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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como finalidad disefiar un plan de negocios para la
creacion de una compafiia de cosmetologia y asesoria de imagen a domicilio en la
ciudad de Quito en el sector de Carcelén, para todas aquellas personas que estén
interesadas en proyectar una imagen de si mismos. Para presentar plan de negocios
se ha considerado importante realizar un diagnostico situacional que permita
conocer los factores que favorecen su creacion, el cual contas de cinco capitulos.

Se inicia con el capitulo de Marketing, el cual es la conexione entre el consumidor
y la empresa, a traves del cual se definieron los servicios que se van a ofrecer, se
estudio la oferta y la demanda del sector, en la cual se plante6 el proyecto y se logré
establecer la demanda potencial. En el estudio del area de produccion u operaciones
se determinaron los procesos, equipos y maquinaria necesaria que intervienen para
la prestacion del servicio el empleo de trabajo el capital y otros factores que nos
indican la capacidad de produccién futura.

En el area de organizacion y gestion se definid la estructura organizacional de la
empresa, los cargos y funciones del personal, los objetivos estratégicos. En el area
legal se definieron el conjunto de normas legales que hacen posible que la empresa
funciones formalmente, se establecio la figura juridica que va a tener la empresa y
requisitos para su constitucion. Finalmente se indica la factibilidad financiera del
proyecto, cuyos resultados obtenidos son favorables ya que presenta un flujo de
caja positivo cuenta con un Valor Actual Neto (VAN) de 89.441,717y nos arroja
una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 78% que quiere decir es rentable ya que la
ganancia es de 0,78 ctvs. por cada délar invertido.

Descriptores: Cosmetologia, imagen personal, mercado.
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SECTOR
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ACADEMIC TUTOR: Maria Fernanda Becerra

EXECUTIVE SUMARRY

The purpose of this project is to design a business plan for the creation of a
cosmetology and image consulting company at home in the city of Quito in the
Carcelen sector, for all those who are interested in projecting an image of
themselves. In order to present a business plan, it has been considered important to
carry out a situational diagnosis that allows us to know the factors that favor its
creation, which has five chapters.

It begins with the Marketing chapter, which is the connection between the consumer
and the company, through which the services to be offered were defined, the supply
and demand of the sector were studied, in which the project and the potential
demand was established. In the study of the production or operations area, the
processes, equipment and machinery necessary that intervene for the provision of
the service, the employment of labor, capital and other factors that indicate the
future production capacity were determined.

In the area of organization and management, the organizational structure of the
company, the positions and functions of the personnel, the strategic objectives were
defined. In the legal area, the set of legal norms that make it possible for the
company to function formally were defined, the legal figure that the company will
have and requirements for its constitution were established. Finally, the financial
feasibility of the project is indicated, whose results are favorable since it presents a
positive cash flow, has a Net Present Value (NPV) of 89,441.717 and gives us an
Internal Rate of Return (IRR) of 78% that you want say is profitable since the profit
is 0.78 ctvs. for every dollar invested.

Descriptors: cosmetology, marke. personal image
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INTRODUCCION

El proyecto tiene el objetivo de desarrollar un Plan de Negocios que determine
la factibilidad de desarrollar una organizacion que brinde el servicio de
cosmetologia y asesoria de imagen en la ciudad de Quito en el Sector de Carcelén

a domicilio.

Esta organizaciéon busca brindar este tipo de servicios de manera individual,
ayudarle al cliente a descubrir cudl es su estilo y darle herramientas que le faciliten

sacar la mejor version de cada uno de ellos.

El estudio de este proyecto se divide en cinco capitulos, los cuales se detallan a

continuacion:
Capitulo 1. Marketing:

Mediante este estudio de mercado se determinara los servicios que se van a
ofrecer, se definira el mercado, se realizara el estudio de segmentacion del sector
de Carcelén, se planteara el plan de muestreo que nos indicara el nimero de
encuestas que tendran que ser realizadas, se realizara un estudio de la demanda
potencial, la proyeccién de la oferta y se conocera la demanda potencial insatisfecha

del sector.
Capitulo 2. Area de produccion:

Se describiran los procesos dentro de la empresa, se definira las instalaciones,
equipos y personas que son necesarias para ponerlo en marcha este proyecto,
también se determinara capacidad de prestacion del servicio futuro y se definiran

los métodos de control del servicio.
Capitulo 3. Area de organizacion y gestion

En esta area se buscara definir los objetivos estratégicos de la empresa, asi como

su organizacion interna y control de gestion.
Capitulo 4. Area Juridica Legal

Se busca determinar la viabilidad legal de la compaiia, asi como todos los

requisitos necesarios para su correcto funcionamiento.



Capitulo 5. Area financiera

A través del estudio financiero se busca determinar la inversion y el tipo de
financiamiento que requiere este plan de negocios, asi como también se busca
conocer la rentabilidad y el retorno de la inversion. Se procederd a generar los
balances y el flujo de caja que nos permitan conocer en VAN y el TIR, los cuales
nos indican el periodo de recuperacion de la inversién y la viabilidad financiera del

proyecto.



Objetivos del trabajo de titulacién

Objetivo General

Realizar un plan de negocios para la creacion de una empresa que brinde el

servicio de cosmetologia y asesoria de imagen a domicilio en el sector de Carcelén.

Objetivos Especificos

Realizar un estudio de mercado del area de cosmetologia e imagen personal
analizando la factibilidad de su creacion y lograr satisfacer las necesidades del

consumidor en la comodidad de su hogar en el sector de Carcelén.

Desarrollar procesos en los que se conjuguen el conocimiento y las habilidades
de los colaboradores con el fin de proporcionar al cliente un producto de calidad

ademas de un servicio eficiente y eficaz.

Realizar un estudio FODA, que permita plantear estrategias puntuales que lleven
a la compafiia a estar en constante competitividad en el mercado, posicionar la
marca en el mercado con publicidad en redes sociales y fidelizar a los clientes

mediante paquetes promocionales.

Determinar la viabilidad legal, es decir, conocer el alcance y limitaciones,
relacionadas con la naturaleza del proyecto, de manera que se dé a conocer la forma
juridica de la empresa y la formalizacion e la misma ante las diferentes entidades

de regulacion y control.

Definir la inversion y el tipo de financiamiento que se requiere para este plan de
negocios, ademas de obtener la rentabilidad y el retorno de la inversion, y

verificacion del proyecto.



CAPITULO |

1. AREA DE MARKETING

1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL MERCADO

Realizar un estudio de mercado del area de cosmetologia e imagen personal
analizando la factibilidad de su creacion y lograr satisfacer las necesidades del

consumidor en la comodidad de su hogar en el sector de Carcelén.

1.2. DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

1.2.1. Especificacion del Servicio o Producto.

Personalizar el servicio de cosmetologia y asesoria de imagen con el propdsito
de generar una imagen en armonia con las caracteristicas fisicas y el estilo del

cliente, dandoles las herramientas necesarias para resaltar su belleza.

Tabla N°1 Caracteristicas del Servicio

Caracteristicas Beneficios

Servicio a domicilio Brindar la comodidad de no tener que
salir a la calle después de realizarse un
tratamiento en la piel como limpiezas
faciales y microblading.

Servicio profesional Dar al cliente la confianza para que
manifieste sus requerimientos con total
seguridad sobre su imagen personal

Servicio personalizado Estimular a encontrar un estilo propio
mediante clases de automaquillaje y la
proyeccién de su imagen personal

Servicio con productos de calidad Plena seguridad que contamos con
productos altamente efectivos en el
servicio de y micropigmentacion y
limpiezas faciales

Elaborado por: EI Autor



1.2.2. Aspectos innovadores que proporciona.

Servicio a domicilio: tener la posibilidad que los tratamientos faciales y la
asesoria de imagen sea en el confort de su hogar, la cual consiste en ayudar al cliente
a encontrar su propio estilo y la proyeccion de una imagen positiva, lo cual se
realizara en la comodidad del hogar, ayudando significativamente a simplificar el

proceso de traslado de un lugar a otro.

Productos de calidad: EIl uso adecuado de productos de alta calidad ayuda a la
fidelizacion de los clientes ya que genera confiabilidad, una experiencia positiva,
durabilidad del servicio y por ende la potencializacion de una imagen positiva de la

empresa.

1.2.3 Aspectos diferenciadores que proporciona

Atencion personalizada: Recibir este servicio de manera personal ayuda a
establecer un dialogo natural, personal y amigable con el cliente, lo cual genera un
habiente seguro y brinda al cliente la confianza de exponer sus necesidades con

total sinceridad.

1.3 DEFINICION DEL MERCADO

Segun Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Camara e Ignacio Cruz,
un mercado es el "conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede

satisfacerse mediante una relacién de intercambio”.



1.3.1 Que mercado se va a tocar en general.

Este servicio va direccionado para personas que requieren cuidar la salud de su
piel, procurar bienestar y juventud devolviéndole energia y salud al rostro,

encontrando su estilo propio y proyectando una imagen positiva de si mismos

Con la creacién de esta empresa, tendran un lugar confiable que les brindara las

herramientas necesarias para alcanzar sus objetivos personales.

Este servicio va dirigido para personas que buscan darle un cambio positivo a su
vida, que estan ansiosos por obtener conocimiento y las herramientas optimas que

les brinden la seguridad de dar ese paso.

Aunque este servicio va dirigido mayoritariamente al mercado femenino, no
dejamos de lado a los caballeros, puesto que ellos también buscan proyectar una

imagen positiva.

Los servicios prestados van canalizados para personas desde los 18 afios en
adelante.

Los productos usados son de alta calidad lo cual garantizara la tranquilidad del

cliente a la hora de adquirir este servicio.

La necesidad que tiene el cliente de salir satisfecho con la  obtencion  de

este tipo de servicio se hara realidad en AQUA.

AQUA es una empresa en la cual su personal es su mas valiosa inversion, ya
gue cuenta con personas altamente capacitado, integro, y con el don de servicio,
por esto nuestros principales valores y principios son la honestidad, la

responsabilidad la amistad y el amor que tenemos por lo que hacemos.



1.3.1.1 Categorizaciones de Sujetos Directos e Indirectos

Tabla N°2 Categorizacion del sujeto

Categoria Sujeto
¢ Quién compra? Personas que cuiden la salud de su piel y su
imagen personal.

¢ Quién usa? Personas que quieren sentirse y verse bien.

¢ Quién decide? Personas que cuentan con el poder
adquisitivo

¢Quién influye? La sociedad y los clientes satisfechos del
servicio.

Elaborado por: El Autor

1.3.1.2. Estudio de Segmentacion

El presente estudio de segmentacion va dirigido a la prestacién de los servicios
de cosmetologia y asesoria de imagen en el sector de Carcelén, DM de Quito,

provincia de Pichicha ver tabla No. 3

Tabla N°3 Dimensién Conductual

Variable Descripcion

Tipo de necesidad Estima/ reconocimiento
Tipo de compra Planificadas

Relacion con la marca No

Actitud frente al servicio Positiva

Elaborado por: EI Autor



Tabla N°4: Dimension geografica

Variable Descripcion
Pais Ecuador.
Region Sierra
Provincia Pichincha
Ciudad Urbana y Rural Quito
Poblacion de la Ciudad Quito 2.781.641

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo.
Elaborado por: El Autor

1.3.1.3. Plan de muestreo

Se toma la Poblacion histdrica de la ciudad de Quito del sector de Carcelén la
cual cuenta con 55.301 habitantes, a esta poblacion se le aplicarda la Gltima

estratificacion socioecondmica realizada por el INEC.

El INEC nos muestra una estratificacion de cinco grupos socios-econdémicos los
cuales se encuentran divididos en categorias A, B, C+, C- y D, de la cual nos
enfocaremos a las categorias B y C+ los cuales conforman el 11.20% vy el 22,8%
respectivamente, en los cuales se encuentran habitantes con una estabilidad
socioecondmica media alta. Una vez establecido esto, procedemos a indicar que el
porcentaje con el que trabajaremos es de 34%, el que aplicaremos a la poblacién
del sector de Carcelén, lo cual nos da como resultado 18.802 habitantes que tendran

la capacidad de adquirir el servicio.

Para obtener la muestra se debera aplicar la siguiente formula:

72 %P« Q * N
"ER(N—1D+22+P+Q
Equivalencias Datos
n = Tamafo de la muestra. n = Personas propietarias de vehiculos
Z = Nivel de confiabilidad. Z = Para 95% de confianza, Z = 1,96

P = Probabilidad de ocurrencia. P =0,50
Q = Probabilidad de no ocurrencia.Q = 0,50
N = Poblacion o universo. N = 18.802 Tomado del INEC



e = Error de la muestra (5% - 7%). e = Permisible 5% = 0,05

Calculo de la muestra:

B 1,962 * 0,5 * 0,5 * 18.802
"~ 0,052(18.802 — 1) + 1,962 % 0,5 * 0,5

n

1,96 ¥ 1,96 x 0,5 * 0,5 * 18.802

™= (0,05 * 0,05) * (18.802 — 1) + (1,96 * 1,96) * (0,5) * (0,5))
18.057
n=————
47,9629

n = 376 Encuestas

1.3.1.4. Instrumentos para recopilar Informacién

La primera etapa de la investigacion de mercado es el establecimiento de las
necesidades de informacion que para nuestro tipo de negocio se han determinado
las siguientes:

e Conocer la preferencia que tienen los clientes potenciales al momento de
consumir los servicios del mercado de cosmetologia y asesoria de imagen.

e Conocer la factibilidad de la idea de negocio basado en empresas que
brindan servicios similares.

e Conocer la aceptacion de la idea de negocio mediante la informacion

proporcionada a los clientes potenciales.



Tabla N°5 Cuadro de Necesidades.

Objetivo Especifico: Reconocer la informacion que permitira desarrollar los

servicios de forma efectiva en el mercado potencial.

Necesidades de Tipo de Fuentes Instrumentos
Informacion Informacion

¢ Cuél es la preferencia de Primaria Clientes Encuesta
los clientes a la hora de potenciales

optar por un tratamiento

cosmetoldgico?

¢ Cuél es la preferencia de Primaria Clientes encuesta
los clientes a la hora de potenciales

optar por una asesoria de

imagen?

¢Qué servicios similares  Secundaria ~ Competencia  observacion

han funcionado en el
mercado?

Elaborado por: El Autor.

