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RESUMEN EJECUTIVO

Beauté es una aplicacion digital que surgié ante la situacion actual de la pandemia mundial
COVID-19 y viendo la necesidad de que la gente no puede realizar los habitos cotidianos con
normalidad ya que buscan precautelar la salud personal y familiar optan por solicitar productos,
alimentos entre otros a domicilio. Beauté ofrece servicios profesionales de belleza a domicilio,
utilizando Smartphones, optimizando los costos y generando una experiencia personalizada de
servicios profesionales de belleza en la puerta de sus hogares, el objetivo principal de Beauté es
garantizar la calidad de servicio a los clientes y la seguridad de optar servicios a domicilio con
todas las normas de bioseguridad. En la actualidad, dirigirse a un establecimiento de belleza fisico
es casi una odisea ya que llevan mucho tiempo de espera y se ven amenazados ante el contagio del
COVID-19. Beauté busca acercar los servicios de belleza al cliente, y no al revés. Se ofrece una
amplia gama de servicios con productos de 6ptima calidad, brindando la mejor atencién y
experiencia al cliente. Esta idea de proyecto se basa en el modelo tradicional de negocio adaptado
a las necesidades actuales de las personas en el Ecuador basandose basicamente en la utilizacion
de la Gltima tecnologia. La marca Beauté resulta factible debido a que gran parte de la poblacion
ecuatoriana posee Smartphones, dispositivos que son necesarios para llevar a cabo la solicitud de
estos servicios.

Palabras clave: Belleza, a domicilio, smartphones, aplicacion mdvil, servicios

profesionales
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ABSTRACT

Beauté is a digital application that emerged in the face of the current situation of the global
pandemic COVID-19 and seeing the need for people can not perform everyday habits normally as
they seek to protect personal and family health choose to request products, food among others at
home. Beauté offers professional beauty services at home, using Smartphones, optimizing costs
and generating a personalized experience of professional beauty services at the door of their
homes, Beauté's main objective is to ensure quality service to customers and the security of opting
for home services with all biosecurity standards. Nowadays, going to a physical beauty
establishment is almost an odyssey as they have been waiting a long time and are threatened by
the COVID-19 contagion. Beauté seeks to bring beauty services closer to the customer, and not
the other way around. It offers a wide range of services with optimal quality products, providing
the best customer care and experience. This project idea is based on the traditional business model
adapted to the current needs of the people in Ecuador based basically on the use of the latest
technology. The Beauté brand is feasible because much of the Ecuadorian population has
Smartphones, devices that are necessary to carry out the request for these services.

Keywords: Beauty, home, smartphones, mobile app, professional services
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INTRODUCCION

La empresa Beauté pretende incursionar en el mercado nacional, con servicios de belleza
el cual lo podra solicitar a través de una aplicacién movil tales como: Peluqueria, Manicure /
Pedicure, Estética Facial, Depilaciones, etc, a domicilio. El presente plan de negocios se ha
desarrollado en base los siguientes capitulos: en el capitulo i, area de marketing donde se determiné
la definicion del servicio, especificacion del servicio, aspectos innovadores, definicion del
mercado, objetivo que se va a tocar, categorizacion de sujetos, estudio de segmentacion, plan de
muestreo, disefio y recoleccion de informacion, analisis e interpretacion, en base a esta informacion
se realizd el anélisis demanda potencial, analisis del macro y micro ambiente, proyeccion de la
oferta, demanda potencial insatisfecha, herramientas de promocién y publicidad que se ejecutara,
sistema de distribucién a utilizar, seguimiento de clientes, y especificacion de mercados

alternativos.



OBJETIVOS DEL TRABAJO DE TITULACION

Objetivo General
Desarrollar plan de negocio con el proposito de establecer la viabilidad de crear una
aplicacion mavil para ofertar servicios de belleza con un portafolio que se adapte a las necesidades
del cliente y que proporcione servicio a domicilio donde profesionales de la belleza puedan
desarrollar su labor generando valor agregado a los clientes con una atencion personalizada.
Objetivos Especificos
e Analizar el mercado potencial y el sector relacionado con el objeto de establecer la
viabilidad del desarrollo de la aplicacion movil.
e Establecer procesos efectivos mediante herramientas adecuadas en las diferentes
actividades para la prestacion de servicios de belleza a través de una aplicacion movil.
e Establecer la estructura organizacional, funcional y estratégica mediante herramientas de
gestion para la venta de servicios de belleza a través de una aplicacion movil.
e Definir la estructura legal de acuerdo a las politicas, normas y reglamentos existentes en la
ciudad de Quito para la creacion de la empresa Beauté.

e ldentificar si el proyecto es factible y rentable analizando todos los indicadores financieros.



CAPITULO I

1. Mercado y Comercializacion

1.1. Objetivo del Capitulo

Analizar el mercado potencial y el sector relacionado con el objeto de establecer la

viabilidad del desarrollo de la aplicacién movil.

1.2.  Antecedentes investigativos del producto o servicio
1.2.1. Fundamentacion del Servicio o Producto.

Ante la situacion actualmente que presentamos por la pandemia y obligado a que la gente
no tenga los mismo habitos, el servicio de belleza puede ser ofertado a domicilio por medio de una
aplicacion mdvil. Ofrecer precios asequibles, servicios y productos de calidad, marcando
diferencia con productos y atencion personalizada de calidad que garantice una experiencia
inolvidable para los clientes, asi mismo contar con los servicios a domicilio.

Es importante sefialar aquellos servicios a los que la empresa se enfocara.



Figural
Especificacion del Servicio

Corte de Cabello:

Asesoramiento, disefio y corte
de cabello para mujer y
hombre, atendiendo a tu
estructura facial y a las
tendencias mas actuales.

Limpieza Facial:

Tratamiento destinado a
limpiar el rostro con el
objetivo de eliminar las
impurezas de la piel, las
células muertas y puntos
negros o comedones

Depilaciones:

La depilacion o extirpacion
del pelo es una técnica
cosmética que consiste en
eliminar el vello de alguna
zona del cuerpo.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Corte de Barba:

Asesoramiento, disefio y corte
de barba de hombre,
atendiendo a tu estructura
facial y a las tendencias mas
actuales.

Maquillaje:

Arte de embellecer el rostro,
adaptandolo a los diferentes
gustos 0 modas, por medio de
productos cosmeticos
concebidos especificamente,
utilizando todos los recursos
del color.

Manicuray Pedicura:

Técnica para mantener
cuidadas las ufias, permitiendo
a las personas presentar unas
manos y pies bellos y
saludables.

Keratina:

Reparacion de las fibras del
cabello, nutricion desde la
raiz dandole un aspecto
regenerado

Alisado Foténico:

Procedimiento para alisar el
cabello, sin maltratarlo con
sustancias abrasivas como el
formol, se utiliza luz laser
LED activadora que se ocupa
de mejorar la absorcion de
keratina

Unas Esculpidas:

Técnica de manicura desde
cero, es decir que a través de
moldes y productos
especificos (acrilico o gel) se
moldea la ufia, dandole la
forma y longitud mas
adecuada.



1.2.2. Tabla de caracteristicas del producto o servicio

Tabla 1
Caracteristicas del Servicio

Caracteristicas Beneficios

Servicio personalizado El profesional de belleza se ajusta a la agenda del cliente

Agendar citas desde aplicaciobn Mayor control en programacion de citas y ahorro de tiempo

movil de espera

Prestacion de servicio adomicilio Ofrecer la posibilidad de que los usuarios sean atendidos por
profesionales de la pelugueria, maquillaje y estilismo,

desde la comodidad de su casa.

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

Beauté cuenta con una amplia gama de servicios: cortes de cabello, cortes de barba,
Keratina, alisado fotonico, limpiezas faciales, maquillaje, manicure y pedicure, ufias esculpidas y
depilaciones. Ademas, ofrece un servicio 24/7 a domicilio, generando asi respuestas réapidas al
realizar la solicitud del servicio, cuenta con estilistas profesionales, y el trato es personalizado

donde el cliente puede elegir al profesional de su preferencia.

1.3. Mercado
1.3.1. Publico objetivo de su producto o servicio

Hoy en dia los centros de belleza y Spa son lugares donde las personas acuden para buscar
tratamientos relajantes y experiencias que le ayuden a vivir y sentirse bien, por lo que es
indispensable buscar la manera de que el cliente obtenga comodidad en la puerta de su casa, el
mercado que se va a tocar en general corresponde a la poblacion econdmicamente activa de la
parroquia de Cumbaya sector Cumbres del Valle, correspondiente a hombres y mujeres de edades
comprendidas entre 20 a 65 afios. El factor innovador que utilizaremos estara basado en promesa
de servicio con beneficios como profesionales especializados, equipos de belleza y estética

actualizados para garantizar la calidad de los servicios, diversidad de tratamientos, contamos con



servicio a domicilio para la comodidad de los clientes, estos beneficios son los que captan la

atencion y fidelidad de quienes acuden a realizarse estas técnicas de belleza.

1.3.1.1. Categorizacion de sujetos

Determinar a los clientes con los que la empresa se relacionara de manera directa e

indirecta.

Tabla 2

Categorizacion de Sujetos

CATEGORIA SUJETO
¢QUIEN COMPRA? Hombres y mujeres entre 20-65 afios
¢QUIEN USA? Hombres y mujeres entre 20-65 afios
¢QUIEN DECIDE? Hombres y mujeres entre 20-65 afos
¢QUE INFLUYE? Necesidad de mantener una buena
imagen fisica.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

1.3.1.2. Estudio de segmentacion

Se identifico el mercado geografico que va a tocar el servicio que ofrece Beauté.

Tabla 3
Dimension Conductual
VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD: Social, reconocimiento
TIPO DE COMPRA: Comparacion
RELACION CON LA MARCA: Si
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO: Positiva

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora



Tabla 4
Dimension Geografica

VARIABLE DESCRIPCION N°
HABITANTES

Pais Ecuador 17°524.350
Region Sierra 7°847.136
Ciudad urbanay Cumbayé 31.463
rural
PEA Cumbaya

16.492

Fuente: (INEC, 2020)
Elaborado por: La Autora

Tabla 5
Dimension Demografica

VARIABLE DESCRIPCION
EDAD 20 - 65 afos
SEXO Hombres y mujeres
NIVEL DE INGRESOS $ 400 mensuales

Fuente: (INEC, 2020), (MINISTERIO DEL TRABAJO, 2020)
Elaborado por: La Autora

1.3.1.3. Plan de muestreo

Para obtener la muestra se aplicara la siguiente formula:

n=Zz*P*Q*N
Z2*P*Q+Nez



n= —— Tamafio de la muestra

Z=196 — Nivel de confianza 95%

P=0,5 — Probabilidad de ocurrencia)
Q=05 — Probabilidad de no ocurrencia
N= 16492 Tamafio poblacién o universo (PEA)

e=0,05 Error de la muestra

Poblacion de Cumbaya: 2°576.287

Poblacién Econémicamente Activa (PEA): 16.492

_ ZZ*P*Q*N
"~ e2x(N—1)+Z*PQ

_ 1,962+0,5+0,5x16492
0,052%(16492—-1)+1,96%0,5+0,5

n= 261,21 El tamafo de la muestra es de 261.

1.3.1.4. Instrumentos para recopilar informacion

Objetivo Especifico 1: Analizar el entorno y el sector relacionado con el objeto de

establecer la viabilidad del desarrollo de la aplicacion movil.



Tabla 6
Objetivo Especifico 1

NECESIDADES TIPO DE FUENTE INSTRUMENTOS
DE INFORMACION
INFORMACION

Desarrollo de la app. Secundaria Proveedores Banco de datos de otras

organizaciones

Capacitacion para el Secundaria Proveedores Banco de datos de otras
manejo de la app. organizaciones
Costos de mantenimiento Secundaria proveedores  Banco de datos de otras
de la App. organizaciones

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Objetivo Especifico 2: Determinar el mercado potencial al que va dirigido el servicio

Tabla 7
Objetivo Especifico 2
NECESIDADES TIPO DE FUENTE INSTRUMENTOS
DE INFORMACION
INFORMACION
Determinar el mercado Secundaria INEC Servicios agrupados
potencial.
Pop de salones de Secundaria Internet Bancos de datos de
belleza en el sector. otras organizaciones
Gustos y preferencias de Primaria Consumidor Encuesta

los consumidores.
Servicios top que se Primaria Consumidor Encuesta

realizan los clientes.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora



Objetivo Especifico 3: Elaborar un plan financiero para la determinacién de la viabilidad
del emprendimiento

Tabla 8
Obijetivo Especifico 3

NECESIDADES TIPO DE FUENTE INSTRUMENTOS
DE INFORMACION
INFORMACION
Definir la inversion Secundaria Libros Servicios agrupados
inicial.
Establecer el estado de Secundaria Libros Servicios agrupados
resultados.
Sefialar el punto de Secundaria Libros Servicios agrupados
equilibrio.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

1.3.1.5. Disefio y recoleccién de informacion.

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS
INFORMACION SECUNDARIA

. BANCOS DE DATOS DE OTRAS ORGANIZACIONES
DESARROLLO APP

Desarrollar su una aplicaciébn movil nos ayuda a generar oportunidades, ser
notorios, y mejorar la calidad del impacto en la movilidad y asi crear valor para nuestros
clientes y consumidores. Cualquier estrategia de marketing movil para aplicaciones debe

centrarse en satisfacer las necesidades del consumidor.
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CAPACITACION PARA EL MANEJO DE LA APP

El objetivo principal de la capacitacion para el correcto manejo de la App es incrementar
la eficiencia de los trabajadores para que puedan brindar el crecimiento necesario para lograr una

mayor productividad. También puede evitar la obsolescencia del conocimiento de los empleados.

COSTOS DE MANTENIMIENTO DE LA APP

Varios factores son importantes al momento de determinar costos de mantenimiento de una
App. Ssi se lanza la aplicacion, ademas de desarrollar la aplicacion, el desarrollador debe asumir
los costos continuos. Por lo tanto, se utilizan costos adicionales para crear contenido nuevo,
realizar un seguimiento del rendimiento de la aplicacion y notificar a los usuarios sobre nuevas
actualizaciones. Proporcionar a los usuarios todos estos servicios requerira costos adicionales. Si
su servicio se basa en un servidor que almacena informacion relevante (como registros de usuarios

0 historial de pagos), el editor debe pagar mas por esta informacién.

TOP DE SALONES DE BELLEZA EN EL SECTOR
Conocer el numero de salones de belleza que se encuentran en el sector de Cumbayé que
podrian ofertar los mismos servicios de Beauté.
. SERVICIOS AGRUPADOS

DETERMINAR EL MERCADO POTENCIAL

Conocer la poblacion econdmicamente activa que residen en el sector de Cumbaya
lo que se determina mediante datos obtenidos por el INEC un valor de 16.492 siendo un

mercado potencial al cual va dirigido el servicio.

DEFINIR LA INVERSION INICIAL

“Es todo desembolso de dinero que se utiliza para adquirir bienes o instrumentos
de produccion, denominados bienes de equipo, que la empresa utilizara durante varios
afios para alcanzar sus objetivos y obtener un beneficio” (CALDAS, FERNANDEZ, &
CARRION, 2017)
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ESTABLECER EL ESTADO DE RESULTADOS

“Es uno de los cinco estados financieros de la contabilidad, junto con el balance de
situacion, el estado de los flujos de caja, el estado de cambios del patrimonio neto y la memoria. En
su forma mas bésica lo podemos reducir a:

Ingresos — Gastos = Beneficio Neto

Nos indica como los ingresos se transforman en beneficio seglin le vamos restando los
gastos. Nos ayuda a tener una vision rapida de cuéles han sido los gastos mas importantes para la
empresa. De esta manera podemos ver donde seria mas facil recortar para ahorrar costes
innecesarios” (ARIAS A. S., ESTADO DE RESULTADOS, 2021)

SENALAR EL PUNTO DE EQUILIBRIO

La determinacion del punto de equilibrio es uno de los elementos centrales de cualquier
tipo de negocio, pues nos permite determinar el nivel de ventas requerido para pagar el costo total,
es decir, determinar el nivel de ingresos que cubren los costos fijos y variables. El punto de
equilibrio es una herramienta estratégica clave para determinar la solvencia y la rentabilidad de

una empresa.

INFORMACION PRIMARIA
. ENCUESTA

A través de la encuesta se podran obtener datos concretos y reales sobre el comportamiento
de los individuos en diversas acciones, como compradores de bienes y servicios, como votantes,

entre otros, y usarlos luego a favor de la empresa.

1.3.1.6. Andlisis e interpretacion

Después de haber realizado la encuesta, los datos fueron tabulados con la finalidad de
conocer lo que opinan las personas en cuanto a la oferta de servicios de belleza por medio de una
aplicacion mavil. A continuacion se muestra la respectiva encuesta que segun el plan de muestreo

nos arrojo realizarla a un total de 261 personas.
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1. ¢ Con que frecuencia utiliza aplicaciones moviles para solicitar
servicios a domicilio?

Tabla9
Frecuencia Uso Aplicaciones Moviles

VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJES %
Diaria 56 21%
Semanal 107 41%
Mensual 98 38%

TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora

Figura 2
Frecuencia Uso Aplicaciones Moviles

Diaria ®Semanal B Mensual

Fuente: Tabla 9
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 41% de las personas
encuestadas utilizan aplicaciones mdviles para solicitar servicios a domicilio de manera semanal,

un 21% de manera diaria, y un 38% de manera mensual.
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ANALISIS
De los resultados obtenidos se puede observar que la mayoria de las personas utilizan

aplicaciones moviles para solicitar servicios a domicilio.

2. ¢ Con qué frecuencia usted se realiza servicios de belleza (peluqueria,

barberia, tratamientos faciales, masajes)?

