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En la Ciudad de Sangolqui, Cabecera Cantonal de Rumifiahui.
Republica del Ecuador, hoy dia MARTES DIEZ DE JULIO DEL
DOS MIL DIECIOCHO; ante mi, doctor MARCELO PAZMINO
BALLESTEROS, Notario  Tercero de  éste  Canton,
COMPARECE la sciiorita YESSENIA SHOUNY ABARCA
BUSTAMANTE, de estado civil soltera, de veinte y cinco aios
de edad.“de ocupacion estudiante; domiciliada entre las calles Los

il . . . . i
Cirtelos y Pasaje sin Nombre, sector ¢l Cabré, de esta ciudad de
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cero nueve nueve ocho ocho dos sicte tres seis nueve.- La

compareciente es ccuatoriana, mayor de edad, capaz para

contratar y poder obligarse, a quien de conocerla doy fe: y me
exhibe su cédula de identidad (ciudadania) y certificado de
votacion cuyas fotocopias solicita sea agregada debidamente
certificada y autorizindome de conformidad con el articulo
setenta y cinco de la Ley Orgénica de Gestion de la
Identidad y datos Civil, a la obtencion de su informacion en el
Registro Personal Unico cuyo custodio es la Direccién General de
Registrd Civil, identificacién y Cedulacion, a través del convenio
suscrito con esta Notaria, que sc agrega como documento
habilitante para su protocolizacién.- Advertida que fue por mi
el Notario de los efectos y resultados de esta escritura, asf
como  examinada en forma aislada y separada, de que
comparece al otorgamiento de la misma sin coaccion, amenazas.
temor reverencial, ni promesa o seduccion, declaro que: YO,
YESSENIA SHOUNY ABARCA BUSTAMANTE, CON
NUMERO DE CEDULA DE CIUDADANIA UNO SIETE
DOS UNO SIETE TRES TRES CINCO NUEVE GUION
OCHO, ESTUDIANTE DE LA  UNIVERSIDAD
METROPOLITANA DEL ECUADOR “UMET” DECLARO
QUE LA PRESENTE INVESTIGACION QUE VERSA
SOBRE EL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION
DE UN SPA DE UNAS Y PELUQUERIA EXPRES MOVIL,
PROVINCIA PICHINCHA, CANTON. RUMINAHUIL, ASi

RN

pa
COMO LAS EXPRESIONES ./VERTI

Nn\s ‘MISMA
AUTORIA DE LA COMPAREEGIENTE, OUIEN H.
REALIZADO MEDIANI}]}Z

i
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9 presente instrumento publico.- Para la celebraciéon de esta
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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE SPA DE UNAS Y
PELUQUERIA EXPRES MOVIL, PROVINCIA PICHINCHA, CANTON RUMINAHUI

AUTORA: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

TUTORA: Dra. Ana Lilia Castillo Coto.

El presente proyecto comprende la elaboracion del plan de negocio para la creacion de un spa
de ufias y pelugueria exprés movil, que pretende ofrecer el servicio en la Provincia de
Pichincha, Canton Rumifiahui; considerando que las personas en la actualidad tienen menos
tiempo para destinarlo actividades de cuidado personal ya sea de manos, pies y cabello; por lo
tanto surge la idea de ofrecer un servicio exprés, donde el cliente no deba acercarse al salén
de belleza, si no que pueda ser utilizado en funcion de las rutas que se han disefiado que

circulara el spa mdvil, las mismas que son mas accesibles para el cliente.

Para lo cual, se desarrolla el capitulo I, en donde se realiza un analisis del entorno con la
finalidad de conocer las oportunidades y amenazas que se encuentran en el mercado objetivo,
como también se realiza una investigacion de mercado que permite conocer los

requerimientos del cliente respecto al servicio.

En el capitulo Il, se elabora los procesos concernientes al plan de negocio, con lo cual se
pudo determinar los recursos fisicos, tecnoldgicos, humanos y legales para emprender el
negocio, obteniéndose que la inversion necesaria es de $25.361,11, al evaluar
financieramente se obtiene un VAN de $ $ 3.345,6; una TIR de 14%, y una costo beneficio

de 1,5; es decir que por cada ddlar invertido se obtiene 50 centavos de ganancia.

Se finaliza el trabajo con la elaboracion de conclusiones y recomendaciones.