Tabla N°6 Objetivo estratégico

Necesidades de Tipos de Fuente instrumentos
informacion informacion

Determinar el mercado Primaria Clientes Encuesta
potencial al cual potenciales

queremos  llegar  al

brindar el servicio de

cosmetologia y asesoria

de imagen

Analizar la tendencia del Secundarias Asesoriade  Observacion
cuidado personal en la imagen_CP

actualidad

Elaborado por: El Autor.
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1.3.1.4.1 Disefio y Recoleccién de Informacion
La encuesta serd el instrumento de recoleccion se la informacion.

1.3.1.4.2 Informacion secundaria

En el siguiente grafico se presentara las empresas que dentro del sector de
Carcelén forman parte de la competencia, ya que brindan soluciones cosméticas

integrales y coaching en temas de mejora de la imagen.

Tabla N°7 Competencia

Comercializadora Ubicacién Tamafio
Asesoria New Stail Carcelén pequefa
Terra Spa Carcelén mediana
Therapiel Center Carcelén mediana

Elaborado por: El Autor.

Tabla N°8 Analisis de tendencias

Temas Medios Tiempo de duracion
Asesoria de imagen Instagram 25 minutos
laboral
Personal shopping Facebook 20 minutos
Automaquillaje Cursos 2 horas

Elaborado por: El Autor.

1.3.1.4.3 Informacion primaria

Como informacion primaria se procedio a realizar la técnica de la encuesta,
aplicando un cuestionario para conocer los gustos y preferencias de la poblacion
ubicada en el sector de Carcelén, con la muestra obtenida anteriormente se
realizaron 376 encuestas dirigida a personas que tiene interés en cuidar la salud de

su piel y su imagen personal.

11



A continuacion, se expone el cuestionario aplicado en el estudio de mercado.

1.3.1.5 Analisis e interpretacion

Tabla N°9 Pregunta 1

1.- ¢ Cudl es su género?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Mujer 276 74%
Hombre 100 26%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°1 Género

Género

Mujer = Hombre

Elaborado por: El Autor.

Andlisis.
De las 376 personas que se aplicé la encuesta, el 26% son de género masculino

y el 74% corresponden a género femenino.

Interpretacion:

Es decir que este tipo de encunetas tiene una mayor acogida dentro del género

femenino.

12



Tabla N°10 Pregunta 2

2.- ¢, Qué edad tiene?

Respuesta N° de Porcentaje
personas

De 18 a 25 113 30%

De 26 a 40 135 36%

De 41 a 60 94 25%

Otros 34 9%

Elaborado por: EI Autor.

Gréafico N°2 Edad

Edad

De 26 a 40
36%
25%

De 18 a 25
30%

De26a40 m Del8a25 m De4la60 mOtros

Elaborado por: El Autor.

Analisis.

Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 36% de la muestra,
siendo este el porcentaje mas alto equivale a 135 personas que estan en edad de los
26 a los 40 afos.

Interpretacion:

Se puede observar que la personas que mas estan interesadas en este tipo de

servicio oscilan entre los 26 a los 40 afios.

13



Tabla N°11 Pregunta 3

3.- ¢ Cudl es su nivel de ingresos mensuales?

Respuesta N° de personas Porcentaje
400 a 500 132 35%
501 a 600 124 33%
601 a 700 75 20%
De 700 en adelante 45 12%

Elaborado por: El Autor.

Grafico N°3 Nivel de ingresos mensuales

Ingresos mensuales

4 S

400 a 500 =501 a 600
m 601 a 700 m De 700 en adelante

Elaborado por: El Autor.

Analisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, los porcentajes mas

altos estan el entre a $400 a $700 ddlares de ingresos.

Interpretacion:

Este dato es muy importante ya que nos da una idea socioeconémica clara de a

quién va dirigido nuestro servicio en su mayoria.

14



Tabla N°12 Pregunta 4

4.- ¢ Le gustaria verse y sentirse bien?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Si 290 77%
No 86 23%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°4 Verse y sentirse bien

Verse y sentirse bien

Elaborado por: El Autor.

Anadlisis.

Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 77% de la muestra,

equivalente a 290 personas que dieron una respuesta afirmativa y buscan verse y

sentirse bien.

Interpretacion

Esto nos indica que existe un gran nimero de personas interesadas en sentirse y

verse bien lo cual nos muestra que tenemos un gran namero de personas al cual

podemos llegar con nuestro servicio.

15



Tabla N°13 Pregunta 5

5.- ¢ Conoce usted los beneficios de una asesoria de imagen?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Si 203 54%
No 173 46%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°5 Conocimiento beneficios de asesoria de imagen

Conociemito Beneficios
Asesoria de imagen
el

Elaborado por: El Autor.

Andlisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 54% de la muestra,

equivalente a 203 personas conocen las ventajas de una asesoria de imagen.

Interpretacion

Esto nos indica que existe un gran numero de personas gue conoce las ventajas
de tener una imagen de personal positiva lo cual nos permite llegar a estas personas

con mayor facilidad a ofrecer nuestro servicio.
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Tabla N°14 Pregunta 6

6.- ¢ Conoce los beneficios de un servicio cosmetologico?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Si 259 69%
No 117 31%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°6 Conocimiento beneficios servicio cosmetoldgico

Conocimento beneficio
servicio cosmetoldgico

31%

Elaborado por: El Autor.

Analisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 69% de la muestra,

equivalente a 259 personas conocen las ventajas de un servicio de cosmetologia.
Interpretacion

Esta informacion nos indica que existe un porcentaje alto de conocimiento del
servicio de cosmetologia dentro de las personas encuestadas, existe un gran numero

al cual podremos ofrecer con mas facilidad nuestro servicio.
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Tabla N°15 Pregunta 7

7.- ¢ Cudl de los siguientes servicios cosmetologicos le aporta

mayor beneficio?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Limpieza facial 124 33%
Microblanding 128 34%
Depilacién del area de bikini 15 4%
Depilaciones faciales 109 29%

Elaborado por: El Autor.

Grafico N°7 Servicio cosmetologico de mayor beneficio

Servicio cosmetologico que
le aporta mayor beneficio

29% 33%

4%

Limpieza facial
= Microblanding
® Depilacion del area de bikini

m Depilaciones faciales

Elaborado por: El Autor.

Andlisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 34%, equivale a 128

personas que indicaron que el servicio de Microblading le interesa méas seguido por

el 33% de la muestra, que indican les interesa las limpiezas faciales.
Interpretacion

Esta informacion nos ayuda a tener una idea mas clara de los servicios que

buscan las personas a la hora de contratar un servicio de cosmetologia.

18



Tabla N°16 Pregunta 8

8.- ¢ Cuadl de los siguientes servicios de asesoria de imagen le

aporta mayor beneficio?

Respuesta N° de personas  Porcentaje
Magquillaje 124 33%
Vestimenta 109 29%
Tipo de silueta 97 26%
Colorimetria 45 12%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°8 Servicio de asesoria de mayor beneficio

Servicio de asesoria de
Imagen que le aporta
mayor beneficio

12%

P K

29%

Magquillaje m Vestimenta

® Tipo de silueta m Colorimetria

Elaborado por: El Autor.

Andlisis.

Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 33% de la muestra,
equivalente a 124 personas indicaron que el servicio Maquillaje le aporta mayor
beneficio.

Interpretacion

Lo cual nos guia a poner mas énfasis a la hora de prestar este servicio dentro de

la asesoria de imagen.
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Tabla N°17 Pregunta 9

9.- ¢Qué opinidn le merece la implementacion de este

servicio a domicilio?

Respuesta N° de personas  Porcentaje
Muy interesante 156 40%
Interesante 141 36%
Neutro 38 10%
Poco interesante 36 9%
Nada Interesante 21 5%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°9 Aceptacion del servicio a domicilio

Acepatcion de servico a
domicilio

9oy %

[v)
IMA 40%
[ N

36%

Muy interesante ™ Interesante = Neutro

m Poco interesante ™ Nada Interesante

Elaborado por: El Autor.

Andlisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 40% de la muestra,

equivalente a 156 personas indicaron que el servicio a domicilio les parece

interesante.
Interpretacion

Nos indica que existe un gran numero de personas que estan interesadas en que

este tipo de servicio sea a domicilio.
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Tabla N°18 Pregunta 10

10.- ¢ Cuédl o cuales de los siguientes aspectos le atrae de

nuestro servicio?

Respuesta N° de personas  Porcentaje
Es novedoso 90 24%
Atencion personalizada 147 39%
Evita el desplazamiento de un 41 11%
lado a otro

Ahorro de tiempo 98 26%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°10 Aspectos atractivos del servicio

Apectos atractivos del
servicio

PAY/S 24%

11%

Es novedoso
m Atencio personalizado
m Evita el desplazamiento de un lado a otro

® Ahorro de tiempo

Elaborado por: El Autor.

Analisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 39% de la muestra,

equivalente a 147 personas indicaron que la atencion personalizada es la alternativa

que mas le atrae.
Interpretacion

Esto no un buen beneficia ya que atencion personalizada es una de nuestras

grandes fortalezas y nos diferencia de la competencia.
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Tabla N°19 Pregunta 11

11.- ¢ Utilizaria usted estos servicios a domicilio?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Si 290 77%
No 86 23%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°11 Disposicién de uso del servicio a domicilio

Utilizaria el servicio a
domicilio

Elaborado por: El Autor.

Andlisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 77% de la muestra,

equivalente a 290 personas indicaron que utilizarian el servicio a domicilio.

Interpretacion
Esto nos muestra que existe un mercado potencial en el cual podemos ofertar

nuestro servicio ya que 290 personas contratarian este tipo de servicios a domicilio.
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Tabla N°20 Pregunta 12

12.- ¢ Cuénto estaria dispuesto a invertir en este tipo de

servicio?
Detalle Cantidad Porcentaje
Hasta $80 56 15%
Hasta $100 75 20%
Mas de $100 245 65%

Elaborado por: El Autor.

Grafico N°12 Disposicién de pago por el servicio

Precio del servicio

15% N
pAS

65%

Hasta $80 ™ Hasta $S100 M Mas de $100

Elaborado por: El Autor.

Analisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 65% de la muestra,
equivalente a 245 personas indicaron que estarian dispuestas a pagar mas de 100

ddlares en este tipo de servicios. la mejor manera de agendar una cita seria mediante

Ilamada telefonica.
Interpretacion

Esto nos indica que mercado esta dispuesto a invertir en los servicios de

cosmetologia y asesoria de imagen.
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Tabla N°21 Pregunta 13

13.- ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacion

sobre este servicio?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Internet 181 48%
Television 60 16%
Anuncios 56 15%
Volantes 79 21%

Elaborado por: El Autor.

Grafico N°13 Medio de publicidad

Medios de publicidad

Internet m Television ™ Anuncios ™ \Volantes

Elaborado por: El Autor.

Analisis.
Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 48% de la muestra,

equivalente a 181 personas indicaron que les gustaria recibir informacién de este

servicio mediante internet.

Interpretacion
Esto nos indica que el medio por el cual se llega a mas personas potenciales de

adquirir el servicio es el internet, lo cual nos da una idea clara en publicidad.
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Tabla N°22 Pregunta 14

14.- ;Qué busca usted a la hora de contratar este tipo de

servicios a domicilio?

Respuesta N° de personas
Calidad 196
Precio 79
Comodidad 101

Porcentaje
52%
21%
27%

Elaborado por: El Autor.

Grafico N°14 Preferencias del servicio

Preferencias del servicio

-

Calidad mPrecio = Comodidad

Elaborado por: El Autor.

Andlisis.

Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 52% de la muestra,

equivalente a 196 personas indicaron que valoran mas en un servicio la calidad.

Interpretacion.

Esto nos ayuda a poner mucho mas énfasis en la calidad y a tener esto constante

en nuestro servicio.
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Tabla N°23 Pregunta 15

15.- ; Recomendaria usted este tipo de servicios?

Respuesta N° de personas Porcentaje
Si 286 76%
No 90 24%

Elaborado por: El Autor.

Grafico N°15 Recomendacion del servicio

Recomendacion del Servicio

Elaborado por: El Autor.

Analisis.

Como se observa del 100% de las personas encuestadas, el 76% de la muestra,
equivalente a 286 personas indicaron que si recomendaria este servicio.
Interpretacion.

Nos muestra una gran aceptacion en la prestacion de este tipo de servicios lo cual

nos ayudaria afianzandonos en el mercado.
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1.3.2 Demanda Potencial

Se toma la Poblacion de la ciudad de Quito del sector de Carcelén la cual cuenta
con 55.301 habitantes, a esta poblacion se le aplicara la Gltima estratificacion

socioecondmica realizada por el INEC.

Esta estratificacion nos indica cinco grupos socios-econémicos los cuales se
encuentran divididos en categorias A, B, C+, C-y D, de la cual nos enfocaremos a
las categorias B y C+ la cuales representan el 11.2% y el 22.8% respectivamente,
en los cuales se encuentran habitantes con una estabilidad socioeconémica media
alta. Una vez establecido esto, procedemos a indicar que el porcentaje con el que
trabajaremos es de 34%, el que aplicaremos a la poblacion del sector de Carcelén,
lo cual nos da como resultado 18.802 habitantes que tendran la capacidad de

adquirir el servicio.
18.802 demanda potencial afio 2020

Ahora bien, a este resultado se aplicara la tasa de crecimiento que ha tenido en
el Ecuador la industria cosmética y la belleza, la cual es del 6% segun reflejan los
ultimos datos de la Asociacidon Ecuatoriana de Productos Cosméticos, de Higiene
y Absorbentes (AEPCPA).

Tabla N°24 Demanda Potencial

Afo No. de personas dispuesta a comprar
2020 18.802
2021 19.930
2022 21.126
2023 22.393
2024 23.737
2025 25.161

Elaborado por: EI Autor
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Gréficos N°16 Demanda Potencial

No. de personas dispuesta a comprar

2021 2022 2023 2024
ANOS

Elaborado por: El Autor.

1.4. ANALISIS DEL MACRO Y MICROAMBIENTE

1.4.1 Analisis del microambiente

Son fuerzas que una empresa puede intentar controlar y mediante las cuales
se pretende lograr el cambio deseado. Entre ellas tenemos a los proveedores, la
empresa en si, intermediarios, clientes y publicos. A partir del analisis del
Microambiente nacen las fortalezas y las debilidades de la empresa.

Cinco fuerzas de Porter.

