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A. TITULO

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO
DE ESTETICA Y BELLEZA EN LA CIUDAD DE TENA”



B. RESUMEN

El desarrollo de esta investigacion tiene como meta crear un centro de estética 'y
belleza en la ciudad de Tena. Tomando en consideracion que e proposito
fundamental es mejorar la salud, aspecto fisico y la calidad de vida de los clientes,
para ello sera imprescindible un despliegue de tecnologia y persona que ayude a
cumplir con los objetivos necesarios. Para determinar la viabilidad del proyecto se
realiz6 un estudio de mercado através de encuestas en la que se permiti6 establ ecer
la poblacién, gustos, habitos, preferencias y asi mismo descubrir €l diagndstico de
la situacion actual del Cantdén Tena dando a conocer cua es su economia y
desarrollo social real. Larevision y literatura ayudo areforzar los conocimientos y
obtencion de datos a través de una investigacion bibliogréfica. Los materiales y
métodos permitieron conocer los equipos y herramientas que se utilizardn en €l
centro de estética y belleza de |a misma manera se obtuvo los resultados detallando
la poblacion estudiada, métodos, procesos utilizados para la observacion o
intervencion y andlisis de datos. A través de un estudio y andisis financiero se
permitio establecer lainversion necesaria para poder implementar y/o construir un
Centro de Estéticay Bellezaen la ciudad de Tena, mismaque € valor de inversion
es de $ 6.832,23. Unavez realizada la evaluacién econdmica se determiné que el
VAN es positivo de $1.336,93, con una tasa de interés de retorno del 39% lo que

indica que el proyecto es factible parala puesta en marcha.

Palabras claves: investigacion, viabilidad, poblacion, diagnostico



ABSTRACT

The development of this research has as a goal to create an anesthetic and beauty
center in Tena City, taking in consideration that the fundamental purpose is to
improve the health, physical appearance and quality of lifein clients, for thisit will
be essential a deployment of technology and staff that help meet the objectives. To
determine the viability of the project, a market study was carried out through
surveys in which it was allowed to establish the population, likes, habits and
preferences and aso discover the diagnosis of the current economic situation and
socia development in Tena City. The review and literature helped reinforce
knowledge and obtain data through bibliographic research. The materials and
methods allowed to know the equipment and toolsthat will be used in the anesthetic
and beauty center in the same way the results were obtained detailing the popul ation
studied, methods, processes used for observation or intervention and data analysis.
Through a study and financial analysis, it was alowed to establish the necessary
investment to be able to implement and build an anesthetic a beauty center in Tena
City, the value of the investment are $6.832,23. Finance corporations once realized
the economic assessment, it based that the positive VAN is for $1.336,93 whit an
internal rate of return of 39% indicating that the Project is feasible and that can be
launched.

Keywords: Research work, viability, population, diagnosis.

Reviewed by

BA. Gissela Sol6rzano Intriago
C.C. 1313303941
Coordinator of English Center IST Tena



C. INTRODUCCION

Lainvestigacion se refiere a tema de la creacion de un centro de estética
y belleza en la ciudad de Tena, se trata de un establecimiento que ofrece a sus
clientes tratamientos de embellecimiento, conservacion e higiene de la piel, spa,
peluqueria, barberia, maquillgje, manicura y pedicura entre otros servicios que
complementa un centro de estéticay belleza con €l fin de megjorar laimagen de los

clientes.

Hoy en dialos centros de estética y belleza son considerados como parte
fundamental para mujeres, jOvenes, amas de casa, profesionales y personas en
genera gue gustan cuidar su imagen personal. Actualmente en la ciudad de Tena
no existe un establecimiento donde se pueda adquirir dichos servicios en el mismo
sitio, por ende, la mayoria de la gente tenence buscan otras alternativas fuera de la
ciudad.

Este centro de estética y belleza contiene propuestas innovadoras que
facilitara alos clientes beneficios y oportunidades, su generacion y sustentabilidad
es importante para e crecimiento de la poblacion a nivel nacional. De entre varias
actividades empresariales |os centros de estética y belleza representan una ayuda a
gran escalaen lo socia y econémico.

El objetivo principal de este proyecto es fijar la viabilidad del centro de
estéticay bellezaen la ciudad de Tena, por ende, es necesario obtener informacion
real y veridica, con € fin de llevar a cabo un proyecto ordenado y coherente de esa
manera poder identificar los requerimientos fisicos y estructurales para establecer

lainversion necesaria para plantear esta empresa.



3.1. Importanciadel Tema

Con la gecucion de dicho proyecto se busca establecer un desarrollo
empresarial basado en la adquisicion de servicios y productos de embellecimiento
integral, puesto que, a no contar con un centro de Estética y Belleza profesional,
las personas acuden a otras ciudades en busca de nuevos servicios gue hoy en dia
estan en tendencia, por ende, se pierde la esperanzade que existaun lugar de belleza

de buen servicio y de calidad en la ciudad de Tena.

La presente investigacion servira de gran ayuda para conocer las
necesidades, gustos, y deseos de |os clientes, donde se pueda mejorar la calidad de
servicios y productos a ofrecer. Desarrollando asi una empresa viable y rentable
gue desde un punto de vista ayudaria ala gran mayoria de habitantes de lalocalidad
tanto en el aspecto fisico como en lo laboral.

3.1.1. Planteamiento del problema

En vista de que en e cantdén Tena no existe un centro de belleza con los
servicios de tratamiento faciad y corporal, estética, cosmetologia,
ornamental/capilar (peluqueria) en e mismo lugar con lamejor calidad y variedad
tecnoldgica de nuevos y novedosos tratamientos estéticos amplio portafolio de
servicio y atencién inigualable se establecio redizar una investigacion para €

planteamiento de un centro de estéticay belleza en la ciudad.

3.1.2. Formulacion del Tema

¢Serafactible lacreacion de un centro de estéticay bellezaen laciudad de

Tena?



3.2. Objetivos

3.2.1. Objetivo General

“Determinar laviabilidad paralacreacion de un centro de estéticay belleza

en laciudad de Tena “

3.2.2. Objetivos Especificos

Identificar la aceptacion y demanda para la creacion del centro de

estéticay bellezaen la ciudad de tena.

Elaborar estrategias de marketing para posicionar a centro de estética
y belleza.

Andlizar la factibilidad y viabilidad financiera para llevar a cabo €l

proyecto.



D. REVISION DE LITERATURA

4.1. Antecedentes historicos dela belleza

El concepto de la belleza se encuentra estratificado desde la
prehistoria, considerando que en sus origenes mediante el arte y los
instrumentos de uso diario se establecié la importancia y preocupacion por la

belleza, misma gque se mantiene hasta la actualidad (Peguero & Nufiez, 2009).

En sus principios la belleza se ve reflejada en Egipto, ya que se
mantenia una belleza sofisticada y mitica en las reinas del antiguo Egipto, por
lo que estos embal samaban a sus faraones. De esta forma se impulsa el culto a
labellezay cosmética, pues el refinado cuidado estético era evidente (Jiménez,
2008).

Posteriormente labelleza se remonta a Grecia, en donde fue extremista,
pues difundian varios productos de belleza, para que en la ciudad no existieran
mujeres feas ni vigjas, dando paso alos cultos al cuerpo y bafios para mantener

una belleza perfecta (Angarita, 2014).

Grafico 1. Cuidado de cuerpo en la antigiiedad

Fuente: M agazine (2017)

Sin embargo, a principios de la edad media se evidencié un

decaimiento en la estética, puesto que la mujer de esta época soportd las



consecuencias de la austeridad, guerras diversas epidemias, que dieron paso al
intercambio de cultura y nuevas técnicas cosméticas que suplieron a las ya

conocidas.

Esto generd un renacimiento de la estética, puesto que el ideal de
mujeres bellas consistia en tener un cuerpo curvilineo, frente amplia y
despejada, de cejas delgadas y piel blanca. El cabello claro se convirtié en
sinénimo de belleza y para obtenerlo se tenian que mezclar varios productos de
extractos inverosimiles. Por tanto, la realizacion de este andlisis establece
informacion sobre la situacion dindmica y flexible de la estética, siendo
importante ya que es el sector en el cual se desea incursionar, por lo cual es
importante que se identifiquen las oportunidades, fortalezas, debilidad,

amenazas y posibles riesgos que se asocien a negocio.

Gréfico 2. Labellezaen € antiguo Egipto

Fuente: Magazine (2017)

4.1.1. Laestéticay belleza

El conocimiento de la estética y belleza surgen en 1750 cuando
Baumgarten define como la ciencia de lo bello, la cual busca cuantificar todo
mediante una | 6gica matematica que permita establecer o que esbello y lo que

no lo es; buscando de tal manera una belleza absol uta que incremente de manera



progresiva el reconocimiento de lo que es estético y |o antiestético dentro de la
sociedad. (Eco, 2012)

La estética en la antigledad viene de la mano de Platén y de
Aristoteles, quienes son los que formulan los principios postulados en torno a
labellezay el arte. Tal es el caso de Homero o Hesiodo quienes hablan de la
inspiracion del artista como regalo de los Dioses, esta idea fue mas tarde
completada por Pindaro quien ala accion de los dioses e sumaba el esfuerzo
personal. (Martin, 2015)

La filosofia estética en la Edad Media se va caracterizando por un
rechazo alabelleza, o alo que se habia entendido hasta entonces por la belleza,
por un lado, porque a ésta se | e consideraba paganay por otro lado porque sele

hace responsabl e de distraer la atencion.

Santos Tomas siguiendo la tradicion aristotélica, piensa que la
percepciodn de la belleza es una especie de conocimientos, de tal manera que se
extrae de un objetivo la forma que le hace ser 1o que es, definiendo belleza de
dos maneras, en primer lugar, como “lo que utiliza el movimiento del apetito
en forma de descanso de manera deseada” y “belleza es aquello que agrada a la
vista” Segln Tomas implementa tres condiciones para que se reconozca la

belleza:

Integridad o perfeccion
Proporcion o armonia
Luminosidad o claridad

Existe ademés una clara relacion entre la belleza y la bondad de |la
formaque algo bueno por necesidad hade ser bello, puede que se dé asu manera

y no seatan dificil de descubrir. (Bruyne, 2018).



Finalmente, laestéticaen e renacimiento se vuel ve en ciertamedida hacia
un nuevo Neoplatonismo de la mano de Focino quien consideraba a la
contemplacion como € estadio en donde el alma sale paraemigrar aunaconciencia
puramente racional de las formas platonicas. De esta forma siempre, bien para
contemplar una obra, bien paracreerla, eranecesario un despego delo real y poder
acercarse a la experiencia de belleza. Siendo necesario para esta experimentacion
que ésta sea captada por las facultades intelectivas (vista, oido inteligencia) y no

por los sentidos inferiores. (Bayer, 2014)

4.1.2. Importanciadelaestéicay belleza

La importancia de la estética y belleza es un tema de suma importancia,
por lo cual muchos expertos en diversas areas han puesto su labor en estudios y
andlisis que permitan comprender de mejor manera los procesos estéticos y de
belleza, ademas de las implicaciones sociales y la forma en que la belleza incide

dentro delas relaciones sociales (Lara, 2015).

Actuamente la estética y belleza se encuentran relacionadas a diversos
aspectos de la vida cotidiana, con aceptacion y relevancia de esta que va en
direcciones contrarias. Es decir, mientras que se muestraalabellezay estéticacomo
un producto, pero también como algo opuesto debido a que se expone como algo
superficial y sinrelevancia. Sin embargo, lacienciaampliael concepto delabelleza
y estéticaexponiéndolacomo un factor que no afectaalasociedad (Villon & Pabon,
2017).

Ante dicho panorama, la belleza y estética se han convertido en un tema
relevante de forma que se logre comprender el sesgo subconciente, sobre todo en
cuanto a los procesos sociales, que son cada vez mayormente compleos.
Ciertamente diversos estudios han expuesto que la belleza fisica tiene una
importante incidencia directa, ya que a las personas se las considera atractivas se
les atribuye mayor seguridad y confianza que las otras personas que no se

consideran atractivas.
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A pesar de €ello, no existe un consenso entre |os expertos en torno a la
definicion de experiencias estéticas y de belleza, ya que los aspectos de belleza no
se encuentran enfocados en todas las direcciones, de esta manera se reconoce a
través de los diversos estudios que laimportancia de la bellezay estética se centra

gue en esta puede influir mas de lo que se espera.
4.1.3. Laestéticay bellezaen laciudad del Tena

Antiguamente, las mujeres indigenas de la amazonia utilizaban productos
naturales, parael cuidado de su pidl, rostro y cabello para mantenerse radiante. Pero
con el pasar del tiempo mediante la creacion e innovacion de productos de belleza
ha sustituido la naturalidad.

Entre sus tratamientos incluian masajes en e rostro con polvos obtenidos
de la naturaleza, bafios y aplicacion de aceite extraidos de plantas nativas. Es asi
como estas practicas han logrado permanecer a lo largo de muchos afios,
representando que su funcionamiento seareal.

Gréfico 3. Bellezade la Amazonia

Fuente: Amozoniaecuatoriana (2014)

Con € paso de los afios, dentro de la ciudad los centros de bellezas han

venido teniendo una evolucion constante, pues la preocupacion por € cuidado
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personal se ha convertido en ago esencia en la sociedad actual, esto ha conllevado
gue se apretaren diversos negocios dedicados a prestar este tipo de servicios y que

la oferta se vaya ampliando dentro de la ciudad.

Dichos establ ecimientos en la actualidad se manejan de formaempiricaya
que sus duefios no poseen los conocimientos necesarios para la prestacion del
servicio, ademas de que requieren otro nivel de preparacion para poder satisfacer
las demandas flexibles de la poblacion, la cual en su afan de verse bien se preocupa

maés por e cuidado de su aspecto fisico.

A €llo se suma, la evidente falta de personal profesional y especializado
en el area, por lo cua la eficiencia del servicio se ve limitada. De igual forma la
falta e innovacion en insumos, materiales y maquinaria para €l desempefio de los
negocios ha limitado su crecimiento y desarrollo de forma éptima, generando en

ciertos casos insatisfaccion en |os clientes que acuden a los mismos.

4.1.4. Labédlezaen laactualidad

El concepto delabellezahaido cambiando alo largo de lahistoria, siendo
el interés femenino hacia el principal objetivo de las modas. En el pasado se decia
gue lamujer realmente belladebia ser atractivas en carnesy tener cinturade avispa,
motivo por e cual las mujeres se fgjaban la cinturay muchas veces esto les hacia
dafio paralasalud, ya que se apretaban demasiado.

El estandar de belleza propuesta para las mujeres y hombres en la
actualidad se limita a la mujer muy alta, flaca'y poco proporcionada: es decir de
glUteos pequefios, piernas delgadas y con pocas curvas, mientras que los hombres
altos, fornidos y de aspecto atlético son los estereotipos de belleza mas comunes
(Shandow, 2016).