PALABRAS CLAVE: Spa de ufas, Exprés, Factibilidad, Viabilidad, Rentabilidad.
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF NATIVE EXPRESS NAILS AND
HAIRDRESSING SPA, PROVINCIA PICHINCHA, CANTON RUMINAHUI

AUTHOR: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

TUTOR: Dr. Ana Lilia Castillo Coto.

The present project includes the elaboration of the business plan for the creation of a nail spa
and mobile express hairdressing salon, which intends to offer the service in the Province of
Pichincha, Rumifiahui Canton; considering that people currently have less time to dedicate
personal care activities, be it hands, feet and hair; therefore the idea of offering a service

where the client should not approach the beauty salon, but the service is moved to where it is.

For which, Chapter I is developed, where an analysis of the environment is carried out in
order to know the opportunities and threats that are found in the target market, as well as a

market investigation that allows to know the client's requirements regarding the service.

In Chapter II, the processes related to the business plan are elaborated, with which it was
possible to determine the physical, technological, human and legal resources to start the
business, obtaining that the necessary investment is of $26.530,08; when evaluating
financially a VAN of $3.345,6 an TIR of 14%, and a cost benefit of 1.5, that is, for every

dollar invested you get 50 cents of profit.

The work is finished with the preparation of conclusions and recommendations.

KEYWORDS: Nail Spa, Express, Feasibility, Feasibility, Profitability.



ANTECEDENTES

El agitado ritmo de las personas en la actualidad hace que surjan nuevos negocios que
ofrezcan facilitar las actividades cotidianas del ser humano como también disminuir los
tiempos de espera por la atencion de un servicio o atender de mejor manera al cliente cuando

este no puede trasladarse a un determinado sector para cubrir una necesidad.

Es asi que han surgido en los ultimos afios los negocios sobre llantas, entre los cuales se
resaltan los food trucks que son una tendencia consolidada en grandes potencias como

Estados Unidos y Europa, los cuales tienen un gran potencial y demanda de usuarios.

Esta forma de servicio innovador favorece al cliente al tener ventas directas y confiables,
estos negocios moviles, se pueden formar con inversiones pequefias, medianas y grandes,
incluso se conoce que tiene un retorno de inversion rapido con un crecimiento de ventas

interesante.

Aprovechando de esta necesidad se plantea la creacion de un Spa de Ufias y Peluqueria
Exprés Movil, en la Provincia Pichincha, especificamente en el Canton Rumifiahui,

considerando que el publico objetivo al que se quiere orientar el proyecto es significativo.

Justificacion

La motivacion principal del desarrollo de la idea es la generacion de un emprendimiento que
no se encuentra implementado en el Cantén Rumifiahui, como es el de brindar el servicio de
cuidado y decoracion de ufias rodante, ademas también pueda brindar un servicio de
pelugueria béasica para atender la significativa demanda que existe en este campo, para lo que
se ha desarrollado como valor agregado ofrecer un servicio movil, de manera que el cliente
no requiera trasladarse al local sino que puede el negocio ofrecer la atencién que el cliente
requiera, siendo importante realizar el estudio del negocio para conocer la viabilidad y

factibilidad del mismao.

Ademas se considera que el trabajo de titulacion es pertinente a la carrera al cumplir con sus

lineas de investigacion como es:



Emprendimiento, productividad y competitividad; apoyando al programa de investigacion
cientifica y formacién para las Pymes; alineado a la transformacion de la matriz productiva,
ademas de atributar con el Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 Toda una Vida, Objetivos
5y 7 auna zona de impacto 2, finalmente cumpliendo el cédigo de produccién nimero 4, que
se alinea al desarrollo econdmico del pais con especial énfasis en las micro, pequefias y

medianas empresas.
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Situacion Problematica

Considerando que el ser humano indistintamente cual sea su género le gusta verse bien, se
propone un spa de ufias con un servicié de peluqueria exprés, donde el cliente no requiera
trasladarse al negocio si no que el servicio pueda movilizarse donde se encuentre el cliente,

de esta manera optimizar tiempos y recibir una atencion personalizada cuando lo requiera.

Se aprecia que en la actualidad existe una gran cantidad de centros de spa de ufias y
peluquerias donde la cliente debe acercarse al local, ocasionado que deba destinar un tiempo
para el efecto a esto se suma que muchas de las veces deben esperar de prolongados tiempos
para recibir la atencion, lo que implica demoras o incumplimiento en sus actividades
cotidianas, como también el incremento de la oferta de centros de spa de ufias y peluquerias
requiere de generar un valor agregado para un servicio oportuno a este tipo de servicio que
cuenta con una demanda significativa, considerando que al estar sujeto a un lugar se pierde de

atender a clientes que no cuentan con el tiempo suficiente.