De acuerdo con Porter, (2017) “Existen cinco fuerzas que establecen las
consecuencias de rentabilidad en un largo plazo dentro de un mercado, estas son
un gran referente dentro del mundo de los negocios ya que por intermedio de
estas se ha logrado maximizar los recursos y superar a la competencia sin que

importe cual sea el giro del negocio”

28



Gréficos N°17 Cinco fuerzas de Porter

LAS 5 FUERZAS DE PORTER

PROVEEDORES:
Poder de negociacion de los proveedores. La capacidad de
los proveedores para poner a la empresa bajo presion
Dependencia de pocos proveedoras, accesibilidad a las
materias primas i

NUEVOS ENTRANTES:

Amenaza de nuevos entrantes. Toda industna

alrectiva que tiene buenos rendimientos atraerd

nuevas empresas. @

RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA
Rivalidad entre los competidores
existantas. Interaccion entre los

competidores de ka industria
debido a multiple factores como

|la concentracién de empresas
Para un mismo mercaco y

PRODUCTOS SUSTITUTOS. "
Amenaz ductos sustitutos @ existencia de grupos
d &

CLIENTES:

ustitutos estan emprosariales La capacid g
poner a la empresa bajo presion
Dependencia de unos pocos

clientes, grado de dependencia

sustittos, numero de sustitulos

en el mercado

Fuente: Las 5 fuerzas de Porter: analisis de las fuerzas competitivas de una
empresa
Elaborado por: El Autor

1.4.1.1 Competidores Potenciales y Barreras de Entrada.

La existencia y la aparicién de nuevos competidores potenciales en este
negocio de cosmetologia y asesoria de imagen a domicilio dependen de las
barreras de entrada que existen en el medio, las cuales seran analizadas a

continuacion:

e Inversién Inicial alta y capital de trabajo: Para la creacion de una
empresa cosmetoldgica se requiere de una gran variedad de equipos y
contar con personal capacitado para su manejo. Asi mismo se requerira
un capital de trabajo para iniciar las operaciones durante varios meses
hasta posicionar nuestro servicio en el mercado.

e Calidad del servicio: contamos con personal profesional y capacitado
que podra satisfacer las necesidades de los clientes.

e Canales de distribucion: como se puede observar el canal de

distribucion de un servicio a domicilio de estos servicios no se lo
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encuentra en el sector, ya que para poder acceder a los mismos es
estrictamente necesario acudir a las instalaciones.

e Tecnologia: los equipos con los que contamos son de los mas avanzados
en el mercado.

e Diferenciacion del servicio: De acuerdo con (Porter, 2017) “significa
que las empresas ya establecidas gozan de identificacion de marca y
lealtad de los consumidores, obtenidos por medio de la publicidad, el
servicio al cliente, las diferencias de productos o, simplemente por el

hecho de haber sido los primeros en entrar en la industria”

1.4.1.2 Rivalidades con los competidores

En la parroquia Carcelén del DM de Quito existen poca competencia en el
mercado, es decir no hay una gran nimero de competidores y los servicios son
individualizados pues una empresa brinda el servicio de cosmetologia y otra distinta
el servicio de asesoria de imagen, lo cual nos ayuda a tener una gran ventaja
competitivas ya que nosotros ofreceremos estos dos tipos de servicio y con un plus
incluido que es el servicio a domicilio lo cual nos ayudara a captar un mayor nimero

de clientes en el mercado.

1.4.1.3 Poder de Negociacion de los Compradores:

Si logramos dar a conocer a los clientes las diferencias del servicio respecto de
la competencia, no existira poder de negociacion de los clientes o compradores, por
cuanto estaran dispuestos incluso a pagar un precio levemente mas alto, con tal de
conseguir un servicio de calidad, comodidad y sobre todo que concientice sobre

encontrar dos servicios en un solo lugar.

La distribucion a domicilio es un punto fuerte para que el consumidor pueda
guedarse con nosotros ya que seriamos uno de los pocos con este servicio ademas
de una buena atencion al cliente, esto hara que el consumidor tenga menos poder

de negociacion.
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1.4.1.4 Poder de Negociacion de los proveedores:

Aqui debemos analizar a los proveedores tanto los de las maquinarias como los
de los insumos para el servicio que ofrecemos. Al haber varios proveedores sin
existir una concentracion de estos en este mercado, se reduce el poder de ellos en

el desenvolvimiento del negocio.

En conclusion, podemos considerar que en la mayoria de los productos e
insumos pueden ser suministrados por una amplia gama de proveedores, por lo que

no tienen un poder significativo de negociacion que afecte al negocio.
1.4.1.5 Analisis de los sustitutos:

El servicio que ofrecemos se divide en dos por ende aqui identificaremos los
sustitutos de dichos servicios.

El servicio de cosmetologia tiene como sustituto los centros dermatoldgicos ya
que nuestra linea de negocio se enfoca al cuidado de la piel y por ende es muy
importante posicionarnos en el mercado ya que la primera opcion para las personas

al momento de pensar en un cuidado para su piel son dichos centros.

Cuando hablamos del servicio de asesoria de imagen nuestros principales
sustitutos vendrian a ser las peluquerias o los estilistas en si, ya que nuestro servicio
también se enfoca servicio de maquillaje, pero nuestro asesoramiento va mas alla,
ya que no solo brindamos el servicio de maquillaje si no que damos a nuestros
clientes la informacion adecuada para un automaquillaje, consejos de colorimetria
de acuerdo con su tipo de piel, de acuerdo a la imagen que quiere proyecta de si

misma.
1.4.2 Analisis del Macro ambiente

El macro ambiente son las fuerzas que rodean a la empresa y que no puede
controlar, las cuales pueden afectar significativa el desenvolvimiento de la
misma en el mercado, pero también se pueden aprovechas las oportunidades y
tratar de controlar dichas amenazas. Podemos hacer referencia al cambio de
tecnologia, las tendencias demogréficas, las politicas gubernamentales, la cultura
de la poblacion, la fuerza de la naturaleza, las tendencias sociales, etc.
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1.4.2.1 Analisis F.O.D.A.

Para el andlisis de macro ambiente tomaremos en cuenta la matriz FODA de la

empresa en desarrollo.

Tabla N°25 Anélisis F.O.D.A.

Fortalezas

Oportunidades

e Servicio a domicilio.
e Personal capacitado.

e Calidad en el servicio.

e Brindar un servicio completo.

Debilidades

e Alta inversion en
maquinarias.

e No se tiene comunicacion
directa con operarios

e Retraso con la logistica del

personal

Demanda insatisfecha.

El crecimiento econémico del
pais brinda mayor poder
adquisitivo.

Valoracion de Imagen personal.
Amenazas

Personal que labore dentro de la
empresa decida poner su propio
negocio.

Surgimiento de competidores
desleales en los precios del
servicio.

Avances de la tecnologia en

maquinaria.

Elaborado por: El Autor.

1.4.2.2 Matriz EFE.

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar las Oportunidades y Amenazas identificadas en la matriz F.O.D.A.

es decir los factores externos que influye en la empresa dandole un peso ponderado.
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Tabla N°26 Matriz EFE
Factor Externo Clave Peso Clasifica Peso

cién Ponderado

OPORTUNIDADES
Demanda insatisfecha 0,20 3 0,60

Crecimiento econémico del pais, mayor

e 0.10 3 0.30
poder adquisitivo
Valoracion en imagen personal 0,30 4 1.20
AMENAZAS
Personal que labore dentro de la empresa
) ) ) 0,10 2 0,20
decida poner su propio negocio
Surgimiento de competidores desleales en
_ o 0.05 1 0.05
los precios del servicio.
Avance de la tecnologia en maquinarias 0,10 3 0,30
TOTAL 1,00 2,65

Elaborado por: El Autor.

En una empresa el promedio ponderado maximo es de 4.0 y el minimo de 1.0
donde 4.0 nos indica que la empresa responde de manera agil a las oportunidades y
amenazas; y donde 1.0 indica que la empresa no ha generado buenas estrategias

para aprovechas las oportunidades y hacerles frente a las amenazas externas.

El valor ponderado obtenido es de 2,65 lo que nos indica que la empresa sabe
aprovechar sus oportunidades y minimizar sus amenazas de una manera

satisfactoria con las estrategias establecidas.

1.4.2.3 Matriz EFI.

Este instrumento sirve para formular estrategias, resume y evalla las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. Al

elaborar una matriz EFI es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho
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de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se debe interpretar

como si la misma fuera del todo contundente. Fuente: (Fred David, 2003)

Tabla N°27 Matriz EFI.

Factor Externo Clave Peso Calificacion  Peso Ponderado
FORTALEZAS
Servicio a domicilio 0.20 4 0.80
Personal capacitado 0.10 3 0.30
Calidad del servicio 0.15 3 0.45
Brindar un servicio completo 0.10 3 0.30
DEBILIDADES
Alta inversion en 0.15 4 0.60
maquinarias
No se tiene comunicacion 0.15 3 0.45

con operarios
Retraso con la logistica del 0.10 3 0.3
personal

TOTAL 1,00 3.20

Elaborado por: El Autor.

De acuerdo con Fred David, (2003)

“Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el total
ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la calificacién
promedio de 2.5. 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 arriba de 2.5 indican una posicidn interna fuerza. La matriz EFI, al igual que la
matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores clave. La cantidad de factores no

influye en la escala de los totales ponderados porque los pesos siempre suman 1.0”

Teniendo un total ponderado de 3.20 este valor nos indica que la empresa

bastante sélida al interior, lo cual le da varias ventajas competitivas en el mercado.
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1.4.3 Proyeccion de la oferta

La proyeccion de la oferta se la realiza en base con una investigacion de campo
utilizando la herramienta de observacion en tres establecimientos que ofrecen
servicios similares ubicadas en los alrededores del sector, donde se pudo apreciar el
namero de clientes que ingresan a diario en cada uno de estos establecimientos y
por ende el nimero de servicios que se atienden; con esta informacidn se procede a
realizar los célculos necesarios para determinar la concurrencia mensual y anual de
los consumidores en relacion a este servicio y asi para determinar la oferta actual.
Ver Tabla No. 28

Tabla N°28 Numero de clientes que compran en el sector.

Establecimientos No. Diario  No. Mensual No. Anual
Asesoria New Stail 6 120 1440
Terra Spa 7 140 1.680
Therapiel Center 4 80 960
TOTAL 4.080
No. De Establecimientos 3
Oferta Actual 12.240

Elaborado por: El Autor.

Con el anterior célculo se aprecia que los servicios prestados anualmente por los
centros de cosmetologia y asesoria de imagen del sector son de 4.080 y la oferta total
del mercado asciende a 12.240

El resultado obtenido muestra el numero total de la oferta al afio 2020, con estos
datos se realizara la proyeccion de la oferta hasta el afio 2025, se aplicara la tasa de
crecimiento que ha tenido en el Ecuador la industria cosmética y la belleza, la cual
es del 6% segun reflejan los dltimos datos de la Asociacion Ecuatoriana de
Productos Cosméticos, de Higiene y Absorbentes (AEPCPA).
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Tabla N°290ferta proyectada en nimero de compradores.

No. Afios No. Compradores
2020 12.240
2021 12.974
2022 13.753
2023 14.578
2024 15.453
2025 16.380

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°18 Proyeccion de la oferta
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Elaborado por: El Autor.
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1.5. DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Para determinar la demanda insatisfecha debemos tomar como referencia los
datos tanto de la demanda como de la oferta y calcular su diferencia la cual dira que
parte del Mercado podemos abarcar. Ver tabla No. 30

Tabla N°30 Demanda potencial insatisfecha

~ Demanda Proyeccion Demanda
ARo . de la . :
potencial insatisfecha
oferta
2020 18.802 12.240 6.562
2021 19.930 12.974 6.956
2022 21.126 13.753 7.373
2023 22.393 14.578 7.815
2024 23.737 15.453 8.284
2025 25.161 16.380 8.781

Elaborado por: El Autor.

Grafico N°19 Demanda Insatisfecha

Demanda potencial insatisfecha

2022 2023 2024
ANOS

Elaborado por: El Autor.
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1.6. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Nuestra publicidad la realizard el agente de ventas ya que cuenta con
conocimiento de Marketing, esta publicidad se llevara a cabo mediante volantes y
redes sociales va direccionada a cada persona del sector de Carcelén para darles a
conocer los beneficios de este tipo de servicio.

De la siguiente manera:

e Creacion de una pagina web para dar a conocer la empresa y el tipo de
servicio, direccion, horarios, etc., a los usuarios.

e Creacion de una pagina de Facebook e Instagram.

e Promociones y descuentos.

e Publicidad por medios de volantes.

1.6.1. Plan de medios

1.6.1.1. Objetivos

Realizar una estrategia para que las personas conozcan los beneficios de un
cuidado de la piel correcto y la importancia de la proyeccion de una buena imagen
personal, para que opte por nuestro servicio ya que gozaran de una asesoria

personalizada.

1.6.1.2. Target

El servicio esta dirigido directamente para personas mayores de 18 afios que
tengan la necesidad de cuidar su piel y proyectar una buena imagen personal sean

hombres o mujeres que quieran gozar de los beneficios de estos servicios.
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1.6.1.3. Estrategia

Crearemos una pagina web de la empresa donde encontraremos los servicios que
se van a prestar, asi como los beneficios de cada uno de ellos, se presentara a nuestro
personal capacitado, la modalidad y horarios a los cuales los que se puede acceder
al servicio, fotografias de las personas que ya han usado nuestro servicio su antes y

después.

La creacion de las paginas de Facebook e Instagram donde se anunciaran
descuentos y promociones. Ademas de los productos y el proceso de los servicios
que brinda la empresa también se contara con videos de testimonios de las personas

que ya se han beneficiado de nuestros servicios.

Finalmente se contara con la distribucion de volantes, los cuales llevaran
informacion de la empresa para atraer al publico mayor de 18 afios que estén

interesados en recibir el servicio.

1.6.1.4. Medios

Los medios seran directos de manera personal a los clientes potenciales y

medios digitales los cuales se detallan a continuacion:

e Publicidad interna y externa (Volantes).
e Pagina web

e Redes sociales

1.6.1.5. Presupuesto

Para alcanzar los objetivos y mantener un control de costos y gastos se
necesita un presupuesto el cual ayudara a lograr con éxito nuestra meta con cada

tipo de publicidad.
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Tabla N°31 Presupuesto plan de medios

Medios Cant. Costo Total  Frecuencia (Costo Anual
Unitario
Pagina Web + 1 220,00 220,00 Anual 220,00
Dominio + Hosting
Volantes 9000 0,10 900,00 Amual 900,00
Plan de internet Wifi 2 40.00 100,00 Mensual 80,00
TOTAL 1.200,00

Elaborado por: El Autor.