Aunque los modelos actuales sean exuberantes, en los paises donde se

encuentra, se pretendera copiar alos model os anglosagjones, |0 que hace que muchas
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mujeres y hombres deseen adaptarse a este estilo a sus vidas. También estan de
moda las cirugias estéticas, donde las mujeres se aumentan busto, labios, pémulos,
gluteos, piernas, se hacen rinoplastia, operan € mentén, se hacen cantidades de
liposucciones para lucir delgadas, pero estas operaciones no siempre arrojan €l
resultado deseado, porgue hay un considerable riesgo de fallay en algunos casos la

muerte.

En cuanto a los hombres el arreglo del cabello, la barba, los labios, las
ufias, los pdmulos, ademas de la definicién de su cuerpo por completo se han
convertido en las tendencias en boga.

4.1.5. Descripcion del Centro de Estéticay Belleza

Se reconoce como Centro de Estética y Belleza a un establecimiento
comercial en el cua se oferta alos clientes tratamientos para el embellecimiento,
conservacion e higiene de la piel, ufias, cabellos, entre otros; con la findidad de
promover una imagen estética. Dentro de este se recibe atencion por parte de
expertos en e ambito de la estética y belleza, denominados estilistas que

profesionalizan y asesoran laimagen del cliente (Garzon, 2016).

Ciertamente el sector de la estética siempre se ha encontrado presente
dentro de la sociedad, a pesar de que esta es muy flexible y se mantiene en cambios
constantes debido aque serigen alasmodasy tendencias del momento. Por lo cual,

este sector tiene una demanda de atas exigencias y competitividad en el mercado.

En e presente caso, € Centro de Estética y Belleza tiene una amplia
ventgja competitiva, ya que contara con una alta diversificacion de servicios de
calidad a precios accesibles de manera gue la clientela se sienta satisfecha con la

misma.
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4,1.6. Estudiodemercado

Definicion

El estudio de mercado se realiza en un area geografica determinada, en la
cual concurren los demandantes y of ertantes paralarealizacion de transacciones de
tipo comercial, siendo libre entorno a la competencia que se relacionan con €l

precio, calidad, cantidad y promocion de un producto o servicio (Garcia, 2015).

Mediante este se recopila, analiza y presenta la informacion obtenida
mediante el criterio de los demandantes, de manera que contribuya a la toma de
decisiones y acciones de marketing que posicionen en € mercado e producto o

servicio (Ledn, 2017).

En este sentido, €l estudio de mercado es |a recopilacion mediante el uso
de instrumentos sobre € criterio de los demandantes, para establecer € nivel de
aceptacion del producto o servicio que se desea introducir en e mercado. Nos
facilitara la toma decisiones para escoger la alternativa mas acertada y aumente la
posibilidad del éxito.

4.1.7. Estudio defactibilidad de un proyecto

Es una herramienta que se utiliza para guiar la toma de decisiones en la
evaluacion de un proyecto, esta herramienta se utiliza en la Ultima fase pre-
operativo de formulacion del proyecto y sirve para identificar las posibilidades de
éxito o fracaso de un proyecto de inversién, de esta manera se podra decidir si se
procede o no alaimplementacion (Copyright, 2015).

Los principales objetivos del estudio de factibilidad son:

Corroborar que exista un mercado potencial para cubrir una necesidad
no satisfecha
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Determinar la viabilidad y la disponibilidad de recursos humanos,
materiales, administrativos y financieros.

Tener muy claro los beneficios en materia financiera, economico, de
este modo se podran designar recursos paralaproducciéon deun bieny
la prestacion de un servicio.

Los principales componentes gue integran un estudio de factibilidad o la

formulacién de un proyecto se detallan a continuacion.

Gréafico 4. Estudio de factibilidad

Estudio de Factibilidad

Definicionde [ |
objetivos
[ L '
Andlisis de Andlisis técnico Andlisis econémico
mercado operativo financiero
]
Tamafio optimo de
Ofertas p| anta Estado de
Demandas Localizacion reaultadc.)s. ,
Precios optimo Ingenieria Punto de equilibrio
el del proyecto Balance general
Comercializacion , ,
Flujo decgja
Andlisis TIR
administrativo y
organizacion legal

Fuente: Espinoza (2013)
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

4.1.8. Factibilidad de un estudio de mercado

El estudio de factibilidad se define como unos instrumentos que sirve para
direccionar la toma de decisiones en torno a la gecucion de un proyecto, €l cua
corresponde a la etapa final. Este se elabora en torno alainformacién que tiene la
menor incertidumbre posible en cuanto a la medicion del éxito o fracaso del
proyecto apoyandose en la decision de implementarlo (Sapag, 2007).
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Lafinalidad de realizar el estudio de factibilidad se centra en determinar
el éxito deimplementar un proyecto mediante el estudio de mercado, su tamafio, la
ubicacion, instalaciones, persona y tecnologia que se emplee. Por lo cual, e disefio
del proyecto no solo debe establecer dichos aspectos, sino también debe incluir €
modelo administrativo y la estimacion de los niveles de inversion necesarios para
su funcionamiento (Hernandez & Duque, 2011).

En tal sentido, € estudio de factibilidad permite establecer los posibles
riesgos y € nivel de éxito o fracaso del proyecto, sometido a la decision de las
respectivas autoridades, mediante la aplicacion de conocimientos de evaluacion
administrativa y financiera, permitiendo llegar a un argumento solido sobre la
decision de realizar un proyecto o no. Se realizara un estudio de mercado € cua

se determinardsi nuestro producto y servicio aofrecer sera aceptado por € publico.

4.1.9. Definicion de muestra

Esunaparte representativade lapoblacion, o sea, un nimero deindividuos
u objetos seleccionados cientificamente, cada uno de los cuales es un elemento del
universo. Existen procedimiento estadistico para saber cudl es el nimero minimo

de elementos que debemos acceder para obtener resultados positivos (Ross, 2007).

Para determinar la muestra se extrae de la poblacién con la finalidad de
conocer & numero de individuos u objetos, que se requiere para proporcionar
informacion y através de ello realizar un estudio de investigacion, para la buena

toma de decisiones.
4.1.10. M ecanismo de r ecoleccién de datos
Se refiere a uso de una gran diversidad de herramientas que pueden ser

utilizadas por e analista para desarrollar los sistemas de informacién, los cuales
pueden ser entrevista, encuestas, cuestionario. Dichos instrumentos son aplicables
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en un momento en particular, con lafinalidad de buscar informacién que sera ttil a

unainvestigacion (Avila, 2009).

Todos los instrumentos mencionados se aplicaran en un momento en
particular, con lafinalidad de buscar informacién que sera Util paralainvestigacion
gue serequierarealizar. Es unade las tareas masimportantes en laetapade andisis
de sistemade informacion pues de ello depende € producto o servicio que se desea

desarrollar.

4.1.11. Definicion de servicios

Son actividades identificadas, intangibles y perecederas que son €
resultado de esfuerzos humanos o0 mecanismo que producen un hecho, un
desempefio o un esfuerzo que implican generalmente la participacion del clientey
gue no es posible poseer fisicamente, ni transportarlao amacenarla, pero que puede
ser ofrecidos en renta o alaventa; por tanto, pueden ser €l objeto principal de una
transaccion ideada para satisfacer las necesidades o0 deseos de los clientes
(Thompson, 2013).

A través de un buen servicio se podra atraer clientes ya que e consumidor
esta cada vez educado en materia de consumo, conoce mejor sus derechos, es mas
selectivo y exige una mayor atencion. Un mejor cliente satisfecho comunicara su

satisfaccion a posibles compradores y laimagen de la empresa se vera beneficiada.
4.1.12. Proyeccion de la demanda

Consiste en hacer una estimacion de nuestras futuras ventas ya sea en
demanda por unidades fisicas 0 monetarias de uno o varios productos para un

periodo de tiempo determinado. Esto nos permite elaborar nuestra proyeccion o
presupuesto de ventas (Salgado, 2017).
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Es importante la planificacion de los recursos fisicos necesarios para
producir, materias primasy el personal adecuado. Se hacen dichas estimaci ones por
tiempos determinados ya que permite hacer un mejor presupuesto de ventas, tener

mejor atencion a clientey reforzar laimagen de laempresa.

4.1.13. Plan de comercializacion

El plan de comercializacion es un documento estructurado en €l cual se
plantean los objetivos comerciales a conseguir dentro de un periodo de tiempo
establecido, el cua se definen las estrategias y acciones que se van a desarrollar
para al canzarlos dentro de un plazo determinado (Rivera& Garcillan , 2007).

En dicho sentido, €l plan de comercializacion hace referenciaala parte de
marketing que se desarrolla con lafinalidad de establecer |as caracteristicas bésicas
del producto, precio, plazay promocién para su reconocimiento y comercializacion
en el mercado. De ello depende que toda la planificacion de la empresa sea cercana
alarealidad.

Grafico 5. Plan de Marketing
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Fuente: Victor (2018)

El plan de marketing es un documento que elaboran las empresas alahora
de planificar un trabgo, proyecto o negocio en particular. Sefidla como pretende
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lograr sus objetivos de marketing y de este modo, facilitay gestiona los esfuerzos
delamisma (Galan, 2019).

A través del marketing se llevara cumplir las metas de la planeacion genera
del negocio, definiendo como obtener mayor rentabilidad a mediano y largo plazo,
comprometerse con el publico paraal canzar objetivosy posteriormente saber como

competir més eficazmente en e ambito digital.

Grafico 6. Funcion de la Mercadotecnia

Mezcla de Mercadotecnia
{Marketing Mix)

Plaza

Fuente: Vincen (2019)

Lainvestigacion del mercado: Eslaherramienta necesaria parala meor

toma de decisiones rel acionadas en |a mercadotecnia.

Producto: Este elemento es un objeto 0 servicio que una organizacion

produce a gran escala en un volumen especifico de unidades (Galan, 2019).

El producto o servicios es importante para el consumidor e indispensable
para la empresa, previamente son las necesidades bésicas de los consumidores,
cuaes son sus deseos por ello se debe disefiar productos y servicios acorde a
usuario final.

Precio: Este esel precio que € cliente paga por un servicio o producto, es
el factor mas importante para € mercadeo, ya que € producto o servicio esta
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determinado por todos los factores que una organizacion invierte durante la
preparacion del bien o servicio. El precio de un producto puede subir o bajar
dependiendo del tiempo y € precio de un determinado producto donde este puede
variar debido alaevolucion del mercado (Galan, 2019).

El precio influira directamente sobre € beneficio y la rentabilidad que se
asignara a cada producto o servicio comerciaizado por la empresa ya que es un
arma frente a las acciones de las competencias, juega un papel determinantemente

en laimagen de un producto.

Plaza: Este elemento representa la ubicacion donde € producto o servicio
esta disponible para los clientes. Es posible que no esté disponible en todas las

localizaciones, pero si en una cierta seleccion de ubicacion (Galan, 2019).

Para comprender como € producto llegaasu destino final, se debe estudiar
los canales de distribucion teniendo en cuenta los multiples factores que influyen
en esa corriente. La utilizacion de canales de distribucién adecuados ser& mejorar
laeficiencia de las ventas.

Promocion: Son aquellas que buscan reducir €l precio de ventay pueden
disfrutarse de forma inmediata o diferida. La promocién se dirige a los clientes
finales, busca mgjorar e conocimiento de las posibilidades del producto, ya que
muchos articulos son desconocidos en todos algunos de sus atributos (Boubeta,
2010).

Mantener laparticipacion en € mercado yaquelos consumidores cadavez
se presentan mas sel ectivos en sus decisiones de compra, paraello esindispensable
mejorar las ofertas de promocion de ventas misma que son algunas de las formas

de estimulas la demanda.
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4.1.14. Estudio técnico

El estudio técnico consiste en el analisis y proposicion de distintas
alternativas del proyecto para poner en el mercado el producto o servicio
deseado, evaluando la factibilidad técnica de cada una de las alternativas
establecidas. A partir de estas, se determinan los costos de inversion necesarios
y los costos operativos que intervienen en el flujo de caja que se desarrollan en
el estudio econémico financiero, incluyendo el tamafio y localizacion del

proyecto (Teran, 2013).

El tamafio del proyecto por su parte se refiere ala capacidad instalada
gue tiene el proyecto para producir bienes o servicios, paralo cual se establece

unainstalacion y se expresa en unidades de produccion por afio (Terén, 2013).

La localizacion, cual hace referencia a la capacidad del individuo de
determinar la ubicacion de una fuente de espacio, Desarrollan los calculos,
especificaciones y planos que sirven para la construccion del proyecto
(Gallegos & Toledo, 2016)

En dicho sentido, se expresa que el estudio técnico es una actividad
ciclica, la cual se emplea para la toma de decisiones y se define la estructura
concreta del proyecto, transformando los recursos en mecanismos para

satisfacer |as necesidades de |os demandantes.

Localizacion: La localizacion tiene por objetivo, analizar los
diferentes lugares donde es posible ubicar el proyecto, buscando establecer un
lugar que ofrece los maximos beneficios, |os mejores costos, es decir donde se

obtenga la méxima ganancia (Maribel, 2016).

En la localizacion de la empresa se toman en cuenta dos aspectos la

macro y lamicro localizacion:
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Macro: Consiste en evaluar el sitio que ofrece |as mejores condiciones
parala ubicacion del proyecto, en el pais en el espacio rural y urbano de alguna
region (Maribel, 2016).

Ubicacion de los consumidores o0 usuarios
Localizacion de la materia primay de mas consumos
Vias de comunicacion y medios de transporte
Infraestructura de servicio publicos

Politica, planes o programas de desarrollo

Normas y regulaciones especificas

Micro: Es la determinacion del punto preciso donde se construira la
empresadentro de laregion y en esta se haraladistribucion de las instal aciones

en el terreno elegido (Maribel, 2016).

Disponibilidad de costos de recursos. Mano de Obra, materia
prima, servicios de comunicaciones.

Otros factores: ubicacion de la competencia, limitacion tecnol égica
y consideraciones ecol 6gicas.

Costo de transporte de insumos y de productos.

Ingenieria del proyecto: Esfundamental que se dé a conocer los factores
que intervienen en € proceso productivo de los servicios ofertados por € Centro de
Estética y Belleza, en dicho sentido la informacién se presenta de manera

consecuente.

Cadenadevalor: Esun modelo tedrico que graficay permite describir las
actividades de una organizacién para generar valor a cliente final y ala misma
empresa. Cada empresa es un conjunto de actividades que se desempefian para
disefiar, producir, llevar al mercado, entregar y apoyar sus productos. Todas esas

actividades pueden ser representados usando la cadena de valor (Riquelme, 2019).
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En el siguiente cuadro se puede ver |la cadena de valor:

Grafico 7. Componentes de la cadena de valor

Iitraesiriciumg de kb ampresa
Gastian oe Recurans Jumanos

[Diesarmoiic Tecralogico

Logistica  Operacone  Logisfiza Matksting
Iterma 5 Extzma VETlAs

Fuente: Matias Riquelme (2018)

Proceso operativo: son aquellos en que los productos resultantes son

recibidos por una persona u organizacion externa. Constituyen la secuencia de

valor afadido con la organizacién satisface las necesidades de los clientes
(Arias, 2016).