Tabla 10
Frecuencia de Consumo

VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJES %
Semanal 90 34%
Quincenal 56 21%
Mensual 48 18%
Trimestral 44 17%

Anual 23 9%
TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora

Figura 3
Frecuencia de Consumo

B Semanal B Quincenal ™ Mensual Trimestral Anual

Fuente: Tabla 10
Elaborado por: La Autora
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INTERPRETACION

Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 35% de las personas
encuestadas se realizan servicios de belleza de manera semanal, un 21% de manera quincenal, un
18% de manera mensual, un 17% de manera trimestral, y un 9% de manera anual.

ANALISIS

De los resultados obtenidos se puede observar que la mayoria de las personas se realizan

servicios de belleza con una frecuencia semanal.

3. ¢ Cual o cuales son los servicios que usted se realiza en un centro de
belleza?
Tabla 11
Servicios Solicitados
VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJES %
Corte de cabello hombre 27 10%
Corte de barba 17 7%
Corte de cabello mujer 40 15%
Alisado Fotdnico 30 11%
Keratina 25 10%
Manicura / Pedicura 35 13%
Unas esculpidas 25 10%
Maquillaje 18 7%
Tratamientos Faciales 22 8%
Depilaciones 22 8%
TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora
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Figura 4
Servicios Solicitados

B Corte de cabello hombre B Corte de barba

B Corte de cabello mujer W Alisado Fotdnico

H Keratina H Manicura / Pedicura
Ufas esculpidas Magquillaje
Tratamientos Faciales Depilaciones

Fuente: Tabla 11
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 15% de las personas

encuestadas se realizan servicios de corte de cabello de mujer, un 13% servicios de manicura y

pedicura, un 11% alisado fotdnico, un 10% corte de cabello de hombre, Keratina y ufias

esculpidas, 8% tratamientos faciales y depilaciones, 8% maquillaje, y un 7% corte de barba y

maquillaje.
ANALISIS

De los resultados obtenidos se puede observar que los servicios de belleza son solicitados

en su gran mayoria, por lo que para la empresa es positivo ya que tiene gran demanda de todos los

servicios que ofrece.

4. ¢ Conoce usted alguna empresa que ofrezca servicios de belleza a

domicilio por medio de una aplicacién mavil? si su respuesta es afirmativa, indique

su nombre.
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Tabla 12
Conocimiento Empresas que Ofertan Servicios de Belleza por Medio de una Aplicacion Mévil

VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJES %
Si 0 0%
No 261 100%
TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora

Figura 5
Empresas que Ofertan el Mismo Servicio

100%

ESi mNo

Fuente: Tabla 12
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 100% de las personas
encuestadas no conocen de alguna empresa que ofrezca servicios de belleza con servicio a
domicilio a través de una aplicacion movil.

ANALISIS

De los resultados obtenidos se puede observar que Beauté tiene gran oportunidad de
posicionarse como pionero en ofrecer servicios de belleza a domicilio a través de una aplicacion

movil.
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5. De los siguientes servicios de belleza, ¢cudl es el precio promedio que usted

considera pagar?

Tabla 13
Precios Promedios

VARIABLE $ FRECUENCIAS PORCENTAJES %
Corte de cabello hombre $6,00a$ 10,00 25 10%
Corte de barba $3,00a%$7,00 15 6%
Corte de cabello mujer ~ $8,00a$ 12,00 40 15%
Alisado Fotdnico $90,00a$ 130,00 20 8%
Keratina $85,00a$%$ 115,00 30 11%
Manicura $8,00a$ 12,00 25 10%
Pedicura $ 8,00 a $16,00 25 10%
Uiias esculpidas $ 20,00 a $ 30,00 25 10%
Magquillaje $15,00a$ 21,00 18 7%
Limpiezas faciales $ 15,00 a $24,00 18 7%
Depilaciones $5,00a$10,00 20 8%
TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora

Figura 6
Precios Promedios

B Corte de cabello hombre B Corte de barba
H Alisado Fotdnico M Keratina
M Pedicura Uias esculpidas

Tratamientos Faciales Depilaciones

Fuente: Tabla 13
Elaborado por: La Autora

B Corte de cabello mujer

H Manicura

Maquillaje
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INTERPRETACION

Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 15% de las personas
encuestadas pagarian un promedio de $ 8,00 a $ 12,00 en servicios de corte de cabello de mujer,
un 11% un promedio de $ 85,00 a $ 115,00 en Keratina, un 10% un promedio de $ 6,00 a $ 10,00
en corte de cabello de hombre, un 10% un promedio de $ 8,00 a $ 12,00 en manicura, un 10% un
promedio $ 8,00 a $ 16,00 en pedicura, un 10% un promedio de $ 20,00 a $ 30,00 en ufas
esculpidas, un 8% un promedio de $ 90,00 a $ 130,00 en alisado fotonico, un 8% en un promedio
de $5,00 a $ 10,00 en depilaciones, un 7% de $ 15,00 a $ 21,00 en maquillaje, un 7% de $ 15,00
a $ 24,00 en limpiezas faciales, y un 6% de $ 3,00 a $ 7,00 en corte de barba.

ANALISIS

De los resultados obtenidos se puede observar el precio promedio que se puede otorgar a

cada servicio que se ofrece.

6. ¢ Estaria dispuesto a solicitar servicios de belleza a domicilio mediante una

aplicacion movil?

Tabla 14
Aceptacion Servicio

VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJES %
Si 232 89%
No 29 11%
TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora
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Figura7
Aceptacién Servicio

HSi ®mNo

Fuente: Tabla 14
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 83% de las personas
encuestadas estarian dispuestas a solicitar servicios de belleza a domicilio mediante una aplicacion
movil, y un 17% no estarian dispuestas.

ANALISIS

De los resultados obtenidos se puede observar que Beauté tiene gran oportunidad de entrar

en el mercado con gran acogida por parte de los usuarios.

7. Por favor, indique su sexo:

Tabla 15
Informacion Personal

VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJES %
Mujer 133 51%
Hombre 128 49%
TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora
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Figura 8
Informacion Personal

Fuente: Tabla 15

Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

B Mujer ®Hombre

Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 51% de las personas

encuestadas son mujeres, y un 49% son hombres.

ANALISIS

De los resultados obtenidos se puede observar que los servicios de belleza son

indispensables tanto para hombres como mujeres, lo cual nos refleja que el proyecto tendria

acogida por ambos sexos.

8. ¢ Cual es su edad?
Tabla 16
Edad
VARIABLE FRECUENCIAS PORCENTAJES %
18 a 24 afos 66 25%
25 a 34 afios 77 30%
35 a 44 afios 73 28%
45 a 54 afos 24 9%
55 a 65 afios 21 8%
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TOTAL 261 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Figura 9
Edad

B 18 a 24 afios W 24 a 34 afos W 35 a 44 afios

45 a 54 aios 55 a 65 afios

Fuente: Tabla 16
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

Con un total de 261 personas encuestadas se puede observar que el 30% de las personas
encuestadas estan en una edad entre 24 a 34 afios, un 28% entre 35 a 44 afios, un 25% entre 18 a
24 afios, un 9% entre 45 a 54 afios, y un 8% entre 55 a 65 afios.

ANALISIS

De los resultados obtenidos se puede observar que Beauté tiene la oportunidad de ofrecer

una buena imagen personal con los servicios de belleza ofertados a casi todas las edades.

1.3.2. Demanda Potencial
Para la realizacion de la demanda por personas se toma el numero de poblacion
econdmicamente activa 16.492 multiplicado por la opcién Sl en base a los resultados de la encuesta

en la pregunta 6 relacionada con la aceptacion del servicio, se determina que existe la aceptacién
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con una demanda de 89% dando como resultado 14.678 para el afio 2021 para los siguientes

periodos van incrementando con la tasa de crecimiento poblacional del 1,82% anual.

Tabla 17
Demanda Potencial

Ne ANO DEMANDA
1 2021 14.678
2 2022 14,945
3 2022 15.217
4 2024 15.494
5 2025 15.776
Fuente: Encuesta, (INEC, 2020)
Elaborado por: La Autora
Figura 10
Demanda Potencial
15.776
15.800 o
15.494
15.500 od
§ 15.200
14.945
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14.900
14.678
<
14.600
2020 2021 2022 2024 2025

Fuente: Tabla 17
Elaborado por: La Autora



1.4.  Andlisis del macro y micro ambiente
1.4.1. Anélisis del micro ambiente

Determinacion de 5 fuerzas de mercado (Fuerzas de Porter), esta matriz con
métodos analiticos nos permite recopilar informacion altamente relevante para que la

empresa desarrolle planes estratégicos o planes de negocios.

Figura 11
Cinco Fuerzas de Porter

PODER DE NEGOCIACION
DE LOS PROVEEDORES

£ RN

0

AMENAZA DE LOS
NUEVOS COMPETIDORES

RIVALIDAD
EXISTENTE

ENTRE LOS
COMPETIDORES
DE LA INDUSTRIA

=
Po) i |
AMENAZA DE PRODUCTOS PODER DE NEGOCIACION
0 SERVICIOS SUSTITUTIVOS DE LOS COMPRADORES

Fuente: (EQUIPO PENSEMOS, 2020)
Elaborado por: Jaime Escoto
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1. RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES:

El grado de rivalidad existente es elevado, ya que los competidores no solo es ofrecen
precios asequibles, sino que ofrecen también servicios y productos de calidad. Dentro de la
competencia mas fuerte podemos encontrar a grandes salones de belleza como Karissma y Zencity

Beauty Center.

2. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES:

Las barreras de entrada para posibles nuevos competidores es un punto negativo, ya que es
relativamente facil entrar en éste sector. Si la competencia aumenta, esto provocara que se deban
bajar los precios de los servicios que se ofrecen. Por lo que se considera que la amenaza de entrada

de nuevos consumidores es alto.

3. AMENAZA DE PRODUCTOS/SERVICIOS SUSTITUTIVOS:

Servicio:

o La mayor amenaza en este caso la constituyen los competidores. La proliferacion
de Gimnasios representa una amenaza ya que dentro de sus servicios pueden contar con
tratamientos para el cuerpo, para la piel, y en algunos contemplan tema de peluqueria.

. Hoteles con servicios de Spa donde ofrecen tratamientos faciales.

4, PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES:

En este tipo de negocio existe gran variedad de proveedores ya que se necesita contar con
productos de calidad para cuidado de cabello, manos, pies, piel e insumos para el spa. Asi mismo,
se necesita contar con equipos como secadores, sillas, planchas de cabello y equipos de belleza.
Por eso es necesario buscar proveedores que ofrezcan productos de alta calidad con buenos precios
y que permita ofrecer a los clientes productos que permitan marcar diferencia frente a la
competencia, es por ellos que el poder de negociacion de proveedores es alta dentro de este tipo
de negocios.

5. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES:

Tendrén un cierto poder porque podran elegir entre los muchos centros de belleza que
cuentan con similares servicios, por lo que se puede considerar que negociarian para conseguir el

mejor precio.
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1.4.2. Anélisis del macro ambiente

MPC: MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

“La matriz de perfil competitivo (MPC) identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fortalezas y debilidades particulares, en relacion con una muestra de la
posicion estratégica de la empresa. Los factores de una MPC incluyen cuestiones internas y
externas; las calificaciones se refieren a las fuerzas y a las debilidades” (CEPEDA, 2020)

Elementos de la MPC:

o Peso en la matriz: El peso relativo de cada factor critico de éxito debe estar entre
0.0 (importancia baja) y 1.0 (importancia alta). Las cifras muestran la importancia de este factor
en la industria.

e Calificacion: Se refiere al desempefio de la empresa en cada area. Van de 4 a 1, donde cada

valor representa:

1- Mayor debilidad

2- Debilidad menor

3

4

Fortaleza menor

Mayor fortaleza

e Peso ponderado: La puntuacion es el resultado de multiplicar el peso por la calificacion.
Cada empresa obtiene una puntuacién por cada factor. La puntuacién total es simplemente
la suma de todas las puntuaciones individuales. La empresa con el puntaje general mas alto

es mejor que sus competidores.
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Tabla 18
Matriz de Perfil Competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Beauté Karissma Zencity Beauty Center
Peso Peso Peso
Factores clave Peso Calificacion ponderado  Calificacion  ponderado  Calificacion ponderado

Publicidad 0,10 3 0,3 4 0,4 3 0,3
Responsabilidad social y
ambiental 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Posicionamiento de marca 0,15 2 0,3 4 0,6 3 0,45
Percepcion de la Calidad en los
productos y servicios prestados de 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45
manera personalizada
Innovacién tecnologica 0,25 4 1,0 3 0,75 3 0,75
Capacidad financiera 0,20 3 0,6 4 0,8 4 0,8

TOTAL 1,00 3,4 3,45 3,2

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora
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1.4.3. Proyeccion de la oferta.

“La oferta es considerada como la cantidad de bienes o servicios que los fabricantes estan

dispuestos a ofrecer a diversos precios en un determinado mercado” (ESPEJO, 2017).

Para calcular la oferta es necesario investigar en los diferentes competidores que ofertan

servicios de belleza en la parroquia de Cumbay4, a continuacion, el detalle en la siguiente tabla.

Tabla 19
Oferta de la Competencia

SALON N° CLIENTES MENSUAL
Beauty Plus Nails Spa 450
Karissma 950
Zencity Beauty Center 900
Rubias y Castafias Peluqueria 400
Carlos Zuluaga Peluqueria Cumbaya 400
TOTAL 3100
PROMEDIO TOTAL 620
N° CLIENTES ANUALES 7440
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
Tabla 20
Proyeccion Oferta
NG ANO OFERTA
1 2021 7.440
2 2022 7.575
3 2023 7.713
4 2024 7.854
5 2025 7.997

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Figura 12
Proyeccion Oferta
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Fuente: Tabla 20
Elaborado por: La Autora

El célculo de la proyeccion de la oferta se ha tomado en cuenta la tasa de crecimiento
poblacional 1,82% anual, lo que nos muestra un incremento en la proyeccion de afio a afio, para el
afio 2025 existe una oferta de 7.997 servicios.

1.5. Demanda potencial insatisfecha

La demanda insatisfecha es el resultado de la diferencia entre la demanda y la oferta.

Para el calculo de la demanda potencial insatisfecha se toma la demanda y la oferta siendo
la diferencia de los dos factores para transformar anualmente y se divide para 12 para transformar

mensualmente, finalmente se divide para 30 para transforma diariamente, es asi como obtenemos

de forma anual, mensual y diaria.
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Tabla 21
Demanda Potencial Insatisfecha

DEMANDA DEMANDA
N° ANO DEMANDA OFERTA  INSATISFECHA INSATISFECHA
ANUAL MENSUAL
1 2021 14.678 7.440 7.238 241
2 2022 14.945 7.575 7.370 246
3 2023 15.217 7.713 7.504 250
4 2024 15.494 7.854 7.640 255
5 2025 15.776 7.997 7.779 259

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

El célculo de la demanda potencial insatisfecha muestra que existe una mayor demanda la
cual no esté cubierta en el mercado, para lo cual Beauté cubrira inicialmente un 45% esa demanda

gue no se encuentra cubierta.

1.6. Disefio de marca (brandign)

En base a los andlisis realizados a continuacion se describe las oportunidades de negocio y
la construccion de la identidad del producto, se ha identificado los siguientes parametros:
e Nombre de la marca: Beauté
e Logotipo:

Figura 13
Logotipo

i

BEAUTE

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

e Eslogan: “La elegancia es la unica belleza que nunca se marchita”
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e Percepcion y posicionamiento:

La percepcion de las personas frente a la marca es positiva, debido a que el nombre Beauté
esta relacionada a los servicios de belleza por ende se puede decir que la empresa esta
completamente relacionado al giro de negocio dedicado a la belleza.

Al inicio de las actividades Beauté atenderd una demanda insatisfecha del 45%, y
proyectando para los siguientes afios con la tasa de crecimiento poblacional se pretende fidelizar
y captar mas clientes con el objetivo de posicionarnos en el mercado como la mejor marca del pais.

e Diferenciacion:

Ofrecer precios asequibles, servicios y productos de calidad, marcando diferencia con
productos y atencién personalizada de calidad que garantice una experiencia inolvidable para los
clientes, asi mismo contar con los servicios a domicilio.

El desarrollo continuo de nuevas tecnologias en este sector hace que para este plan de
negocios se tenga en cuenta contar con los equipos de tecnologia de punta que permita tener
diferenciacion y mejore la competitividad, garantizando asi la productividad de la utilizacion de la
aplicacion movil y por ende el desarrollo continuo de los profesionales de belleza que estaran
prestando sus servicios en nuestra aplicacion. Para seguridad de los clientes y colaboradores se
aplicard como aspecto innovador la utilizacion de purificadores de ozono, el cual serd utilizado al
momento de realizar los servicios de belleza en la residencia de los clientes, con el objetivo de
mantener esterilizado el lugar de trabajo y asi velar por la seguridad y salud de colaboradores y

clientes con la prevencién de trasmisién de virus y bacterias.

1.7. Estrategias de marketing

Tabla 22
Mix de Marketing

Estrategias de Mix de Marketing
ProductoEstrategia de Lanzamiento
Ofrecer diversidad de servicios de belleza: pelugueria, manicura-pedicura, depilaciones,
estética facial, maquillaje, tratamientos capilares con precios razonables respecto a la
competencia de salones con espacio fisico.

Precio Estrategia de diferenciacion precios inferiores
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Introducir precios inferiores para atraer al maximo niamero de clientes

Estrategia de descuento por cantidad

Generar paquetes de diferentes servicios de belleza para ocasiones especiales como:
bodas, primera comunién.