1.6.1.6. Cronograma

Para realizar todas las actividades propuestas dentro del plan de medios debe

existir organizacion y control en el mismo, por lo cual se elaborara el cronograma

donde se reflejan las acciones a realizarse, su frecuencia y el responsable de cada

una de ellas. Ver tabla No 32.

Tabla N°32 Cronograma de plan de medios

Actividad Herramientas Frecuencia Responsables
Monitoreo pagina  Soluciones Trimestral Personal

Web empresariales Administrativo
Publicidad redes  Internet Diaria Asistente
sociales Administrativo
Entrega de Volantes Diaria Personal
volantes operativo

Elaborado por: El Autor.
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1.7. SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR. (CANALES DE
DISTRIBUCION)

Un canal de distribucion es el “conjunto de participantes organizacionales
que ejecutan todas las funciones necesarias para conseguir que un producto llegue

al comprador final”. (Kinnear y Taylor 1998)

La empresa ejecutard un canal directo de distribucion, vinculando a los
empleados de la empresa en forma directa con nuestros clientes, con la finalidad de
evitar intermediarios y elevar el costo, creando asi fidelidad; ademas es una opcion
eficiente, eficaz y de calidad para todos los posibles clientes.

Grafico N°20 Canal de Distribucion

Canal Directo de Distribucion

Empresa Consumidor
Productora Final

Fuente: Blog Redator Content
Elaborado por: EIl Autor

41



1.8. SEGUIMIENTO DE CLIENTES

Dar seguimiento a los clientes es importante, ya que nos da una perspectiva clara
de su evolucion durante y después de haber utilizado nuestro servicio, pues lo que
buscamos es afianzar a los clientes a la empresa satisfaciendo cada una de sus

necesidades o dudas.
Las estrategias para lograr cumplir este objetivo son las siguientes:

e Serealizara una llamada al mes de haber culminado el servicio para verificar
su progreso.

e Dentro de la pagina web de la empresa existe un espacio para dudas y
sugerencias, se creard un chat interactivo para resolver sus dudas.

e El personal capacitado tendra 10 minutos antes de realizar el servicio, para
calificar el progreso y resolver dudas.

1.9. MERCADOS ALTERNATIVOS

Los mercados alternativos que tiene este servicio y que en un futuro se puede

cubrir son los siguientes:

e 1.- Ofrecer los servicios a empresas que estén interesadas en proyectar una

imagen corporativa apropiada a través de su personal.
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CAPITULO II
2. AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE PRODUCCION

Desarrollar procesos en los que se conjuguen el conocimiento y las habilidades
de los colaboradores con el fin de proporcionar al cliente un producto de calidad

ademas de un servicio eficiente y eficaz.

“Proceso es cualquier fendmeno que presente cambio continuo en el tiempo o

cualquiera operacion que tenga cierta continuidad o secuencia”. (Chiavenato, 2001)

2.2 DESCRIPCION DE PROCESOS.

2.2.1 Descripcidn de Procesos de transformacion del bien o servicio.

Como inicio del servicio se procedera a preguntar a nuestro cliente cuél es su
requerimiento, posterior a esto daremos una charla aproximadamente de 10 minutos
en la cual indicaremos la importancia de un cuidado personal y la proyeccion de
una imagen efectiva en el diario vivir.

Seguiremos con una evaluacion del tipo de rostro y cuerpo de nuestro cliente, en
el cual daremos una guia practica para que pueda conocer qué vestuario realzara su
figura y que tipo de corte, maquillaje (si es mujer), tonos y cuidado que debe dar a
su tipo de piel. Se informara los servicios que ofrece los cuales se muestran

continuacion:

1. Limpiezas Faciales. - se basa en la remocién de impurezas de la piel y
células muertas para devolverle la energia y salud al rostro.

2. Microblading. - ideal para personas que quieren cubrir imperfecciones y
mantener la naturalidad en sus cejas con un efecto de maquillaje y vellos

sin necesidad de tatuarse o utilizar técnicas invasivas.
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Keratina. - ayuda a dar forma a los cabellos que han sufrido dafios como
puntas resecas, sin brillo y esponjados por el uso constante de secadoras y
planchas.

Automaquillaje. -ayuda a reconocer el tipo de rostro, mejores colores
segun tipologia.

Clases de colorimetria. - los colores pueden ser nuestros mejores aliados
cuando queremos vestirnos con un proposito, nos ayudan a proyectar
quienes somos que queremos Yy a donde quereos llegar.

Auditoria de Closet. - servicio de revisidn y reorganizacion del closet para
ayudar a descubrir nuevas formas de uso de prendas que van con el tipo

corporal, colores y estilos.
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Mapa de Procesos

Grafico N°21 Mapa de Procesos
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GESTION
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Elaborado: El Autor
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Grafico N°22 Flujograma
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Elaborado por: El Autor.
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2.2.2. Descripcidn de instalaciones, equipos y personas.

2.2.2.1 Instalaciones
La empresa contara con oficina ubicado en el sector de Carcelén del DM Quito,
El cual constara como domicilio tributario y en el que se receptara los insumos,

cuenta con un area de 6m2 de ancho y 5m2 de largo, con la siguiente distribucion:

CORREDOR

Elaborado por: El Autor.

2.2.2.2 Vehiculo, maquinaria, equipos y herramientas

Los equipos que se utilizardn en este negocio son varios, al igual que los
insumos y herramientas que se requiere para cada servicio. Los cuales se van a

detallar a continuacién cada uno de estos:

Tabla N°33 Activo Fijo

Actividad Equipo Descripcion del Costo
equipo
e . Kia Picanto afio
Movilizacién Vehiculo $8000
2008
Total $ 8000

Elaborado por: El Autor.
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Tabla N°14 Maquinaria y Equipo

Actividad Equipo Descripcion del Costo
equipo
Alisado de Plancha de Ghd Platinum - con
. $249
cabello cabello placas de ceramica
Microderm Glo
Vapor facial SPA, -
. humidificador
Abrir poros Vaporl_zador portéatil con $48
facial .
moléculas de agua
ultra nano de niebla
caliente
BaBylissPRO -
Acelerar la ligero con 1600
vaporizacion del SRS 6 vatios de potencia de $140
cabello ,
agua secado y patron de
dos tonos
Newkey Light
Estimular las Mascara led Therap - foton facial
. . $129
células del rostro facial para
rejuvenecimiento
Implantar el Bioamser - Kit de
pigmento en la Demégrafo méaquina de tatuaje $142
primera capa de permanente con
la piel pedal de pie,
Total $708
Elaborado por: El Autor.
Tabla N°35 Equipo de Computacion
Actividad Equipo Descripcion del Costo
equipo
Portatil Premium
Almacenar 2020 HP 15- de
informacion =Ly 15.6 pulgadas, el
pantalla tactil HD
Impresiones Impr_esora EPSON 300
multiusos
Total $1100

Elaborado por: El Autor.
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Tabla N°36 Muebles y enseres

Actividad Equipo Descripcion del Costo
equipo
Superficie de Escritorio Healter-escritorio $100
apoyo
Servir de asiento  Silla ergonémica Healter-silla $90
Apoyo y Archivador con
resguardo de Archivador puertas multiusos, $70
documentos modulares en
melanico
Resguardo de Consta de dos
insumos piezas, 1.40 de
Estante alto por 1.10 de $50
ancho
Total $310

2.2.2.3 Personas

El personal que se requerira para el total funcionamiento de la empresa estara
compuesto inicialmente por 4 personas, las cuales se dedicaran en cada una de las

areas asignadas de la empresa, como se va a detallar a continuacion:

Tabla N°37 Descripcion del personal

Cargo Tiempo N.° Horas
Personas Hombre

Gerente 8H.D 1 40H. S
Operarios 8H.D 2 80H. S
Ventas 8H.D 1 40H. S

Elaborado por: El Autor.

2.2.3 Tecnologia a aplicar.

La empresa estard siempre enfocada a brindar un servicio de calidad con
tecnologia de punta, en los servicios de asesoria de imagen y cosmetologia, por
esta razdn, el personal contara con capacitaciones constantes para adquirir nuevos
conocimientos y técnica, que en el mercado vayan surgiendo y estar asi

actualizados para brindar un servicio de calidad.
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2.3. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.3.1 Ritmo de trabajo.

El ritmo mensual de trabajo esta relacionado con el servicio que se brindara, y
se relaciona con las necesidades de los clientes y los diferentes tipos de servicio

que se ofrecera.

A continuacion, se detalla el ritmo de trabajo por servicio, empezando con el
agendamiento de la cita y finalizando con tips para el mejoramiento de imagen.

Tabla N°38 Ritmo de trabajo - Alisado con Keratina

Actividad N.° Tiempo Tiempo Ritmo
Person Promedio  Normal de
as (minutos) (minutos) Trabajo
Ofrecer servicio 1 10 10 4.03%
Agendar cita 1 8 8 3.23%
Preparar el material 1 20 20 8.06%
Visitar al cliente 1 25 25 10.08%
Realizar el servicio 1 180 180 72.58%
Recibir el pago 1 5 5 2.02%
TOTAL 248 248 100 %

Elaborado por: El Autor.
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Tabla N°39 Ritmo de trabajo — Microblading

Actividad N.° Tiempo Tiempo Ritmo de
Personas Promedio Normal Trabajo
(minutos)  (minutos)
Ofrecer servicio 1 10 10 5.62%
Agendar cita 1 8 8 4.49%
Preparar el material 1 10 10 5.62%
Visitar al cliente 1 25 25 14.04%
Realizar el servicio 1 120 120 67.42%
Recibir el pago 1 5 5 2.81%
TOTAL 178 178 100 %

Elaborado por: El Autor.

Tabla N°40 Ritmo de trabajo — Limpiezas faciales

Actividad N.© Tiempo Tiempo  Ritmo de
Personas Promedio Normal Trabajo
(minutos) (minutos)
Ofrecer servicio 1 10 10 9.71%
Agendar cita 1 8 8 7.77%
Preparar el material 1 10 10 9.71%
Visitar al cliente 1 25 25 24.27%
Realizar el servicio 1 45 45 43.69%
Recibir el pago 1 5 5 4.85%
TOTAL 103 103 100 %

Elaborado por: El Autor.
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Tabla N°41 Ritmo de trabajo — Servicio Automaquillaje

Actividad N.© Tiempo Tiempo  Ritmo de
Personas Promedio Normal Trabajo
(minutos) (minutos)
Ofrecer servicio 1 10 10 5.68%
Agendar cita 1 8 8 4.56%
Preparar el material 1 10 10 5.68%
Visitar al cliente 1 25 25 14.20%
Realizar el servicio 1 120 120 68.18%
Recibir el pago 1 3 3 1.70%
TOTAL 176 176 100 %
Elaborado por: EI Autor
Tabla N°42 Ritmo de trabajo — Asesoria de imagen
Actividad N.° Tiempo Tiempo Ritmo
Personas  Promedio Normal de
(minutos) (minutos)  Trabajo
Ofrecer servicio 1 10 10 6.85%
Agendar cita 1 8 8 5.48%
Preparar el material 1 10 10 6.85%
Visitar al cliente 1 25 25 17.12%
Realizar el servicio 1 90 90 61.65%
Recibir el pago 1 3 3 2.05%
TOTAL 146 146 100 %

Elaborado por: El Autor.
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2.2.4 Nivel de inventario promedio.

Tabla N°43 Inventario promedio

Detalle Cantidad Costo Costo
Unitario Mensual

Mascarillas 9 $20 $180
Kit de Keratina 10 $120 $1200
Toallas faciales 10 $5 $50
Kit de pigmento de cejas 9 $80 $720
Kit de brochas 6 $40 $240
Kit de sombras 6 $40 $240
Kit removedor de granos y 6 30 180
espinillas
Bases 9 $30 $270
Correctores 9 $15 $135
Primer 9 $15 $135
Jabén facial 6 $15 $90
Total $3440

Elaborado por: El Autor.

2.2.5 Numero de trabajadores.

La cantidad de trabajadores necesarios para el normal funcionamiento de la

empresa se describe en la siguiente tabla.
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Tabla N°24 NUmero de trabajadores

Cargo N.° Fijo Variable Planta Actividad Tiempo
2ersonas
Administrador 1 X X Administracion 8H
Financiera
Operativos 2 X X Servicio 8H
Ventas 1 X X Publicidad y 8H
ventas

Elaborado por: El Autor.

2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1 Capacidad de Produccién Futura.

La capacidad de produccién futura no es méas que el total de servicios que se va
a ofertar de acuerdo a la capacidad, sobre una unidad de tiempo méaxima
produccion que se espera alcanzar y de esta manera satisfacer las necesidades de

los clientes.

Tabla N°45 Capacidad de prestacion del servicio (jornada 8 horas)

Descripcion Diario Semanal Mensual Anual
Tiempo
promedio de
la prestacion
de un servicio
es de 170
minutos, se
laboran 8
horas diarias 5
diasala
semana

Elaborado por: El Autor.

4 19 74 888

54



Tabla N°46 Capacidad de prestacion del servicio por servicio

Servicios Servicios vendidos al Servicios vendidos al

mes ano

Alisado con Keratina 21 252

Microblading 22 264

Limpiezas faciales 14 168

Servicio

Automaquillaje ? 108

Asesoria de imagen 8 96

Total 74 888

Elaborado por: El Autor.

La capacidad de produccidn del servicio futuro se calculara aplicando la tasa de
crecimiento que ha tenido en el Ecuador la industria cosmética y la belleza, la cual
es del 6% segln reflejan los ultimos datos de la Asociacién Ecuatoriana de
Productos Cosméticos, de Higiene y Absorbentes (AEPCPA). Se procede a

calcular la capacidad de produccién futura como se muestra a continuacion

Tabla N°47 Capacidad de prestacion del servicio futuro

Afo 2020 2021 2022 2023 2024 2025
C.P.F. 888 941 997 1057 1120 1187
Elaborado por: El Autor.