El proceso operativo dependera del talento humano ya que la prioridad

delamimas esrevisar y evaluar todos | os procesos, paso a paso desde el inicio

de la produccién hasta producto final, determinando asi en que parte de la

cadena se encuentra la debilidad.

Conocimiento del mercado y delos clientes (necesidad, deseos y
expectativas).

Disefio de productos y servicios.

Produccion y ejecucion de |os servicios.

Facturacion y servicio alos clientes.

4.1.15. Disponibilidad de recursos

Humanos:. Es el que aportaal conjunto de empleados de la empresa se

ocupa en seleccionar, contratar, formar, emplear y retener alos colaborares de
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la organizacion. Estas tareas | as puede desempefiar una persona o departamento
en concreto junto alos directivos de la organizacion (Monteros, 2013).

Técnicos: Son suministros, herramientas de la empresa con el objetivo
de solucionar a todos los problemas que se puede presentar durante las
actividades relacionadas con el servicio.

4.1.16. Estudio administrativo

El estudio administrativo es una de las etapas de mayor importancia
dentro del proyecto, considerado que establece la estructura administrativa de
forma efectiva con el fin de que las probabilidades de éxito se incrementen.
Para el desarrollo de este, se parte por la elaboracion de un organigrama de la
empresa, en el cual se asignan las funciones y responsabilidad de cada uno de

los integrantes (Karla, 2015).

Dentro de este estudio se debeincluir ademas una descripcion detallada
de cada funcion asignada a los distintos cargos, ademas de un detalle de los
costos administrativos que incurrira el proyecto, sumado a esto se incorporan
los documentos legales requeridos por la empresa, la razon y objeto social,

ademés de los permisos y tramites de constitucion necesarios (Karla, 2015).

La estructura organizacional es la clave de organizacion de la cadena
de mando, ladistribucion de laautoridad y el control, de manera que se plasmen
guias, parametros y los procedimientos indispensables para alcanzar los

objetivos organizacionales (Karla, 2015).

La estructura organizacional establece como se organiza el negocio y
delega las funciona para alcanzar las metas, determinando el éxito de la toma
de ediciones en cuanto alaimplementacion del proyecto. La organizacion legal
se establece con lafinalidad de disefiar metas o leyes através de |os organismos
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humanos que se componen por subsistemas interrelacionados que cumplen

funciones especializadas.

Descripcion de la empresa: La descripcion de una empresa es la
introduccion gque los usuarios obtiene a visitar la pagina €l lugar. Es decir que la
impresién que se tiene de | os servicios o productos que la empresa ofrece. Por €llo,
ladescripcion debe contener lahistoria, ubicacion, oferta, proceso y quienesforman
parte del equipo (Villalobos, 2019).

La empresa contendra informacion bésica del contexto y €l concepto del
negocio en la que se incluirala historia sobre como Ilego a punto o posicion en se
encuentre y hacia donde se va a dirigir en € futuro, y sobre todo € producto o

servicio que se va aofrecer.

4.1.17. Diagnostico estratégico

Macroentorno: La empresa y sus proveedores, distribuidores, clientes,
competidores y publicos interacttan en un amplio macroentorno conformado por la

fuerza que suponen oportunidades y amenazas en la empresa (Jaime, 2017).

Generalmente es laevolucion de los factores que integran para aprovechar
su impacto como |os socioeconémicos, socioculturales, tecnol 6gicos econdémicos,
politicoslegalesy globales. A lahorade planear una planificacion todos|os factores

mencionados son vitales y por separado afectan laimagen como empresa.

Microentorno: El micro entorno son aguellas fuerzas cercanas a la
empresagueinfluyen en su capacidad de satisfacer asus clientes; |lapropiaempresa,
los suministradores, los intermediarios de marketing, los clientes de la competencia
0 los grupos de interés son las principales fuerzas que convienen distinguir
(Segovia, 2014).
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El microentorno rodea a sector a gue pertenece la empresa y afecta de
manera concreta ya sea en laintensidad de la competencia actual no existe, ofrecer
un servicio diferente y de gran calidad, amenazas de productos sustitutivos, los

precios que convengan y que beneficien al cliente.

Andlisis FODA: Es una herramienta de andlisis estratégico que permite
distinguir los factores internos de una organizacion (fortalezas y debilidades) y los
factores externos relacionados con su entorno (oportunidades y amenazas). Por €
otro, permite seleccionar los factoresidentificados en funcién del impacto esperado,
pudiendo ser positivo (fortalezas y oportunidades) o negativo (debilidades y
amenazas). (Christopher, 2016).

Condicionan € éxito de nuestro emprendimiento ya se trate de comenzar
una nueva empresa o desarrollar un nuevo negocio de producto o servicio en una
existencia. La parte mas importante de este andlisis es la evaluacion de los puntos

fuertes y débiles las oportunidades y |as amenazas.

4.1.18. Sistema Administrativo

Mision: Es una declaracion que indica hacia donde se dirige nuestra
empresa o que es aquello en lo que pretende convertirse en €l largo plazo (Eugenia
Caldas, 2012).

Vision: Define e futuro deseado, que laempresa buscay quiere crear con

sus esfuerzos y acciones gque sea eficiente, soliday comprometida (Serrano, 2011).

Objetivodelaempresa: Losobjetivos delaempresadescriben lo queuna
compaiiia espera llevar a cabo durante un periodo especifico de tiempo. Las
empresas por lo general describen sus metas y objetivos en sus planes de negocio.
Los objetivos podrian pertenecer a la empresa en su conjunto, departamentos,
empleados, clientes o cualquier otraareade laempresa. (M., 2018).
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Politica de la empresa: Es una declaracién de principios que la empresa
se compromete a cumplir. En ella se dan una serie dereglas y directrices basicas a
cercadel comportamiento que se esperaal personal administrativo tomar decisiones

importantes frente a una determinada situacion empresarial.

4.1.19. Estructurainstitucional

Para e cumplimiento de los objetivos del presente proyecto, es
fundamental que se considere € aprovechamiento Optimo de los recursos
humanos para que se cumplan de manera exitosa las funciones, mismas que se
relacionan con €l giro del negocio y se encuentran comprometidos a cumplir con

los objetivos y politicas que promueven laeficienciay eficaciadel servicio.

Para ello se desarrolla un organigrama, en € cua se define € nive
jerarquico que mangjara el Centro de Estéticay Belleza, determinando | os aspectos

estructurales, funcionalesy posicionales

4.1.20. Estudio financiero

El andlisis financiero es un método que permite medir las
consecuencias financieras de las decisiones del negocio, para ello es necesario
gue se apliquen técnicas que permitan la recopilacion de informacion
fundamental, Ilevando a cabo diferentes mediciones y através de estas obtener

las conclusiones respectivas del estudio (Velasco, 2016).

Las fuentes de financiamiento son un elemento necesario, en el cual se
definen los recursos monetarios financieros indispensables para ejecutar una
actividad econémica, con laprincipal caracteristica de que son sumas obtenidas
mediante un préstamo que complementa los recursos propios. Este puede ser
derivado de créditos, prestamos, obligaciones derivadas o cualquier otro
documento pago a un plazo determinado (Velasco, 2016).
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L os estados financieros son informes empleados por las empresas para
dar a conocer su situacion econémica y financiera, incorporando en ella los
cambios que se experimentan dentro de un periodo determinado. Dicha
informacion es util parala administracion y toma de decisiones que resulta de

interés para los accionistas, acreedores o propietarios.

Grafico 8. Estructura de un estudio financiero
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Fuente: Gabriel Baca (2011)

Evaluacion de proyectos de inversion: La Evaluacion de Proyectos se
entender4 como un Instrumento o Herramienta que provee informacion a quien
debe tomar decisiones de inversion. Es e proceso de busgueda y hallazgo de una
solucion inteligente a planteamiento de un problema con la intencion de resolver
unas de muchas necesidades humanas ya que tal accion debe tomarse con una base
de decision que justifique la aplicabilidad del proyecto, dado que la limitacion de
los recursos disponibles obligue a destinarlos conforme su mejor aprovechamiento
(Armas, 2018).

Dentro de esta se hace referencia a la evaluacion social, la cua mide la
contribucion del proyecto al crecimiento del pais. Dicha informacion, debe ser
considerada por los encargados del negocio para latoma de decisiones, de manera

que se programen las inversiones de una manera positiva; sin embargo, la
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eval uacion social no mide todos |os costes y beneficios de los proyectos, de manera
gue la decision final depende también de los aspectos econdémicos, politicos y
sociales (Armas, 2018).

En dicho contexto, existen proyectos que arrojaran una alta rentabilidad
socia y que a su vez generan beneficios adicionales que se miden Unicamente en
satisfaccion, o a su vez proyectos gque tendran una rentabilidad negativa y que
también incurren costos sociales intangibles y que de ninguna manera sera posible

llevarlos a cabo.

Por su parte, |aeval uacién econdmico-financiera, pretende determinar cué
es el monto de | os recursos econdmicos necesarios paralarealizacion del proyecto,
cua serd el costo total de la operacién de la planta (que abarque la funcion de
produccion, administracion y ventas), asi como otra serie de criterios gue comparan
flujos de beneficios y costos; esta eval uacion permite determinar si conviene llevar
aefecto un proyecto, 0 sea, Sl es0 no rentable, y si siendo conveniente es oportuno
€jecutarlo en ese momento o puede postergarse su inicio. Dentro de esta se analizan
los siguientes factores.

Gréfico 9. Clasificacion de lainversion
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Costos. Un costo es la medida y valoracién del consumo redlizado o
previsto por laaplicacion raciona de los factores parala obtencion de un producto
servicios. Existen diferentestipos de costos de acuerdo al cual sevaainvertir (Grau,
2010).

Costo de produccion. Nos sirve para evaluar los amacenes de
articulos terminados, losinventarios de produccion en proceso el costo
de los productos vendidos. Esta formado por tres elementos basicos,
materia primadirecta, sueldosy salarios directos y costos indirecto de
produccion (Napoles, 2016)

Costo de administracion: Se integra por los costos administrativos
ocasionados después de la entrega de los bienes, hasta recibir su valor
en cga y aquello comunes a la direccion de la empresa no
identificables como produccién o costo de distribucién (Napoles,
2016).

Costo de venta: Eslacantidad de dinero que costo producir o adquirir
todoslos articulos que se vendi 6. Cadalinea de producto tiene un costo
de ventas diferenciado, ademés va cambiando con el tiempo porque lo
gue se tiene en @ inventario se va depreciando a distintas vel ocidades
dependiendo del producto que se trate (Napoles, 2016).

Costos financieros: Son todos los costos causados por €
financiamiento en laempresa (intereses) asi como comisionesy cargos
diversos por servicios prestados principamente por las instituciones

bancarias (Napoles, 2016)

Financiamiento y amortizaciéon de la deuda: Es un término econémico
contable referido a proceso de distribucion en e tiempo de un valor duradero
adicionalmente se utiliza como sinénimo de depreciacion en cuaquiera de sus

métodos se aplica en los activos tangibles e intangibles (Urbina, 2017).
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Punto de equilibrio: Es la cantidad de ingresos o de un producto en la
cual nos permiteigualar |os costos total es de produccion (lasumade los costosfijos
y variables) en donde se puede observar que no hay perdidas ni ganancias. Por ende,
es una herramienta estratégica clave a la hora de determinar la solvencia de un
negocio y su nivel derentabilidad (Verdin, 2016).

Punte de equilibrio =

4.1.21. Estados financier os

Los estados financieros son informes cuya finalidad principal es
suministrar la informacion contable que describen la situacién financiera de una
empresa, presentando de forma resumida el valor de sus propiedades y derechos,

sus obligaciones y su patrimonio (Guiza, 2016).

L os estados financieros bési cos son: Balance general, estado de resultados,
estado de cambio en € patrimonio, estados de cambios en la situacion financieray
estado deflujo y efectivo.

Balance general: muestra informacion relativa a una fecha determinada
sobre los recursos y obligaciones financieras de la entidad; por
consiguiente, los activos en orden de su disponibilidad, revelando sus
restricciones, los pasivos atendiendo a su exigibilidad, revelando sus
riesgos financieros; asi como, el capital contable o patrimonio contable a
dichafecha (Fuentes, 2017).

Estado de resultado o estado de actividades: Muestra la informacion
relativa al resultado de sus operaciones en un periodo y, por ende, de los
ingresos, gastos; asi como, de la utilidad (perdida) neta o cambio neto en
el patrimonio contable resultante en el periodo (Fuentes, 2017).

Estado de variacién de capital: muestra los cambios de lainversion de

los accionistas o duefios durante €l periodo (Fuentes, 2017).
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Estado e flujo y efectivo: indica informacién acerca de los cambios de
recursos y las fuentes de financiamiento de la entidad en e periodo,
clasificados por actividades de operacion, de inversion y financiamiento
(Fuentes, 2017).

Valor Actual Neto (VAN). - Constituye € primer indicador de la
Evaluacion Financiera, mide la posibilidad de que la empresa pueda
generar valores en € tiempo. El VAN permite trasladar a afio 0, los flujos
netos que se esperan obtener durante lavida Util o horizonte del proyecto.
Si la Sumatoria de los Valores Actualizados supera la inversion significa
gue laempresa ganara valor durante la operacion (Guzman, 2012).

VAN = ¥t g———1=0

N=0 (q4riR)"

TasalnternadeRetorno (TIR). - Constituye e segundo indicador clave
para la evaluacion financiera, mide la rentabilidad de la inversion y es
comparable con la tasa de rendimiento que oferta el proyecto, mide
también la tasa maxima gue podria pagarse por un crédito que financie la
inversion (Guzman, 2012).

TIR = S0 =
Periodo de Recuperacion de Capital (PRC). - Representa el periodo de
tiempo que requiere un proyecto para que los flujos de fondos proyectados
acumulados igualen a la inversién inicial. Permite determinar €l tiempo
necesario para recuperar la inversion redizada, esto en funcion de los
valores actualizados. Mientras mayor sea el margen de utilidad més rgpida

seréla Recuperacion de lalnversion (Guzman, 2012).
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4.1.22. Valor dela marca

El valor de toda marca procede de la vinculacion, de las expectativas y de
los que piensas |as personas sobre € producto y la marca en cuestion en base a su
experienciay contacto con el mismo. Paraconseguir el valor delamarcalaempresa
debera fijar una estrategia de comunicacién que genera una publicidad bien
valorada. Asi el valor de lamarca sirve para satisfacer, conquistar |as expectativas

y necesidades de los usuarios (Banda, 2016).