Plaza Estrategia de venta personal-externa, domiciliaria Intensidad Selectiva,
distribucion directa
Brindar diversidad de servicios de belleza con servicio a domicilio
La distribucién sera directa llegando al consumidor final para ofertar los servicios de
belleza sin intermediarios.

PromocionEstrategia de Publicidad por redes sociales
Desarrollar campafas publicitarias por medio del top de redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter, Youtube.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

1.8. Publicidad que se realizara

El marketing en toda empresa es fundamental para el posicionamiento en el mercado en el
que interactian y mas cuando se trata de una aplicacion digital que basa sus fuerzas de ventas en
la web y plataformas digitales. Cuando se trata de promocionar una aplicacion es importante
comprender que el consumidor ha cambiado sus héabitos de compras, la informacion que se puede
compartir con los clientes hoy en dia se puede realizar de varias maneras, el elegir la correcta es
lo que hara exitosa a toda empresa. Beauté utilizara la promocién y publicidad por redes sociales
como Facebook, Twitter, Instagram, estas son plataformas que ayudaran a difundir la marca a nivel

nacional.

1.9. Sistema de distribucion

El canal de distribucidn gque sera utilizado en este proyecto es indirecto.

34



Figura 14
Sistema de Distribucién

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

MANTENIMIENTO DE LA APLICACION MOVIL
El gasto inicial de mantenimiento de la aplicacion es del 20% del costo total de desarrollo.
El mantenimiento incluye:
e Actualizacion de la aplicacion movil para adaptar a las nuevas versiones de los sistemas

operativos: 10S, Android.
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e Bolsa de horas para actualizaciones menores: correccion de errores heredados de otros
desarrolladores, afiadir nuevas métricas en la app, nuevos disefios graficos, nuevos idiomas.

e Adaptacion de la app a los ultimos modelos de teléfonos moviles.

PROMOCION EN REDES SOCIALES
Formas de pago de campafias publicitarias online:

Tabla 23
Formas de Pago Campafas Publicitarias Online

TIPO DE COSTO DESCRIPCION
Se realiza el pago cuando la campafia
publicitaria haya alcanzado las  mil
impresiones, es decir, las veces que ha sido
CPM: Costo Por Mil Impresiones mostrado a algun usuario. El precio a pagar por
estas mil impresiones depende de Ia
competencia y el canal en el que hayas
instaurado dicha publicidad.
Es el pago por cada clic que hacen los usuarios
en el anuncio publicado en redes sociales. Esta
CPC: EIl Costo Por Clic orientado a todas las personas que buscan
aumentar su trafico web.
Es la forma mas utilizada para medir el alcance
CPV: El Costo Por Visualizacién de una campafia en formato audiovisual.
Mide el porcentaje de video consumido o los
segundos de duracion.
Orientado a pagar por el engagement real
CPA: El Costo Por Adquisicion generado con tu comunidad. Es el pago
realizado segun X cantidad de ventas,
descargas o registros en una plataforma.

Fuente: Adaptado de (DOSMEDIA, 2019)
Elaborado por: La Autora
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Tabla 24
Tarifas Facebook

RED SOCIAL

COSTO

FACEBOOK

CPC segln ubicacion:

$0,32en la  seccion  noticias
(Newsfeed)

$0,05 en apps que utilizan la tecnologia
Facebook (No instagram)

$0,19 en la seccion de noticias para
movil.

$0,32 en la columna derecha.

CPC segun tipo de accion

Interaccién en publicaciones: $0,02
Mensajes: $0,04

Reproducciones de video: $0,05
Trafico (Clics): $0,05
Reconocimiento de marca: $0,07
Alcance: $0,11

Conversiones: $0,13

Visitas en el negocio: $0,14
Ventas del catalogo: $0,16
Generacion de clientes
potenciales: $0,19

Descarga de aplicaciones: $0,30

De media 1,26 US$

Fuente: Adaptado de (DOSMEDIA, 2019)
Elaborado por: La Autora
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Tabla 25
Tarifa Instagram

RED SOCIAL COSTO
CPC medio
0,65% — Més economico que el resto de redes
sociales.
INSTAGRAM
CPM medio
e 1,20% — Ligeramente por debajo de
Facebook

Fuente: Adaptado de (DOSMEDIA, 2019)
Elaborado por: La Autora
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1.10. Seguimiento de clientes

El CRM (Customer Relationship Management) de libre acceso que puede ser aplicable a la empresa Beauté es la base de datos.

Tabla 26
Seguimiento Clientes

BASE DE DATOS: SEGUIMIENTO A CLIENTES

CLASIFICACION DEL

CLIENTE
DIRECCION
N© NOMBRES Y APELLIDOS DOMICILIO TELEFONO CORREO ELECTRONICO NUEVO FRECUENTE
1 IVONNE IVETTE SALAS RUIZ CUMBAYA 0998762341 ivi47 uiz@hotmail.com X
2 VERONICA ALEXANDRA CASTRO RIOS CUMBAYA 0989761254 veritocastro9@gmail.com X
3 JOSE LUIS ENRIQUEZ SUAREZ CUMBAYA 0987654321 luchitoenriquez23@outlook.es X
4 CAMILA SOLEDAD CERON ABAD CUMBAYA 0956472847 soleceron 23@hotmail.com X
5 JUAN SEBASTIAN SOLIS MORALES CUMBAYA 0982745261 juanse solis@outlook.com X

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Para ejecutar el seguimiento a clientes se elaborara una ficha denominada Base de Datos
para seguimiento a clientes la misma que permitird obtener informacion de los usuarios tales como:
nombre y apellidos, direccion del domicilio, telefono, correo electrénico, donde también mostrara
si es cliente nuevo o frecuente, esta ficha permitira conocer a detalle el listado de los clientes y dar
seguimiento al mismo, es decir, por cada una de las personas que realice una solicitud en la
aplicacion mavil. También se contara con un buzén de sugerencias para crear feedbacks de los

servicios que ofrece Beauté.

1.11. Especificar mercados alternativos.

Los productos o servicios alternativos que puede abarcar Beauté, en caso de no poder
cumplir con el plan de venta, abarcara varias opciones en las que se podria tener un rumbo diferente
a la empresa ofreciendo servicios y productos complementarios como venta de productos de
belleza tales como tratamientos capilares (shampoo, acondicionador, mascarilla), y servicios
complementarios tales como tratamientos de mesoterapia para reducir la celulitis con tecnologia
de hyaluronpen combinada con aparatologia y drenajes, tratamiento de radiofrecuencia técnica que
se utiliza para combatir la flacidez y que consiste en la aplicacion de radiaciones electromagnéticas

que provocan el calentamiento de las diferentes capas de la piel en piernas, abdomen y glateos.
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CAPITULO 11

2. Operaciones
2.1. Objetivo del capitulo

Establecer procesos efectivos mediante herramientas adecuadas en las diferentes

actividades para la prestacion de servicios de belleza a través de una aplicacion movil.

2.2. Descripcion del proceso
2.2.1. Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

“Un proceso productivo consiste en un conjunto de actividades que toma
como entradas uno o mas insumos y los transforma para obtener como salidas o resultado un
producto o servicio” (GEO, 2016).

Se despliega el mapa de procesos derivado de la propuesta planteada y que es la base
de la planificacién estratégica como modelo a desarrollar en Beauté, en el mapa se puede
distinguir: (ver figura 15)

PROCESOS ESTRATEGICOS: Esta definicion corresponde al puesto de orientacion
y gestion, involucra a los procesos en la estrategia. Estos procesos deben ir de la mano con el
cumplimiento de los objetivos de la planificacion estratégica y del cuadro de mando integral.

PROCESOS OPERATIVOS: En estos procesos descubrimos el impacto en la
estrategia comercial, la cadena de suministro y el disefio, planificacion y supervision de
proyectos logisticos.

PROCESOS DE SOPORTE: Son los procesos encargados de dar soporte a los
procesos estratégicos y operativos. Estan disefiados para lograr el objetivo de apoyar otros

procesos que realizan funciones especificas.
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Figura 15
Mapa de Procesos
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Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Simbologia del Flujograma

ALNATTD TAd NOIDOVASLLYS

El diagrama de flujo usa formas especiales para representar diferentes tipos de acciones

0 pasos en el proceso. Las lineas y flechas indican la secuencia de pasos y la relacion entre

ellos. Estos se denominan simbolos de diagrama de flujo.

Para comprender de mejor manera la estructura de un flujograma se presenta a

continuacidn la simbologia (Ver tabla 27).

42



Tabla 27
Simbologia Flujograma

No SIMBOLO REPRESENTACION
1 © Inicio
2 Actividad
3 i : Decision
4 /\ Almacenamiento
5 Atraso/Demora
6 : Fin

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Figura 16

Flujograma Procedimiento Compra de Servicio

‘ CLIENTE BEAUTE PROFESIONAL
v Generar una notificacion Salir hacia la ubicacién
| Abrir la Aplicacién | de solicitud realizada del cliente
) satisfactoriamente
‘ Seleccionar catagoria | l l
Enviar la factura al MNotificar al usuario su
cliente llegada
| Cerrar aplicacidn l l
Vernficar profesional
| )| disponible Realizar los servicios
solicitados al cliente
Elegir log servicios de belleza ‘ l
' Generar nuta de
Afiadir ubicacion del domicilio domicilio
* -2
Llenar datos personales para
facturacidn
v
| Elegir forma de pago |
v
| Confimar la solicind |
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
2.2.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Para llevar a cabo las actividades de la empresa Beauté, es necesario establecer un lugar
con instalaciones suficientes para brindar servicios de calidad, oficinas administrativas que se

encontraran en la parroquia de Cumbay4, sector Cumbres del Valle.
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Figura 17
Mapa de Ubicacion de Instalaciones

Cerveceria W |
; Ceveceria o
/f_‘:S&BA\I\Simhaya Nacional Cumbaya
) B8, La Tejedora, Cumbaya
/\ B Q

!

e
" ] |
o S -
(%] ¥
3 & Scala.Shopping Mall
Celzal
M"’f"w.a, b 5
* R §
Cumbres del Valle fry
<&

Ecuagenera Q\\ \ £
Orguideas - Cumbaya ‘& E
-\L'.\"" @’ =

'u\ljm lc1%/ Crg

%

Feria Gaslronémica@

El Patio Autofenix - Mazda, Jeep,

Bosques San Pedro 9 Fiat, Chrysler y RAM...

Fuente: (GOOGLE MAPS, 2020)
Elaborado por: La Autora

Para las instalaciones del local se plantea el siguiente plano donde se puede observar la

distribucién de las areas de Beauté.
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Figura 18
Plano de Distribucion de la Empresa

Gerencia

General
12.00 m2

e

17.63 m2

Dep. Admin.

Financiero
B 10 m2

Sala de Entretenimgggnto
' 3275 m2 A

2 2 \Y

-

Dep. de Ventas

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Tabla 28
Descripcion de Equipos

" Tiam

Sala de Espera

37.20m2

Entrada
16.40 m2

._H\I /

l_nl"ht_h.

AVARAL B RALE

Publicidad

13.20 m2

Archivo

B.37 mi2

Cocina / Snack
033 m2

Sala Privada

.20 m2

ACTIVIDAD EQUIPO

CARACTERISTICAS TECNICAS COSTO
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e Ozonificador, esterilizador,

Generador de desodorizador y purificador de

. ambientes.
ozono, purificador ' $120.00
) e Compacto y portatil, recargable USB,
de aire i_/ . -
facil de usar, seguro y eficiente.

e Modelo XD001
e \oltaje DC5V

o _‘/1 &

e Areamaxima de cobertura 30 m2

e Mascarilla kn95 c/vélvula

Kit de $9.50
) ) o Visor protector facial
bioseguridad, '
e  Gafas protectoras
proteccion e  Guantes quirdrgicos
personal e  Gel y alcohol anti bacterial
Fuente: Adaptado de (MERCADO LIBRE ECUADOR, 2020)
Elaborado por: La Autora
Tabla 29
Descripcion de Equipos de Computo y Seguridad
ACTIVIDAD EQUIPO CARACTERISTICAS COSTO
TECNICAS
e Marca: Apple
e Modelo: Slim
Productividad y ® Procesador: Intel Core i5 $900.00
rendimiento de la e Discoduro: 1 TB
App e RAMS8GB
— e Sistema operativo: Mac OS
e Tamafio de la pantalla: 21.5 "
e |MAC late 2013 de 4 Nucleos
e Marca: HP
rendimiento de la * Tamafiode la pantalla:14™ $500.00

e Sistema operativo: Windows

App

e Procesador: Hp Core i5

e Décima generacién
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Realizar

impresiones

Marca: Epson

Modelo: WF-3640

Tipo de

impresora: Multifuncion
EPSON WORKFORCE WF3640
+ ECOTANQUE

Impresora / Copia / Fax /
Scanner / ADF / Duplex
/Ethernet/ Wi-fi / Web y Movil
Print

PANTALLA TACTIL FULL
COLOR 3,5”

Doble bandeja de papel de 250
hojas / 500 hojas en total

Superconectividad: USB, WI-FI,
Ethernet, Web.

$200.00

Realizar llamadas

Marca: Panasonic

Modelo: KX-TG273SK
Capacidad Memoria RAM: 0 KB
Procesador: NA

Tamarfio de Pantalla: 1.6
Pulgadas

$40.00

Vigilancia y ‘\“JQ vy

seguridad

RE I 1)
gm y’ ; X4

4 cdmaras de seguridad 720p HD
alta resolucion

DVR marca Hikvision con disco
duro para 1 mes de grabaciones
60 metros de cable, conectores y
fuentes de poder

Programado para visualizar por

internet

$130.00




e Marca: electrolux
Modelo: EQS20C3MUSW

1M
]I

.

Alimentacion y Capacidad de agua caliente: 4

litros por hora

Tk

bebida _ o $100.00
e Capacidad de agua fria: 2 litros
por hora
e Frecuencia (HZ): 50/60 Hz
Fuente: Adaptado de (MERCADO LIBRE ECUADOR, 2020)
Elaborado por: La Autora
Tabla 30
Descripcion de Muebles de Oficina y Enseres
ACTIVIDAD EQUIPO CARACTERISTICAS TECNICAS COSTO
Rendimiento y e Marca: Andina $500.00
produccién e Modelo: Reunién
e Vidrio templada 12mm de espesor
e  Estructura y patas de acero
e Base metal cromada 320mm de 5
Rendimiento y puntas
produccion e Asiento en esponja de alta densidad $60.00
e  Espaldar estructura metal + mesh
e Hidrdulico CROMADO
e Ruedas de nylon.
o Silla giratoria ergonémica.
e  Sistema de regulacion neumatica de
altura
e  Sistema semi basculante
Rendimiento y ) ) o
e Asiento de poliuretano semirrigido
produccion $50.00

tapizado en cuerina estandar
e  Espaldar de poliuretano semirrigido

e 320mm base cromada estandar de 5

puntas desarmable
e Ruedas de nylon
e Ajuste de Tension
e Agil desplazamiento de las ruedas

e Color: Negro
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Descanso y

entretenimiento

Color: gris

Marca: intex

Dimensiones: 107 x 104 x 69 cm
Peso: 1.9 kg

$25.00

Decoracion

Tamafio (WXDXH): 100 x 60 x

45cm

Capacidad de peso: 100 kg

G.W.:22.6 kg

N.W.:20.8 kg

Tamario del embalaje: 107 x 66 x $200.00
l4cm

Vidrio templado: 0,8 /0,5 cm
Volumen (CBM): 0.1

Tubo (WXDXH): 52.5 x 10 x
33cm

Rendimiento y

produccién

Escritorio en L

Incorpora un médulo de archivo o

cajonera.

$200.00

Dimensiones:
Minima: 1.40 x 1.40m
Méxima: 1.80 x 1.80m

™ 3@[5
Rendimiento y »

produccion ﬁ 1
L]

Forma Rectangular

Bases metalicas de alta resistencia
Color wengle original oscuro $150.00
Faldon Metalico posterior

Disefio Moderno y Elegante

Medidas: Largo 160cm x Ancho

73cm x Alto 75cm.

Rendimiento y

produccién

¥

50

Silla oscilante moderna con reposa —
brazos
Apoyo lumbar

Poy $70.00
Soporte metalico con efecto cromado
brillante

Facil desplazamiento con ruedas



Archivar

de ancho x 0,55m de fondo
documentos

e Archivador metélico de 4 gavetas
e Medidas: de 1,30m de alto x 0,46m

$90.00

e 2 plazas estructura metalica

¢ Viga pintada color negro

Lugar de espera
cromadas 1.2mm

e Asiento pintado gris metalico.

e 120x67x78cm.

*  Espesor 1.8mm Apoyabrazosy patas ¢ (1

X 60 de alto
e mueble bajo son de 85 de alto x 60
Descanso y
alimentacion de fondo

e Marca: Muebles Design

e Mueble aereo se hace de 30 de fondo

$400.00

Fuente: Adaptado de (MERCADO LIBRE ECUADOR, 2020); (AMAZON, 2021)

Elaborado por: La Autora

Tabla 31
Descripcion de Personas

Actividad Tiempo No. Personas Horas-

(por actividad) hombre

Soporte tecnico a los clientes de
novedades y solucién de problemas 300 minutos 2 10:00 horas
en la aplicacion movil.
Servicio post venta a los clientes que
adquirieron el servicio 180 minutos 2 6:00 horas
TOTAL 480 minutos 2 16:00 horas

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora
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2.2.3. Tecnologia a aplicar.