2.4 Definicidn de recursos necesarios para la produccion

A continuacion, se mostrara el grado de importancia de cada uno de los insumos
que se utilizan a la hora de brindar el servicio y el grado en el cual cada uno de

ellos puede ser sustituido.
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Tabla N°48 Definicidn de recursos necesarios

Insumo Importancia Producto sustituto
Mascarillas Media No existe sustituto
Keratina Alta No existe sustituto
Toallas faciales Baja Make up pads
Kit de pigmento de Alta No existe sustituto
cejas
Kit de brochas Media No existe sustituto
Paletas de sombras Media Cuarteto sobras basicas
Bases Media Crema Baby Cream
Jabon facial Baja Agua Micelar

Elaborado por: El Autor.

Una vez presentada esta tabla nos podemos darnos cuenta que existen varios
que existen algunos que el grado de importancia no es muy alto ya que son
complementarios y pueden ser sustituidos, pero los que son insumos directos del

servicio no hay como sustituirlos o existe un valor minimo en su sustitucion.

2.4 CALIDAD

2.4.1 Método de control de calidad

La caracteristica principal de nuestro servicio es la atencion personalizada y la
calidad de nuestros productos. Minutos antes de realizar el servicio, se tomaran

fotografias de como se encuentran los clientes y asi poder registrar sus avances.

Nuestro método de calidad sera verificado a través de una encuesta realizada a

cada uno de nuestros clientes en fechas posterior a las del tratamiento.
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2.4.1.1 Diagrama de Pareto

El diagrama de Pareto nos ayuda a organizarla informacion asignando un orden
de prioridades de manera descendente de izquierda a derecha, separada por barras

a este diagrama también se la conoce como curva cerrada o distribucién A, B,C.

Tabla N°49 Causas de retrasos en el servicio

Veces

Suma Porcentaje  Porcentaje
No. Causas que e
acumulada individual acumulado
ocurre
Retraso en la
1 entrega de 7 7 28% 28%
insumos
Entrega de
insumos
2 caducados o 6 13 24% 52%
pronto a
caducarse
Incremento en el
3 costo de 8 21 32% 84%
insumos
4  Equiposenmal -, 25 16% 100%
estado
Total 25 100%

Elaborado por: El Autor.

Gréfico N°23 Diagrama de Pareto
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Elaborado por: El Autor.
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2.5 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

2.5.1 Seguridad e higiene ocupacional

Ordeny Limpieza

Una de nuestra principal norma de higiene es tener todos las maquinas e
insumos debidamente empacados esto quiere que cada uno debe estar dentro de su

bolsa de seguridad o empaque.
Usar los Uniformes y mascarillas de seguridad

El uso de uniformes es muy importante a la hora de brindar el servicio ya que
permitird a cada una de nuestras asesoras tener un cuidado personal de su ropa y
el uso de la mascarilla ayudara para evitar la inhalacion de productos que puedan

ser perjudiciales para su salud.

Eliminacion de residuos de manera correcta

Cada una de las asesoras contara con un envase especifico para depositar en el

cualquier insumo que deba ser tratado con cuidado para evitar contagios.
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CAPITULO Il

3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE ORGANIZACION Y GESTION

¢ Realizar un estudio FODA y conocer cudles son las fortalezas y debilidades
de la empresa, para plantear estrategias puntuales que lleven a la compafiia

a estar en constante competitividad en el mercado.

3.2 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS
3.2.1. Visién de la Empresa.

Nuestra VISION en cinco afios es ser una empresa lider en cosmetologia y
asesoria de imagen dotados de tecnologia de punta, entregando un servicio de

calidad, eficiente y que responda a las necesidades de nuestros clientes.
3.2.2. Mision de la Empresa:

Nuestra MISION es brindar un servicio cosmetoldgico y cuidado de la imagen
personal, ofreciendo nuestros productos de manera ética, responsable y eficiente,
siempre precautelando la integridad de nuestros clientes a quienes consideramos

nuestro mayor patrimonio.
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3.2.3. Objetivos y estrategias

Tabla N°50 Estrategias

Fortalezas Oportunidades
e Servicio a domicilio. e Demanda insatisfecha.
e Personal capacitado. e El crecimiento econémico del
e Calidad en el servicio. pais brinda mayor poder
e Brindar un servicio completo adquisitivo.
e Valoracién de Imagen
personal.
Debilidades Amenazas
e Alta inversion en maquinarias. e Personal que labore dentro de la
e No se tiene comunicacion empresa decida poner su propio
directa con operarios negocio.
e Retraso con la logistica del e Surgimiento de competidores
personal desleales en los precios del
servicio.

e Avances de la tecnologia en

maquinaria.

Elaborado por: El Autor.

ESTRATEGIAS

e Estrategias de fortalezas y oportunidades (FO). - Utilizar las fortalezas
internas de una empresa para aprovechar las oportunidades externas.

o Estrategias de debilidades y oportunidades (DO). - Tener como objetivo
mejorar las debilidades internas al aprovechar las oportunidades externas.

e Estrategias de fortalezas y amenazas (FA). - Usar las fortalezas de AQUA
para evitar o reducir el impacto de las amenazas externas.

e Estrategias de debilidades y amenazas (DA). - Reducir las debilidades

internas y evitar las amenazas externas mediante tacticas defensivas.
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Tabla N°51 Estrategias FO-DO

Fortalezas

Dehilidades

FACTORES

INTERNOS
FACTORES
EXTERNOS
Oportunidades

01. Demanda insatisfecha.

02 El crecimiento economico del pais
brinda mayor poder adquisitivo.

03. Valoracién de Imagen personal.

F1l. Servicio a domicilio

F2. Personal capacitado.
F3. Calidad en el servicio.

F4. Brindar un servicio completo.

Estrategias FO Ofensivas

Mantener un alto estindar de calidad
para cubrir v satisfacer las

necesidades de los clientes.

Seguir fomentando en los clientes el
cuidado personal vy darles a conocer
el beneficio de continuar con nuestro

SETVICIO.

D1. Alta inversion en magquinarias.

D2. Mo se tiene comunicacion directa con

operarios

D3. Retraso con la logistica del personal

Estrategias DO de Orientacion

Realizar una planificacién en la cual
se reunira el personal cada mes y asi
evaluar la aceptacion del cliente
sobre su imagen personal.

Con la alta inversion en magquinaria
aprovechar el crecimiento

economico del pais para poder

adquirirlas

Elaborado por: El Autor.
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Tabla N°52 Estrategias FA-DA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

Amenazas

Al. Personal que labore dentro de la empresa
decida poner su propio negocio.

A2, Surgimiento de competidores desleales en
los precios del servicio.

A3. Avances de la tecnologia en maquinaria

Fortalezas

Debilidades

F1. Servicio a domicilio
F2. Personal capacitado.
F3. Calidad en el servicio.

F4. Brindar un servicio completo.

Estrategias FO Ofensivas

Afianzar a nuestros colaboradores a la
empresa, mediante la capacitacion
constante en la calidad del servicio.

Afianzar la calidad en el servicio
mediante los avances tecnolégicos que

tenga el mercado.

D1. Alta inversion en maquinarias.

D2. No se tiene comunicacidon directa con

operarios

D3. Retraso con la logistica del personal

Estrategias DO de Orientacion

La alta inversién en maguinaria y lo
avances tecnolégicos no orienta a
realizar un plan de innovacién de la

maquinaria cada 3 afios.

Elaborado por: El Autor.
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3.2 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

“Se denomina objetivos estratégicos a los objetivos planteados por una organizacion
para lograr determinadas metas y a largo plazo la posiciéon de la organizacion en un
mercado especifico, es decir, son los resultados que la empresa espera alcanzar en un
tiempo mayor a un afio, realizando acciones que le permitan cumplir con su mision,

inspirados en la vision.” (David F., 2008)
A continuacion, se detalla los objetivos estratégicos:

e Generar una imagen de confiabilidad y calidad para la empresa, y cada una de
nuestras colaboradoras.

e Realizar difusion de los beneficios de nuestro servicio por medio de redes sociales.

e Brindar una mayor informacion a nuestros clientes de los procesos que se va a

realizar durante el tiempo del servicio.

3.3 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.3.1 Organizacién interna

En el siguiente grafico se va a detallar el organigrama de la empresa donde se podra

observar la manera en la cual la empresa estara estructurada.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Graficos N°24 Organigrama Estructural.

Gerencia General

Departamento

Departamento de Departamento de
Financiero

Ventas Operaciones

Elaborado por: El Autor.
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Graficos N°25 Organigrama Funcional.

Jefe de

Jefe Finanicero Jefe de Ventas Operaciones

Operario 1 Operario 2

Elaborado por: El Autor.
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3.3.2. Descripcion de puestos.

Se realiza la descripcion de cada uno de los cargos especificados en el organigrama,

donde se detallan las funciones y los requerimientos para el puesto de trabajo.
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GERENTE GENERAL

INFORMACION BASICA

Nombre del cargo:

Departamento:

Jefe inmediato
superior:

Supervisa a:

Ser representante legal de la empresa, ver el correcto funcionamiento de esta. Realizar

Gerente General

Gerencia

Ninguno

Todas las areas

NATURALEZA DEL PUESTO

la planificacion de la empresa, dar soporte, apoyo y fortalecimiento administrativo y
financiero Velar por el crecimiento de la empresa.

Representacion Juridica.

Aprobar las cuentas, balances y presupuestos

Fijar las politicas, metas y reglamentos de la empresa.

Velar por la correcta utilizacion de los recursos de la empresa.
Elaborar y ejecutar campafias de marketing digital para generar trafico de

I1. FUNCIONES

clientes, posicionamiento de marca, etc.
o Cumplir el presupuesto.

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

V.

Titulo profesional:

Experiencia:

Habilidades:

Conocimientos

Ingeniero (a) en Administracion de empresas.

Minimo un afio en el cargo

Liderazgo

Iniciativa

Preocupacion por el orden y la calidad
Orientacion al logro

Integridad

Pensamiento analitico

Paquete de Office / Internet Avanzado
Marketing Digital

Manejo de promociones

Manejo y negociacion con agencias de publicidad
Estrategia con marcas similares
Manejo de presupuestos

Analisis para toma de decisiones

Elaborado por: El Autor.
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JEFE DE VENTAS

. INFORMACION BASICA

Nombre del cargo: Jefe de Ventas
Departamento: Ventas
Jefe inmediato superior: Gerente
Supervisa a: A nadie
Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Detectar clientes potenciales interesados en los servicios. Incrementar la cartera de
suscriptores que busquen convertirse en consumidores activos y a largo plazo del
catalogo de servicios.

I1. FUNCIONES

e Colaboracion en la creacion de planes de ventas.

e Elaboracion de cotizaciones personalizadas de acuerdo con las necesidades de
los clientes.

e Seguimiento al avance de usuarios activos de los servicios de la compafiia.

e Informar sobre nuevos beneficios y novedades de la compafiia a clientes
activos.

e Entrega de reportes donde se destaquen areas por mejorar y posibles
oportunidades de negocio.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Titulo profesional: Tecnologia en marketing

Experiencia: Minimo un afio en el cargo

Trabajo en equipo

Control

Preocupacion por el orden y la calidad
Orientacién al cliente

Identificacion con la organizacion
Desarrollo de interrelaciones
Integridad

Habilidades:

e Conocimiento en proceso de facturacion
Conocimientos o Formac_lon en ventas
e Marketing
e Desarrollo y ejecuciobn de nuevos proyectos
comerciales

e Atencion al cliente

Elaborado por: El Autor.
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JEFE DE OPERARIOS

. INFORMACION BASICA

Nombre del cargo: Jefe de operarios
Departamento: Dpto. de Operaciones
Jefe ipmediato Gerente
superior:
Supervisa a: Operarios
1. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar dirige y asegurarse del buen uso de los recursos, control riguroso de los
procesos Y la calidad, resolucién de problemas, administrar al personal operativo y asi
cumplir con las metas y tiempos establecidos.

M. FUNCIONES

Gestionar la logistica interna

Desarrollar estrategias para la optimizacién de los procesos
Velar por la viabilidad de los procesos

Analizar procesos

Organizar y supervisar al personal

Supervisar el correcto uso de equipos e insumos.

Solicitar insumos de acuerdo con las necesidades de la empresa

IV.  REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional: Estudios de ercer nivel en cosmetologia

Experiencia: Minimo un afio en el cargo

Liderazgo

Control

Preocupacion por el orden y la calidad
Comunicacion

Neutralidad

Habilidades:

Manejo de personal
e Paquete Office
e Control estadistico de procesos

Conocimientos

Elaborado por: El Autor.
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OPERARIOS

I. INFORMACION BASICA

Nombre del cargo:
Departamento:

Jefe inmediato
superior:

Supervisa a:

Operarios
Dpto. de Operaciones

Jefe de Operaciones

A nadie

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Ejecutar las actividades asignadas manteniendo un buen desempefio y haciendo un
correcto uso de los recursos y materiales.

Microblading

I11. FUNCIONES

Asesoria de imagen
Limpiezas faciales profundas
Clases de automaquillaje
Proceso de keratina

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional:
Experiencia:

Habilidades:

Conocimientos

Titulo de cosmetologa.

Minimo un afio en el cargo

Trabajo en equipo

Control

Preocupacion por el orden y la calidad
Orientacion al cliente

Identificacion con la organizacion
Desarrollo de interrelaciones
Integridad

Aparatologia.
e Técnicas para el cuidado de la piel.
e Belleza.

Elaborado por: El Autor.
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3.4 CONTROL DE GESTION

3.4.1. Indicadores de gestion

Segun Martorelli (2013) “Los indicadores de gestion son muy importantes en las
organizaciones modernas, principalmente porque son imprescindibles para crear una
cultura de orientacién a resultados en cada uno de los niveles posibles de la actividad

organizacional.”

Tabla N°53 Indicadores

Areas Objetivo de Indicadores Tiempo Responsable Meta

Meta lid
Administrativa £1as cumpridas + 100 Trimestral Gerente 100%4
Metas propuestas

Gastos programados

=100

Gastros reales Mensual Gerente 80%
Finanzas
Obligaci fiscal lid
1gacwne.s S, o P . 100 Mensual Gerente 0%
Total obligaciones fiscales
Niumero de ventas efectuadas . 100
Niumero de ventas planificadas Mensual  TJefe de ventas  60%
Ventas Clientes recurrentes 100
Nimero total de clientes * Trimestral Jefe de ventas 60%
Numeor de trabajo dle personal 100
* .
. Total de servicios pre stados Mensual Tefe de ventas 100%
Operaciones

Elaborado por: El Autor.
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CAPITULO IV

4. AREA JURIDICO LEGAL

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURUDICO

Determinar la viabilidad legal, es decir, conocer el alcance y limitaciones,
relacionadas con la naturaleza del proyecto, de manera que se dé a conocer la forma
juridica de la empresa y la formalizacion de la misma ante las diferentes entidades de

regulacién y control.
4.2 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Segun (H. Congreso Nacional del Ecuador, 1999) conforme a las disposiciones
generales el Art.- 2, muestra que hay la existencia de cinco especies de compafiias de
comercio, de las cuales se encuentran la Compafiia de Responsabilidad Limitada y tiene
como objetivo social la realizacion de toda clase de actos civiles o actos de comercio y

operaciones permitidos por la ley.