Por lo cual, esimportante que se reconozcay posicionelamarcadel centro
en el mercado, seleccionado de tal forma el nombre de “Nidia”, el cual se colocara
en todo & material promocional y los productos de esta, de manera que se posicione

en lamente de los consumidores.
4.1.23. Proceso productivo

El proceso productivo es esencial ya que establece las técnicas y métodos
empleados para e funcionamiento del centro de estética y belleza, de manera que
se cumplan con los requerimientos y necesidades del cliente através de un servicio

de calidad, entre estos se establecen |os siguientes:

Grafico 10. Proceso productivo

Iniciar el contacto
Obtener informacion
Satisfacer

Finalizar

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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4.2. Marco legal

421 Emision deRUC

Ruc para sociedades: €l termino sociedad comprende atodas las instituciones del
sector publico, alas personas juridicas bajo de las Superentendias de Compafiias y
de Bancos, |as organizaciones sin fines de lucro, |os fideicomisos mercantiles, las

sociedades de hecho y cualquier patrimonio independiente de sus miembros.

Requisitos para obtener e RUC: paralasolicitud y tramitacion se debe presentar

en la oficina correspondiente | os siguientes documentos:

Copiaorigina delaceduladeidentidad

En caso de ser extranjero llevar copiaoriginal del pasaporte

Indicar actividad econémica que realizara o0 tipos de transacciones
contante que desempefie segun €l bien.

Para justificar domicilio, debera presentar e origina y entregar la

copia de unos de | os siguientes documentos.

- Planillade servicios basicos (agua, luz teléfono, luz)

- Predio rural o urbano

- Facturadeteléfono movil, fija, internet o television pagada.

- Estado de cuenta bancaria o tarjeta de crédito

- Certificado de registro de la propiedad

- Facturade arrendamiento o contrato

- Notas de crédito o débito emitidas por servicios basicos

- Escriturade compray venta del inmueble

- Documentos realizados por la entidad publica que haga
constar ladireccion.



4.2.2. Registro sanitario

Ministerio de Salud Publica
Capitulo 11

Per miso de funcionamiento

Art. 3.- Para @ efecto del presente reglamentos se entiende por permiso de
funcionamiento al documento otorgado por la autoridad sanitaria nacional a los
establ ecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos |os
requisitos para sus funcionamientos, establecidos en los reglamentos

correspondientes.

Capitulo 111

Condiciones para & funcionamiento del establecimiento
Art. 7.- para la instalacion y funcionamientos del establecimiento objetivo del

presente reglamento, 1os mismo deben contar con.

Areay espacio distribuido de acuerdo alas actividades que se realizan.
Pisos y paredes y superficies de trabgo liso, de facil limpieza y
desinfeccion.

Equipos, materidles y mobiliarios en buen estado para su
funcionamiento.

Bafios y baterias sanitarias

Manual de procedimientos de operaciones, que deberan contener las
actividades que se realizan incluyendo las normas de bioseguridad.
Procedimiento de limpieza, desinfeccion y esterilizacion de utensilios,
materiales y equipos con su respectivo registro.

Procedimientos escritos para el manejo de desechos.

Registro de limpieza y desinfeccion de los bafios y/o bacterias

sanitarias del establecimiento.
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Requisitos para obtener € permiso

solicitud para permiso de funcionamiento.

Planilla de inspeccion.

Copiadel RUC del establecimiento

Copia de cedula y certificado de votacion del propietario o
representante técnico.

Copiadetitulos de los profesionales

Copia de los registros de los titulos profesionales en saud en €
SENESCYT.

Lista de tipos de tratamiento realizados por el centro de estética y
belleza con el aval del profesional responsable.

Copiade certificado de salud tiene validez por 1 afio desde su emision.
Calificacion del manegjo adecuado de |os desechos infecciosos

Certificado de capacitacion de manejo de desechos.

Permiso municipal: Es necesario obtener e permiso de funcionamiento del
establecimiento. Este documento es emitido e Municipio. El permiso debe ser
renovado anualmente. Los documentos necesarios para obtener e documento son:

Tasa Unica de tramite

Solicitud para habitacion de locales de servicios

Copia de cedula de ciudadania

Copiade RUC

Copia de nombramiento del representante legal

Cartade autorizacion parala persona que realiza el tramite
Copiade lapatente del afio atramitar

Copiade predios urbanos

Croquis detallado del lugar donde esta ubicado € negocio.
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Per miso de funcionamiento de los bomber os

Los permisos se otorgan en la ciudad de Tena son esenciales para trabajar
correctamente y sin ningun inconveniente. Estos son datos por autoridad
competentes;, las cuaes inspeccionan y avadlan € funcionamiento del
establecimiento donde se ofertara € servicio. Este permiso serd solicitado previa
una inspeccion en la que se debe cumplir con la adquisicion de los extintores que
sean colocados segun las dimensiones del local comercial. Este tramite deber ser

renovados anualmente. Los documentos para obtener el permiso son los siguientes:

Original y una copiade RUC actualizado

Copia de laescritura de la constitucion de la empresa

Copia del nombramiento del representante legal de laempresa

Copia a color de la cedula de identidad y copia del certificado de
votacion del representante legal de laempresa

Original de la compra de extintores de incendios. Estos extintores
deberan ser cargados anualmente y la factura es indispensable para

renovar € permiso.
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4.3. Marco conceptual

Analisis financiero. — Es una herramienta que permite realizar comparaciones
relativas de distintos negocios y facilita la toma de decisiones de inversion,
financiacion, planes de accién, control operaciones, reparto de dividendos entre
otros.

Belleza. - Es una nocion abstracta ligada a numerosos aspectos de la existencia
humana. Labelleza se estudia dentro de la disciplinafilosofica de laestéticaademas
de otras disciplinas como la historia, la sociologia y la psicologia socid.
Vulgarmente la belleza se define como la caracteristica de una cosa que através de
una experiencia sensorial procura una sensacion de placer o un sentimiento de

satisfaccion.

Capital. - Son los recursos necesarios para atender la operacion normal de la

compariia, es decir, cumplir con las obligaciones de corto plazo.

Cosmetologia. — Es una disciplina de las ciencias de la salud. Entre sus objetivos
esta aplicar preparados para preservar o embellecer € cutis, megorar € entorno

corpora y cuidar o preservar € cabello.

Cosméticos. - Son sustancia, las cuales se elaboran para que interactien con
distintas zonas externas del cuerpo, para su limpieza o embellecimiento, con un

especial énfasis en € rostro.

Estéica. - Laestética eslareflexion filosofica sobre € arte, uno de sus problemas
serd el vaor que se contiene en @ arte; y aunque un variado nimero de ciencias
puedan ocuparse de la obra arte, solo |a estética analiza fil osoficamente los valores

que en ella estan contenidos.

Estilista. - Esaquel profesional de laimagen, capacitada para conocer las distintas

tendencias de la moda en ropas peinados y adaptarlas a cada persona segin su
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particular formade caraen e caso de peinados o cuerpo, realizan corte de cabello,

manicuray pedicura, maquillae, peinados.

Exfoliacion. - Es € proceso natural de renovacion celular de la piel mediante la
eliminacién de las células muertas de la epidermis. Cuando este proceso se altera
por una enfermedad y las células muertas se acumulan en la epidermis se da un

engrosamiento y una apariencia escamosa.

Flujo de caja. — Sistema de control y registro de los gastos e ingresos y demas

operaciones econdmico que realiza una empresa o entidad.

Inversion. — Disposicion de capitales, en dinero o en facilidades crediticias, bienes
de capital o latransferenciade activos destinados ala produccion efectivade bienes
y servicios, en concordancia con las actividades establecida en la presente ley.

Manicura. - Es un tratamiento de belleza cosmético para las ufias y manos que
suele redlizarse en casa 0 un salon de belleza. En una manicura se cortan o liman
los bordes de las uiias, se realizan masajes alas manosy se aplican esmalte de unas.

Maquillaje. - EslaPracticade decorar lapiel y otras partes visiblesdel cuerpo para
resdtarlas. Se define como un maquillge todo producto usado para decorar o
arreglar rasgos faciales o corporales de una persona; este compone de diversos

elementos con funciones determinadas para cada parte.

Pedicura. - Es el tratamiento de | as afecciones cutaneas corneas propias de los pies.
Un pedicuro o pedicura, denominado corrientemente callista, es la persona que

practicala pedicura. Es una manerade mejorar €l aspecto delos piesy las ufias.

Tratamientos corporales. - Los tratamientos corporales son una manera de cuidar
tu cuerpo sin cirugia. Generalmente se opta por esta opcion para mejorar la silueta
o tratar los problemas de cel ulitis, adiposidad |ocalizaday flacidez, aunque también

son lamejor manera de liberar €l cuerpo del estrés.
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E. MATERIALESY METODOS

5.1. Materiales

Para la puesta en marcha del centro de estética y belleza se da a conocer

los equipos, herramientas e insumos que se detalla a continuacion:

5.1.1. Maquinariay equipo

Los activos fijos necesarios paralaimplementacion del proyecto son:

Tabla 1. Maquinariay Equipo

DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL V.U
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 620,00
Cabina de hidroterapiay sauna 1 $ 100,00 $ 100,00
Brossage estetica 1 60,00 60,00
Céamara de bronceado 1 80,00 80,00
Sopl ete para ufias 1 40,00 40,00
Sillon para pedicure spa 2 50,00 100,00
Art nail printer 2 40,00 80,00
Skin scrubber 1 40,00 40,00
Camara de colageno 1 50,00 50,00
Calentador de parafina 2 35,00 70,00
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
5.1.2. Equiposdeoficina
Tabla 2. Equipos de oficina
DETALLE CANTIDAD |VALORUNITARIO |TOTAL V.U
EQUIPO DE OFICINA $ 165,00
Parlantes cabinas 1 $ 50,00 $ 50,00
Lamparasy control para cromoterapia 2 40,00 80,00
Citéfono cabinas 1 35,00 35,00

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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5.1.3. Mueblesdeoficina

Tabla 3. Muebles de oficina

DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL V.U
MUEBLES DE OFICINA $241,00
Sillade Estilista 3 $ 25,00 75,00
Cama para masgje 2 12,00 24,00
Repisa de cabinafacial 2 12,00 24,00
Counter para recepcion 1 15,00 15,00
Sala de espera para nifios 1 20,00 20,00
Spa de pedicure 2 12,00 24,00
Camafacial plegable 2 12,00 24,00
Silla para shampoo 2 35,00 70,00
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
5.1.4. Mueblesy enseres
Tabla 4. Mueblesy enseres
DETALLE CANTIDAD |VALORUNITRARIO |TOTAL V.U
MUEBLESY ENSERES $ 150,00
Juego de sala 1 $ 150,00 150,00
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
5.1.5. Suministrosy materiales
Tabla 5. Suministrosy materiales
DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL V.U
SUMINISTROSY MATERIALES $ 920,00
Mandiles 10 $5,00 50,00
Guantes 10 6,00 60,00
Mascarillas 30 8,00 240,00
Toadllas 20 5,00 100,00
Capas 10 5,00 50,00
Bikini Desechable 50 3,00 150,00
Gorro Paciente 50 3,00 150,00
Portamandil 15 8,00 120,00

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

La tabla anterior plasma detenidamente los diferentes elementos a

incorporar en el centro de estética y belleza “mujer bonita”, con vistas a garantizar

el material necesario para un correcto desempefio profesional, situacion que se

traduzca en un servicio de excelencia que satisfaga las necesidades y expectativas

delos clientes, asi como también facilite lalabor de los profesionales.
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5.2. Métodos

M étodo inductivo

Es unaformade razonamiento en que las verdades de la premisa apoyan a

laconclusion, pero no lo garantiza (Estela, 2019).

M étodo deductivo

Extrae conclusiones l4gicas a partir de un conjunto dado de premisas o
proporciones, un modo de pensamiento que vadelo mas general alo méas especifico
(Sanchez, 2012).

M étodo estadistico

Estudia la recoleccidn, andlisis e interpretacion de datos, ya sea para
ayudar en la resolucion de la toma de decisiones o para explicar condiciones
regulares o irregulares de alguin fenémeno o estudio aplicado (Sanchez, 2012).

Se aplicd e método inductivo con € fin de analizar los acontecimientos
particulares mediante ello llegar a conclusiones y premisas, con el segundo método
seutiliz6 parael analisisdelos sucesos generales parallegar alarealidad, y através
del método estadistico se obtuvo datos vaidos, mediante instrumentos confiables

como cuadros y gréficos estadisticos.
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5.3. Ubicacion del area de estudio

La provincia de Napo se encuentra ubicada en la Regién Amazonica del
pais, su capital es el Cantdon Tena. La provincia de Napo esta conformada por 5
cantones gue son: Archidona, Arosemena Tola, El Chaco, Quijos y Tena. Tena
también conocida como San Jose de los dos rios de Tena, cuenta con 7 parroquias
rurales Ahuano, Muyuna, Puerto Misahualli, Pano, Puerto Napo, Chonta Punta y
Talag. Fue fundado en € 15 de noviembre de 1960 hace 459 afios por e espafiol

Gill Ramirez.

Figura 1. Ubicacion geogréfica del éreade estudio
:

TR

Fuente: (Wikipedia2011)

Ubicacion geogr afica

El cant6n tena limita con los siguientes cantones:

Norte: Archidonay Loreto (Orellana)

Sur: Arosemena Tola, Barios (Tungurahua) y Arajuno (Pastaza)
Este: Orellana (Orellana)

Oeste: Latacunga (Cotopaxi) y Barios (Tungurahua)

43



Figura 2. Ubicacion Provincial
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Figura 3. Ubicacion Cantonal
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5.4. Tipo deinvestigacion

Para € desarrollo del proyecto se aplicaron los siguientes tipos de

investigacion, los cuales se describen a continuacion:

I nvestigacion aplicada.

Este tipo de investigacion se empled de forma directa para la redlizar e
estudio de mercado, que se redizd para conocer € nivel de aceptacion de los
consumidores.

I nvestigacion de campo.

Para € desarrollo de este proceso investigativo se requirié obtener
informacion a detallar o explicar las posibles causas mediante el muestreo y la
observacion, la investigacion se realizd a través de una encuesta aplicada a un
determinado nimero de personar que adquiere e servicio de belleza.

I nvestigacion documental.

Esta investigacion permitio obtener la respectiva fuente bibliogréfica
mediante la seleccion de documentos (libros, revistas, paginas web), lo que me
facilito contar con suficiente base tedrica, parallevar acabo e presente estudio.
5.5. Muestra

Muestra sistematico

Para efectuar la presente investigacion, se ha determinado utilizar la

informacion contenida del programadel Instituto Nacional de Estadisticay Censos
(INEC).
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Tamario dela muestra

Lapruebapiloto consiste en probar €l cuestionario en una pequefiamuestra

de encuestados paraidentificar y eliminar |os problemas potenciales. Ver Anexo 2.