La tecnologia que se aplicara a largo plazo se basa principalmente en una constante
actualizacion de los sistemas de software referente a la aplicacion movil para generar
permanentemente experiencias en los clientes quienes utilizaran la App, otra opcion es mejorar
posteriormente los equipos de computo los cuéles serian cambiados por la marca Apple que
tienen una tecnologia de punta con constante innovacion en los sistemas operativos lo que nos
ayuda a mejorar los disefios de la App e incluso generar mejor base de datos de los potenciales
clientes. Para mejorar la tecnologia de los implementos de belleza que los colaboradores
utilizaran se pretende aplicar tecnologias que vayan a la vanguardia con las nuevas tendencias
de moda que afio a afio van mejorando, tales como tratamientos de mesoterapia para reducir la
celulitis con tecnologia de hyaluronpen combinada con aparatologia y drenajes, tratamiento de
radiofrecuencia técnica que se utiliza para combatir la flacidez y que consiste en la aplicacién
de radiaciones electromagnéticas que provocan el calentamiento de las diferentes capas de la
piel en piernas, abdomen y gluteos. Es importante implementar tecnologia actualizada para

mantener el interés y la fidelizacion de los clientes.

2.2.4. Factores que afectan las operaciones

ANALISIS PESTEL
El analisis PESTEL identifica los factores del entorno general que van a afectar a las
empresas.

Tabla 32
Andlisis PESTEL

ANALISIS POLITICO

Factor: Restricciones a las importaciones

Ecuador restringe importaciones de 627 articulos entre ellos
Detalle: cosméticos de belleza
Plazo: Indefinido

Esto implica que las restricciones establecidas por el Consejo de

L Comercio Exterior e Inversiones consisten en: la aplicacion de un
Implicacion

o recargo arancelario (salvaguardia) de 30 o 35% adicional al arancel
(Analisis):

vigente para 75 items arancelarios; aranceles especificos para 255

productos; y cuotas que limitan el valor de importacion, por lo que
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seria algo negativo para el negocio pero sin embargo; se podria

reemplazar por productos nacionales.

Impacto: Negativo
ANALISIS ECONOMICO

Factor: Tasas de desempleo

Ecuador cerr6 el 2019 con una cifra total 311.134 personas
Detalle: desempleadas frente a los 296.097 desempleados que el INEC registrd

en el 2018.
Plazo: Largo plazo
Implicacion Este factor implica que la oportunidad de generar empleo a las personas
(Anélisis): se ve de manera satisfactoria, considerando los datos presentados nos

damos cuenta que el negocio generaria empleo a muchas personas.
Impacto: Positivo

ANALISIS SOCIAL

Factor: Tendencias de moda y belleza

El crecimiento de esta industria de la belleza se debe a que actualmente
Detalle: los ecuatorianos estdn mas atentos a su imagen personal, al cuidado

fisico y corporal.
Plazo: Largo plazo

o Este factor implica que las tendencias de moda y belleza generan cada
Implicacion o )
(Andlisis) vez mas interés en las personas, por ello el centro de belleza tiene
nalisis):

opcion de prestar servicios que llame la atencién de los clientes.

Impacto: Positivo
ANALISIS TECNOLOGICO

Factor: Nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion
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En los ultimos tres afios, Ecuador mejoré su posicionamiento en el
Detalle: indice de disponibilidad de tecnologia en red y registra un mejor
rendimiento en cuanto a telefonia y servicios de acceso a Internet.

Plazo: Largo plazo

El acceso a las Tecnologias de la Informacion Comunicacion (TIC)

Implicacion ) _ o
(Andlisis) constituye un derecho de todos los ciudadanos. Por lo que implica que
nalisis):

la aplicacién mavil que se creara tendra acogida para todos los clientes.

Impacto: Positivo
ANALISIS ECOLOGICO

Factor: Leyes de proteccion medioambiental
Detalle: La vigencia del Cédigo Organico Administrativo (COA) se establece una nueva

etapa en la defensa de la naturaleza y la garantia del medio ambiente sano.

Plazo: Largo plazo

La oportunidad de tener acceso a la cosmética ecoldgica, una novedosa alternativa
la principal caracteristica de estos productos es que son elaborados con materiales
Implicacion Naturales, es decir, libres de metales pesados, parabenos, derivados del petroleo y,

en algunos casos, de talcos y otras sustancias que pueden ser perjudiciales para la

(Analisis): ) ] ) L ]
piel. Lo que garantiza la ausencia de fragancias sintéticas y colorantes, derivados
del petréleo, aceites de silicona o derivados, ingredientes modificados de manera
genetica y que no ha sido testado en animales.

Impacto: Positivo

ANALISIS LEGAL

Factor: L . .
Impuesto al valor agregado (IVA) a los servicios digitales internacionales.
El IVA a los servicios digitales es una medida creada en la Ley de

Detalle: Simplificacion Tributaria, vigente desde enero de este afio. El tributo aplica a la
importacion de estos servicios. Se cobrara a los consumidores el momento del
pago, mediante tarjeta de crédito o debito.

Plazo:

Mediano plazo
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Implicacion TR . . :
P Al no ser una aplicacion movil internacional no afectara a los usuarios. Los

(Andlisis):  clientes pagaran lo justo por el servicio.

Impacto: Positivo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
2.3. Capacidad de Produccion
2.3.1. Capacidad de Produccion Futura.

Para la determinar la capacidad instalada de los servicios que va a ofertar Beauté, hay
que tomar en cuenta el personal con que se cuenta, se estima una atencion diaria de 9 servicios

de belleza, para ello dispone lo siguiente:

Tabla 33
Produccidn Diaria, Semanal, Mensual y Anual.

Diario 9
N° de Servicios de belleza Semanal 63
Mensual 270

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Tabla 34
Proyeccion de Produccion a 5 afios

TASA DE CRECIMIENTO DEL

. 0
ATENCION ATENCION SECTOR DE LA BELLEZA 10%

SERVICIOS MENSUAL ANUAL
DIARIA (30 DIAS)
2021 2022 2023 2024 2025
Corte de cabello hombre 0,5 15 180 198 218 240 264
Corte de barba 0,5 15 180 198 218 240 264
Corte de cabello mujer 1 30 360 396 436 479 527
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Keratina 1 30 360 396 436 479 527
Alisado Fotdnico 1 30 360 396 436 479 527
Limpieza facial 1 30 360 396 436 479 527
Magquillaje 1 30 360 396 436 479 527
Depilaciones 0,5 15 180 198 218 240 264
Manicura 1 30 360 396 436 479 527
Pedicura 1 30 360 396 436 479 527
Ufas esculpidas 0,5 15 180 198 218 240 264

Total 9 270 3240 3564 3920 4312 4744

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Para determinar la proyeccion de produccion a 5 afios se realizé en base a la tasa de

crecimiento del sector de la belleza del 10% anual. Para el inicio de las operaciones en el Afio

1 se estima vender 3.240 servicios de belleza.

2.4. Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion

2.4.1. Especificacion de recursos y grado de sustitucion que pueden presentar.

Para la realizacion de los servicios de belleza es indispensable mantener una alianza

con marcas élite de productos de belleza, por lo que Beauté debe contar con insumos necesarios

para complementar el servicio, los mismos que se detallan de manera general en el siguiente

cuadro, adicional se ha identificado los proveedores que entregan un beneficio en precio y

calidad adecuado en los productos.

Tabla 35

Especificacion de Productos para la Produccion

PRODUCTO

DESCRIPCION

PROVEEDOR

BALSAMO AFTER-
SHAVE MULTI
REPARADOR

After-Shave  Balsamo  Multi-Reparador
Hydra Energetic potenciado con Ceramidas,
para combatir la sequedad e hidratar la piel
Combate las rojeces, la irritacion y alivia la

sensacion de ardor después del afeitado.

L’OREAL PARIS

ACEITE PARA
BARBA

Aceite para Barba Larga de Barber Club,

enriquecido con Aceite Esencial de Madera

L’OREAL PARIS

56



de Cedro para conseguir una barba nutrida y
disciplinada

GEL LIMPIADOR
FACIAL

PURITY INTENSE
GENTLE SCRUB +
MASK

Formulado para limpiar y desmaquillar las
pieles mixtas y grasas. Su textura geloide nos
permite limpiar la piel en profundidad sin
resecarla ni hacer un efecto astringente.

Mascarilla y peeling 2 en 1 pieles grasas,
elimina las células muertas, gracias a su
combinacion de enzimas de frutas, actla
realizando un efecto purificante con activos

mecanicos y proteoliticos.

ETRE BELLE

ETRE BELLE

TONICO FACIAL
SUAVE ALOE
VERA

Toénico facial suave e hidratante con aloe
verayextracto  de  algas. Producto
especialmente formulado para refrescar y
suavizar la piel después de lalimpieza
diaria, asi como para regular y reequilibrar el
Ph de la piel.

ETRE BELLE

AMPOLLAS SK-10
ANTIACNE

Ampollas faciales pieles grasas que actlan
como tratamiento de choque
consiguiendo regular el sebo de la piely
previniendo la aparicion de comedones. Su
extracto de Hamamelis ayuda a calmar las
irritaciones y picores producidos por el acné,
mientras que el azufre actia como un

antibacteriano causante de los granitos.

ETRE BELLE

VELVET MAT
MAQUILLAJE
PIELES GRASAS

Maquillaje de alta cobertura para pieles
grasas, con acabado suave y fundente y con
factor de proteccion solar.

ETRE BELLE

ARCILLA
EXTRAORDINARIA
CHAMPU PELO
GRASO

72 h de purezay ligereza. Para cabellos largos

suaves e hidratados.

L’OREAL PARIS
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COLOR VIVE Champu Protector. Nutre, Protege y Fija el

CHAMPU color. L’OREAL PARIS
PROTECTOR PARA

PELO TENIDO

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

En la tabla N° 35 donde se aprecia que para el abastecimiento de los productos y se ha
tomado en cuenta a empresas élites que comercializan productos para la belleza, dentro de los
cuales tenemos a Etre belle y L’oreal como proveedores que se especializan en la linea de

productos de belleza.

2.5. Calidad
2.5.1. Método de Control de Calidad.

El método de control de calidad se centra en establecer pardmetros dentro de los cuales
se busca mantener un 6ptimo control de la calidad en las actividades relacionadas a brindar un
servicio de manera Optima. Para realizar este método de control de calidad se utilizara el

diagrama de Pareto y la encuesta de satisfaccion.

e Diagrama de Pareto

“El diagrama de Pareto es una grafica que organiza valores, los cuales estan separados
por barras y organizados de mayor a menor, de izquierda a derecha respectivamente. Esta
grafica permite asignar un orden de prioridades para la toma de decisiones de una organizacion
y determinar cudles son los problemas mas graves que se deben resolver primero. Su finalidad,
es hacer visibles los problemas reales que estan afectando el alcanzar los objetivos de la
empresa y reducir las pérdidas que esta posee. Ademas, permite evaluar previamente, cuéles
son las necesidades del publico objetivo y como satisfacerlas con nuestro producto o servicio,

logando también, el objetivo del mercadotecnia” (PARRA, 2019).

58



Tabla 36
Diagrama de Pareto

Posicion real (Causas y datos ordenados) Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulada acumulado
1 Falta de insumos 27 27 15% 15%
2 Fallo en sistemas de software 22 49 13% 28%
3 Fallo en méaquinas complementarias de 21 20 12% 40%
belleza
4 Fallo en WiFi 20 90 11% 51%
5 Pedido errado 20 110 11% 63%
6 Facturacion incorrecta 17 127 10% 73%
7 Atrasqs en llegada a tiempo del 15 142 9% 81%
profesional
8 Productos de belleza dafiados 13 155 7% 89%
9 Fallo en sistemas de hardware 10 165 6% 94%
10 Precio errdneo 10 175 6% 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

e Encuesta de satisfaccion
“La encuesta de satisfaccion del cliente es un estudio que permite conocer el grado de
conformidad respecto a una marca, un producto o servicio. Dado que el encuestador no
interviene en la respuesta, la informacion recabada es muy valiosa para mejorar la oferta y los
procesos de atencién” (VILLALOBOS, 2020)

Figura 19
Encuesta de Satisfaccion

BEAUTE

La presente encuesta tiene como finalidad recopilar informacién para conocer la viabilidad de la creacién

de un centro de belleza con servicio a domicilio.

No tardaras mas de 3 minutos en responder la encuesta

¢Conoce la aplicacion mavil que oferta servicios de belleza Beauté?
s | o

¢Utiliza actualmente los servicios de belleza que ofrece Beauté?
si| ] no

¢ Cuénto tiempo lleva utilizando la aplicacion maévil?
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si| | no

¢Con que frecuencia utiliza la aplicacién movil?

Semanal Mensual

Quincenal Trimestral

En comparacion con centros de belleza fisicos que le parece los servicios que oferta Beauté
Excelente Regular Malo

Evallenos segun su experiencia
Malo Regular Bueno Excelente

Que tan satisfecha esta con los servicios

Que le parece la calidad de los servicios y
productos que se utilizan

Que le parece le el servicio de nuestros profesionales

Recomendaria Beauté a sus familiares y/o amigos

s Iwno [ ]

Agradecemos algiin comentario 0 sugerencia para mejorar nuestros servicios

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

2.6. Normativa y Permisos que afectan la Instalacion del negocio
2.6.1. Seguridad e higiene ocupacional

“Actualmente en la legislacion ecuatoriana, la seguridad y salud en el trabajo ha
marcado notables cambios, si bien es cierto, hace varios afios ha existido la obligacién del
empleador ya sea este, persona natural o juridica (empresas, compafiias, instituciones,
empresas publicas, etc.), poco o nada se ha realizado por parte de los organismos de control.

Desde el 2014 por parte del Ministerio de Relaciones Laborales (MRL) actualmente

Ministerio del Trabajo (MDT), de a poco ha empezado a verificar el cumplimiento de las
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obligaciones por parte del empleador en seguridad y salud en el trabajo; en el 2015, mediante
la Ley Orgénica para la Justicia Laboral y Reconocimiento del Trabajo en el Hogar, se otorga
al MDT la competencia en materia prevencion de riesgos laborales y seguridad en el trabajo,
asi como, la facultad para emitir normativa y regulaciones referentes a esta materia” (Mora,
2020)

Segun él CODIGO DEL TRABAJO Art. 347, estipula que los riesgos del trabajo son
“las eventualidades dafosas a que esta sujeto el trabajador, con ocasion o por consecuencia de
su actividad ” (Mora, 2020)

Debido al uso de equipos eléctricos y productos toxicos, existen ciertos riesgos, por lo
que deben existir buenas practicas de seguridad laboral en Beauté, no solo para minimizar los
riesgos, sino también para capacitar y tomar acciones efectivas. Para esto debemos tomar en
cuenta:

e Establecer procedimientos e instrucciones para el uso adecuado del reglamento
de salud y seguridad en el trabajo.

e Implementar capacitaciones a todos los empleados sobre las normas de
seguridad y proteccién adecuadas en los diferentes puestos de trabajo.

De esta forma, podemos ver que las condiciones de riesgos laborales que sufren los
trabajadores en el desemperio de las labores diarias son responsabilidad del empleador, por lo
que el empleador debe cumplir con la obligacion de velar por la seguridad y salud de los

trabajadores.
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CAPITULO 111

3. Organizacién y gestion
3.1. Objetivo del capitulo

Establecer la estructura organizacional, funcional y estratégica mediante herramientas

de gestion para la venta de servicios de belleza a través de una aplicacion movil.

3.2. Analisis estratégico y definicién de objetivos
3.2.1. Vision de la Empresa.

Ser reconocidos en los proximos 5 afios como la primera plataforma digital que oferta

servicios de belleza a domicilio en la ciudad de Quito.

3.2.2. Mision de la Empresa.

Beauté brinda servicios en asesoria de belleza integral con una innovacion permanente
de nuevas tendencias y productos de calidad, de manera personalizada en la comodidad de los

hogares de nuestros clientes.

3.2.3. Objetivos y estrategias
ANALISIS FODA

El analisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica disefiada para el

analisis interno (fortalezas y debilidades) y externo (oportunidades y amenazas)
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Tabla 37
Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Variedad de servicios

Equipamiento de Gltima generacion
Servicio personalizado a domicilio

Facil uso del aplicativo movil

Empleados fidelizados y comprometidos

Demanda insatisfecha

Competencia baja con aplicaciones moviles
Tendencias favorables en el mercado

Mercado mal atendido

Nuevas tecnologias de telecomunicacion

Debilidades

Amenazas

Precios de servicios relativamente altos

Falta de conocimiento en mercados

similares
Recursos financieros limitados

Dificultad de tener el financiamiento inicial

fisico

econdmica

Productos sustitutos
Tendencias desfavorables en el mercado

Personal de belleza con resistencia a las

nuevas tecnologias

Competencia agresiva con establecimiento

Demanda con tendencia a la baja por crisis

Entrada de competidores internacionales

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Anélisis de factores incontrolables (Matriz EFE, EFI)

. Matriz EFE

Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacién esta respondiendo de manera

excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su sector. Un promedio ponderado de

1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan capitalizando las oportunidades ni evitando

las amenazas externas.