De tal manera, segun la (Superintendencia de Compafiias, 2018), sefiala que para
conformar una empresa en la ciudad de Quito es necesario que se cumpla con los

siguientes requisitos:

e Reservar un Nombre
o Superintendencia de Compafiias.

e Elaborar el contrato social que regira a la empresa.
o Abogado.

e Realizar un pago por $400
o Banco.

e Aprobacion del Contrato Social.
o Superintendencia de Compafiias.

e Obtencion de permisos.
o Municipio.

e Inscripcion de la empresa y el nombre del representante legal.
o Registro Mercantil.

e Obtencion del RUC.
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o SRI

Siguiendo con todos los pasos anteriores mencionados, la empresa “AQUA” se
conformara como una compafia de responsabilidad limitada, para ello se puede
conformar con un minimo de dos personas y un maximo de quince personas, ademas con

un capital minimo de $400.

La participacion de todos los socios dentro de la organizacion no es negociable y el
numero de dichas participaciones seran acorde al aporte de cada uno de ellos.

La empresa “AQUA” tomara siempre sus decisiones de manera igualitaria, pese a que
uno de los socios, poseera el puesto de Gerente General para que represente a la empresa

de forma legal.
4.3. OBTENCION DEL RUC
Requisitos obligatorios basicos:

e Cédula de identidad del representante legal

e Certificado de votacion del representante legal

e Acto administrativo que lo acredite como representante legal, emitido por la
méaxima autoridad

e Publicacion en el Registro Oficial del Decreto Ejecutivo

e Solicitud de inscripcion y actualizacion general del Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) sociedades, sector privado y publico

e Documento para registrar el establecimiento del domicilio del contribuyente
Requisitos obligatorios alternativos (suplen a un requisito basico)

e Certificado de presentacion del representante legal
Requisitos para tramite a través de Quipux con firma electronica:

e Usuario en el Quipux ciudadano
e Firma Electronica

e Requisitos habilitantes establecidos en el canal presencial
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4.4. PATENTES Y MARCAS.

Una patente es un derecho exclusivo que se concede sobre una invencion, es decir, en
términos generales, una patente faculta a su titular a decidir si la invencion puede ser
utilizada por terceros y, en ese caso, de qué manera. Como contrapunto de este derecho,
en el documento de patente publicado, el titular de la patente pone a disposicién de todo
el publico la informacidn técnica relativa a la invencidn. (Instituto Nacional de Propiedad
Industrial, 2018).

Una marca de una forma muy amplia es como el conjunto de atributos, tangibles e

intangibles, que denotan el bien o servicio y lo hacen unico en el comercio.

Una marca puede ser un nombre, término, disefio, simbolo o cualquier otra
caracteristica que identifica los bienes y servicios de un vendedor y los diferencia
formalmente de su competencia. (American Marketing Association).

Para poder registrar una marca en Ecuador, se debe realizar el tramite de registro por
cual se debe pagar un valor de $208, este valor abarca la proteccion durante 10 afios y se
puede renovar de forma indefinida, esta renovacion se puede realizar seis meses antes o
después de la fecha de vencimiento y no se necesita de la presencia de un abogado en

cualquiera de estos tramites.
Pasos para registrar una marca:

e Ingresar a la pagina web www.derechosintelectuales.gob.ec

e Realizar la solicitud de signos distintivos, esto es para registrar el nombre de la
marca y logotipo.

e Imprimir el comprobante de pago ya cercarse a cualquier entidad del Banco del
Pacifico.

e El sistema automaticamente asignara un nimero de tramite y otorgara la fecha y
hora de recepcion de este.
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4.4.1 Detalle de todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Para que la empresa puede funcionar de forma correcta sus actividades es obligatorio
que cumpla con una serie de requisitos, licencias y documentos legales, los cuales se

detallaran a continuacion:
Permisos de funcionamiento del Municipio.

La LUAE (Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades Econémicas)
es un documento habilitante y acto administrativo Unico con el cual el Municipio de Quito
autoriza a su titular el ejercicio de actividades econdmicas en un establecimiento

determinado, ubicado dentro del perimetro del distrito metropolitano.

4.4.1.1 Requisitos para la obtencién de la LUAE

e Formulario de solicitud de LUAE

e Formulario de Reglas técnicas de arquitectura urbanistica

e Ruc vigente

e Copia de cédula del representante legal

e Copia de papeleta de votacion vigente del representante legal

e Copiadel nombramiento del representante legal (Cuerpo de Bomberos del Distrito
Metropolitano de Quito, 2018)
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CAPITULO V

5. AREA FINANCIERA

5.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO FINANCIERO

Definir la inversion y el tipo de financiamiento que se requiere para este plan de negocios,

ademas de obtener la rentabilidad y el retorno de la inversion, y verificacion del proyecto.

5.2. PLAN DE INVERSION

Este emprendimiento consiste en brindar el servicio, y en cada servicio existen
insumos los cuales deben ser conjugados de manera Optima para que se logre un servicio
de calidad.

Segun Jorge Cardenas de Centrum Catolica, indica que, “La inversion basicamente, es un
proceso de acumulacion de capital con la esperanza de obtener unos beneficios futuros.
La condicidon necesaria para realizar una inversion es la existencia de una demanda
insatisfecha, mientras que la condicion suficiente es que su rendimiento supere el costo

de acometerla.”

Par dar inicio la organizacion enfocada en servicios de cosmetologia y asesoria de imagen,
se define una inversion inicial de USD 30.599,32, dicho financiamiento sera cubierto con

fondos propios por parte del Gerente y el Jefe de Ventas; como se indica a continuacion:
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Tabla N°54 Plan de inversion

ACTIVOS
CANT. DESCRIPCION V. V. T.
UNITARIO TOTAL GENERAL
ACTIVO FlJO 8.000,00
1 Vehiculo 8.000,00  8.000,00
MAQUINARIA'Y EQUIPO 2.124,00
3 Plancha de cabello 249,00 747,00
3 Vaporizador facial 48,00 144,00
3 Secador de cabello 140,00 420,00
3 Mascara let facial 129,00 387,00
3 Demdgrafo 142,00 426,00
MUEBLES Y ENSERES 310,00
1 Escritorio 100,00 100,00
1 Silla ergonémica 90,00 90,00
1 Archivadores 70,00 70,00
1 Estantes 50,00 50,00
EQUIPO DE COMPUTACION 1.100,00
1 Laptop 800,00 800,00
1 Impresora multiusos 300,00 300,00
INVENTARIO 3.440,00
9 Mascarillas faciales 20,00 180,00
10 Kit de keratina 120,00  1.200,00
10 Toallas faciales 5,00 50,00
6 Kit de sombras 40,00 240,00
9 Bases 30,00 270,00
9 Correctores 15,00 135,00
9 Primer 15,00 135,00
6 Jabon facial 15,00 90,00
9 Kit pigmento de cejas 80,00 720,00
6 Kit de brochas 40,00 240,00
6 Kit removedor de granos y 30,00 180,00
espinillas
ACTIVO DIFERIDO 3.894,80
1 Estudio del proyecto 100,00 100,00
1 Permisos de funcionamiento 300,00 300,00
1 Gastos de constitucion 500,00 500,00
1 Imprevistos (20%) Act. Del total 2.994,80 2.994,80
CAPITAL DE TRABAJO 11.730,52
1 Gerente 1.762,25 5.286,76
1 Operario 1 650,48  1.951,45
1 Operario 2 650,48 1.951,45
1 Jefe de Ventas 526,95 1.580,86
1 Internet 100,00 300,00
1 Servicios basicos 20,00 60,00
1 Movilizacién - mantenimiento 200,00 600,00
TOTAL ACTIVO 18.332,97 30.599,32 30.599,32
TOTAL INVERSION 30.599,32

Elaborado por: El Autor
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5.3. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Segun Groppelli & Nikbakth (2002, p. 319) “es el proceso por el cual se calcula cuanto
de financiamiento es necesario para darse continuidad a las operaciones de una

organizacion y se decide cuénto y como la necesidad de fondos seré financiada”

El plan de financiacion es la herramienta que nos permitira describir cuales van a ser

las fuentes de financiacién de nuestro negocio

El plan de financiamiento sera cubierto con recursos propios, los cuales seran
asumidos por el Administrador, esto servira para que la organizacion no entre en deudas

con entidades financieras privadas.

Tabla N°55 Plan de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD) PARCIAL % TOTAL

%
Recursos Propios 30.599,32 100 100
TOTAL 30.599,32 100,00 100,00

Elaborado por: El Autor

5.4. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

a) Detalle de Costos

La empresa se dedicara unicamente a la prestacion de servicios de cosmetologia y
asesoria de imagen a domicilio en el sector de Carcelén, para esto se ha establecido sus

costos directos e indirectos correspondientes a la actividad comercial de la organizacion.
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Tabla N°56 Detalle de costos

DESCRIPCION DEL UNIDAD CANTIDAD COSTO COSTO COSTO
SERVICIO DE MENSUAL TUNITARIO MENSUAL ANUAL
MEDIDA REQUERIDA

INVENTARIO 39 410,00 3.440,00 41.280,00
Mascarillas faciales Unidad 0 20,00 180.00 2.160.00
Kit de keratina Unidad 10 120,00 1.200,00 14.400,00

Toallas faciales Unidad 10 5,00 50,00 600,00
Kit de sombras Unidad f 40,00 240,00 2.880.00
Bases Unidad 9 30,00 270,00 3.240.00
Correctores Unidad 0 13,00 135,00 1.620.00
Primer Unidad 9 15,00 135,00 1.620.00
Jaban facial Unidad i} 13,00 00,00 1.080.00
Kit pigmento de cejas Unidad 0 20.00 120,00 8.640.00
Kit de brochas Unidad i} 40,00 240,00 2.880.00
Kit removedor de granos y Unidad ] 30,00 180.00 2.160.00

espinillas

MANO DE OBRA 2 1.300,97 1.300,97 15.611,60
Operario 1 § | 650,48 50,48 7.805.80
Operario 2 § 1 630,48 650,48 780580
COSTOS INDIRECTOS 477 301 440,50 5.286,00
Internet Plan 1 100,00 100,00 1.200.00
Energia eléctrica KWH 400 022 88.00 1.056,00

Agua potable m3 75 0,70 52,50 630,00
Movilizacion - mantenimiento 1 200,00 200,00 2.400.00
TOTAL 568,00 2.011,89 518147 62.177.60

Elaborado por: El Autor
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b) Proyeccion de Costos

Para nuestra proyeccién de los costos de produccidon se usara el 6% que es la tasa de
crecimiento que ha tenido en el Ecuador la industria cosmética y la belleza segun reflejan
los dltimos datos de la Asociacion Ecuatoriana de Productos Cosméticos, de Higiene y

Absorbentes (AEPCPA).
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Tabla N°57 Proyeccion de Costos

COSTOS

DESCRIPCION COSTOS COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL TOTAL
MENSUALES ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
FIJOS  VARIABLES FIJOS  VARIABLES FIJOS  VARIABLES FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES
INVENTARIO 3.440,00 41.280,00 43.756,80 46.382,21 40.165,14 52.115,05
Mascarillas faciales 180,00 180,00 2.160,00 190.80 2.289.60 202,25 242698 21438 257259 22725 272693
Kit de keratina 1.200,00 1.200,00 14.400,00 127200 15264,00 134832 1617984 142022 17.150,63 151497 1817967
Toallas faciales 50,00 50,00 600,00 53,00 636,00 56,18 674,16 50,55 714.61 63,12 75749
Kit de sombras 240,00 240,00 2.880,00 25440 3.052.80 269,66 323597 285,84 343013 302,99 3.635,93
Bases 270,00 270,00 3.240.00 286,20 343440 30337 3.640.46 321,57 3.858.89 340,87 400043
Correctores 135,00 135,00 1.620,00 143,10 1.717.20 151,69 1.820.23 160,79 1.920.45 170,43 20451
Primer 135,00 135,00 1.620,00 143,10 171720 151,69 182023 160,79 192045 170,43 204521
Jabon facial 90,00 0,00 1.080,00 8540 1.144.80 101,12 121349 107,19 1.286.30 113,62 136348
Kit pigmento de cejas 720,00 720,00 §.640,00 763,20 9158 40 808,99 9.707.%0 85753 1029038 00898 1090780
Kit de brochas 240,00 240,00 2.880,00 254,40 3.052.80 269,66 323597 285,84 343013 302,90 3.635,93
Kit removedor de 180,00 180,00 2.160,00 190,80 2.289.60 202,25 242698 21438 257259 22725 272695
granos v espinillas
MANO DE OBRA 1.300,97 15.611,60 16.548,30 17.541,19 18.593,67 19.709,29
Operario 1 630,48 630,48 780580 689,51 827415 73088 877060 77474 020683 82122 085464
Operario 2 650,48 630,48 780580 689,51 827415 73088 877060 77474 020683 812 0854 64
COSTOS INDIRECTOS 440,50 5.286,00 5.603,16 5.030.35 6.205,71 6.673,45
Internet 100,00 100,00 120000 106,00 127200 112,36 134832 11910 142022 12625 151497
Energia eléctrica 88,00 88,00 1.036,00 9328 1.11936 9888 1.186,52 104.81 125771 111,10 1333.18
Agua potable 52,30 52,50 630,00 35,65 66780 5899 70787 6253 75034 6628 793,36
Movilizacion - 200,00 200,00 240000 212,00 254400 22472 269664 23820 285844 25250 302094
mantenimiento
TOTAL 518147 130097  3.440,00 62.177,60 1.379,02  3.64640 6590826 1.461,77  3.86518  69.862,75 1.54947 400710  T4.054,52 164244 434292 7849779
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c) Detalle de gastos

