5192667
Labor directa §215000( 5215000 ( §2150.00 | $2150.00 | §2150.00
Costosind.prod.(f) [ 68500(% 68500(% 68500(|% 685.00(|§ 685.00
Gastos generales (*) [ 1.770.00 1 § 177000 [ $ 1.770.00 | §1.770.00 | § 1.770.00
§6,531.67 | § 653167 | §6,531.67  § 6,531.67 | § 6,531.67

ANEXO 6 GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOS

GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOS

PERSONAL ADMINISTRATIVO
SUELDO SUELDO
CARGO N° MENSUAL ANUAL
(U.S.$) (U.S.9)
Gerente $ 700001 $ 840000
Administador $ 50000|% 6.00000
Nutricionista 3 450001 $ 540000
TOTAL $ 165000|% 19,800.00
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DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

CONCEPTO INVERSION | VIDAUTIL DEPREC.
(U.5.%) (afios ) (U.8.%)
Mobiliario $ 295400 10 $ 29540
Equipos de oficina $ 344900 10 $ 34490
Otros Activos $ 480000 10 $  480.00
TOTAL $ 1,120.30
GASTOS GENERALES
CONCEPTO PROMEDIO ESTIMADO
MENSUAL ANUAL
(U.S$) (U.S$)
teléfono $ 40.00 $ 480.00
gastos de representacion| $ 50.00 $ 600.00
internet $ 30.00 $ 360.00
$ 120.00
TOTAL $ 1,440.00
TOTAL DE GASTOS ADMINISTRATIVOS GENERALES $ 22,360.30
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ANEXO 7 COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION

COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION

SUMINISTROS INDUSTRIALES

COSTO
CONCEPTO MENSUAL ANUAL
(U.S.$) (U.S.$)
Energia electrica $ 8000 S 960.00
Agua potable $ 3000 S 360.00
Materiales de limpieza 8 2500 % 300.00
Tinta impresora $ 2000 ] S 240.00
TOTAL o 15500 | $ 1,860.00
OTROS COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION
PROMEDIO TOTAL
CONCEPTO MENSUAL ANUAL
(U.5$) (U.S.$)
Mantenim. equipos e instalaciones $ 250001 % 3,000.00
Uniformes y equipos seguridad $ 8000[% 96000
Imprevistos $ 10000 | $ 1.200.00
TOTAL $ 530.00 | $ 6,360.00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE OPERACIONES $ 8,220.00
ANEXO 8 GASTOS DE VENTAS
GASTOS DE VENTAS
PROMEDIO ESTIMADO
CONCEPTO MENSUAL ANUAL
(U.5.%) (U.8.%)
Publicidad g 10000 % 1,200.00
Comisiones % 20000 $ 240000
TOTAL $ 30000 $§ 3,600.00
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ANEXO 9 GASTOS FINANCIEROS

RESUMEN DE LOS GASTOS FINANCIEROS
Cuota
Afios Intereses Principal
1 $ 1.950.00 3 -
2 5 1809823 25709
3 5 140195]|3% 2,978.79
4 5 92936 |5 3.451.37
5 5 3818015 399593
$ 6,472.92|% 13,000.00

GASTOS DE FINANCIEROS

11.1.- TABLA DE AMORTIZACION

Monto 1300000 USE
Tasa de interes 15% anual 2.8% trimestral
Plazo S afins 20 trimestres
Periedo de gracia 1 afio 4 trimestres
Formas de pago Dividendos fijos trimestrales vencidos
periodao amortizac intereses dividendao saldo
insoluto
0 3 - 5 - g - g 13,000.00
1 s = = 43750 | 5 487 5 g 13,000.00
2 3 - 5 43750 | 5 4375 2 13,000.00
3 5 - 5 43750 | 5 43750 | & 13,000.00
Z 3 - 5 483750 ] % 487.5 g 13,000.00
5 3 60768 [ S 48750 | 5 1095181 5 12,392.32
i s 63047 | 5 45471 |5 108518 | 5 11,761.85
7 3 65411 | 5 44107 | 5 108518 ] 5 1110773
3 3 67364 | 5 41654 ]| 5% 109518 ] 5 10,429.09
9 5 70409 | 5 391095 109518 |5 97
10 3 73050 | § 35 g 1095181 & 35
11 s TST89 | 5 337255 108518 5 8238
12 3 786531 | 5 30887 |5 103518 5 7450
13 5 81580 | 5 2r339 |5 109518 | 5 6634
14 5 84639 | 5 24379 | 5 109518 | 5 5788
15 3 873.13 | § 217055 109518 | & 4,509
16 & 91106 | 184125 108518] 5 2582
7 3 04522 | 5 14595 | 5 103518 | 5 3,053
18 5 93067 | 5 11451 | 5 109518 | & 2073
15 g 101744 ] 8 TF74]1 5% 109518 5 1,055
20 § 1055860] 5 39581 8% 109518] & (0.
§ 1300000 ) 5 6472925 19,472.92
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ANEXO 10 COSTOS TOTALES
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ANEXO 11 VENTAS PROYECTADAS
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