Tabla 38

Matriz EFE

MATRIZ EFE
] ) Clasificacion Valor
Factores internos clave Peso relativo ., Subtotal
Evaluacion Ponderado

Oportunidades

Demanda insatisfecha 15% 4 0,6

Cornpe.tenma b?ja. con 10% 3 0.3

aplicaciones moviles
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Tendencias favorabl n el
endencias favorables en e 15% 4 0.6
mercado
Mercado mal atendido 10% 3 0,3
Nuevas tec?nolc_),glas de 6% 4 0.24 18
telecomunicacion
Amenazas
Compet(_encj‘la agr(,es_lva con 10% ) 0.2
establecimiento fisico
De_manda c_o_n tende/nu_a ala 8% ) 0.16
baja por crisis econémica
Productos sustitutos 8% 1 0,08
Tendencias desfavorables en el 8%% ) 0.16
mercado
!Entrada_de competidores 10% ) 0.2 0.6
internacionales

TOTAL 100% 2,84
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

En este caso para Beauté el peso ponderado total de las oportunidades es de 1,8 y el de

las amenazas es 0,6, lo cual establece que el ambiente externo es favorable a la organizacion.

o Matriz EFI

Los totales ponderados muy por debajo de 2,5 caracterizan a las organizaciones que son
débiles en lo interno, mientras que las calificaciones muy por encima de 2,5 indican una
posicion interna de fuerza. Lo relevante es comparar el peso ponderado total de las fortalezas
contra el peso ponderado de las debilidades, determinando si las fuerzas internas de la

organizacion son favorables o desfavorables, o si el medio interno de la misma es favorable o

no.
Tabla 39
Matriz EFI
MATRIZ EFI
] ) lasificacién Valor
Factores internos clave Peso relativo Clasi |ca<_:|,0 alo Subtotal
Evaluacién Ponderado
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Fortalezas

Variedad de servicios 15% 0,6
EqUIpan'1,|ento de Gltima 10% 0.3
generacion
Serv_lc_lq personalizado a 15% 0.6
domicilio
Facil uso del aplicativo movil 5% 0,15
Empleados _fldellzados y 8% 0.32 165
comprometidos
Debilidades
Prec!os de servicios 8%% 0.16
relativamente altos
Falta de cor_loglmlento en 20 0.14
mercados similares
Recursos financieros limitados 15% 0,15
[_)lflcu_ltad_de tepe_r (_al 10% 0.2
financiamiento inicial
Personal de belleza con
resistencia a las nuevas 7% 0,14 0,65
tecnologias

TOTAL 100% 2,76

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

En Beauté las fortalezas internas son favorables a la organizacion con un peso
ponderado total de 1,65 contra 0,65 de las debilidades, por ende se puede decir que la empresa

tiene mas fortalezas que debilidades. No obstante, el valor por encima de 2,5 indica una

posicion interna favorable.

“Los objetivos estrategicos son los fines o0 metas desarrollados a nivel estratégico y que
la organizacion pretende lograr en un periodo determinado de tiempo. Podria decirse que los
objetivos son los que determinan qué eslo realmente importante en su estrategia
organizacional. Asi, se basan en la vision, la mision y los valores de su organizacion y son ellos

los que determinan las acciones y medios que se ejecutaran para cumplirlos. Los objetivos

estratégicos deben ser, principalmente,

(RONCANCIO, 2018)
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Figura 20

Objetivos Estratégicos

MISION

Beauté brinda servicios en asesoria de belleza integral con una innovacion
permanente de nuevas tendencias y productos de calidad, de manera personalizada en
la comodidad de los hogares de nuestros clientes.

r

BEAUTE

Obijetivo _
Objetivo Estratégico 5to. | VISION |
Objetivo Estratégico 4to. Afio
Objetivo Estratégico 3er. Afo
Objetivo Estratégico Aho POLITICAS
Estratégico Zer. 2do. Ao POLITICAS
Afo POLITICAS Permanente
SOLITICAS investigacion
- Desarrollar para la
POLITICAS precios y innovacion de Ser
Establecer Establecer descuentos servicios y reconocidos
Plan de oliticas de politicas de especiales en productos de en los
mercadeo anual | | her s satisfaccion de | |05 servicios belleza 5] 5
difusion de 10s | |\ entas : Proximaos
para | servicios de afios como la
[ngremgntar € Beauté primera
:/nenlt()aes e ESTRATEGIAS plataforma
. ESTRATEGIAS digital que
ESTRATEGIAS )
Crear alianzas ofe_rta
ESTRATEGIAS ” estratégicas servicios de
ESTRATEGIAS Implementacion gicas
de servicio P y para disminuir belleza a
. e servicio Post | | s.ntacion -
Introducir venta, fidglizaciér)ll 4o | |costosenla domicilio en
técnicas que i : diversificacion la ciudad de
Desarrollar it3 al atendiendo y nuevos clientes :
ublicidaden | [P 8 receptando de productos. Quito.
Ip y cliente realizar | | g\ ooronciag o
as _rel es sus compras de atendiendo
sociales para forma continua | | ectamos

crear impacto
de marca

0 periodica.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora




3.3. Organizacion funcional de la empresa

3.3.1. Organizacion Interna.

Dentro de toda organizacidn, aunque sea pequefia, existen funciones que se deben
realizar. Aunque muchas funciones pueden ser realizadas por la misma persona, es necesario

diferenciar las distintas funciones que se cumplen dentro de una empresa.

A continuacion se representa los organigramas estructural y funcional de la empresa

Beauté:

Figura 21
Organigrama Estructural

Gerencia General

Dpto. Adminitrativo-Financiero

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Figura 22
Organigrama Funcional

Dpto. Ventas

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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3.3.2. Descripcion de puestos.

A continuacion se describe brevemente las funciones de cada uno de los puestos que se

encuentran en cada una de las unidades académicas diagramadas en el organigrama.

Tabla 40
Descripcion del Puesto Gerente General
I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Gerente General
JEFE INMEDIATO SUPERIOR No aplica
SUPERVISA A Asistente administrativa

Jefe de ventas y marketing
Jefe IT
I OBJETIVO DEL PUESTO:

Dirigir las actividades generales de la Empresa, enfocandose hacia el cumplimiento de los objetivos
y metas de la Empresa. Planear el crecimiento y desarrollo de la Empresa a corto, mediano y largo plazo, asi

como el cumplimiento de los objetivos planteados en los sistemas de gestion implementados.

111 FUNCIONES
o Desarrollar estrategias generales para alcanzar objetivos y metas.
o Representacion legal
. Desarrollar planes de accion a corto, mediano y largo plazo.
o Crear un ambiente en el que los colaboradores puedan lograr las metas de equipo con

menor tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.

. Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada departamento.
o Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la empresa.
o Seleccionar personal y desarrollar programas de capacitacion para potenciar sus

capacidades.
o Ejercer liderazgo

o Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a todos los
colaboradores.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:
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TITULO PROFESIONAL Ingeniero en Administracion de Empresas y Negocios

EXPERIENCIA Tres (3) afios de experiencias profesional relacionado con el cargo.

HABILIDADES
e Trabajo en equipo
e Trabajo bajo presion
e Manejo de conflictos
e Adaptabilidad
e Liderazgo
e Pensamiento critico
e Capacidad de planificar
e Capacidad de negociacién
FORMACION Ingeniero en Administracién de Empresas o TTHH
Magister en Administracién de Empresas o TTHH

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Tabla 41
Descripcion del Puesto Asistente Administrativa-Financiera

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Asistente Administrativa
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente General
SUPERVISA A No Aplica

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Realizar y apoyar en las actividades administrativas de archivo de documentos, control y
preparacion de correspondencia, mecanografia y registro de transacciones contables de las

actividades comerciales de la empresa.

111 FUNCIONES
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o Organizar y mantener el archivo relacionado con las tareas de secretaria y recepcion.

o Fotocopiar y escanear documentos.

o Mantener actualizado los documentos gerenciales.

o Apoyar la organizacion de reuniones internas de trabajo y asegurar la provision de
materiales.

o Llevar el listado e inventario de Gtiles de escritorio, limpieza y gestionar las compras

respectivas.

o Coordinar y preparar agendas de las reuniones, visitas, u otras actividades.

o Manejar la caja chica e ingresar las liquidaciones de caja chica mensualmente del
fondo de emergencia en el sistema contable.

o Elaborar érdenes de pago y notas contables.

o Apoyar en la preparacion de documentacion sustentadora para auditorias

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL Minimo tercer afio de estudios en Administracion, Contabilidad, Economia,
o afines.

EXPERIENCIA Tres (3) afios de experiencias profesional relacionado con el cargo.

HABILIDADES
e Iniciativa y dinamismo
e Trabajo en equipo
e Integridad y confidencialidad
e Pensamiento analitico
e Excelente comunicacion oral y escrita
e Disposicion a aprender
e Dinamico y proactivo

FORMACION Ingeniero en Administracion de Empresas o Finanzas
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Tabla 42
Descripcion del Puesto Asesor de Ventas

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Asesor de ventas
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente General
SUPERVISA A No aplica

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Ejecutar eficientemente las actividades de ventas, crédito y cobranza para asegurar el
cumplimiento de los objetivos estratégicos de la empresa, manteniendo una excelente

relacion comercial con el cliente dentro de un ambito de respeto y ética profesional.

111 FUNCIONES

e Promover las ventas y negociacion via contact center.

e Gestionar y ejecutar las diferentes estrategias de promocion e impulso de ventas.
e Asesorar al cliente en la adquisicion del servicio.

e Cumplir con los objetivos de ventas y parametros de calidad.

e Realizar servicio post venta

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL  Bachiller en ciencias generales

EXPERIENCIA Un (1) afio en cargos de ejecutivo de ventas
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HABILIDADES
e Orientacion al cliente
e Trabajo en equipo
e Responsabilidad y perseverancia
e Orientacion a resultados
e Comunicacién persuasiva
e Creatividad
FORMACION Bachillerato en ciencias generales

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

3.4. Control de gestion
3.4.1. Indicadores de gestion.

A continuacion se enlista los indicadores de gestion que se pueden utilizar en los
departamentos de la empresa Beauté, cuando inicie la operacion.

Los indicadores de gestion son aquellos a través de los cuales el empresario puede
medir cuantitativamente el cumplimiento de los objetivos.

Por ejemplo: Aumento en las Ventas Mensuales, Numero de Personas trabajando, etc.

Tabla 43
Indicadores de Gestion por Area
Nombre del Nombre del Formula del ) Meta
No. ) Frecuencia
Area indicador indicador 2021
NUmero de

) evaluaciones de
Evaluaciones de

B desempefio realizadas  Mensual 95%
_ desempefio )
Gerencia / NUmero de
General empleados

Cumplimiento del ~ (Horas ejecutadas /
plan de Horas planificadas) x ~ Trimestral 95%

capacitacién 100
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Ndmero de

Cumplimiento de  actividades ejecutadas

actividades / NUmero de Mensual 90%
gerenciales actividades
planificadas
Margen bruto de Utilidad bruta /
- Anual 95%
utilidad Ventas netas x 100
Periodo de Inversion inicial /
_ ) recuperacion de la  Flujo de efectivo por Anual 85%
Financiera o ) » i
2 o y inversion periodo
Administracion _ _
Rentabilidad sobre  Utilidad neta / Ventas
Anual 90%
ventas netas x 100

.. Costos fijos / Margen
Punto de equilibrio L Anual 95%
de contribucion

. (Ventas reales /
Cumplimiento de -
Ventas planificadas) x ~ Mensual 95%
100

NuUmeros de asesorias

ventas

. _ atendidas / Numero
Atencion al cliente ] Mensual 95%
3 Ventas de asesorias

solicitadas

(NUumero De
Satisfaccion del encuestados
) ) Semestral 85%
cliente satisfechos / Total

encuestados) x 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

3.5. Necesidades de personal

Se ha planteado la necesidad del personal de Beauté proyectado a 5 afios, a continuacion se

puede observar el cuadro:
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Tabla 44
Necesidades de Personal

ANO No CATEGORIA TIPO DE HORAS DE
PERSONAS CONTRATO TRABAJO
1 Gerente General Definido 8
1 Asistente Administrativa- Definido 8
2020 Financiera
2 Asesores de ventas Definido 8
2021 1 Administrador Definido 8
1 Jefe de TTHH Definido 8
2022 1 Asistente de marketing Definido 8
2023 1 Auditor interno Medio tiempo 4
1 Recepcionista Definido 8
2024 1 Jefe IT Definido 8
2025 1 Agente de servicio Post Medio tiempo 4
venta

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

CAPITULO IV

4. Juridico Legal
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4.1. Objetivo del capitulo

Definir la estructura y requisitos legales de acuerdo a las politicas, normas y

reglamentos existentes en la ciudad de Quito para la creacion de la empresa Beauté.

4.2. Determinacioén de la forma juridica

Beauté sera constituida como una Sociedad Anonima Simplificada.

“La SAS es un tipo de compafiia que se constituye por una o varias personas naturales
0 juridicas, mediante un tramite simplificado sin costo. Tiene como objetivo impulsar la
economia mediante la formalizacion de los emprendimientos, constituyéndolos en sujetos de
crédito y con ello ampliar sus procesos productivos” (SUPERCIAS, 2020)

“La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, en cumplimiento de la
disposicion reformatoria octava de la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion,
publicada en el Suplemento 151 de 28 de febrero de 2020, ha implementado el proceso de
constitucion de Sociedades por Acciones Simplificadas SAS, el cual se encuentra disponible
para todos los usuarios y ciudadanos en general.

Este nuevo e innovador servicio permite mediante su flexibilidad, registrar a las compafiias
SAS ahorrando tiempo, ademas que es posible constituirla con un accionista o varios, a través
de un tramite simplificado sin que este genere costo alguno” (SUPERCIAS, 2020).
Requisitos para constituir una SAS

1. Certificado electronico del accionista.

2. Reserva de la denominacion.

3. Contrato privado o escritura.

4. Nombramiento(s)

5. Peticion de inscripcion con la informacidn necesaria para el registro del usuario en

el sistema, esto es:
A) Tipo de solicitante
B) Nombre completo
C) Numero de identificacion
D) Correo electronico

E) Teléfono convencional y/o teléfono celular
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F) Provincia
G) Ciudad
H) Direccion
6. Copia(s) de cédula o pasaporte
Pasos para constituir una SAS
Existe un proceso para constituir la empresa como SAS, segln la Superintendencia de

compaiiias, valores y seguros (2020) es el siguiente:

Tabla 45
Pasos para Constitucion de SAS

PASOS PARA CONTIRUIR UNA SAS

1. Crear reserva de denominacion. a.

A) Ingresar al portal www.supercias.gob.ec.

B) Ingresar al portal de tramites - sector societario.

C) Ingresar usuario y clave, escoja la opcidn reserva de denominacion

D) Ingresar a la opcion constitucion.

E) Seguir los pasos indicados en dicho proceso, escogiendo tipo de compafiia
S.AS.

F) Terminado el proceso imprimir su reserva.

2. Descargar formato de documentos: contrato, nombramientos, formularios de
registro.

A) Ingresar al portal www.supercias.gob.ec.

B) Ingresar a guias del usuario y descargue los formatos y documentos
requeridos.

C) Llenar la informacién solicitada en los documentos descargados.

3. Enviar a la cuenta de correo electréonico de la oficina correspondiente, los
documentos obligatorios.

A) Solicitud de constitucion.

B) Un archivo PDF que contenga contrato privado / escritura + reserva
debidamente firmado electronicamente.

C) Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado
electronicamente.

D) Un archivo PDF que contenga los formularios de registro de los
accionistas y administradores y la copia de las respectivas cedulas o
pasaportes.

4. Con la solicitud recibida se creara un tramite de constitucion de S.A.S, la
informacion referente al inicio del proceso de constitucion sera enviada al correo
electronico del solicitante.

5. EIl tramite sera revisado y gestionado por el area de registro de sociedades,
durante dicha gestion de ser necesario se enviarda correos electronicos al
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solicitante para subsanar cualquier observacion del proceso. De no existir
observaciones o luego de ser superadas, se procedera a generar las razones de
inscripciones del contrato o escritura y del o los nombramientos segun sea el caso.
6. Se procederd a comunicar via correo electronico al solicitante la finalizacion del

proceso con toda la informacién referente a la nueva compafiia constituida
adjuntandose las razones de inscripciones correspondientes.

Fuente: adaptado de (SUPERCIAS, 2020)

Elaborado por: La Autora

4.3. Registros de marcas

Para el registro de la marca Beauté y para la proteccién durante 10 afios, la empresa
debe cumplir los siguientes requisitos en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales:

“Las busquedas fonéticas nos sirven para verificar si existe en el Ecuador marcas
idénticas o similares a la que pretendemos registrar, 0 que ya se encuentren registradas con
anterioridad” (SENADI, 2019)

Figura 23
Requisitos Busqueda Fonética

Ingresar a la pagina
del SENADI:

www.derechosintelect
uales.gob.ec. Llenar
en el casillero virtual
los datos de la
persona juridica y
obtener un usuario.

Ingresar a solicitudes
en linea con el
usuario, se elige la
opcién pagos y se
genera el
comprobante,
posteriormente se
cancela $16.00 en el
Banco.

Verificar en el listado
de marcas, que no
esté registrado o en
tramite de registro el
nombre de su marca.

Fuente: Adaptado de (SENADI, 2019)
Elaborado por: La Autora

Tabla 46
Proceso para Registro de Marca Comercial

PROCESO PARA REGISTRO DE MARCA
Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintelectuales.gob.ec.

Seleccione programa/servicios
Ingrese opcidn casillero virtual

Llene los datos que le solicitan en el casillero virtual

BN e
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5. Revise su correo el usuario y contrasefia; asi como un enlace de mi casillero para
proceder a cambiar la contrasefia; obteniendo su casillero virtual.

6. Realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; y, usted podra ingresar
a solicitudes en linea.

7. Ingrese con su usuario y contrasefia

8. Ingrese a la opcidn pagos

9. Opciodn tramites no en linea

10. Opcion generar comprobante

11. Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan que ingrese
el cadigo o al menos 3 caracteres de la descripcién de la tasa de pago: (ingrese el
cddigo 1.1.10.)

12. Ingrese los datos y boton generar comprobante

13. Imprima el comprobante

14. Asista al banco del pacifico a pagar la tasa de $16,00

15. Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimio del iepi, como el del banco
del pacifico)

16. Envie via mail a la siguiente direccion foneticoguito@senadi.gob.ec. , asi como el
nombre exacto de la marca, que desea verificar.

17. Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

18. Para transferencias, una vez generado el comprobante de pago en nuestro sistema,
deberd llenar este formato «transferencias» y enviar al
correo transferencias@senadi.gob.ec.

Adjuntando el pago y el formato lleno para que puedan validar.

19. La validacién llegara a su correo y la misma debera ser enviada con el formulario de
busqueda fonética al correo foneticoquito@senadi.gob.ec. Los datos para
transferencia son: banco del pacifico cta. corriente n® 7877889, ruc: 1768190490001,
a nombre de servicio nacional de derechos intelectuales.

Fuente: Adaptado de (SENADI, 2019)
Elaborado por: La Autora

4.4. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

RAET: Registro de Actividades Econdmicas

“El RAET es el Registro de Actividades Econdmicas para la Gestion Tributaria,
mediante el cual se le asigna un nimero al contribuyente para su inscripcion en el catastro”
(MUNICIPIO DE QUITO, 2020)
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Figura 24
Requisitos Obtencion RAET

1. Presentacion de la
cédula original o
pasaporte para
verificacion de
informacion

2. Formulario de
inscripcion, firmado por
el contribuyente o
representante legal
(sociedades).

3. Acuerdo de
responsabilidad y uso de
medios electronicos.

v

4. Copia u original de
una planilla de servicios
basicos donde ejecuta la
actividad econdmica, o
contrato de
arrendamiento
legalizado.

5. Presentacion del RUC
del contribuyente

Fuente: Adaptado de (RAET, 2020)

Elaborado por: La Autora

RUC: Registro Unico de Contribuyentes

6. Presentacion del RUC
del contador. (Para
Personas Naturales o
Juridicas obligadas a
Ilevar contabilidad)

La empresa Beauté para iniciar las operaciones debe obtener el registro Unico de

contribuyentes (RUC) en el Servicio de Rentas Internas.

“Es un instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los contribuyentes con

fines impositivos y proporcionar esta informacion a la administracion tributaria.

Sirve para realizar alguna actividad econémica de forma permanente u ocasional en el ecuador.

Corresponde al numero de identificacion asignado a todas aquellas personas naturales y/o

sociedades, que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deben pagar impuestos” (SRI,

2020)

A continuacion se destallan los pasos para obtener el RUC en linea.
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Figura 25
Pasos Registro RUC en Linea

Ingresar a la Ingresar

herramienta de Aceptar informacién Ingresar
. términos y medios de
Registro en condiciones general del contacto
Linea. ' contribuyente. '
Ingresar Ingresar . Ingr_gsar Ingresar
actividad S direccion del o
A actividades o direccion de
economica econémicas establecimiento domicilio
principal. ' matriz. '
Resumen Confirmacion
informacion de inscripcién
ingresada de RUC.

Fuente: Adaptado de (SRI, 2020)
Elaborado por: La Autora

LUAE: Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades Econémicas

“La licencia metropolitana Unica para el ejercicio de actividades econdmicas -
LUAE es el permiso de funcionamiento que otorga el GAD del Distrito Metropolitano de
Quito, al desarrollo de actividades econdémicas en un establecimiento ubicado en el distrito
metropolitano de quito. Este permiso se otorga mediante dos procesos: emision y
renovacion” (GADDMQ, 2020)
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Figura 26
Pasos para Otorgamiento de la LUAE en Linea

Ingresar al
pam.gquito.gob.ec
[ servicios en
linea f LUAE en
Linea

Lea y realice las
indicaciones
descritas en la
parte inferior del
formulario de
solictud de LUAE

Aplicar al link
para la
declaracion de

reglas técmicas
del cuerpo de
bomberos

Imprimir el
Formulario de
Solicitud LUAE v
validar Ia
informacion
registrada

Fuente: Adaptado de (LUAE, 2020)
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO V

5. Evaluacion Financiera

5.1. Objetivo del capitulo

Identificar si el proyecto es factible y rentable analizando todos los indicadores

financieros.

5.2. Plan de inversiones

“Un plan de inversion es un tipo de documento organizativo que se basa en un proceso
de analisis, en el cual el objetivo es reflejar todo lo que necesitas para poder empezar a
emprender en un negocio. La creacion de este plan de inversiones tiene como objetivo
principal, por un lado, mantener el valor del negocio, y por otro que la empresa no pierda
rentabilidad” (GONZALEZ, 2019)

Para la creacion de la empresa Beauté dedicada a la oferta de servicios de belleza a
domicilio a través de una aplicacion mdvil, es fundamental contar con las siguientes
inversiones en la que se ha considerado los activos fijos, activos deferidos y el capital de
trabajo (Ver tabla 48).
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Tabla 47
Plan de Inversiones

PLAN DE INVERSIONES

Descripcion Cantidad Valor Unitario  Total (US$)

MUEBLES Y ENSERES $3.530,00
Mesa de reuniones oficina 1 $500,00 $500,00
Sillas de reuniones oficina 6 $60,00 $360,00
Sillas de oficina 5 $50,00 $250,00
Asientos Puff 2 $25,00 $50,00
Mesa central 1 $200,00 $200,00
Escritorio basico 3 $150,00 $450,00
Escritorio en forma de "L" 1 $200,00 $200,00
Silla ergonémica 4 $70,00 $280,00
Silla de espera bipersonal 5 $150,00 $750,00
Archivadores 1 $90,00 $90,00
Mueble de cocina/snack 1 $400,00 $400,00
EQUIPO DE COMPUTACION $2.800,00
Impresoras 2 $200,00 $400,00
Laptop HP 3 $500,00  $1.500,00
Machook Pro 1 $900,00 $900,00
EQUIPO DE SOFTWARE $11.000,00
Disefio de app 1 $1.000,00 $1.000,00
Desarrollo de app 1 $10.000,00  $10.000,00
EQUIPO DE OFICINA $1.870,00
Teléfonos de escritorio 5 $40,00 $200,00
Purificador de ozono 12 $120,00 $1.440,00
Kit de camaras de vigilancia 1 $130,00 $130,00
Dispensador de agua 1 $100,00 $100,00
GASTO DE CONSTITUCION $728,00
Registro de marca 1 $208,00 $208,00
Patente Municipal 1 $20,00 $20,00
Constitucion SAS 1 $500,00 $500,00
CAPITAL DE TRABAJO (3 meses) $13.407,73

TOTAL $33.335,73

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Para determinar el Capital de trabajo se ha proyectado para 3 meses los siguientes

gastos que se explican detalladamente en la tabla que se presenta a continuacion:
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Tabla 48
Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO (3 meses)

GASTOS ADMINISTRATIVOS $8.132,43
Arriendo oficina 3 $800,00 $2.400,00
Kit bioseguridad 3 $76,00 $228,00
Servicios basicos $405,00
Agua 3 $25,00 $75,00
Luz 3 $40,00 $120,00
Teléfono 3 $30,00 $90,00
Internet 3 $40,00 $120,00
Depreciacion $368,33
Muebles y enseres 3 $29,42 $88,25
Equipo de computacion 3 $77,78 $233,33
Equipo de oficina 3 $15,58 $46,75
Sueldos Personal $4.731,10
Sueldo Contador Serv. profesional 3 $300,00 $900,00
Sueldo Gerente general 3 $803,57 $2.410,70
Sueldo Asistente administrativa-financiera 3 $473,47 $1.420,40
GASTOS FINANCIEROS $634,50
Interés Préstamo $634,50
Interés Mes 1 1 $214,20 $214,20
Interés Mes 2 1 $211,50 $211,50
Interés Mes 3 1 $208,80 $208,80
GASTOS DE VENTAS $4.640,80
Publicidad 3 $300,00 $900,00
Mantenimiento de App 3 $300,00 $900,00
Sueldo Asesores de ventas 3 $946,93 $2.840,80
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO (3 MESEYS) $4.892,24 $13.407,73

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

Se puede observar en la tabla 49 los gastos que fueron proyectados a 3 meses para

determinar el valor total del capital de trabajo que es de $13.407,73; valor que fue tomado para

el céalculo del plan de inversion inicial.
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5.3. Calculo de Costos y Gastos

5.3.1. Mano de Obra

A continuacion se detalla el calculo de la mano de obra y los gastos en sueldos en los que Beauté debe incurrir. (Ver tabla 50).

Tabla 49
Rol de Pago Administrativo

ROL DE PAGO ADMINISTRATIVO

INGRESOS DESCUENTOS
Ingresos Aporte Valor
Ord. Apellidos y nombres Cargo Cédigo Sueldo 9 Total personal Total
Otros Total
9,45%
1 Mena Villalba Tatiana Gabriela Gerente General GGO001 $700,00 $ - $700,00 $66,15  $66,15 $633,85
Asistente
3  Mora Galindo Fernanda Administrativa- AAF003 $400,00 $ - $400,00 $37,80 $37,80 $362,20
Financiera
4  Palma Ruiz Luis Sebastian Asesor 1 AS004 $400,00 $ - $400,00 $37,80 $37,80 $362,20
5  Sanchez Gallardo Samanta Asesor 2 AS005 $400,00 $ . $400,00  $37,80 $37.80  $362,20

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Tabla 50

Provision Personal Administrativo y Ventas

PROVISIONES
Aporte patronal 11,15% Décimo XIl1 Décimo X1V Total Costo mano obra
$78,05 $58,33 $33,33 $169,72 $803,57
$44,60 $33,33 $33,33 $111,27 $473,47
$44,60 $33,33 $33,33 $111,27 $473,47
$44,60 $33,33 $33,33 $111,27 $473,47
COSTO MENSUAL MANO DE OBRA $2.223,97

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora
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5.3.2. Depreciacion
“La depreciacion es el mecanismo mediante el cual se reconoce contable y financieramente el desgaste y pérdida de valor que sufre un bien

0 un activo por el uso que se haga de el con el paso del tiempo” (Gerencie.com, 2019).

Tabla 51
Depreciacion

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES
Cantidad Valor unitario Total (USD$) Tiempo de depreciacion  Costo anual Costo mensual

Mesa de reuniones oficina 1 $500,00 $500,00 10 afios $50,00 $4,17
Sillas de reuniones oficina 6 $60,00 $360,00 10 afios $36,00 $3,00
Sillas de oficina 5 $50,00 $250,00 10 afios $25,00 $2,08
Asientos Puff 2 $25,00 $50,00 10 afios $5,00 $0,42
Mesa central 1 $200,00 $200,00 10 afios $20,00 $1,67
Escritorio basico 3 $150,00 $450,00 10 afios $45,00 $3,75
Escritorio en forma de "L" 1 $200,00 $200,00 10 afios $20,00 $1,67
Silla ergonémica 4 $70,00 $280,00 10 afios $28,00 $2,33
Silla de espera bipersonal 5 $150,00 $750,00 10 afios $75,00 $6,25
Archivadores 1 $90,00 $90,00 10 afios $9,00 $0,75
Mueble de cocina/snack 1 $400,00 $400,00 10 afios $40,00 $3,33

TOTAL $29,42

DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTACION
Cantidad Valor unitario  Total (USD$)  Tiempo de depreciacion  Costo anual  Costo mensual

Impresoras 2 $200,00 $400,00 3 afios $133,33 $11,11
Laptop HP 3 $500,00 $1.500,00 3 afnos $500,00 $41,67
Machook Pro 1 $900,00 $900,00 3 afios $300,00 $25,00

TOTAL $77,78
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DEPRECIACION EQUIPO DE OFICINA

Cantidad Valor unitario Total (USD$)  Tiempo de depreciacion  Costo anual Costo mensual

Teléfonos de escritorio 5 $40,00 $200,00 10 afios $20,00 $1,67
Purificador de ozono 12 $120,00 $1.440,00 10 afios $144,00 $12,00
Kit de cAmaras de vigilancia 1 $130,00 $130,00 10 afios $13,00 $1,08
Dispensador de agua 1 $100,00 $100,00 10 afios $10,00 $0,83
TOTAL $15,58

SUMA TOTAL DEPRECIACION $122,78

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

Se puede observar en la tabla N° 52 la depreciacion de los activos fijos de la empresa como son muebles y enseres, equipo de computo,

equipos de oficina, vehiculo con vida util de tres y diez afios respectivamente.
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5.3.3. Proyeccion de la depreciacion
El valor obtenido del calculo de las depreciaciones, se ha proyectado para 5 afios, los
cargos por depreciacion a lo largo de la vida util del proyecto seran los mismos, a excepcion

de los equipos de computacion, cuya vida util solo es de tres afios. (Ver tabla 53)

Tabla 52
Proyeccion de la Depreciacion
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Muebles y enseres $353,00 $353,00  $353,00 $353,00  $353,00
Equipo de computacion $933,33 $933,33  $933,33 - -
Equipo de oficina $187,00 $187,00  $187,00 $187,00  $187,00
TOTAL $1.473,33  $1.473,33 $1.473,33 $540,00  $540,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

5.34. Detalle de Costos
Beauté al ser una aplicacion movil incurrird en costos por transaccion de pago con

tarjetas de crédito y débito, la plataforma a utilizar para dichas transacciones sera Play to Pace
la cual es una plataforma que realiza transacciones en linea, trabaja con la entidad financiera
Diners Club-Interdin y procesa las siguientes tarjetas:
Credito corriente:

e Diners club

e Discover

e Visa

e Mastercard

e Amex
Emitidas por los diferentes bancos nacionales o internacionales.

e Débito: cualquier Visa o Mastercard.
Crédito diferido:

e Dinersclub

e Discover,

e V/sa Titanium,

e Mastercard de banco Pichincha.

e Visa de banco Pichincha, General Rumifiahui, de Loja, de Manabi.

e American Express banco de Guayaquil.
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Se puede visualizar el costo por mano de obra de los profesionales de belleza el cual
sera el 40% de pago por cada servicio realizado.

Dichos valores se presentan en el siguiente cuadro:

Tabla 53
Detalle de Costos

Cantidad Unidad
N Costos Costo Costo
Descripcion del producto mensual o de
: unitarios mensual anual i
requerida medida
Costo por transaccion (place
to pay)
Tarjetas de crédito y débito 270 $0,38 $102,82 $1.233,79 Dolares
Costos por mano de obra
Pago ofertantes 40% 270 $11,85 $3.200,73 $38.408,73 Dolares
TOTAL $12,24 $3.303,54 $39.642,52

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

El costo mensual por la transaccion de pago con tarjetas de crédito y débito es de
$102,82 valor por la cantidad mensual de solicitud de servicios de 270 y el costo anual alcanza
un valor de $1.233,79 dolares, y el costo mensual por pago a los ofertantes del 40% es de
$3.200,73 y costo anual de $38.408,73.
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5.3.5. Proyeccion de Costos

Una vez obtenido el costo mensual por transaccion se procede a realizar la proyeccion anual, utilizando indicadores que permiten reflejar
cifras a lo largo de la vida Gtil de Beauté, con la particularidad de que se plantea una divisién entre los costos fijos y los variables. Por lo que se ha

utilizado para la proyeccion la tasa promedio de inflacion de los dltimos 5 afios, siendo esta el 0,90%.

Tabla 54
Proyeccion de Costos Afios 1y 2

Costos Costos

Descripcion Costo mensual Fijos Variables Total afio 1 Fijos Variables Total afio 2
Costo por transaccion (place to pay)
Tarjetas de crédito y débito $102,82 $102,82 $1.233,79 $103,74 $1.244,90
Costos por mano de obra
Pago colaboradores $3.200,73 $3.200,73 $38.408,73  $3.229,53 $38.754,41
TOTAL $3.303,54 $3.303,54 $0,00 $39.642,52  $3.333,28 $0,00 $39.999,30

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

91



Tabla 55
Proyeccion de Costos Afios 3,4y 5

Descripcién ) Costos _ Total afio ) Costos _ Total afo ) Costos _ Total afo
Fijos  Variables 3 Fijos  Variables 4 Fijos  Variables 5
Costo por transaccion (place to
pay)
Tarjetas de crédito y débito $104,68 $1.256,10  $105,62 $1.267,41 $106,57 $1.278,81
Costos por mano de obra
Pago colaboradores $3.258,60 $39.103,20 $3.287,93 $39.455,12 $3.317,52 $39.810,22
TOTAL $3.363,27  $0,00  $40.359,30 $3.393,54 $0,00 $40.722,53 $3.424,09 $0,00  $41.089,03

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora
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5.3.6. Detalle de Gastos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

“Los gastos administrativos son los gastos en los que incurre una empresa que no estan

directamente vinculados a una funcién elemental como la fabricacion, la produccion o las

ventas. Estos gastos estan relacionados con la organizacion en su conjunto en lugar de un

departamento individual. Los salarios de los altos ejecutivos y los costos de los servicios

generales como la contabilidad son ejemplos de gastos administrativos” (RIQUELME, 2019)

Tabla 56
Gastos Administrativos

Unidad de  Valor Frecuencia Valor Valor
Detalle . o
medida unitario mensual  mensual anual
del gasto

Arriendo oficina Doélares $800,00 1 $800,00  $9.600,00
Kit bioseguridad Unidad $76,00 1 76,00 $311,00
Servicios basicos $135,00  $1.620,00
Agua M3 $25,00 1 $25,00 $300,00
Luz Kw/h $40,00 1 $40,00 $480,00
Teléfono Minutos $30,00 1 $30,00 $360,00
Internet Mybite $40,00 1 $40,00 $480,00
Depreciacion $122,78  $1.473,33
Muebles y enseres Unidad $29,42 $353,00
Equipo de computacion Unidad $77,78 $933,33
Equipo de oficina Unidad $15,58 $187,00
Sueldos Personal $1.577,03 $18.924,40
Sueldo Gerente general Dolares $803,57 1 $803,57  $9.642,80
Sueldo Asistente Dolares

administrativa-financiera $473,47 1 $473,47  $5.681,60
Sueldq Contador Serv. Déblares

Profesional $300,00 1 $300,00  $3.600,00

Total Gastos Administrativos

$2.710,81 $32.529,73

Fuente: Investigacidn propia

Elaborado por: La Autora

Los gastos administrativos estan relacionados con toda la administracion de la empresa

Beauté, en donde el mayor gasto es en los pagos de sueldos al personal administrativo con un

valor de $1.577,03 mensuales, arriendo de oficina $800,00, depreciaciones $122,78, servicios
basicos $135,00, Kits de bioseguridad $76,00 dolares mensuales.
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GASTOS VENTAS

“Los gastos de ventas son aquellos gastos que se producen como consecuencia de la
venta de un producto o servicio determinado. En otras palabras, son los gastos que se producen
Unicamente por la accion de vender, ya que si esta accidn no se produjera habria gastos que no
se realizarian” (LLAMAS, 2020)

Tabla 57
Gastos Ventas

Unidad de Valor Frecuencia  Valor Valor
Detalle . .
medida unitario mensual mensual anual
del gasto

Publicidad $300,00 1 $300,00 $3.600,00
Mantenimiento de App $300,00 1 $300,00 $3.600,00
Sueldo Asesores de ventas Doélares  $946,93 1 $946,93 $11.363,20
Total Gastos Ventas $1.546,93 $18.563,20

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

En gastos de ventas se puede estimar que el valor mas significativo es por el pago de
sueldo a los asesores de venta con un valor de $946,93 mensuales, por consiguiente seria la
publicidad con un valor de $300,00 y el mantenimiento de la app con un valor de $300,00
dolares mensuales.