Son los gastos mensuales que van a ayudar al correcto desempefio de las

actividades dentro la organizacion

Tabla N°58 Gastos Administrativos

UNIDADDE VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR

DETALLE MEDIDA  UNITARIO DEL GASTO MENSUAL  ANUAL
SUELDO PERSONAL 1.762,25 21.147,04
Gerente 5 1.762 .25 1 1.762,23 2114704
DEPRECIACIONES 186,75 1.241,03
activo fijo Unidades 8.000,00 1 133,33 1.600,00
muebles v enseres Unidades 310,00 1 5,17 62,00
MAQUINATia ¥ eqipo Unidades 2.124.00 1 17,70 212,40
equipo de computacion Unidades 1.100,00 1 30,55 366,63
AMORTIZACIONES 64,91 T78.96
activo diferido % 3.894 80 1 64,91 77296
SUMINISTROS DE OFICINA 7,70 92,40
Papel bond Unidad 2,30 1 2,50 30,00
(rezma)
Carpetas Unidad 1,00 1 1,00 12,00
Esferos Caja (24T 2,30 1 2,50 30,00
Clips Caja (300 1) 0,20 1 0,20 240
Grapas Unidad (cajas) 1,50 1 1,50 18,00
SUMINISTROS DE 18,50 120,00
LIMPIEZA
Escoba Unidad 1,50 1 1.50 18,00
Recogedor Unidad 1,00 1 1,00 12,00
Deszinfectante Galon 6,00 1 6,00 72,00
Jabén Liquido Galon 5,00 1 3,00 a0,00
Gel de manos Galon 5,00 1 5,00 a0,00
VALOR TOTAL 2.040,12 2437943

Elaborado por: El Autor
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Tabla N°59 Gasto de ventas

DETALLE UNIDADDE VALOR FRECUENCIA VALOR  VALOR
MEDIDA  UNITARIO MENSUAL MENSUAL ANUAL
DEL GASTO
Promocion y Publicidad § 93.33 1 9333 1.119.96
Jefe de Ventas 5 526,95 1 32695 6.323.44
TOTAL GASTOS DE VENTAS 620,28 7.443.40

Elaborado por: El Autor

d) Proyeccion de gastos

Una vez calculado el gasto mensual de la organizacion, se da el siguiente paso,
que es calcular la proyeccion de estos, para el periodo de 5 afios, con 6% que es la
tasa de crecimiento ya mencionado correspondiente a el crecimiento que ha tenido
en el Ecuador la industria cosmética y la belleza segun reflejan los tltimos datos de
la Asociacion Ecuatoriana de Productos Cosméticos, de Higiene y Absorbentes
(AEPCPA).
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Tabla N°60 Proyeccion de Gastos Administrativos

DETALLE GA_ST_D GASTOS GASTOS TOTAL GASTOS GASTOS TOTAL GASTOS  GASTOS  TOTAL  GASTOS GASTOS  TOTAL GASTOS  GASTOS  TOTAL
MENSUAL  FIJOS  VARIABLES ANO1  FIJOS VARIABLES ANO1 FIJOS  VARIABLES ANOJ FIIOS  VARIABLES ANO4  FIJOS VARIABLES ANO§
SUELDO 1.762,25 1.762,25 2114704 21.593,24 11.048,36 22.514,00 11.989,14
PERSONAL
Gerente 1.762,15 1.762.23 2114704 179944 2159524 183740 2204886 137617 2251409 191576 22.989.14
DEPRECIACIONES 186,75 186,73 224103 224103 224103 1874.40 187440
Aetivo fijo 133,33 13333 160000 13333 160000 13333 1.600,00 13533 160000 13333 1.600,00
Muebles y enseres 5,17 5,17 62,00 5,17 62,00 517 62,00 517 62,00 517 62,00
Maquinaria y equipe 17,70 17,70 21240 17,70 212,40 17,70 21240 17,70 212,40 17,70 21240
Equipo de 30,35 30,55 366,63 30,55 366,63 30,53 366,63 30,35
computacion
AMORTIZACIONES 64,91 64,91 778,96 778,96 778,96 778,96 778,96
activo diferide 64.91 64.91 778,96 64,91 778,96 64.91 778,96 64,01 77396 6491 778,96
SUMINISTROS DE 7,70 7,70 92,40 94,35 96,34 98,37 100,45
OFICINA
Papel bond 2,50 250 30,00 155 30,63 2,61 3128 2,66 31,94 1,72 32,61
Carpetas 1,00 1,00 12,00 1,02 12,25 1,04 251 1,06 12,78 1,09 13,03
Esferos 250 250 30,00 155 30,63 161 3128 2,66 3194 112 32,61
Clips 0,20 0,20 240 0.20 245 0.1 2,50 021 236 0,12 2,61
Grapas 1,50 1,30 18,00 153 1838 1,56 18,77 1.60 19,16 163 19,57
SUMINISTROS DE 18,50 18,50 222,00 23531 249,44 264,41 180,27
LIMPIEZA
Escoba 1,50 1,30 18,00 1,59 19,08 1.69 2021 179 2144 189 yry
Recogedor 1,00 1,00 12,00 1,06 12,712 112 1348 119 1429 1,26 13,13
Desinfectante 6,00 6,00 72,00 6,36 76,32 6,74 80,80 115 83,75 157 90,90
Jabdn Liguido 5,00 3,00 60,00 5,30 63,60 562 6741 596 7146 631 13,75
Gel de manos 5,00 5,00 60,00 3.30 63,60 5.62 6741 5,96 71,46 6,31 15,15
TOTAL 2.040,12 2.040,12 0,00 2448143 2.073,58 0,00 2494290  2.117,89 0,00 1541463 213807 0,00 2553023 2.168,60 0,00 26.023.22

Elaborado por: El Autor
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Tabla N°61 Proyeccion de Gastos de Ventas

DETALLE VALOR GASTOS GASTOS TOTAL GASTOS GASTOS TOTAL GASTOS  GASTOS  TOTAL GASTOS GASTOS TOTAL GASTOS GASTOS — TOTAL
MENSUAL FIJOS VARIABLES ANO1 FIJOS VARIABLES ANOI  FLJOS VARIABLES ANO3 FIJOS VARIABLES ANO4 FIJOS VARIABLES ANOS

Promocton y Publicsdad 9333 933 L119% 989 LI8T16 0487 123639 1nle 13338 117.83 141392
Asistente Administratovn. 52695 32699 0304 35T 670285 392,08 110502 62761 135130 66527 1983.20

TOTAL,GASTOSDE 62028 52695 9331 1440 58T 9893 789000 302,08 1487 836340 62761  1IL16 886521 66527 117 930712
VENTAS

Elaborado por: EI Autor
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e) Mano de Obra

Segun Polimeni, Fabozzi y Adelberg (2005), la mano de obra “es el esfuerzo fisico o mental que se emplea en la elaboracion de un
producto”, uno de los principales recursos importantes dentro de la organizacion es el talento humano, por lo tanto, se dara inicio con dos

personas dentro de la mano de obra directa y 4 personas de las cuales habra un Administrador, dos operarios y un agente de ventas, todas
ellas contaran con los beneficios que la Ley de Trabajo exige.

Tabla N°62 Provisiones de Mano de obra

INGRESOS DESCUENTOS VALOR
NOMBRES Y CARGO cOD SUELDO OTROS TOTAL VARIOS APORTE TOTAL A
APELLIDOS PERSONAL PAGAR
9.45%
Andrea Jiménez Gerente CT 1.400,00 0,00 1.400,00 0,00 132,30 1.267,70 1.267,70
Karen Sandoval Operario 1 CT 500,00 0,00 500,00 0,00 47,25 452,75 452,75
Mishell Lara Operario 2 CT 500,00 0,00 500,00 0,00 47,25 452,75 452,75
Mishell Leon Jefe de Ventas CT 400,00 0,00 400,00 0,00 37,80 362,20 362,20
TOTAL 2.800,00 0,00 2.800,00 0,00 264,60 2.535,40 2.535,40
PROVISIONES PATRONALES
NOMBRES Y . 1ESS . . FONDO TOTAL COSTO COSTO
APELLIDOS CARGO COD  APORTE  PROVISION PROVISION _ . .. .o DE PROVISION MANODE o7
PATRONAL XII1 XIV OBRA
e RESERVA
Andrea Jiménez Gerente CT 170,10 116,67 32,83 58,33 116,62 494 55 176225  21.147,04
Karen Sandoval Operario 1 CT 60,75 4167 32,83 20,83 4165 197.73 650,48 7.805.80
Mishell Lara Operario 2 CT 60,75 41,67 32,83 20,83 41,65 197,73 650,48 7.805,80
Mishell Leon Jefede Ventas  CT 48,60 3333 32,83 16,67 3332 164,75 526,95 6.323 .44
TOTAL 340,20 233,33 131,33 116,67 233,24 1.054,77 3.590,17  43.082,08
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f) Depreciacion
Es un mecanismo mediante el cual se identifica el desgaste normal que sufre un

bien por el uso, durante su vida util.

Tabla N°63 Depreciacion

DETALLE DEL BIEN VIDA  VALOR PORCENTAJE DEPRECIACION
UTIL DE ANUAL
(ANOS) DEPRECIACION
Activo fijo 5 8.000,00 20% 1.600,00
Muebles y enseres 10 310,00 10% 31,00
Maquinaria y equipo 5 2.124,00 20% 424,80
Equipo de computacion 3 1.100,00 33% 366,67

Elaborado por: El Autor

Tabla N°64 Amortizacion

7 r
DETALLEDEL Yo% PORCENIATE ™ pEpRECIACION
BIEN UTIL  VALOR DE ANUAL
(ANOS) DEPRECIACION |
Activo Diferido S 389480 20% 77896
TOTAL 778,96

Elaborado por: EI Autor
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g) Proyeccion de Depreciacion

Tabla N°65 Proyeccion de Depreciacion

DETALLE DEL BIEN ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Activo fijo 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00
Muebles y enseres 31,00 31,00 31,00 31,00 31,00
Maquinaria y equipo 424,80 42480 42480 42480 424,80
Equipo de computacion 366,67 366,67 366,67

TOTAL 242247 242247 242247 2.05580 2.055,80

Elaborado por: El Autor

Tabla N°66 Proyeccion de Amortizacion

DETALLE DEL BIEN ANO1  ANO2 ANO3 ANO4  ANOS
Activo Diferido 77896 54230 54230 54230 54230
TOTAL 7896 54230 54230 54230 542,30

Elaborado por: EI Autor
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5.3. CALCULO DE INGRESOS

Para realizar este calculo se toma como base los datos obtenidos de los costos y
gastos que son generados por la prestacion de servicios, ademas del nimero de
servicios que se llegaran a prestas mismo que ya se obtuvo del calculo del ritmo de
trabajo.

Tabla N°67 Costo por servicio

"DETALLE VALOR

Total costo mensual 5.181,47
Total gasto mensual 2.660,40 \
Total 7.841,87
Asesoria, Keratina, 74
limpiezas microblading, y

automaquillaje

Costo unidad 105,97

Elaborado por: EI Autor

Tabla N°68 Ingresos — Servicios

SERVICIOS ~ UNIDAD  COSTO MARGEN DE INGRESOS ~ SERVICIOS PRECIODE
DE MENSUAL UTILIDAD MENSUALES PRESTADOS  VENTA

MEDIDA % § UNITARIO
Asesoria,
Keratina.
Limpiezas, Unidad 784187  2431% 190636 974823 74 140
microblading y

aufomaquillaje

Elaborado por: El Autor
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Margen de utilidad Pvta - CP *100
Pvta

140-105,97 *100
140

24,31%

a) Proyeccion de Ingresos
Para realizar dicha proyeccion se tomara como referencia la tasa de crecimiento

de la industria cosmética y la belleza en el Ecuador que es del 6%.

Tabla N°69 Proyeccion de Ingresos

PRERCIO TOTAL CANTIDAD PRERCIO TOTAL

J N - -
PRODUCTOS  CANTIDAD UNITARIO ANO1 UNITARIO ANO2

Asesoria,
Keratina.
Limpiezas, 74 140,01 124.326,11 78 148,41 139.692.81
microblading y
automaquillaje
TOTAL 124.326,11 139.692,81

INGRESOS

PRERCI0  TOTAL PRERCIO  TOTAL PRERCIO  TOTAL

CANTIDAD UNITARIO  ANO3 CANTIDAD UNITARIO  ANO4 CANTIDAD UNITARIO  ANO'S

83 731 15695884 88 166,75 1763583 93 176,76 198.15693

TOTAL
EDRESOS 15695884 176.358.96 19.156,93

Elaborado por: El Autor
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5.6. FLUJO DE CAJA

Los flujos de caja hacen referencia a la salida y entrada de dinero neta que tiene
la empresa en un periodo determinad lo cual da la capacidad de la organizacion para

solventar sus deudas.

Por lo cual es indispensable para conocer el estado de la empresa, esta
herramienta es muy buena para conocer o medir el nivel de liquidez de la

organizacion.
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Tabla N°70 Flujo de Caja

C DESCRIPCION ANO()  ANO(D)  ANO()  AND()  ANDE) ANO(H
A INGEESOS OPERACTIONALES 30.59932 12432611 13969281 15695884 17635896 198.156.93
Recursos propios 10.59932 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos por ventas 0,00 12432611 13969231 15603834 17633896 198.1369%
B EGRES0S OPERACIONALES 9410243 95.74L16 103.640,79 108.44995 11391813
Inventario 41.280,00 4375630 4638221 4916514 3211503
Mano da obra 1561160 1634830 1734119 1835347 1970526
Costos indirectos 528600 5A0816 303035 629571 6.67345
Sugldo personal 2114704 21359324 2204336 2251409 2258514
Activo fijo 160000 160000 160000  1.600,00 1.&00,00
Mueblaz v enseres 62,00 62,00 62,00 62,00 62,00
Magquinana v squipo 212,40 21240 21240 21240 212.40
Equipo de computacion 366,63 66,63 66,63
Amortizaciones T78.96 178,56 178,56 178,56 778,96
Sumumstros de oficina 92,40 9435 96,34 98.37 100,45
Sumimistros de limpieza 222,00 23532 24044 26441 280,27
(rastos de ventas T44340  TRO000  BAAI4D BEAAD 839712
C FLUJO OPERACIONAL (A-B) 022368 4085165 SL31B06 6700900  B4.238.80
D INGEESOENO
OPERACINALES
Crésdiins A covbratarss a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros mzrasos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E EGRES0S NO -11.08947 -16.380,66 -2131721 -17.163,60 -33.69551
OPERACTIONALES
(rastos financieros 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00
Pago de préstamos a largo plaze 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pazc de participacion de utilidadss -45%35 14275 709771 -100863F 1263582
empleados
Pazo de impusstos -1.535592 -1023791 -1332931 -1697725  -21.055.70
Otros Ezresos 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00
E FLUJO NO OFERACIONAL (D -11.08947 -16.380,66 -2132721 1706360 3360552
-E)
F FLUIO WETO GEREEADO (C- 1313421 2437059 3199034 4074540 3054328
F)
G SALDO INICIAL DE CAJA 30.599.32
H SALDO FINAL DE CAJA (G + - 1813431  14.570,99  3L990.84  40.74540  E0.543.28
H) 30,598,321

Elaborado por: El Autor
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5.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

Uno de los elementos centrales en cualquier tipo de negocio es el punto de
equilibrio, ya que este nos permite determinar el nivel de ventas que se necesita

para cubrir todos los costos, es decir, costos fijos y costos variables.