Se aplicé la prueba piloto a una pequefia parte de la poblacion para
identificar la probabilidad de éxito y fracaso con € fin de llegar a una encuesta

definitiva

En la ciudad de Tena existen 23.317 habitantes en la zona urbana, de la
cuales se tomO a 50 personas para la respectiva encuesta piloto, dando como
resultado que 35 personas consideraron que si estan de acuerdo mientras que 15
respondieron que no estan de acuerdo. Quiere decir que para obtener €l porcentgje

de probabilidad se obtuvo de la siguiente manera:

35*100/50= 0,70 éxito
15*100/50= 0,30 fracaso

Una vez identificado |a probabilidad se obtendra el tamarfio de la muestra

parala obtencion de niUmero de personas a encuestar
Formula:

zz*p*q*ﬁ'
CelN-1)+L2xpxg

Donde:

N = Total poblacién
Z = Nivel de confianza
p = Probabilidad de que &l evento ocurra

g = Probabilidad de que le evento no ocurra
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e = Margen de erros tolerable
n = Tamafio de la muestra

Deter minacion:

N =23.317

Z =196
p=0,70

q = (1-0,70) 0,30
e=05

n=231

Célculo:

(1,96)2 % 0,70 * 0,30 * 23.317
= (0,5)2(23317 — 1) + (1,96)% 0,70 * 0,30
3.84 * 489657
~ 5829 + 0806736
188028288
"= 7812565
n =231

n

n

Se aplicaralaencuesta a 231 personas que habitan en laciudad de Tenaen
la zona rural con la finalidad de obtener la aceptacion para crear un Centro de

Estéticay Belleza.
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F. RESULTADOS

6.1. Objetivo 1. Identificar la aceptacién y demanda para la creacion del
centro de estéticay belleza en la ciudad de Tena.

1. Demanda de género

Tabla 6. Demanda de género

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Femenino 142 61%
Masculino 89 39%
TOTAL 231 100%
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)
Gréfico 11. Demanda de género
B Masculino
® Femenino

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

I nter pretacion:

De acuerdo con los datos arrojados por laencuestarealizadaen el afo 2019
se puede observar en el grafico 13 dela demanda de género, se evidenciaque delas
231 personas € 61% de los encuestados son mujeres, mientras que € 39%
pertenecen a género masculino. Evidenciando de tal maneraque laclientelaen su
mayoria apunta al género femenino considerando el cuidado de su imagen personal

con mas frecuencia.
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2. ¢Enquérango deedad se encuentra?

Tabla 7. Rango de edad

ITEMS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Del15a20 35 15%
De21a30 108 47%

De 31 a40 77 33%
De 41 en adelante 11 5%
TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Grafico 12. Rango de edad

HDe 15a 20
mDe21a30
mDe31a40

De 41 en adelante

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

Conforme laencuestaaplicadaen e 2019 seevidenciaen €l grafico 14 que
delas 231 personas el 47% de |os encuestados se encuentra en un rango de edad de
los 21 a 30 afios, mientras que el 33% asegura encontrarse entre los 31 a 40 afos,
el 15% pasa de los 15 a 20 afios y un minimo 5% el de 41 afios en adelante.
Determinando de tal formaque lamayoria de |os encuestados son personas jovenes
gue Sse preocupan por su imagen y gue pertenecen ala poblacion econdmicamente
activapor lo cua podrian acceder alos servicios ofertados por € Centro de Estética
sin problema.
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3. ¢Esta de acuerdo que se cree un Centro de Estética y Belleza Profesional
en laciudad del Tena?

Tabla 8. Creacion de un centro de estéticay belleza

ITEMS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 190 82%
No 41 18%
TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Grafico 13. Creacion de un centro de estéticay belleza

| Si

® No

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

Conforme la informacion obtenida a través de la encuesta realizada en €
afo 2019 se evidencia que en e gréfico 15 de las 231 personas € 82% de los
encuestados estan de acuerdo con que se cree un centro de estéticay belleza dentro
delaciudad de Tena, mientras que e 18% asegura no estar de acuerdo. Establecido
de tal manera que la mayor parte de los encuestados est& de acuerdo, puesto que
consideran que ala ciudad le hace falta tener un lugar en el cual puedan cuidar su
estética de forma profesional.
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4. ¢Qué servicio o tratamiento suele requerir con mayor frecuencia cuando

acude a un Centro de Estéticay Belleza?

Tabla 9. Servicios demandados

ITEMS FRECUENCIA |PORCENTAJE
Maguillaje 37 16%
Pelugueria 79 34%
Tratamientos spa 26 11%
Manicura 48 21%
Pedicura 41 18%
TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Grafico 14. Servicios demandados

18% 16% o % B Maquillaje

H peluqueria
tratamientos Spa
Manicura

M Pedicura

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

I nterpretacion. —

Seguin la encuesta redlizada en € afio 2019 que se detalaen € grafico 16
delas 231 personas encuestadas el 34% acuden arecibir servicios de peluqueriaya
sea para corte de cabello, alisado, tratamientos capilares entre otros. Mientras que
el 21% de encuestados asisten para adquirir € servicio de manicura y e 18%
adquieren €l servicio de pedicura. Asi mismo & 16% asisten para € servicio de
maquillaje y frecuentemente el 11% de las personas acuden para € servicio de
tratamientos spa. En dicho sentido la informacion proporcionada por los clientes
se evidencia que los servicios mas demandados dentro de la ciudad son las
principales peluqueria, manicuray pedicura

51



5. ¢Legustariaqued servicio detratamientos de belleza sea a domicilio?

Tabla 10. Servicio adomicilio.

ITEMS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 185 80%
No 46 20%
TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Grafico 15. Servicio adomicilio.

| Si

® No

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

Segun la opinién vertida por |os encuestados en €l afio 2019 que se detalla
en el gréafico 17 de las 231 personas encuestadas se evidencia que e 80% esta de
acuerdo que, s fuera bueno brindar un servicio a domicilio, mientras que e 20%
afirma que no esta de acuerdo. Evidenciando que la oferta de servicio a dominio
dentro del Centro de Estéticay Belleza seria una opcion aceptada por laclientelay

tendria buena acogida en la ciudad.
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6. ¢Considera usted importante asistir a un Centro de Estética y Belleza

Profesional para mejorar su aspecto?

Tabla 11. Importancia de asistir aun Centro de Estética

ITEMS FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 187 81%
No 44 19%
TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Gréfico 16. Importancia de asistir aun Centro de Estética

M Si

= No

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

Conforme los datos obtenidos a través de la encuesta realizadas en € afio
2019 que se detallaen €l gréfico 18 de las 231 personas se evidencian que € 81%
de los encuestados considera que, si esimportante acudir a una estética para cuidar
laimagen personal, mientras que el 19% manifiesta que no es importante ya que e
cuidado de la imagen se lo puede redizar desde su hogar. Estableciendo que la
mayoria de los encuestados considera que es importante el cuidado de la imagen
persona debido a las actividades que realizan constantemente, por lo cua lo
prefieren dejarlo en manos de personas profesionales y calificadas.
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7. ¢Con quefrecuencia acude a un centro de belleza?

Tabla 12. Frecuencia con la que acude a un Centro de Estética

ITEMS FRECUENCIA |PORCENTAJE
Unavez por semana 57 25%
Dos veces por semana 61 27%
Unavez a mes 86 37%
Dos veces al mes 10 4%
En ocasiones por compromisos sociales 17 7%
TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Grafico 17. Frecuencia con la que acude a un Centro de Estética

H Una vez por semana
M Dos veces por semana
Una vez al mes
Dos veces al mes

B En ocaciones por compromisos
sociales

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

De acuerdo con lainformacién recopilada en el afio 2019 que se detalaen
el gréfico 19 de las 231 personas se evidencia que € 37% de | os encuestados acude
aun Centro Estético y Belleza con una frecuencia de unavez a mes, mientras que
el 27% manifiesta que acuden solo dos veces por semana, € 25% menciona que
unavez por semana, € 7% en ocasiones por compromiso socialesy el 5% dos veces
a mes. Determinando que la mayor parte de los clientes acuden a Centro Estético
unavez al mes ya que consideran que lafrecuencia de asistencia esla Optima, para
cuidar su imagen y alavez mantener su economia estable.
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8. ¢Quéservicio estaria dispuesto a pagar por los siguientes precios?

Tabla 13. Precios

ITEMS PRECIO FRECUENCIA | PORCENTAJE
Corte de cabello $5a20 52 22%
Maguillaje 10a35 24 10%
Manicuray pedicura 5a25 83 36%
Limpiezafacial 10a35 4 2%
M asaj e reductor 20 a45 6 3%
Aplicacién detinte 10a50 10 4%
Cepillado de cabello 10a20 7 3%
Alisado permanente 30a60 13 6%
Depilacion 10a25 9 4%
Extension de 5a20 18 8%
pestanias
Masaje anti estrés $25a50 5 2%

Total 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Gréfico 18. Precios

H Corte de cabello

H Maquillaje
Manicura y pedicura
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M Aplicacién de tinte

H Cepillado de cabello

H Alisado permanente

M Depilacion

H Extencion de pestaias

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

Conforme lainformacion proporcionada por |os encuestados realizados en
el ano 2019 que se detala en e grafico 20 de las 231 personas encuestadas se
evidenciaque, en torno al servicio de manicuray pedicura, el 36% estaria dispuesto
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a pagar de $10 a 35 ddlares, mientras que e 22% de $5 a 20 dblares en corte de
cabello. En cuanto a maquillgje e 10% manifiesta que pagaria de $10 a 35 ddlares
y un 8% de $5 a 20 dolares en extension de pestafias. En torno a aisado permanente
manifiestan que el 6% pagaria de $30 a 60 ddlares, € 5% manifiesta que pagariade
10 a 50 délares por aplicacién de tinte, por otro lado, en cuanto a la depilacién €
4% menciona que pagariade $10 a 25 ddlares. En cuanto al masaje reductor € 3%
dice que pagaria de $20 a 45 ddlares, mientras que el otro 3% pagaria de $10 a 20
dilaresy el 2% dice que pagaria de $25 a 50 ddlares.

Evidenciando de tal maneraque lamayoriade los encuestados aseguraque
por los servicios que pagaria seria entre $5 a 25 dolares, pues aprecian € trabajo
que de los profesionales y a su vez reconocen que es un precio accesible y que

estaria acorde con lo ofertado dentro del Centro de Estética
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9. ¢Losservicios que usted ha adquirido en un Centro de Estética y Belleza
delaciudad del Tena han sido de su agrado?

Tabla 14. Satisfaccion del servicio

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 93 42%
No 138 58%
TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Gréfico 19. Satisfaccion de servicio

S

® No

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

Conforme alainformacién proporcionada en el afio 2019 que se detallaen
el gréfico 21 delas 231 delas personas encuestadas se evidenciaque el 58% asegura
gue los servicios prestados por los Centros de Estética existentes en la ciudad no
son de agrado, mientras que el 93% mencionaqgue si esta de acuerdo. Evidenciando
de tal manera que la mayor parte de los clientes asegura que no se sienten
satisfechos con la calidad de los servicios puesto que so han sido atendidos por
profesionales y mucho menos consideran que los costos vayan acordes a la calidad
del servicio, por lo cual consideran que es esencia se implemente un Centro de
Estética y Belleza que satisfaga su demanda de servicios para el cuidado personal

de forma profesional.
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10. ¢Quéfactoresconsideraimportantes para asistir aun Centro de Estéicay
Belleza?

Tabla 15. Factores considerados por €l cliente

ITEMS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Buen trato 84 36%
Cdlidad de servicio 74 32%
Precios 38 16%
Ubicacion 25 11%
Todas |las anteriores 11 5%

TOTAL 231 100%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Grafico 20. Factores considerados por € cliente

M Buen trato

H Calidad de servicio
Precios
Ubicacién

M Todas las anteriores

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

Conforme la opinion emitida por los encuestados realizado en €l afio 2019
gue se detallaen e gréfico 22 de las 231 personas encuestadas se evidencia que e
36% asegura que €l factor considerado por los clientes para acudir a Centro de
Estéticay Bellezaes el buentrato, el 32% manifiestaque, por lacalidad del servicio.
El 16% afirma que va por los preciosy € 11% dice que por su ubicaciéon y € 5%
asiste por todos los factores considerados por los clientes. Evidenciando que €

mayor parte de los encuestados considera que los factores fundamentales son €
buen trato y la calidad del servicio.
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11. ;Como prefiere que se atienda a los clientes?

Tabla 16. Atencion al cliente

ITEMS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Por cita 105 49%
Por orden de llegada 112 45%
Todas las anteriores 14 6%
TOTAL 231 100%
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)
Gréfico 21. Atencion al cliente
M Por cita

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Interpretacion. —

M Por orden de llagada

u Todas las anteriores

Conforme los datos recopilados por la encuesta realizada en el afio 2019
gque sedetallaen e grafico 23 delas 231 de la persona se evidencian que € 49% de

los encuestados prefieren que se los atiendan por citas agendadas, mientas que €
45% y por orden de llegada y el 6% asegura que por orden citay orden de llagada.
Evidenciando que lamayor parte de |os encuestados prefiere ser atendidos bagjo cita

previa, puesto que de esta manera no habria problema en el tiempo de esperay se
podria brindar un servicio personalizado y de ata calidad.
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5.1.1. Ubicacién

Laempresadel Centro de Estéticay Belleza estara ubicadaen laAv. cale
Teniente Ortiz y Federico Montero en la ciudad de Tena frente a sindicato de

choferes donde se tendra en cuenta factores como: transporte y acceso de clientes.

Figura 4. Ubicacion del centro de estéticay belleza
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Fuente: Google Maps (2019)

En relacion ala ubicacion, se hatenido en cuenta localizar la empresa de
un Centro de Estéticay Belleza en un sector céntrico de laciudad de Tena, paraello
es necesario identificar las principales ventgjas y desventgjas que conlleva la

misma.
Ventajas
Féacil acceso de ubicacion ya que a encontrarse en la ciudad céntrico
se dard a conocer con mayor frecuencia.
Mayor acceso de clientes misma que por ser una nueva en el mercado
los usuarios tienden a experimentar ciertos servicios de bellezay mas
gue todo por la atencién esperada.

Desventajas

Tener quevariar |os precios por |as competencias existentesen el lugar.
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Por la gran demanda existente de dichos servicios podrian surgir

nuevas empresas que se dediquen a ofrecer |0 mencionado.

Infraestructura

Para e funcionamiento de la presente propuesta, se contara con un local
que brinde las mejores condiciones para un buen ambiente de trabajo y comodidad
de nuestros clientes, de la misma manera satisfacer |as necesidades requeridas para

tener una buenaimagen como centro de estéticay belleza.