GASTOS FINANCIEROS

“Los gastos financieros son todos aquellos que derivan de la obtencion de financiacion
o0 titularidad de cualquier pasivo financiero. Afectan tanto a las empresas como a los
individuos” (Arias A. S., Economipedia, 2017).

Tabla 58
Gastos Financieros

Unidad de Valor Frecuencia Valor Valor
Detalle ) .
medida unitario mensual mensual anual
del gasto
Interés Préstamo Mes $199,03 1 $199,03 $2.388,30
Total Gastos Ventas $199,03 $2.388,30

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Se obtendra un crédito en el Banco del Pacifico por un valor de $22.890,86 con una
tasa anual de 11,23%, con un tiempo a financiar de 60 meses, es decir, cinco afos.

95



5.3.7. Proyeccion Gastos

De la misma manera como se realizd la proyeccion para los costos, se proyectara los gastos administrativos, ventas y financieros para

cinco afos, obteniendo asi el valor del gasto mensual y anual. Cabe mencionar que la clasificacion entre gastos fijos y variables contribuira en la

obtencion del punto de equilibrio. Para esta proyeccion se ha considerado la tasa promedio de inflacion de los Gltimos 5 afios del 0,90%.

Tabla 59
Proyeccion Gastos Administrativos Afios 1y 2

Descripcion miﬁztoal - Gastos _ Total afio 1 - Gastos _ Total afio 2
Fijos  Variables Fijos Variables

Arriendo oficina $800,00  $800,00 $9.600,00 $807,20 $9.686,40
Kit bioseguridad $76,00 $76,00 $912,00 $76,68 $1.533,68
Servicios basicos
Agua $25,00 $25,00 $300,00 $25,23 $302,70
Luz $40,00 $40,00 $480,00 $40,36 $484,32
Teléfono $30,00 $30,00 $360,00 $30,27 $363,24
Internet $40,00 $40,00 $480,00 $40,36 $484,32
Depreciacion
Muebles y enseres $29,42 $29,42 $353,00 $29,68 $356,18
Equipo de computacion $77,78 $77,78 $933,33 $78,48 $941,73
Equipo de oficina $15,58 $15,58 $187,00 $15,72 $188,68
Sueldos Personal
Sueldo Gerente general $803,57  $803,57 $9.642,80 $810,80 $9.729,59
Sueldo Asistente administrativa-financiera $473,47  $473,47 $5.681,60 $477,73 $5.732,73
Sueldo Contador Serv. Profesional $300,00  $300,00 $3.600,00 $302,70 $3.632,40
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TOTAL $2.710,81 $2.645,81 $65,00 $32.529,73 $2.669,62 $65,59 $33.435,97

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
Tabla 60

Proyeccion Gastos Administrativos Afios 3,4y 5

Gastos ~ Gastos ~ Gastos
Descripcion Variabl Tota:; ano Variabl TotaAIf ano Total afio 5
Fijos o Fijos o Fijos  Variables

Arriendo oficina $814,46 $9.773,58 $821,79 $9.861,54 $829,19 $9.950,29
Kit bioseguridad $77,37 $1.547,48  $78,07 $1.561,41  $78,77 $1.575,46
Servicios basicos

Agua $25,45  $305,42 $25,68  $308,17 $25,91 $310,95
Luz $40,72  $488,68 $41,09  $493,08 $41,46 $497,51
Teléfono $30,54 $366,51 $30,82 $369,81 $31,09 $373,14
Internet $40,72 $488,68 $41,09 $493,08 $41,46 $497 51
Depreciacion

Muebles y enseres $29,95 $359,38 $30,22 $362,62 $30,49 $365,88
Equipo de computacion $79,18 $950,21 $79,90 $958,76 $80,62 $967,39
Equipo de oficina $15,87 $190,38 $16,01 $192,09 $16,15 $193,82
Sueldos Personal

Sueldo Gerente general $818,10 $9.817,15 $825,46 $9.905,51 $832,89 $9.994,66
Sueldo Asistente administrativa-

financiera $482,03 $5.784,33  $486,37 $5.836,39  $490,74 $5.888,92
Sueldo Contador Serv.

Profesional $305,42 $3.665,09 $308,17 $3.698,08  $310,95 $3.731,36
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TOTAL $2.693,65 $66,18 $33.736,90 $2.717,89 $66,77 $34.040,53 $2.742,35 $67,37  $34.346,89
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Tabla 61
Proyeccion de Gastos de Ventas Afios 1,2y 3
Gastos ~ Gastos ~ Gastos ~
- Gasto Total afio Total afio Total afio
escripcion mensual Fijos Vaglsabl 1 Fijos Vaglsabl 5 Fijos Varlsable 3
Publicidad $300,00 $300,00 $3.600,00 $302,70  $3.632,40 $305,42 $3.665,09
Mantenimiento de App  $300,00  $300,00 $3.600,00  $302,70 $3.632,40  $305,42 $3.665,09
Sueldo Asesores de
ventas $946,93  $946,93 $11.363,20 $955,46 $11.465,47  $964,05 $11.568,66
TOTAL $1.546,93 $1.246,93 $300,00 $18.563,20 $1.258,16 $302,70 $18.730,27 $1.269,48 $305,42 $18.898,84
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
Tabla 62
Proyeccion de Gastos de Ventas Afios 5y 4
Gastos Gastos
Descripcié .. . Total afio 4 . : Total afi
escripeton Fijos Variables otalano Fijos Variables otalano 5
Publicidad $308,17 $3.698,08 $310,95  $3.731,36
Mantenimiento de App $308,17 $3.698,08 $310,95 $3.731,36
Sueldo Asesores de ventas $972,73 $11.672,78 $981,49 $11.777,83
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TOTAL $1.280,90 $308,17 $19.068,93 $1.292,43 $310,95 $19.240,55

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
Tabla 63
Proyeccion de Gastos Financieros Afios 1,2y 3

N Gasto Gastos ~ Gastos - Gastos ~

D . . Total 1 . . Total 2 .. . Total 3
escripeion mensual Fijos Variables otalano Fijos Variables otatano Fijos Variables otalano
Interés préstamo por afio ~ $199,03 $199,03  $2.388,30 $163,40 $1.960,80 $123,58  $1.482,90
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
Tabla 64
Proyeccion de Gastos Financieros Afios 4y 5
Gastos Gastos
Descripcion . . Total afio 4 .. : Total afio 5
'pet Fijos Variables Fijos Variables

Interés préstamo por afo $79,00 $948,00 $29,13 $349,50

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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5.4. Plan de Financiamiento

“El plan de financiacion es la herramienta basica que te permitira especificar cuales van
a ser, con concrecion, las fuentes de financiacién de tu proyecto empresarial. ES
fundamentalmente, un documento que forma parte del plan econdémico-financiero de una
empresa donde se recoge de forma explicita las vias de acceso al capital preciso” (MONTERO,
2017)
54.1. Forma de financiamiento

La forma de financiamiento esta relacionado a la actividad del proyecto, de ahi que la
mayor o0 menor cuantia de su valor, dependera de la necesidad de dinero externo en la medida
de no poderlo cubrir con ingresos propios. En el cuadro que se presenta a continuacion, se

establece los parametros a utilizar para financiar el proyecto. (Ver tabla 66)

Tabla 65
Plan de Financiamiento

Descripcion Izsrsc[l)a;l ('Lostgl) Parcial (%) Total (%)
Recursos Propios $9.810,37 30%
Efectivo $9.810,37 30%
Bienes 0 0%
Recursos de terceros $22.890,86 70%
Préstamo privado 0 0%
Préstamo bancario $22.890,86 70%
TOTAL $32.701,23 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

El plan de financiamiento de la empresa Beauté asciende un monto de $32.701,23
dolares, esta cubierto por el 30% de recursos propios que representa la cantidad de $9.810,37
ddlares, los recursos de terceros seran el 70% que representa la cantidad de $22.890,86 dolares
que sera financiado dentro de un plazo de sesenta meses (60), es decir, cinco afios en el Banco

del Pacifico.
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5.5. Calculo de Ingresos

La decision de cubrir el mercado insatisfecho con los servicios ofrecidos luego del
estudio de mercado y una vez determinados los servicios que Beauté va a ofrecer, se establecera
el nivel de ingresos del mismo, para lo cual es necesario fijar el precio unitario del producto y
las cantidades de servicios proyectados para vender, de esta manera se pueden establecer
valores para el afio uno y utilizando un criterio de crecimiento en ventas, se podra proyectar

para los 5 afios.

Tabla 66
Ventas Totales

Servicios Cantidad PVP Total

servicios

mensuales
Corte de cabello hombre 15 $8,00 $120,00
Corte de barba 15 $5,00 $75,00
Corte de cabello mujer 30 $10,00 $300,00
Keratina 30 X $100,00 $3.000,00
Alisado Fotdnico 30 $110,00 $3.300,00
Limpieza facial 30 $20,00 $600,00
Magquillaje 30 $18,00 $540,00
Depilaciones 15 $8,00 $120,00
Manicura 30 $10,00 $300,00
Pedicura 30 $12,00 $360,00
Udas esculpidas 15 $25,00 $375,00

TOTAL $9.090,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

En latabla 67 se puede observar las ventas totales que se estiman vender mensualmente,
e identificar el precio de venta al publico del cual a continuacién se realizara el calculo de los

ingresos mensuales con el margen de utilidad respectivamente.
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Tabla 67
Calculo de Ingresos

Margen de utilidad

. Servicios

Servicios PreC'(.) C.O sto prestados Ingresos
unitario  unitario %\, o, Mensuales
Corte de cabello hombre $8,00  $3,58 15 $4,42 55% $120,00
Corte de barba $5,00 $2,38 15 $2,62 52% $75,00
Corte de cabello mujer $10,00  $4,38 30 $5,62 56% $300,00
Keratina $100,00 $40,38 30 $59,62 60%  $3.000,00
Alisado Fotdnico $110,00 $44,38 30 $65,62 60%  $3.300,00
Limpieza facial $20,00  $8,38 30 $11,62 58% $600,00
Magquillaje $18,00 $7,58 30 $10,42 58% $540,00
Depilaciones $8,00  $3,58 15 $4,42 55% $120,00
Manicura $10,00 $4,38 30 $5,62 56% $300,00
Pedicura $12,00 $5,18 30 $6,82 57% $360,00
Ufias esculpidas $25,00 $10,38 15 $14,62 58% $375,00
TOTAL $326,00 $134,58 270 $191,42 $9.090,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Para calcular los ingresos se han considerado los 270 servicios de belleza prestados

mensualmente, y tomando en cuenta para la utilidad el pago a los ofertantes el cual es de un

40% por servicio, lo cual se ha procedido a restar de la ganancia mensual por servicio el costo

por transaccion de cobro con tarjetas el cual es 0,38 ctvs. Y el pago a los ofertantes por la

cantidad de servicios al mes, se puede ver reflejado estos célculos en la siguiente tabla.

Tabla 68

Calculo de Ingresos x Servicio

Pago Costo (_je transacci(_m X Pago of_ertantes Ingreso x Ingreso
ofertantes la cantidad de servicios  x cantidad de o

40% al mes servicios al mes servicio mensual
$3,20 $5,70 $48,00 $4,42 $66,30
$2,00 $5,70 $30,00 $2,62 $39,30
$4,00 $11,40 $120,00 $5,62 $168,60
$40,00 $11,40 $1.200,00 $59,62 $1.788,60
$44,00 $11,40 $1.320,00 $65,62 $1.968,60
$8,00 $11,40 $240,00 $11,62 $348,60
$7,20 $11,40 $216,00 $10,42 $312,60
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$3,20 $5,70 $48,00 $4,42 $66,30

$4,00 $11,40 $120,00 $5,62 $168,60
$4,80 $11,40 $144,00 $6,82 $204,60
$10,00 $5,70 $150,00 $14,62 $219,30

Fuente: Investigacidn propia

Elaborado por: La Autora

Finalmente, se puede fijar el precio de venta unitario $29,64 el cual se determino de la division
del precio unitario $326,00 para los 11 servicios que ofrece Bauté, siendo la formula la division
del costo unitario total $134,58 para los 11 servicios para establecer el costo de venta unitario

$12,23.
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55.1. Proyeccién de Ingresos

Una vez obtenido el precio de venta de los servicios, se puede proyectar cuales van a ser los ingresos para 5 afios. Se ha considerado para

la proyeccién la tasa de crecimiento poblacional 1,82% anual.

Tabla 69
Proyeccion de Ingresos Afios 1,2y 3
INGRESOS ANO 1 INGRESOS ANO 2 INGRESOS ANO 3
Servicios Cantidad Pr.ecu? Total ano 1 Cantidad Pr'ecu') Total aflo 2 Cantidad Pr_ecn_) Total afio 3
Unitario Unitario Unitario
Corte de cabello hombre 180 $8,00 $1.440,00 183 $8,00 $1.466,21 187 $8,00 $1.492,89
Corte de barba 180 $5,00 $900,00 183 $5,00 $916,38 187 $5,00 $933,06
Corte de cabello mujer 360 $10,00 $3.600,00 367 $10,00 $3.665,52 373 $10,00 $3.732,23
Keratina 360 $100,00  $36.000,00 367 $100,00  $36.655,20 373 $100,00  $37.322,32
Alisado Fotdnico 360 $110,00  $39.600,00 367 $110,00  $40.320,72 373 $110,00 $41.054,56
Limpieza facial 360 $20,00 $7.200,00 367 $20,00 $7.331,04 373 $20,00 $7.464,46
Maquillaje 360 $18,00 $6.480,00 367 $18,00 $6.597,94 373 $18,00 $6.718,02
Depilaciones 180 $8,00 $1.440,00 183 $8,00 $1.466,21 187 $8,00 $1.492,89
Manicura 360 $10,00 $3.600,00 367 $10,00 $3.665,52 373 $10,00 $3.732,23
Pedicura 360 $12,00 $4.320,00 367 $12,00 $4.398,62 373 $12,00 $4.478,68
Ufas esculpidas 180 $25,00 $4.500,00 183 $25,00 $4.581,90 187 $25,00 $4.665,29
TOTAL $109.080,00 $111.065,26 $113.086,64

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Tabla 70

Proyeccion de Ingresos Afios 4y 5

INGRESOS ANO 4 INGRESOS ANO 5

Servicios Cantidad Precio Unitario Total afio 4 Cantidad Precio Unitario  Total afio 5
Corte de cabello hombre 190 $8,00 $1.520,06 193 $8,00 $1.547,73
Corte de barba 190 $5,00 $950,04 193 $5,00 $967,33
Corte de cabello mujer 380 $10,00 $3.800,16 387 $10,00 $3.869,32
Keratina 380 $100,00 $38.001,59 387 $100,00 $38.693,22
Alisado Fotdnico 380 $110,00 $41.801,75 387 $110,00 $42.562,54
Limpieza facial 380 $20,00 $7.600,32 387 $20,00 $7.738,64
Magquillaje 380 $18,00 $6.840,29 387 $18,00 $6.964,78
Depilaciones 190 $8,00 $1.520,06 193 $8,00 $1.547,73
Manicura 380 $10,00 $3.800,16 387 $10,00 $3.869,32
Pedicura 380 $12,00 $4.560,19 387 $12,00 $4.643,19
Uias esculpidas 190 $25,00 $4.750,20 193 $25,00 $4.836,65

TOTAL $115.144,82 $117.240,46

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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5.6. Punto de equilibrio

“El punto de equilibrio, punto muerto o umbral de rentabilidad, es aquel nivel de ventas

minimo que iguala los costes totales a los ingresos totales. Por tanto, el punto muerto no es mas

que ese minimo necesario para no tener pérdidas y donde el beneficio es cero. A partir de él, la

empresa empezara a obtener ganancias. Este concepto es esencial para saber cual es el minimo
vital para poder sobrevivir en el mercado” (ARIAS E. R., 2020)

Tabla 71
Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Descripcién Fijo Variable Total

Costos $3.303,54 $0,00 $3.303,54
Gastos de Administracion $2.645,81 $65,00 $2.710,81
Gastos de Ventas $1.246,93 $300,00 $1.546,93
Gastos Financieros $199,03 $199,03

SUMAN $7.196,29 $564,03 $7.760,31
Ingresos totales $9.090,00 $9.090,00
Numero de unidades 270 270
Precio unitario de venta $29,64 $29,64
Costo variable unitario $12,23 $12,23

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

Debera establecerse el punto de equilibrio en tres &mbitos:

1. EN UNIDADES FISICAS

_— CF
Y=pvu—cvu
_— $7.196,29
" =329 64 —$12 23
PE 1 — $7.196,29
Y ="¢17 20
PE u = 414
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2. ENUNIDADES MONETARIAS

CF
PE$ = ——

$7.196,29

$12, 23)
$29, 64

PES =
1-(

$7.196,29

PES = 1-0, 41

$7.196,29
PE$ = 0359

PE $ = 12.255,72

3. EN VALORES RELATIVOS (%)
PE % = PES 100
0=—7 X

$7.672,35
$9.090,00 "

PE % =
PE % =0,84x100

PE % = 84,40

Finalmente, los resultados de la aplicacion de estas formulas, calculos que se demuestran

graficamente a continuacion:
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Figura 27
Punto de Equilibrio

$20.255,00
$18.255,00
$16.255,00
$14.255,00
$12.255,00 $12.255,72
$10.255,00
$8.255,00
$6.255,00
$4.255,00
$2.255,00

114 214 314 414 514 614 714

Costo fijo Costo total Ingreso Total

Fuente: Investigacidn propia

Elaborado por: La Autora

Una vez aplicada la formula del punto de equilibrio se puede determinar que el valor
que Beauté debe vender en el afio es de $12.255,72 dolares que equivale a 414 servicios,
representando 84,40% para no tener ni perdidas ni ganancias y poder sustentar los costos y

gastos de la empresa.
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5.7.