Por lo tanto, la empresa en su punto de equilibrio no tiene beneficio o es igual a

cero, no gana ni pierde dinero.

Donde:
Costos Variables (CV)
Costos Fijos (CF)

Costos Totales (CT)
Ingresos Totales (IT)
NUmero de unidades vendidas (UV)
Precio de venta unitario (PVU)

Costo variable unitario (CVU)

a) Punto de equilibrio en valores monetarios

PE$= CF
cV
IT

1-

PE$=  1.300,97

L 3.440,00
124.326,11
1.300,97
PES$= ’
$ 1- 0,0277
1.300,97
PES$= 0,97

PE $= 1.337,99
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b) Punto de equilibrio en unidades vendidas

PEu= CF
PVU-
CVvu
oE = 1.300,97
140,01 - 105,97
bpys 1300,97
34,04
PEu= 38,22

¢) Punto de equilibrio en porcentaje de produccion

PE$

PE%= ——— x 100
IT
PE % = _1337.99 100
124.326,11
PE % = 1,08
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Grafico N°26 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO FlJO COSTO VARIABLE =~ ====COSTO TOTAL ====INGRESO TOTAL

8.000,00

7.000,00

6.000,00

5.000,00

4.000,00

3.000,00

2.000,00

1.000,00

0,00

Elaborado por: El Autor

Tabla N°71 Punto de Equilibrio

UNIDADES COSTO INGRESO UTILIDADES
TOTAL POR VENTAS

0 1.301 0 -1.301

5 1.831 700 -1.131
10 2.361 1.400 -961
15 2.891 2.100 -790
20 3.420 2.800 -620
5 1.831 700 -1.131
30 4.480 4.200 -280
38,22 5.351 5.351 0
40 5.540 5.600 60
45 6.070 6.300 231
50 6.600 7.000 401

Elaborado por: El Autor
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5.8. ESTADO DE RESULTADOS

Esta herramienta permite observar si el proyecto de empresa resulta o no ser rentable a lo largo de toda su vida dtil.

Tabla N°72 Estado de resultados

CUENTAS ANO
1 2 3 4 5

Ventas $ 124326,11 $ 139.692,81 $ 156.958,84 $ 176.358,96 $ 198.156,93
(-) Costo de Ventas $ 6217760 $ 65.908,26 $ 69.862,75 $ 74.054,52 $ 78.497,79
s/:|)5[i|J'-|I:,IA\LSI DAD BRUTAEN $ 62.148,51 $ 73.784,56 $ 87.096,09 $ 102.304,44 $ 119.659,14
(-) Gasto de Venta $ 7.44340 $ 7.890,00 $ 8.363,40 $ 8.865,21 3 9.397,12
S/:I)Eltlj:ll:,lb\l_sl DAD NETAEN $ 54.705,11 $ 65.894,55 $ 78.732,69 $ 93.439,23 $ 110.262,02
(-) Gastos Administrativos $ 2448143 $ 2494290 $ 25.414,63 $ 25.530,23 $ 26.023,22
gI)DILEJI;F)IA\LCIFOA;\lEL\L $ 30.223,68 $ 40.951,65 $ 53.318,06 $ 67.909,00 $ 84.238,80
(-) Gastos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
(+) Otros Ingresos $ - $ - $ - $ - $ -
(-) Otros Egresos $ - $ - $ - $ - $ -
O IR0 e OF $ 3022368 $ 4095165 § 5331806 $ 67.909,00  $ 84.238,80
(-) 15% Participacion Trabajadores $  -4.53355 $ -6.142,75 $ -7.997,71 $ -10.186,35 $ -12.635,82
ﬁ}l ;JJélé.lr%AD ANTES DEL $ 25.690,13 $ 34.808,90 $ 45.320,35 $ 57.722,65 $ 71.602,98
(-) Impuesto a la Renta $ -6.42253 $ -8.702,23 $ -11.330,09 $ -14.430,66 $ -17.900,75
(%) UTILIDAD NETA DEL $ 1026759 $ 2610668  $ 3399026 $ 4329199  $ 53.702,24

EJERCICIO
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5.9 EVALUACION FINANCIERA

Es el ejercicio con el cual se logra identificar el valor que va a ser comparado los
costos y beneficios del proyecto, con la finalidad de encontrar los correctivos

necesarios, para lograr esto se hace uso de los siguientes indicadores.

a) Indicadores Financieros

Los indices financieros o también conocidos como ratios financieras son una
herramienta vital para la toma de decisiones, con estos se puede obtener un rapido

diagnostico de la gestion econdmica y financiera de una empresa o proyecto.

b) Valor Actual Neto

Segtin el autor Rocabert (2007) “el VAN mide la deseabilidad de un proyecto en
términos absolutos, calcula la cantidad total en que ha aumentado el capital como

consecuencia del proyecto”.

Por lo tanto, es posible conocer los valores muy reales que se podran generar
dentro de un periodo de tiempo determinado.

Pero para calcular el valor neto actual se necesita establecer una tasa minima

aceptable de rendimiento llamada (TMAR), este porcentaje permitira
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Tabla N°73 TMAR

DATOS VALOR DETALLE
Tasa Pasiva 0,0598 Tasa pasiva referencias (banco
Central 2019) Depositos a plazos
Riesgo Pais 27,83 Puntos del 2020
Inflaciéon Promedio 0,0133 Promedio de inflacion (2015-
2019)
TMAR 27,84

Elaborado por: El Autor

Este porcentaje del 27.84%, es obtenido por la sumatoria del promedio de la

inflacion correspondiente al periodo 2015-2019, por motivo que durante dos afios

la inflacion tiene un valor negativo, méas la tasa pasiva que se obtiene por los

depdsitos a plazos, debido que toda inversion debe generar una ganancia mayor al

del interés que genera una entidad financiera, también se debe considerar el riesgo

pais que al terminar el afio en curso se encuentra en 2.378 puntos, este indicador

sirve para determinar el nivel de riesgo que tiene el pais para invertir.

Tabla N°74 VAN

FACTOR DE 1
DESCUENTO =
(1+0,20) n
ANOS FLUJO FACTOR FLUJO

DESCUENTO DESCONTADO

0 $ -30.599,32 1 $ -30.599,32

1 $ 18.134,21 0,909090909 $ 16.485,64

2 $ 24.570,99 0,826446281 $ 20.306,60

3 $ 31.990,84 0,751314801 $ 24.035,19

4 $ 40.745,40 0,683013455 $ 27.829,66

5 $ 50.543,28 0,620921323 $ 31.383,40
TOTAL $ 135.385,39 $ 89.441,17

Valor actual neto al 10,01 % $ 89.441,17

Valor con EXCEL $ 89.441,17

Elaborado por: El Autor
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Por lo tanto, el valor neto actual del proyecto es de USD 89.441,17, este valor
nos permitird determinar la viabilidad del proyecto, debido a que, al medir los flujos
de los ingresos y egresos futuros, sin tomar en cuenta la inversion del proyecto, se

puede ver que el valor obtenido es mayor a cero

Por lo tanto, un valor del VAN > O, significa que el proyecto es viable.

¢) Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad la cual ofrece
una inversion, esta tasa se determina a partir de que el valor neto (VAN) tiene un

valor igual 0.

Esta tasa, aungue no genera ningin valor econdmico al proyecto, ayuda a
analizar la rentabilidad en el que se invirtio, es decir, que el porcentaje que se

encuentra determinara el beneficio o perdida de la inversion.

Tabla N°75 TIR

DETALLE ANOO  ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5  TOTAL

FLUJO
NETO -30.599,32  18.134,21 24.570,99 31.990,84 40.745,40 50.543,28 135.385,39

TIR 78%

Elaborado por: EI Autor

Como el TIR calculado para este proyecto es del 78%, y este porcentaje es
superior en el TMAR que es del 10,01%, evidencia que al compararse existe una

rentabilidad en dicho proyecto.
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d) Beneficio Costo

Este se calcula de la division del Valor Actual Neto de los ingresos totales (VAI)

y el Valor actual de los Costos de inversion o costos totales (VAC) del proyecto.

Tabla N°76 Beneficio Costo

ANOS INVERSION INGRESOS TOTAL FNE
COSTO

0 30.599,32 0,00 0,00 -30.599,32
1 124.326,11 94.102,43 30.223,68
2 139.692,81 98.741,16 40.951,65
3 156.958,84 103.640,79 53.318,06
4 176.358,96 108.449,95 67.909,00
5 198.156,93 113.918,13 84.238,80

2| $589.730,12

2C $389.722,84

2C + Inv. 420.322,16

B/C = 1,40

Elaborado por: El Autor

De este analisis, lar elacion costo beneficio, se determina un valor mayor a 1,
por lo tanto, significa que el proyecto va a tener rentabilidad, es decir, que por cada

dolar invertido se obtendra de ganancia $ 1,40.

e) Periodo de Recuperacién

El periodo de recuperacion nos sirve para saber en qué tiempo se podra recuperar
toda la inversion realizada, se necesita los flujos de caja que se determinaron al

calcular el VAN vy los flujos acumulados de los mismos.
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Tabla N°77 Periodos de recuperacion

PERIODOS FLUJO FLUJO

DESCONTADO ACUMULADO

0 -30.599,32 -30599,32

1 16.485,64 -14.113,68

2 20.306,60 6.192,93

3 24.035,19 30.228,11

4 27.829,66 58.057,77

5 31.383,40 89.441,17
PR: ANOS 2

Elaborado por: El Autor
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CONCLUSIONES

Con el estudio de mercado realizado del plan de negocios para la creaciéon de
una empresa para crear una empresa a domicilio de cosmetologia y asesoria de

imagen en el sector de Carcelén afio 2020. Se concluye lo siguiente:

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta planteada el 77% de las
personas indicaron que utilizarian el servicio a domicilio de cosmetologia y asesoria
de imagen, también se concluyé que existe una demanda insatisfecha en el afio 2020

de 6.562 personas que podrian adquirir el servicio.

Se determind que el tiempo promedio de ejecucion de un servicio es de 170
minutos, con lo cual se pueden brindar 4 servicio diarios, trabajando ocho horas

diarias, cinco dias a la semana.

Se determinaron los objetivos estratégicos, entre los cuales el de mayor
importacion es brindar informacion a los clientes de los beneficios que adquieren 'y

de esta manera generar un lazo de confianza y seguridad.

Se decidié que la empresa sera constituida bajo la figura legal de Compaiiia de
Responsabilidad Limitad y el capital para su suscripcion es de $ 400USD asi como
los procesos de constitucion de la misma y los permisos necesarios para su correcto

funcionamiento.

Finalmente se evidencio que este proyecto es econémicamente viable ya que
cuenta con un Valor Actual Neto (VAN) de 89.441,717 y donde la Tasa Interna de

Retorno (TIR) es del 78%, y la inversion se recuperaria en 2 afios
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda dar seguimiento a los clientes de manera trimestral para conocer
su experiencia y nuevas necesidades que el cliente requiera.

e Se recomienda realizar capacitaciones al personal para conocer las Ultimas
tendencias en la prestacion de los servicios y de esta manera optimizar tiempos

para aumentar la productividad sin alterar la calidad del servicio

e Se recomienda revisar periédicamente la recepcion que tiene el cliente a la
informacion brindada mediante un medir de servicio

e Se recomienda poner en marcha el plan de negocios ya que el estudio realizado
indica que tendra éxito.
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ANEXOS

M\, NIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
| -acultad de Ciencias Administrativas y Economicas
— zscuela de Administracion de Empresas y Negocios

s UNIVERSIDAD e

INDOAMERICA

Instrucciones: Lea detenidamente cada pregunta y marque su respuesta con
toda la franqueza posible, muchas gracias por su ayuda.

1.- ¢(Cual es su género?

e Masculino ........
e Femenino ........

2. ¢ Qué edad tiene?

Del18a25 ......
De26a40 .......
Dedla60 .......
Otros

3.- ¢Cuadl es su nivel de ingresos mensuales?

400a500 ..
501a600 ...l
601a700 ...
De 700 en adelante  ........

e Si .......

e Si .......

7.- ¢ Cuél de los siguientes servicios cosmetologicos le aportaria mayor
beneficio?

Limpieza facial
Microblanding

Depilacion del area de bikini
Depilaciones faciales
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8.- ¢Cuadl de los siguientes servicios de asesoria de imagen le aportaria mayor
beneficio?

e Maquillaje ...
Vestimenta ~— ..........
Tipo de silueta  ...........
Colorimetria ~  ............

[ ]
[ ]
9.- ¢ Qué opinidn le merece la implementacion de este servicio a domicilio?

Muy interesante  .............
Interesante ~ .............
Neutro ...
Poco interesante  .............
e Nada interesante ..............

10.- ¢ Cual o cudles de los siguientes aspectos le atraen de nuestro servicio?

e Esnovedoso
e Atencion personalizada ...
e Evita desplazamiento de un ladoa otro  .........
e Ahorro de tiempo ..

11.- ¢ Utilizaria usted estos servicios a domicilio?

e Si ..........
e No ..........

12.- ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir en este tipo de servicios?

e Hasta § 80,00 ...
e Hasta $ 100.00 ...
e Masde $ 100.00 ...l

13.- A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre este servicio?

e Internet  ............
Television  ............
Anuncios  ............
Volantes  ............

14.- ;Que buscaria usted a la hora de contratar este tipo de servicios a domicilio?

e C(Calidad ...,
e Precio ...
e (Comodidad ...

15.- ;Recomendaria usted este tipo de servicio?

e Si L
e No ...
o Porqué? ...
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