Distribucion de mobiliariosy equipos

Para el desarrollo de las actividades de la empresa sera necesario contar
con mobiliarios y equipos las cuaes estaran constituidos por bienes tangibles para
el funcionamiento del centro de estética y belleza donde se detdlaran a

continuacion:

Tabla 17. Mobiliarios y Equipos
DESCRIPCION

ACTIVO

Maguinariay equipo

Equipo de oficina

Mueblesy enseres

Muebles de oficina
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Gréfico 22. Plano ddl centro de estéticay belleza
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Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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5.1.2. Estudio defactibilidad

El estudio de factibilidad es una de las mas confiables para poder brindar
estimaciones de ato nivel para cualquier lanzamiento, proveyendo la informacion

suficiente para generar una comprension solida sobre la viabilidad del proyecto.

Debido a un estudio de factibilidad de mercado indica que el 82% através
de un andlisis de datos, la viabilidad del negocio del centro de estéticay belleza,
tiene la principal ventgja donde se ha determinado sus beneficios, riesgos,
rentabilidad, costos y oportunidad. De esta forma se dieron los resultados

determinando que €&l proyecto generara suficiente retorno de inversion.
5.1.3. Descripcion dela propuesta

Estapropuesta consiste en crear un centro de estéticay bellezaen laciudad
de Tena, mediante ello brindar servicios con productos de embellecimiento para
mejorar laimagen de los clientes.

Mision

“Brindar a la clientela servicios y productos profesionales de belleza y
estética, que suplanten sus necesidades, de forma innovadora y con profesionales
especializados para una atencion de calidad para satisfacer plenamente a nuestros
clientes”

Vision

“Para e 2023, la empresa tendra reconocimiento y alta demanda por la

excelencia en productos y servicios, promoviendo un crecimiento innovador

constante”.
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Valor es corpor ativos

Transparenciay cultura abierta: Es necesario que |os miembros de
la empresa puedan acceder a los datos o estados de cuentas de interés
colectivo promoviendo la participacion de cadamiembro en latomade
decisiones.

Confianza: transmitir confianza a momento de tratar alos clientes.
Responsabilidad: establecer 1a magnitud de dichas acciones y de
como afrontarlas de la manera mas positiva e integral.

I ntegridad: Hacer lo correcto donde se considere bueno paralamisma
sin afectar los intereses de | os clientes.

Respeto: Considerar lavaloracion especial que setiene alos clientes.
Lealtad: Tener firmeza en las emociones y en las ideas que llevan a
no engafiar ni traicionar alos demas.

Profesionalismo: Ser una persona infalible, cortes y hablar bien, sin

importar la situacion, mantener la calmaen cualquier circunstancia.

Organigrama

Grafico 23. Organigrama estructural estética y belleza “mujer bonita”

Gerente-Propietaria
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Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

5.1. Marketing mix

El desarrollo del presente proyecto hace a la creacion de un centro de
estéticay belleza, por lo cua se empled e plan de comercializacion afin de que se



dé a conocer las actividades comerciales y de marketing a emplearse paraintroducir
y dar a conocer |os servicios de este dentro de la ciudad del Tena.

5.1.1. Producto

El producto o servicio es esencia dentro del establecimiento que se desea
crear, por lo cua setomaen consideracion lo descrito anteriormente sobre e mismo
y se elaboran los servicios a ofrecer y las estrategias, de tal forma que este satisfaga
las necesidades de sus clientes de manera exitosa y sobre todo cumpla con sus
expectativas.

Tabla 18. Servicios
SERVICIOS

Corte

Cepillado cabello corto
Cepillado cabello mediano
Cepillado cabello largo
Solo planchado
Peinados elaborados
Manicure

Pedicure

Rayos o iluminaciones
Base y mechas
Permanente

Alisado permanente
Paquete de novia

Tratamiento para caidadel cabello
Aplicacién tinte

Pestafias postizas

Ufas acrilicasy gel

Maquillgje artistico

Masajes

Limpieza Facia

Paquete M asgjes Reductores

Paquete facial
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Estrategias

Ofertar un servicio de éptima calidad, mediante una atencion eficiente,
confiable e higiénica.

Brindar atencién de forma personalizada para satisfacer todas las
demandas de la clientela.

Contare con instalaciones fisicas de excelencia y con una imagen
impecable, que transmita seguridad a cliente sobre e servicio y la
calidad de estos.

Las instalaciones contaran con instrumentos de ata calidad y
tecnologia para la reaizacion de los tratamientos, de forma que se
sientan comodas y confien en los servicios del centro de estética y
belleza.

Nombre dela empresa
CENTRO DE ESTETICA Y BELLEZA “MUJER BONITA”
L ogotipo

EL logotipo permite identificar la marca de la empresa apuntando que €l

publico reconozca rgpidamente y genere un impacto que dificulte su olvido.

Grafico 24. Logotipo
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CENTRO DE ESTETICA Y BELLEZA

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Descripcion del logotipo del centro de estética “MUJER BONITA”

La imagen de la mujer representa las cualidades y atributos que atrae
miradas.

El color fucsia de la imagen representa la energia que denota
entusiasmo y felicidad.

El color rosarepresenta alainocencia, generosidad, amor y entrega.
Laflor representael simbolo delanaturalezaque reflggatodo o que es

pasivo y femenino, esta se asocia con la belleza, la juventud y la

primavera.
El nombre de laempresa mujer bonita presentaalasonrisalafelicidad
y cualidades positivas.

Slogan

El lema original e impactante del centro de estética y belleza “mujer
bonita” serd;

“Laelegancia es la Unica belleza que no se marchita”

5.1.2. Precio

El precio se considera uno de los elementos mas importantes que a
continuacion se detalla.

Tabla 19. Precio de los servicios

PRECIOSDE LOS SERVICIOS usb
Corte 6,00
Cepillado cabello corto 6,00
Cepillado cabello mediano 6,00
Cepillado cabello largo 7,00
Solo planchado 5,00
Peinados elaborados 10,00
Manicure 4,00
Pedicura 5,00
Rayos o iluminaciones 15,00
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PRECIOSDE LOS SERVICIOS usD
Base y mechas 15,00
Permanente 20,00
Alisado permanente 50,00
Paguete de novia 35,00
Tratamiento para caida del cabello 30,00
Aplicacion tinte 10,00
Pestarias postizas 10,00
Ufias acrilicas y gel 10,00
Maquillgje artistico 20,00
Masajes 20,00
Limpieza Facial 20,00
Paguete M asaj es Reductores 45,00
Paguete facia 25,00

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Estrategias

Setomaen cuanto |os costos de produccion del servicio para establ ecer
un costo accesible y representativo parala organizacion.

Se andizd los costos de la competencia, de forma que €l precio
asignado alos servicios ofertados sea competitivo.

Se establece un margen de utilidad razonable, de manera que se
satisfagan las demandas del cliente y con ello e Centro de Estética
obtenga ganancias representativas.

5.1.3. Plaza

La plaza se reconoce como la distribucion del producto, describiendo las
actividades que la organizacién g ecuta para poner e mismo a disposicion de los
consumidores. De acuerdo con € andlisis de ubicacion realizado para €l proyecto
los canales de comercializacion que empleara el centro de estética y belleza seran
directos con €l consumidor. El lugar donde se vaubicar laempresaseraen € centro
de la ciudad donde adquiere mas afluencia hacia los consumidores.
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5.1.4. Promocion

La promocion se empleara para posicionar los servicios y productos del
centro de estética y belleza en el mercado, mediante estimulacion de la demanda a
través de promocion de servicios, publicidad. Entre |as estrategias se obtienen los
siguientes:

Promocion de servicios

Paquetes de tinturado de cabello 2x1
Diade spapara2
2 cortes de cabello por €l precio de 1

Publicidad

Grafico 25. Redes Sociales
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Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Tarjetade presentacion

Gréfico 26. Tarjeta de presentacion
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Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

5.2. Recursos Humanos

El recurso humano es necesario para€l desarrollo delas actividades debido
a que es la fuerza productiva del negocio, por lo que a continuacién se muestra el
personal que laboraray e salario a percibir durante su desempefio laboral en €
centro de estética y belleza “MUJER BONITA”

Tabla 20. Rol de pagos

Aporte | Décimo | Décimo | | Fondo de | Vacaciones | Total Total

Cargo Sueldo | Patronal | Tercero | Cuarto | | Reserva Mensual | Anual
Gerente Genera | 450,00 54,68| 3750| 3333 37,50 18,75| 631,76 | 7581,10
Edtilista 400,00 4860| 3333| 3333 33,33 16,67 | 565,27 | 6783,20
Masgjistas 400,00 4860| 3333| 3333 33,33 16,67 | 565,27 | 6783,20

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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5.3. Andlisisfinanciero

Para el estudio de factibilidad. Es necesario demostrar la viabilidad del
establecimiento que a continuacion analizaremos la informacion que se vera
reflgjada en los estados financiero

Estado de situacion inicial

El estado de situacion inicia permitira reflgjar la situacion del patrimonio de la
empresa con laque seiniciardlainversion parael centro de estéticay belleza

Tabla 21. Estado de Situacion inicia

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

CAJA $5.495,23

TOTAL ACTIVO CORRIENTE $5.495,23
ACTIVO NO CORRIENTE

MAQUINARIA'Y EQUIPO 620,00

MUEBLES DE OFICINA 241,00

EQUIPO DE OFICINA 165,00
MUEBLESY ENSERES 241,00

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 1.267,00

OTROSACTIVOS
Estudio de factibilidad 30,00
Gastos de Constitucion 20,00
Gastos de | mplementacion 20,00
TOTAL OTROS ACTIVOS 70,00
TOTAL ACTIVO 6.832,23

PASIVO

PASIVO NO CORRIENTE
PRESTAMO BANCARIO POR PAGAR 3.416,11
TOTAL PASIVO 3.416,11

PATRIMONIO
CAPITAL PAGADO $3.416,11
TOTAL PATRIMONIO 3.416,11

TOTAL PASIVO MASPATRIMONIO $6.832,23
Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Latabla anterior ilustra con claridad |os recursos econémicos disponibles
para la inversion inicia los cuales ascienden a 6.832,23 délares; sefialandose €
capital pagado el cual asciende a 3.416,11 ddlares y € total patrimonial con que
cuenta la empresa para ser utilizado en mejoras, transformaciones u otras acciones
econdmicas en dependencia del desenvolvimiento de la misma ascendiendo a
3.416,11 ddlares.

Préstamo

Tabla 22 Préstamo

CAPITAL 3.416,11

TASA 15,19% - -

TIEMPO MESES 60 METODO FRANCES

CUOTA 81,61

NUMERO DE CUOTA SALDO |V.CUQOTA INTERES | AMORTIZACION
0 3.416,11
1 3.377,74 81,61 43,24 38,37
2 3.338,89 81,61 42,76 38,85
3 3.299,55 81,61 42,26 39,35
4 3.259,70 81,61 41,77 39,84
5 3.219,35 81,61 41,26 40,35
6 3.178,50 81,61 40,75 40,86
7 3.137,12 81,61 40,23 41,38
8 3.095,22 81,61 39,71 41,90
9 3.052,79 81,61 39,18 42,43
10 3.009,82 81,61 38,64 42,97
11 2.966,31 81,61 38,10 43,51
12 2.922,25 81,61 37,55 44,06
13 2.877,63 81,61 36,99 44,62
14 2.832,45 81,61 36,43 45,18
15 2.786,69 81,61 35,85 45,76
16 2.740,36 81,61 35,27 46,34
17 2.693,43 81,61 34,69 46,92
18 2.645,92 81,61 34,09 47,52
19 2.597,80 81,61 33,49 48,12
20 2.549,08 81,61 32,88 48,73
21 2.499,73 81,61 32,27 49,34
22 2.449,76 81,61 31,64 49,97
23 2.399,16 81,61 31,01 50,60
24 2.347,92 81,61 30,37 51,24
25 2.296,03 81,61 29,72 51,89
26 2.243,49 81,61 29,06 52,55
27 2.190,28 81,61 28,40 53,21
28 2.136,39 81,61 27,73 53,88
29 2.081,82 81,61 27,04 54,57
30 2.026,57 81,61 26,35 55,26
31 1.970,61 81,61 25,65 55,96
32 1.913,94 81,61 24,94 56,67
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CAPITAL 3.416,11

TASA 15,19% - -

TIEMPO MESES 60 METODO FRANCES

CUQOTA 81,61

NUMERO DE CUOTA SALDO V.CUOTA INTERES | AMORTIZACION
33 1.856,56 81,61 24,23 57,38
34 1.798,45 81,61 23,50 58,11
35 1.739,61 81,61 22,77 58,84
36 1.680,02 81,61 22,02 59,59
37 1.619,67 81,61 21,27 60,34
38 1.558,57 81,61 20,50 61,11
39 1.496,68 81,61 19,73 61,88
40 1.434,02 81,61 18,95 62,66
41 1.370,56 81,61 18,15 63,46
42 1.306,30 81,61 17,35 64,26
43 1.241,23 81,61 16,54 65,07
44 1.175,33 81,61 15,71 65,90
45 1.108,60 81,61 14,88 66,73
46 1.041,02 81,61 14,03 67,58
47 972,59 81,61 13,18 68,43
48 903,29 81,61 12,31 69,30
49 833,11 81,61 11,43 70,18
50 762,05 81,61 10,55 71,06
51 690,08 81,61 9,65 71,96
52 617,21 81,61 8,74 72,87
53 543,41 81,61 7,81 73,80
54 468,68 81,61 6,88 74,73
55 393,00 81,61 5,93 75,68
56 316,37 81,61 4,97 76,64
57 238,76 81,61 4,00 77,61
58 160,17 81,61 3,02 78,59
59 80,59 81,61 2,03 79,58
60 -0,00 81,61 1,02 80,59

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Seilustracon claridad que el crédito solicitado alaCorporacion Financiera
Nacional sera cancelado en un periodo de 60 meses 0 5 afios, con cuotas fijas de
81,61 ddlares, credito otorgado con un interés del 15.19%, € cua permitira e
desarrollo del emprendimiento, lograndose cancelar la deuda y a mismo tiempo

acumular capital que podra ser reinvertido en mejoras, ampliaciones y capacitacion

del personal.

Tabla 23. Financiamiento

FUENTES

VALORES | % Par

FUENTES PROPIAS

$3.416,11 50,00%

FUENTES FINANCIADAS

$3.416,11 50,00%

TOTAL

$6.832,23 100,00%

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Depreciacion y amortizacion

Tabla 24 Depreciacion

DEPRECIACIONES
DESCRIPCION VIDA ANOS

ACTIVO VALOR | UTIL 1 2 3 4 5
MAQUINARIA Y
EQUIPO 550,00 3 183,33 183,33 | 183,33 - -
EQUIPO DE OFICINA | 165,00 5 33,00 33,00 33,00 33,00 33,00
MUEBLESY ENSERES | 150,00 5 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
MUEBLES DE
OFICINA 241,00 5 48,20 48,20 48,20 48,20 48,20

1.106,00 294,53 20453 29453 |111,20 |111,20

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Se establecen con claridad los periodos y valores en los cuales se
depreciaran los muebles y enseres, maguinaria, equipo de oficina, garantizandose
de esta forma una explotacion adecuada de los mismos y previendo |0s recursos a
ser utilizados para su posterior reposicion cuando tales recursos se revelen como

i nsuficientes.