Gréfico 2 Arbol de problemas

Incumplimiento de
actividades laborales o
domésticas

Falta de un valor agregado
al negocio

Efectos

Limitado tiempo para el cuidado personal respecto a la imagen de
manos, pies y cabello

Causas

Esperas prolongadas por la
atencion de maquillaje o
peluqueria

Incremento oferta de este
servicio en el sector

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Se elabora la matriz MAS considerando lo indicado por (Soriano, 2008), donde se puede

evaluar la situacion actual sustentada en la problematica que se desea solucionar, de esta



manera poder ofrecer la alternativa a un futuro mediante el desarrollo de la propuesta del

proyecto.

Tabla 1 Matriz MAS

Situacion actual real
negativa:

Se puede detectar
que en el Cantén
Rumifahui el
limitado tiempo que
tienen para el
cuidado personal
respecto a la imagen
de manos, pies y
cabello

Identificacion del
problema a ser
investigado:

¢Coémo el desarrollo
del plan de negocio
aportara a la puesta
en marcha de un spa
de ufias y pelugueria
exprés en el Canton
Rumifahui?

Situacion futura
deseada positiva:

Implementar el Spa
de Ufias y
Peluqueria Exprés
movil.

Propuesta de

solucion al problema

planteado:

Capitulo |

Analisis del Entorno

Capitulo 1

Estudio técnico,
administrativo y
legal

Estudio financiero

|
Fuente: (Soriano, 2008)

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Formulacion del problema

¢Como optimizar el tiempo de las personas que acuden a un spa exprés movil para el cuidado

personal en el Cantén Rumifiahui?

Determinacion del objeto de estudio y campo de investigacion

Administracion Plan de Negocios

Delimitacion espacial

La delimitacion espacial del proyecto es en la Provincia de Pichincha, Canton Rumifiahui,

Parroquia Sangolqui.



Delimitacion temporal

El estudio del proyecto se lo realiza los primeros meses del afio 2018, en donde se levanta la

informacion y se procede a la elaboracién del plan de negocios.

Objetivo general

Demostrar la factibilidad de la creacion de un spa de ufias y peluqueria exprés movil
mediante un estudio de mercado, técnico, estructural-organizacional y financiero con la
finalidad de la implementacion del negocio que ayude a las personas gue no tienen tiempo a

recibir este tipo de servicio.

Objetivos especificos

o Analizar al entorno en el que se puede desarrollar el spa de ufias y pelugueria exprés
movil, mediante un estudio de mercado que permitan poder llegar al cliente objetivo,
para conocer los requerimientos fisicos, tecnoldgicos y humanos necesarios para

emprender en el negocio.

o Determinar los recursos necesarios a través de un estudio técnico, administrativo,
legal para que la microempresa pueda ofrecer un servicio oportuno al potencial
cliente, de esta manera calcular el monto de la inversién para el desarrollo del

proyecto mediante un estudio financiero.

Poblacion y muestra seleccionada
La poblacién o el universo al cual esta dirigido este proyecto corresponden a la poblacion del
Cantén Rumifiahui, la cual corresponde a 85.852 personas entre hombres y mujeres de

diferentes edades, de acuerdo a lo publicado en el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.



Grafico 3 Poblacién Canton Rumiiahui

AREA #1705 RUMINAHUI
Sexo

Grupos de edad |Hombre | Mujer | Total

Menor de 1 afio 647 632| 1279
De 1 a 4 afios 3099 3018| 6117
De 5 a9 afios 3951| 3721| 7672
De 10 a 14 afios 3916| 3791| 7707
De 15 a 19 afos 3973 | 4014| 7987
De 20 a 24 afios 4026 | 4021| 8047
De 25 a 29 afos 3588 | 3897| 7485
De 30 a 34 afios 3320| 3546| 6866
De 35 a 39 afios 2867 | 3186| 6053
De 40 a 44 afios 2572 | 2903| 5475
De 45 a 49 afios 2467 | 2752| 5219
De 50 a 54 afos 2055| 2302| 4357
De 55 a 59 afios 1657 | 1718| 3375
De 60 a 64 afos 1183 | 1316| 2499
De 65 a 69 afios 912 967 | 1879
De 70 a 74 afios 663 748 | 1411
De 75 a 79 afos 408 579 987
De 80 a 84 afios 350 437 787
De 85 a 89 afios 171 252 423
De 90 a 94 afios 69 100 169
De 95 a 99 afios 20 28 48
De 100 afios y mas 3 7 10
Total 41917 | 43935 85.852

Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos 2010, 2010)

Sin embargo, se considera que las personas pueden utilizar el servicio considerando que esta
orientado a poder cubrir la necesidad de ofrecer un servicio a las personas que no tienen
tiempo para cuidar su imagen, se establece segmentar con la poblacion econémicamente

activa del Cantén Rumifiahui.