Estado de Resultados Proyectado

“El estado de resultados, también llamada cuenta de resultados o cuenta de pérdidas y ganancias, recoge los ingresos y gastos que ha tenido
una empresa durante un periodo de tiempo” (ARIAS A. S., ECONOMIPEDIA, 2016)

Tabla 72
Estado de Resultados Proyectado

Estado de resultados proyectado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas $109.080,00 $111.065,26 $113.086,64 $115.144,82 $117.240,46
(-) Costo de ventas $39.642,52 $39.999,30 $40.359,30 $40.722,53 $41.089,03
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $69.437,48 $71.065,95 $72.727,35 $74.422,29 $76.151,42
(-) Gastos de venta $18.563,20 $18.730,27 $18.898,84 $19.068,93 $19.240,55
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $50.874,28 $52.335,69 $53.828,51 $55.353,36 $56.910,87
(-) Gastos Administrativos $33.137,73 $33.435,97 $33.736,90 $34.040,53 $34.346,89
(=) UTILIDAD NETA OPERACIONAL $17.736,55 $18.899,71 $20.091,61 $21.312,83 $22.563,98
(-) Gastos Financieros $2.388,30 $1.960,80 $1.482,90 $948,00 $349,50
(+) Otros ingresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) Otros Egresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $17.736,55 $18.899,71 $20.091,61 $21.312,83 $22.563,98
(-) 15% Participacion trabajadores $2.660,48 $2.834,96 $3.013,74 $3.196,92 $3.384,60
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $15.076,07 $16.064,76 $17.077,87 $18.115,91 $19.179,38
(-) 22 % Impuesto a la renta $3.316,73 $3.534,25 $3.757,13 $3.985,50 $4.219,46
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $11.759,33 $12.530,51 $13.320,74 $14.130,41 $23.398,85

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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5.8. Flujo de Caja

“El flujo de caja es el resultado de todas las salidas y entradas netas de dinero de una empresa en un periodo determinado en el tiempo.
Hay que tener muy en cuenta esta Gltima parte puesto que el tiempo es clave en el analisis del flujo de caja puesto que este variara con el tiempo
y siempre hay que tener en cuenta cuando se analiza” (FORET, 2020)

Tabla 73
Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

DESCRIPCCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A INGRESOS OPERACIONALES $0,00 $109.080,00 $111.065,26 $113.086,64 $115.144,82 $117.240,46
Ingresos por ventas $0,00 $109.080,00 $111.065,26 $113.086,64 $115.144,82 $117.240,46

B EGRESOS OPERACIONALES -$33.335,73  $93.731,75 $94.126,34 $94.477,93 $94.779,99 $95.025,98
Costos $0,00 $39.642,52 $39.999,30  $40.359,30  $40.722,53 $41.089,03
Gastos administrativos $0,00 $33.137,73  $33.435,97  $33.736,90  $34.040,53  $34.346,89
Gastos de ventas $0,00 $18.563,20  $18.730,27  $18.898,84  $19.068,93  $19.240,55
Gastos financieros $0,00 $2.388,30 $1.960,80 $1.482,90 $948,00 $349,50
Muebles y enseres -$3.530,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Equipo de computacién -$2.800,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Equipo de software -$11.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Equipo de oficina -$1.870,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto de constitucion -$728,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capital de trabajo -$13.407,73 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

C FLUJO OPERACIONAL (A-B) -$33.335,73  $15.348,25  $16.938,91 $18.608,71 $20.364,83 $22.214,48

D INGRESOS NO OPERACIONALES

E EGRESOS NO OPERACIONALES $0,00 $5.977,22 $6.369,20 $6.770,87 $7.182,42 $7.604,06
Participacion de utilidades 15% $0,00 $2.660,48 $2.834,96 $3.013,74 $3.196,92 $3.384,60
Impuesto a la renta 22% $0,00 $3.316,73 $3.534,25 $3.757,13 $3.985,50 $4.219,46
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F FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) $0,00 -$5.977,22 -$6.369,20 -$6.770,87 -$7.182,42 -$7.604,06

G FLUJO NETO GENERADO (C-F) -$33.335,73  $21.325,46  $23.308,12  $25.379,58  $27.547,26  $29.818,54
H SALDO INICIAL DE CAJA -$13.407,73  -$19.928,00  $1.397,46 $24.705,58  $50.085,16  $77.632,42
I SALDO FINAL DE CAJA (G+H) -$19.928,00  $1.397,46 $24.705,58  $50.085,16  $77.632,42  $107.450,96

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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5.9. Evaluacion financiera

Para poder determinar si lo presentado en los numerales anteriores ha servido para que
el proyecto Beauté se sustente financieramente a lo largo de su planeacion y ejecucion, se debe
utilizar las herramientas que la técnica de Evaluacion Financiera propone. Los necesarios y

mas importantes se detallan a continuacion:

5.9.1. Indicadores

5.9.1.1.  Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto constituye la medida de evaluacion que se basa en los resultados
obtenidos en el Flujo de Caja y permite calcular si el proyecto arroja un valor actualizado que

certifique en términos monetarios los beneficios reales del proyecto.

Tabla 74
Célculo de TMAR

% Tasa de Promedio
Participacion rentabilidad ponderado
Fondos propios 30% 9,23% 2,77%
Fondos de terceros (BCO) 70% 11,23% 7,86%
TMAR 10,63%

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

5.9.1.2.  Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno se define como la tasa de descuento que hace que el valor
presente de los flujos de caja que genera el proyecto, sea exactamente igual a la inversion

realizada.

S I SR SR ; S S
o Z(Hme)f_ ®T(1+TIR) " (1+TIR) (1+TIR)™
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Tabla 75
VAN - TIR

Flujo de caja proyectado

Afo 0 Afo 1 Afo 2 ARfo 3 ARfo 4 ARfo0 5

-$33.335,73 $21.325,46  $23.308,12  $25.379,58  $27.547,26  $29.818,54
Inversion Inicial Flujo de caja Flujo de caja Flujo de caja Flujo de caja Flujo de caja

VAN $60.112,91
TIR 65%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

El valor del TIR es del 65% y el VAN con una cantidad de $60.112,91 d6lares, lo que
resulta un flujo positivo, es decir, que tenemos un valor superior a cero, por lo tanto, el
emprendimiento es viable, llegando asi a recuperar lo invertido obteniendo rentabilidad en

prestacion de servicios de belleza a domicilio.

5.9.1.3. Beneficio Costo

El beneficio costo es un cociente que permite comparar los ingresos de un proyecto,
con relacion a la inversion.

Se asume como regla la aceptacién del proyecto si la relacién es mayor a 1:

VAI

B/C= vaC

VAL: Valor actual de los ingresos totales netos o beneficios netos

VAC: Valor actual de la inversién inicial
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Tabla 76
Relacion Beneficio - Costo

Afo Inversion Ingresos Egresos
0 $33.335,73
1 $109.080,00 $93.731,75
2 $111.065,26 $94.126,34
3 $113.086,64 $94.477,93
4 $115.144,82 $94.779,99
5 $117.240,46 $95.025,98
VNA Ingresos $420.483,43
VNA Egresos $352.025,86

Costo-Beneficio

1,19

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

Podemos observar que el analisis de la relacion costo-beneficio es mayor a 1 lo que

significa que el emprendimiento es rentable.

5.9.1.4.  Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion permite conocer el tiempo en que se recuperard lo invertido

en el emprendimiento.

Tabla 77
Periodo de Recuperacion

Ao Flujo de efectivo actualizado Saldo acumulado
0 -$33.335,73 -$33.335,73
1 $21.325,46 -$12.010,27
2 $23.308,12 $11.297,85
3 $25.379,58 $36.677,43
4 $27.547,26 $64.224,68
5 $29.818,54 $94.043,23
_ 1 ANoS
PR B 6 Meses

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora
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Finalmente, se puede decir que Beauté tendra el periodo de recuperacién de la inversion
en un ano (1) y seis (6) meses.
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ANEXQOS

Anexo No. 1.- Tabla de Amortizacién

DETALLE PRESTAMO
Escriba los valores Resumen del préstamo
Importe del
préstamo $22.890,86
Sistema de
Interés anual 11,23% | amortizacion Francés
Entidad Financiera Banco del Pacifico | Interés Total $7.129,50
Capital Amortizacion Interés Total Saldo Total a
Cuota L mensual de cuota )
inicial . mensual | .. . Capital pagar
capital financiera

1 $ 22,890.86 $286,17 $214,20 | $500.37 | $22,604.69 | $500.37
2 $ 22,604.69 $288,87 $211,50 | $500.37 | $22,315.82 | $500.37
3 $ 22,315.82 $291,57 $208,80 | $500.37 | $22,024.25 | $500.37
4 $ 22,024.25 $294,27 $206,10 | $500.37 | $21,729.98 | $500.37
5 $21,729.98 $296,97 $203,40 | $500.37 | $21,433.01 | $500.37
6 $21,433.01 $299,67 $200,70 | $500.37 | $21,133.34 | $500.37
7 $21,133.34 $302,67 $197,70 | $500.37 | $20,830.67 | $500.37
8 $ 20,830.67 $305,37 $195,00 | $500.37 | $20,525.30 | $500.37
9 $ 20,525.30 $308,37 $192,00 | $500.37 | $20,216.93 | $500.37
10 $20,216.93 $311,07 $189,30 | $500.37 | $19,905.86 | $500.37
11 $19,905.86 $314,07 $186,30 | $500.37 | $19,591.79 | $500.37
12 $19,591.79 $317,07 $183,30 | $500.37 | $19,274.72 | $500.37
13 $19,274.72 $320,07 $180,30 | $500.37 | $18,954.65 | $500.37
14 $ 18,954.65 $323,07 $177,30 | $500.37 | $18,631.58 | $500.37
15 $18,631.58 $326,07 $174,30 | $500.37 | $18,305.51 | $500.37
16 $18,305.51 $329,07 $171,30 | $500.37 | $17,976.44 | $500.37
17 $17,976.44 $332,07 $168,30 | $500.37 | $17,644.37 | $500.37
18 $17,644.37 $335,07 $165,30 | $500.37 | $17,309.30 | $500.37
19 $17,309.30 $338,37 $162,00 | $500.37 | $16,970.93 | $500.37
20 $16,970.93 $341,37 $159,00 | $500.37 | $16,629.56 | $500.37
21 $ 16,629.56 $344,67 $155,70 | $500.37 | $16,284.89 | $500.37
22 $16,284.89 $347,97 $152,40 | $500.37 | $15,936.92 | $500.37
23 $ 15,936.92 $351,27 $149,10 | $500.37 | $15,585.65 | $500.37
24 $ 15,585.65 $354,57 $145,80 | $500.37 | $15,231.08 | $500.37
25 $15,231.08 $357,87 $142,50 | $500.37 | $14,873.21 | $500.37
26 $14,873.21 $361,17 $139,20 | $500.37 | $14,512.04 | $500.37
27 $14,512.04 $364,47 $13590 | $500.37 | $14,147.57 | $500.37
28 $14,147.57 $368,07 $132,30 | $500.37 | $13,779.50 | $500.37
29 $13,779.50 $371,37 $129,00 | $500.37 | $13,408.13 | $500.37
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30 $ 13,408.13 $374,97 $125,40 | $500.37 | $13,033.16 | $500.37
31 $ 13,033.16 $378,27 $122,10 | $500.37 | $12,654.89 | $500.37
32 $ 12,654.89 $381,87 $118,50 | $500.37 | $12,273.02 | $500.37
33 $ 12,273.02 $385,47 $114,90 | $500.37 | $11,887.55 | $500.37
34 $11,887.55 $389,07 $111,30 | $500.37 | $11,498.48 | $500.37
35 $11,498.48 $392,67 $107,70 | $500.37 | $11,105.81 | $500.37
36 $11,105.81 $396,27 $104,10 | $500.37 | $10,709.54 | $500.37
37 $ 10,709.54 $400,17 $100,20 | $500.37 | $10,309.37 | $500.37
38 $ 10,309.37 $403,77 $96,60 $500.37 | $9,905.60 | $500.37
39 $ 9,905.60 $407,67 $92,70 $500.37 | $9,497.93 | $500.37
40 $9,497.93 $411,57 $88,80 $500.37 | $9,086.36 | $500.37
41 $9,086.36 $415,17 $85,20 $500.37 | $8,671.19 | $500.37
42 $8,671.19 $419,07 $81,30 $500.37 | $8,252.12 | $500.37
43 $8,252.12 $423,27 $77,10 $500.37 | $7,828.85 | $500.37
44 $7,828.85 $427,17 $73,20 $500.37 | $7,401.68 | $500.37
45 $ 7,401.68 $431,07 $69,30 $500.37 | $6,970.61 | $500.37
46 $6,970.61 $434,97 $65,40 $500.37 | $6,535.64 | $500.37
47 $6,535.64 $439,17 $61,20 $500.37 | $6,096.47 | $500.37
48 $ 6,096.47 $443,37 $57,00 $500.37 | $5,653.10 | $500.37
49 $5,653.10 $447,57 $52,80 $500.37 | $5,205.53 | $500.37
50 $ 5,205.53 $451,77 $48,60 $500.37 | $4,753.76 | $500.37
51 $4,753.76 $455,97 $44,40 $500.37 | $4,297.79 | $500.37
52 $4,297.79 $460,17 $40,20 $500.37 | $3,837.62 | $500.37
53 $ 3,837.62 $464,37 $36,00 $500.37 | $3,373.25 | $500.37
54 $3,373.25 $468,87 $31,50 $500.37 | $2,904.38 | $500.37
55 $2,904.38 $473,07 $27,30 $500.37 | $2,431.31 | $500.37
56 $2,431.31 $477,57 $22,80 $500.37 | $1,953.74 | $500.37
57 $1,953.74 $482,07 $18,30 $500.37 | $1,471.67 | $500.37
58 $1,471.67 $486,57 $13,80 $ 500.37 $985.10 $ 500.37
59 $985.10 $491,07 $9,30 $ 500.37 $ 494.03 $ 500.37
60 $494.03 $494,03 $4,50 $ 498.53 $0.00 $ 498.53
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Anexo No. 2.- Encuesta
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS
Viabilidad de proyecto
BEAUTE: APLICACION MOVIL DE SERVICIOS DE BELLEZA A DOMICILIO
La presente encuesta tiene como finalidad recopilar informacion para conocer la
viabilidad de la creacion de un centro de belleza con servicio a domicilio.

No tardaras méas de 3 minutos en responder la encuesta

1. ¢Con qué frecuencia utiliza usted aplicaciones moviles para solicitar servicios a

domicilio?

O Diaria

2. ¢Con qué frecuencia usted se realiza servicios de belleza (peluqueria, barberia,

tratamientos faciales, masajes)?

(O Semanal
(O Quincenal

O Mensual

O Trimestral

Q Anual

3. ¢Cudl o cudles son los servicios que usted se realiza en un centro de belleza?
(O Corte de cabello hombre

(O Corte de barba

Q Corte de cabello mujer

Q Tintura de cabello

O Manicura
O Pedicura

O Maquillaje
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O Tratamientos faciales
O Depilaciones
4. ¢Conoce usted alguna empresa que ofrezca servicios de belleza a domicilio por
medio de una aplicacién mdvil? Si su respuesta es afirmativa, indique su nombre.
O si
(O No
Otro (Especifique):
5. De los siguientes servicios de belleza, ¢Cual es el precio promedio que usted
considera pagar?
Corte de cabello hombre:
Corte de barba:
Corte de cabello mujer:
Manicure:
Pedicure:
Tratamientos faciales:
Depilaciones:
6. ¢Estaria dispuesto a solicitar servicios de belleza a domicilio mediante una
aplicacién movil?
Osi
(O No

7. Por favor, indique su sexo:

8. ¢Cual es su edad?
(O 18a24afios
(O 25a 34 afios
Q 35 a 44 anos
Q 45 a 54 aios
O 55 a 65 afios
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