Tabla 25 Amortizacion

AMORTIZACIONES
DESCRIPCION VIDA ANOS
ACTIVO VALOR | UTIL 1 2 3 4 5
Estudio de factibilidad 30,00 5 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00
Gastos de Constitucion 20,00 5 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00
Gastos de | mplementacion 20,00 5 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00
70,00 15,00| 16,00 | 17,00| 18,00| 19,00

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Queda claramente establecido €l periodo de amortizacion y los valores
gue, por concepto de gastos de factibilidad, implementacién, asi como de estudio
de mercado serén necesarios destinar para garantizar € correcto funcionamiento de
KN estética, conociéndose con claridad a través de dicho andlisis € periodo de

tiempo necesario para una recuperacion total.
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Costosy gastos

Tabla 26. Costos directos de servuccion

TOTAL TOTAL
RUBRO CANT. | COSTO UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
SUMINISTROS
MANDILES 1 2,00 200 24,00
GUANTES 1 3,00 300 12,00
MASCARILLAS 1 1,00 1,00| 12,00
TOALLAS 1 3,00 300 12,00
CAPAS 1 3,00 300 12,00
BIKINI DESECHABLE 1 0,50 0,50 6,00
GORRO PACIENTE 6 0,70 420| 50,40
MATERIA PRIMA
CABELLO
KERASTASE 1 2,00 200] 24,00
TECITALY 1 2,00 200| 24,00
TINTES
TECITALY 1 3,00 3,00] 36,00
LAKME 1 3,00 3,00| 36,00
PRODUCTOS SPA
KIT DE LACA 1 5,00 500] 20,00
MIGUETT 1 4,00 400| 16,00
KIT EUCERINE 1 3,00 300 42,00
PRODUCTOS MANICURE Y PEDICURE
EXFOLIANTE 1 1,50 150 18,00
ESMALTES 1 0,50 0,50 6,00
REMOVEDOR DE CUTICULA 1 0,50 0,50 6,00
BRILLOS DE UNAS 1 0,50 0,50 6,00
MAQUILLAJE
SET DE MAQUILLAJE MAC 1 35,00 3500 35,00
SET DE MAQUILLAJE 1 40,00 40,00| 40,00
CLINIQUE
TOTAL COSTOSY GASTOS 437,40

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Se puede apreciar en la tabla anterior que los costos directos de servuccion

estan dados por los suministros y materias primas que se van a adquirir de forma

constante dado que los mismos constituyen la base fundamental del servicio

ofertado.
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Tabla 27. Gastos personal

TOTAL TOTAL
RUBRO CANT. | COSTO UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
GASTOS PERSONAL
Gerente General 1 450,00 450,00 5.400,00
Aporte patronal 1 54,68 54,68 656,10
Décimo cuarto 1 33,33 33,33 400,00
Décimo tercero 1 37,50 37,50 450,00
Fondos reserva 1 37,50 37,50 450,00
Vacaciones 1 18,75 18,75 225,00
Masgjistas 1 400,00 400,00 4.800,00
Aporte patronal 1 48,60 48,60 583,20
Décimo cuarto 1 33,33 33,33 400,00
Décimo tercero 1 33,33 33,33 400,00
Fondos reserva 1 33,33 33,33 400,00
Vacaciones 1 16,67 16,67 200,00
Edtilista 1 400,00 400,00 4.800,00
Aporte patronal 1 48,60 48,60 583,20
Décimo cuarto 1 33,33 33,33 400,00
Décimo tercero 1 33,33 33,33 400,00
Fondos reserva 1 33,33 33,33 400,00
Vacaciones 1 16,67 16,67 200,00
Gasto Luz 100 0,10 10,00 120,00
Gasto Agua Potable 500 0,02 10,00 120,00
Gasto Internet 0 0,00 - -

Gasto Teléfono 1000 0,01 10,00 120,00
Gastos suministros de oficina 1 0,00 3,00 36,00

GASTOS 21.543,50

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Latablaanterior ilustralos gastos administrativos para un funcionamiento
Optimo del centro de estética y belleza “MUJER BONITA” especificandose los
salarios de todos | os trabajadores.

Tabla 28. Capital de trabgjo

RUBRO ’ VALOR ANUAL
COSTOS
MATERIA PRIMA DIRECTA | 437,40
GASTOS
GASTOS PERSONAL 21.543,50
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 21.980,90
CAPITAL DE TRABAJO TRIMESTRAL 5.495,23

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Para el célculo del capital de trabajo es necesario considerar la materia
prima directa y €l gasto del persona anual, € mismo que asciende a $21.980
ddlares, siendo imprescindible para iniciar sus actividades €l contemplar en cga
como minimo el capital trimestral, el mismo que asciende a $5.495,23 ddlares, cabe
sefidar que dicho monto es necesario mantener como cga dado que los tres
primeros meses de la estética seran de posicionamiento y adquisicion de clientes.

El clculo dd plan de ventas sellevo a cabo tomandose en cuenta un valor
inflacionario del 4%, abarcando los diferentes servicios a ser prestados por la
empresa, tales como peluqueria, tratamientos de belleza, terapias como los servicios
de mayor representatividad e importancia a ser ofertados, pudiéndose proyectar un
total de ventas diario, mensual y anual que satisface las necesidades y exigencias

de laempresa.
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Plan de ventas

Con lafinalidad de obtener unavision clara de la demanda que tendria la empresa es necesario establecer el siguiente plan de ventas:

Tabla 29. Plan de ventas

2020 2021 2022 2023 2024

PRODUCTO Volumen | Precio| Valor Volumen | Precio | Valor Volumen | Precio Valor Volumen Precio Valor Volumen Precio Valor
Corte 35 6 210 38 6 228 41 6 246 44 6 264 48 6 288
Cepillado cabello corto 35 6 210 38 6 228 41 6 246 44 6 264 48 6 288
Cepillado cabello mediano 35 6 210 38 6 228 41 6 246 44 6 264 48 6 288
Cepillado cabello largo 35 7 245 38 7 266 41 7 287 44 7 308 48 7 336
Solo planchado 35 5 175 38 5 190 41 5 205 44 5 220 48 5 240
Peinados elaborados 6 10 60 6 10 60 6 10 60 6 10 60 6 10 60
Manicure 13 4 52 14 4 56 15 4 60 16 4 64 17 4 68
Pedicure 10 5 50 11 5 55 12 5 60 13 5 65 14 5 70
Rayos o iluminaciones 5 15 75 5 16 80 5 17 85 5 18 90 5 19 95
Base y mechas 5 15 75 5 16 80 5 17 85 5 18 90 5 19 95
Permanente 5 20 100 5 21 105 5 22 110 5 23 115 5 24 120
Alisado permanente 1 50 50 1 52 52 1 54 54 1 56 56 1 58 58
Paquete de novia 2 35 70 2 36 72 2 37 74 2 38 76 2 40 80
Tratamiento para caida del cabello 5 30 150 5 31 155 5 32 160 5 33 165 5 34 170
Aplicacion tinte 6 10 60 6 10 60 6 10 60 6 10 60 6 10 60
Pestafias postizas 7 10 70 8 10 80 9 10 90 10 10 100 11 10 110
Ufias acrilicas y gel 7 10 70 8 10 80 9 10 90 10 10 100 11 10 110
Maquillgje artistico 9 20 180 10 21 210 11 22 242 12 23 276 13 24 312
Masajes 4 20 80 4 21 84 4 22 88 4 23 92 4 24 96
Limpieza Facia 6 20 120 6 21 126 6 22 132 6 23 138 6 24 144
Paquete Masajes Reductores 1 45 45 1 47 47 1 49 49 1 51 51 1 53 53
Paquete facial 1 25 25 1 26 26 1 27 27 1 28 28 1 29 29
total ventas mes 550 | $2.382 288 $ 568 | $2.568 308 $586 | $2.756 328 $604 | $2.946 353 $624 | $3.170

TOTAL VENTASANO 28.584 - - 30.816 - - 33.072 - - 35.352 - - 38.040

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Balance general proyectado

Tabla 30. Balance genera proyectado

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

CAJA 549523 | 7.657,61| 10.480,92 | 14.014,87 | 18.172,88 | 23.243,87

ACTIVO NO CORRIENTE

MAQUINARIA Y EQUIPO 620,00 620,00 620,00 620,00 620,00 620,00

(-) DEPRECIACION ACUM.

MAQUINARIA Y EQUIPO 183,33 153,33 123,33 93,33 63,33

MUEBLES DE OFICINA 241,00 241,00 241,00 241,00 241,00 241,00

(-) DEPRECIACION ACUM. M.Y ENSERES -48,20 -96,40 | -144,60 -192,80 -241,00

EQUIPO DE OFICINA 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00

(-) DEPRECIACION ACUM .E. DE OFICINA -33,00 -66,00 -99,00 -132,00 -165,00

() DEPRECIACION ACUM.E. DE COMPUT. -183,33 -366,67 -550,00 0,00 0,00

ACTIVO DIFERIDO

Estudio de factibilidad 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00

(-) Amortizacién acumulada -6,00 -12,00 -18,00 -24,00 -30,00

Gastos de Constitucion 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00

(-) Amortizacioén acumulada -4,00 -8,00 -12,00 -16,00 -20,00

Gastos de Implementacién 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00

(-) Amortizacién acumulada -4,00 -8,00 -12,00 -16,00 -20,00

TOTAL ACTIVO 8.658,41 | 11.173,18| 14.398,61 | 18.98141 | 23.927,20

PASIVO

PASIVO A LARGO PLAZO

PRESTAMO BANCARIO POR PAGAR 3.416,11 2.922,25 2.347,92 | 1.680,02 903,29 0,00

TOTAL PASIVO 292225| 2347,92| 1.680,02 903,29 0,00

PATRIMONIO

CAPITAL PAGADO 3.416,11 3.416,11 3.416,11 | 3.416,11 3.416,11 3.416,11

UTILIDADES EJERCICIO 1.495,38 2.394,32| 3.167,68 4.051,74 5.057,79
3.889,70 | 7.057,38| 11.109,12 | 16.166,92

TOTAL PATRIMONIO 4.911,49 9.700,13 | 13.641,17 | 18.576,98 | 24.640,82

TOTAL PASIVO MASPATRIMONIO 7.833,74| 12.048,05| 15.321,19 | 19.480,27 | 24.640,82

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Latabla anterior reflgja con claridad el balance general proyectado en €l

que se abordan aspectos como activos corrientes, activos no corrientes, activos

diferidos, pudiéndose determinar con exactitud el total de activos, quedando en

evidencia los préstamos bancarios por pagar, € patrimonio existente, € capita

pagado, utilidades en gjercicio, € total patrimonial, asi como € total pasivo mas

patrimonio.
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Estado deresultados

Tabla 31 Estado de resultados

DESCRIPCION ANOS
1 2 3 4 5
VENTAS 28.584,00| 30.816,00| 33.072,00| 35.352,00| 38.040,00
- COSTO DE VENTAS 437,40 456,25 475,92 496,43 517,82
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 28.146,60 | 30.359,75| 32.596,08| 34.855,57| 37.522,18
- GASTOSADMINISTRATIVOS
GASTOS SUELDOS
ADMINSTRATIVOS 15.000,00| 15.646,50| 16.320,86| 17.024,29| 17.758,04
GASTOS APORTE PATRONAL 1.822,50 1.901,05| 1.982,98 2.068,45 2.157,60
GASTO DECIMO TERCERO 1.250,00 1.303,88| 1.360,07 1.418,69 1.479,84
GASTO DECIMO CUARTO 1.200,00 1.251,72| 1.305,67 1.361,94 1.420,64
GASTO FONDOS DE RESERVA 1.988,41 1.303,88| 1.360,07 1.418,69 1.479,84
GASTOS VACACIONES 625,00 1.226,94| 1.279,82 1.334,98 1.392,52
GASTO ENERGIA ELECTRICA 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
GASTO AGUA POTABLE 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
GASTO TELEFONO 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
GASTO INTERNET 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
GASTO SEGUROS 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
GASTO SUMINISTROS DE OFICINA 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
- GASTOSDE VENTAS
Gasto Internet 2.400,00 250344 | 261134 2.723,89 2.841,29
GASTOS DE INVESTIGACION
DESARROLLO
- GASTOSAMBIENTALES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- DEPRECIACIONES 294,53 294,53 294,53 111,20 111,20
- AMORTIZACIONES 15,00 16,00 17,00 18,00 19,00
- GASTOS FINANCIEROS 485,46 404,99 311,42 202,59 76,04
=UTILIDAD ANTES
DE PARTICIPACION
A TRABAJADORES 2.345,70 3.755,79 | 4.96891 6.355,68 7.933,79
- 15% PARTICIPACION A
TRABAJADORES 351,85 563,37 745,34 953,35 1.190,07
=UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS 1.993,84 319242 | 4.22358 5.402,33 6.743,72
- 25% IMPUESTO A LA RENTA 498,46 798,11 1.055,89 1.350,58 1.685,93
= UTILIDAD NETA 1.495,38 2.39432| 3.167,68 4.051,74 5.057,79

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

El Estado de pérdidas y ganancias se reflggo con claridad en la tabla

anterior, tomandose en cuenta aspectos como sueldos, servicios basicos,

suministros de oficina, arriendo, depreciaciones y amortizaciones, gastos de

publicidad y financieros, los que permitieron calcular con exactitud la utilidad antes

de la participacion a trabajadores y € 15% de participacion de trabajadores, asi

como lautilidad antes de impuestos, eimpuestos alarenta, o que permitio concluir

con exactitud las utilidades netas a ser obtenidas por € centro de estéticay belleza

“MUJER BONITA”.
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Flujo neto de efectivo

El flujo neto de efectivo de la empresa esta dado por:

Tabla 32. Flujo neto de efectivo

DESCRIPCION ANOS
0 1 2 3 4 5
SALDO DE CAJA 6.832,23| 5.49523| 7.657,61| 10.480,92| 14.014,87| 18.172,88
28.584,0
VENTAS 0| 30.816,00| 33.072,00| 35.352,00| 38.040,00
- COSTO DE VENTAS 437,40| 456,25 475,92 496,43 517,82
GASTOS SUELDOS 15.000,0
ADMINSTRATIVOS 0| 15.646,50| 16.320,86| 17.024,29| 17.758,04
GASTOS APORTE PATRONAL 1.82250| 1.901,05] 1.98298| 2.06845| 2.157,60
GASTO DECIMO TERCERO 1.250,00| 1.303,88] 1.360,07| 1.418,69| 1.479,84
GASTO DECIMO CUARTO 1.200,00| 1.251,72| 1.30567| 1.361,94| 1.420,64
GASTO FONDOS DE RESERVA 1.98841| 2.07411| 216350| 2.256,75| 2.354,02
GASTOS VACACIONES 625,00 651,94 680,04 709,35 739,92
GASTO ENERGIA ELECTRICA 120,00 12517 130,57 136,19 142,06
GASTO AGUA POTABLE 120,00 12517 130,57 136,19 142,06
GASTO TELEFONO 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
GASTO INTERNET 120,00 125,17 130,57 136,19 142,06
GASTO SUMINISTROS
DE OFICINA 36,00 37,55 39,17 40,86 42,62
- DEPRECIACIONES 294,53 294,53 294,53 111,20 111,20
- AMORTIZACIONES 15,00 16,00 17,00 18,00 19,00
- GASTOS FINANCIEROS 48546| 404,99 311,42 202,59 76,04
- 15% PARTICIPACION A
TRABAJADORES 351,85 563,37 745,34 953,35| 1.190,07
- 25% IMPUESTO A LA RENTA 498,46 798,11 1.05589| 135058 1.685,93
= SALDO OPERATIVO 2.346,71| 3.087,10| 3.890,33| 4.80554| 5.844,07
+ DEPRECIACIONES 294,53 294,53 294,53 111,20 111,20
+ AMORTIZACIONES 15,00 16,00 17,00 18,00 19,00
- CAPITAL PAGADO 493,86 574,33 667,91 776,73 903,29
FLUJO NETO DE EFECTIVO 2.162,38| 2.82331| 353396| 4.15801| 5.070,99
1.337,00
SALDO FLUJO NETO DE
EFECTIVO 549523 | 7.657,61| 10.480,92| 14.014,87| 18.172,88| 23.243.87

Elaborado por: Karina Aguinda (2020)

El efectivo de cgja se calculd con exactitud, abarcando aspectos como €l
total de ingresos, egresos, gastos administrativos, de venta, financieros, entre otros,
lo que permitié concluir con exactitud en latotalidad de gastos, de ahi se desprende
la utilidad ante impuestos y participacion de utilidades, tomandose en cuenta la
participacion de empleados, impuesto a la renta, amortizaciones y depreciaciones,
elementos de los que se dedujo €l flujo neto de efectivo, abordandose |os gastos de

implementacion paralograr unatotal exactitud.
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Célculodd TIRYy VAN

El TIR o Tasa Interna de Retorno de la empresa esta dado por:

Las tablas anteriores ilustran €l capital a ser invertido por 10s socios para

garantizar € crecimiento sostenido del centro de estética y belleza “MUJER

BONITA” y abarcar todas las necesidades materiales y humanas que permitan €

mantenimiento y crecimiento empresarial, haciendo un uso 6ptimo de tales recursos

econdmicos.

Tabla 33. Vaor Actua Neto (VAN)

anos
0 1 2 3 4 5| VAN
-6832,23 | 2.162,38 2.823,31| 3.533,96| 4.158,01 5.070,99
-6832,23 | 1692,67 1729,96| 1695,03| 1561,14 1490,35 | 1336,93
$8.169,15| 1336,93 con laférmula de Excel
FUENTES VALORES | %Par COSTOS | PONDERACION
FUENTES PROPIAS 3.416,11| 50,00%| 91,38% 45,69%
FUENTES FINANCIADAS 3.416,11| 50,00%| 25,50% 12,75%
6.832,23 | 100,00% 58,44% | tasa
-6832,23
TIR =tm +(((tM - tm) / (Vantm - VantM))*VanTm)

Elaborado por: Karina Aguinda (2020)

Tabla 34. Tasa Interno de Retorno (TIR)

anos
0 1 2 3 4 5/ TIR
(6.832,23) 2.162,38|2.823,31 [ 3.533,96 | 4.158,01 | 5.070,99
(6.832,23) 1.364,80( 1.124,68| 888,52 | 659,82 | 507,89 |(2.286,52)

TIR |0,390735434 |

399% |

Elaborado por: Karina Aguinda (2020)

El Valor actual neto y latasainternade retorno se pudieron determinar con

claridad tomando en cuenta aspectos referentes al desembolso en diferentes

periodosy € flujo de efectivo existente.
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Relacioén costo/beneficio

Tabla 35. Relacion Costo - Beneficio

RELACION BENEFICIO COSTO RELACION COSTO BENEFICIO

RBC=B/C

1,30 |[RBC=C/B 10,84

Por cada ddlar invertido se gana 1.30

centavos

Para ganar $1 tengo que invertir 0,784 centavos

Elaborado por: Karina Aguinda (2020)

Queda claramente establ ecida que larel acion beneficio- costo serade 1,30

por cada ddlar invertido, estableciéndose la viabilidad del proyecto desde el punto

de vista econémico.

Periodo de recuperacion delainversion

Tabla 36. Periodo de recuperacion de lainversion

2.162,38

2162,38

2.823,31

4985,69

3.533,96

8519,65

4.158,01

12677,65

5.070,99

17748,64

PRI =1 + ((72042,30 - 8324,15/ (35848,32 -8324,15)

PRI = 2,65 2,00 ANOS
MESES 785 7,00 MESES
DIAS 10,2 10,00 DIAS

EL PERIODO DE RECUPERACION ES DE 2 ANOS
7 MESESY 10 DIAS

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

El periodo de recuperacion del capital queda establecido en 2 afos, 7

meses y 10 dias, por lo que se revela que dicha operacion econdmica puede ser

catalogada de corto plazo, brindando amplias oportunidades de desarrollo y

crecimiento econdémico.
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Punto de equilibrio

Gréfico 27. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
VENTAS 165.864,00
COSTO VARIABLE 2.383,82
COSTO FIJO 138.120,31
VENTAS 165.864,00 140.134,34
- COSTO VARIABLE -2.383,82 2014,03
MARGEN DE
CONTRIBUCION 163.480,18 138120,31
- COSTO FIJO -138.120,31 -240869,47
=UTILIDAD 25.359,87 -102749,16
MC % =MC 163.480,18
VENTAS 165.864,00
0,985627857
PE=CF 138.120,31
MC% 0,985627857
PUNTO DE EQUILIBRIO 140.134,34
PARA DEJAR
* LA EMPRESA DEBE VENDER 140.134,34 | DE PERDER

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)

Grafico 28. Punto de equilibrio

1000000

/

800000

600000 A=

S e —

/

400000

200000

/\__/
/ N\ /

OJ\/

—o—Valor de las ventas

Valor de costos fijos

Costos totales

Elaborado por: Karlna Agumda(2019)

Tomando en cuentalatablay grafico anteriores se desprende la necesidad
de lograr vender $140.134,34 ddlares durante un periodo de cinco afios con €
objetivo de que no existan pérdidas que afecten € norma funcionamiento y
desarrollo empresarial, permitiéndose de esta forma un desarrollo sostenido y

periédico.




G. DISCUSION

7.1. Primer objetivo. Identificar la aceptacion y demanda parala creacion del

centro deestéticay belleza en la ciudad de Tena.

En & cantdn Tena se considera que una empresa de estética 'y belleza es
rentable dependiendo de la calidad de servicios y precio que ofrecen alos clientes.
Considerando que todos los servicios de belleza estén en & mismo lugar
permitiendo |a satisfaccion imprescindible.

Con respecto a la definicion del Autor (Garcia, 2015) el estudio de

factibilidad sirve pararecopilar datosrelevantes y en base aello tomar unadecision.

7.2. Segundo objetivo. Elaborar estrategias de marketing para posicionar al
centro deestéticay belleza.

En referenciaal osresultados obtenidos | os habitantes delaciudad acceden

aun centro de belleza observando las promociones y la calidad de servicio.

Concuerdo con él a autor (Vroom, 2019) que el marketing en lasempresas
compite entre si estratégicamente, por 10 que una empresa puede ser reconocida de
manera estratégica con precios accesibles, promociones, productos y servicios de
calidad.

7.3. Tercer objetivo. Analizar la factibilidad y viabilidad financiera para
llevar a cabo € proyecto.

De acuerdo a los resultados obtenidos se dio a conocer 10s recursos
necesarios que se necesitara para la operacion en la empresa, de la misma manera
el presupuesto para la inversion del centro del estéticay belleza en la ciudad de
Tena
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H. CONCLUSIONES

Con €l estudio defactibilidad paralacreacion del centro de estéticay belleza
“MUJER BONITA” se logro establecer las necesidades de los clientes
potenciales y |os servicios mas demandados con latendencia que hoy en dia
existen, y como resultado obtenido € 82% consideraron que Si es necesario

crear laempresa.

Con las estrategias propuestas de marketing la empresa seré reconocida por
sus productos y servicios de calidad y los precios accesibles acorde al

acance del bolcillo del cliente.

Con los resultados obtenidos a través de los andlisis financieros se
determind que para la inversion inicia se necesita de $6.832,23 ddlares,
considerando que el valor actual neto (VAN) dio como resultado $1.336,96
ddlares con unatasainternade retorno (TIR) de 39% por lo que € proyecto

esviable paracrear el centro de estéticay belleza.

86



I. RECOMENDACIONES

Aprovechar laviabilidad del proyecto ya que lanecesidad de los clientes es
indispensable por lo que se recomienda dar el desarrollo de las actividades

parala puesta en marcha.
Las estrategias de marketing propuestas son esenciales para acanzar €l
posicionamiento en el mercado de forma exitosa, por lo cual es necesario

gue se lleven acorde como estan planteadas.

Manegjar de manera efectiva los recursos financieros y econdémicos para no

causar quiebre en € futuro.
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K. ANEXOS

Anexo 1 Encuesta

Margue con unax larespuesta que usted considere acertada.

1. Género: [] Masculino [C1Femenino

2. ¢Enquérango de edad se encuentra?

[ 15a20 [ 21a30 [31a40 [0 41enadeante

3. ¢Estadeacuerdoquesecreeun centrodeEstéticay Belleza Profesional en
la ciudad del Tena?

s L1 No

4. ¢Qué servicio o tratamiento suele requerir con mayor frecuencia cuando
acude a un Centro de Estéticay Belleza?

SERVICIOS OPCION
Maguillagje
Pelugueria
Tratamientos spa
Manicura
Pedicura
TOTAL

5. ¢Legustariaqued servicio detratamientos de belleza sea a domicilio?

s [INo
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6. ¢Considerausted importanteasistir aun Centro de Estéticay Belleza
Profesional para mejorar su aspecto?

Osi  ONo

7. ¢Con quéfrecuencia acude a un Centro de Belleza?

L1 Unavez por semana
[1 Dos veces por semana
[] Unavez a mes

] Dosvecesa mes

] En ocasiones por compromisos sociales

8. ¢Qué servicio estaria dispuesto a pagar por los siguientes precios?
Seleccione 1

SERVICIOS PRECIOS | OPCION
Corte de cabello $5a20
Magquillaje $10a35
Manicuray pedicura $5a25
Limpiezafacial $10a35
M asaje reductor $20 a45
Aplicacion detinte $10a50
Cepillado de cabello $10a20
Alisado permanente $30a60
Depilacion $10a25
Extension de pestafias $5a20
Masaje anti estrés $25a50

9. ¢Losserviciosqueusted haadquirido en un Centro de Estéticay Belleza
en laciudad del Tena han sido de su agrado?

st [CINo
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10. ¢(Quéfactoresconsideraimportantesparaasistir aun Centro de Estéticay
Belleza?

] Buentrato

[ calidad de servicio
[ Precios

[ Ubicacion

[ Todas as anteriores

11. ;Cbémo prefiere que se atienda por cita o por orden dellegada?

] Porcita [ Porordendellegada [ Todaslas anteriores
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Anexo 2 Encuestapiloto

Tabla 37. Encuesta piloto

PREGUNTAS - RESPUESTA
S No
1 | Asiste aun centro de belleza en la ciudad
2 | Legustariaque se cree un centro de bellezaen
laciudad de Tena
3 | Consideraimportante el servicio de belleza
4 | Leagradariael servicio adomicilio
5 | Acude detiempo paraasistir a un centro de
belleza
TOTAL 35 15

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

Gréfico 29. Encuesta piloto

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
Fuente: Encuesta septiembre (2019)

M Si

® No

Con los resultados obtenidos se dio a conocer que de las 50 personas €l

70% de sus respuestas consideran que si asisten a un centro de belleza por ende les

gustaria que se cree dicho establecimiento que por 1o general nos ayuda a cuidar

nuestra imagen. El servicio a domicilio es una aternativa también para aquellas

personas que no disponen de tiempo. Mientras que & 30% respondieron no estar

deacuerdo.
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Anexo 3 Serviciosy maquinarias

Grafico 30. Servicios

di‘!(atar(ento facial M anlcura péjﬂ:ura
e

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Grafico 31. Maguinarias
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Elaborado por: KarinaAguinda (2019)



Anexo 4 Matriz FODA

Gréfico 32. Matriz FODA

-

-Ubicacion geogréfica
-Altamotivacion de crecer
-Calidad de servicio

-Servicio nuevo en e mercado

FORTALEZAS

-

OPORTUNIDADES

-Demanda creciente muy solida
-Avances de la tecnologia.

-Aprovechamiento de nuevas tendecias
de productos 'y servicios.

-

o

MATRIZ

FODA

DEBLIDADES

-Deudas por pagar
-Bajos recursos financieros
-Fata de persona profesional

- Bgjo consumo por ser nuevo en €
mercado

\_

AMENAZAS

- Competenciaen el mercado

- Aumento de tendencias abgjo
precio

-Dificultad para entrar en el mercado

o

Elaborado: Karina Aguinda (2019)
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Anexo 5 Manual de funciones

Gréfico 33. Manual de funciones Estilista

MANUAL DE FUNCIONES

<
ii\* “MUJER BONITA”
MAIER. EONITA CENTRO DE ESTETICA Y BELLEZA
CENTED BE FETETION ¥ EELLERA
Puesto Estilista

Estudiosrealizados

Contar con titulo de tercer nivel

Cursos de Estilista

Funciones

Maguillgje
Manicuray pedicura
Corte de cabello

Requisitos

Ser amable con los clientes

Tener ladisponibilidad de tiempo
Capacidad de buena concentracion
Creativo

Enfoque flexible

Experiencia

Minimo 2 afos

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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Grafico 34. Manual de funciones Masgjista

MANUAL DE FUNCIONES

a.’i§
% “MUJER BONITA”

MAIER BOMITA CENTRO DEESTETICAY BELLEZA
CENTRED D ESTETICN ¥ BELLEZN

Puesto Masgjista

Contar con titulo de tercer nivel

Cursos de Spa

Estudiosrealizados

Masagje corporal
Funciones - Limpiezafacial

Depilacion

Ser amable con los clientes

Tener ladisponibilidad de tiempo
Requisitos - Capacidad de buena concentracion
Creativo

Enfoque flexible

Experiencia Minimo 2 afios

Elaborado por: Karina Aguinda (2019)
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