“La poblacion economicamente activa, PEA, del canton, estd compuesta por 42.408 personas,
de las cuales 18.707 son mujeres y 23.701 hombres.” (Ecuador, Gobierno Municipal de
Rumifiahui, 2015)

Por lo tanto, al conocer este datos se establece una poblacion de hombres y mujeres que se
encuentran ocupados y por ende no tienen disponibilidad de tiempo para trasladarse a centros

de belleza de 61.115 personas, siendo importante obtener una muestra representativa para



poder aplicar una adecuada investigacion del mercado que conlleve a conocer la demanda
potencial del servicio, se utiliza la siguiente formula estadistica que de acuerdo a (Martinez,
Mufioz, & Pascual, 2004) se puede obtener la cantidad de encuestas a realizar en el Cantén

Rumifahui.

n = Zcsz(l_ p)
e’N +Z .2 p@— p)

Donde:
N  Tamafio de la poblacién (70.784)
P Proporcion de éxitos en la poblacion (0.50)
Error en la proporcién de la muestra (10%).
N Cantidad de encuestas
Z. Valor Z critico, correspondiente a un nivel dado del nivel de confianza 95%
corresponde 1,645

_ (1,645%)(61.115)(0,50)(1—0,50)
~ (0,10%)(61.115) +1,6452.0,50(1 — 0,50)

N 41.344,67
61115+ 0,67

N = 68 encuestas

Es asi que se realiza una encuesta a 68 personas que corresponden a la poblacion

econdémicamente activa al cual va dirigido el negocio.

Adicional tambien se requiere conocer el criterio de los profesionales y duefios de negocios
similares al que se pretende ofrecer para lo cual se elabora el respectivo instrumento de

investigacion.



Enfoque de la Investigacion

El enfoque de la investigacion que se utiliza corresponde al cuantitativo al aplicar una
encuesta estructurada de preguntas cerradas y de opcion mdaltiple, y cualitativo al aplicar la

observacion y la entrevista a propietarios de negocios similares a este servicio a ofrecer.

Metodologia de la Investigacion

Para el desarrollo del presente plan de negocios se considera importante aplicar el método
inductivo, el cual comprende en analizar la informacion obtenida mediante el instrumento de
investigacion, considerando que se aplica un instrumento de investigacion como es la
encuesta para obtener el requerimiento en cuanto al servicio de manicura y peluqueria exprés

del cliente futuro.

Tipo o Nivel de Investigacion

Se utiliza la investigacion descriptivo al considerar necesario el analisis a los
comportamientos del potencial cliente que frecuenta spa de ufias y peluquerias, de esta
manera determinar parametros de conductas y caracteristicas para orientarlos a lo que se

oferta en el servicio.

Técnicas de recolecciéon de datos

Las técnicas de recoleccion de informacion para la investigacion son fuentes primarias en
donde se puede utilizar como instrumento de levantamiento de informacion la encuesta para
conocer el criterio del cliente potencial para conocer las caracteristicas y preferencias de uso

del servicio.

En cuanto a las fuentes secundarias corresponden a datos estadisticos de entidades
gubernamentales como el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Banco Central y el

llustre Municipio del Cantén de Rumifiahui.
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Instrumento de Investigacion

El instrumento de investigacion a utilizar en el desarrollo del plan de negocios corresponde a
la encuesta por lo tanto se ha desarrollado un banco de preguntas que se presenta en el anexo
1.

Considerando gue los comentarios que puedan obtenerse de la experiencia de los propietarios
de centros de belleza y peluquerias del sector se aplican una entrevista informal la cual se

encuentra en el anexo 2 del presente documento.

Validacion del Instrumento de Investigacion

La validacion de la encuesta y la entrevista se la realiza mediante el uso del método de
coeficiente de alfa Cronbach, donde se solicita al experto que califique de 1 a 5, donde una
calificacion que tiene a 5 indica que la pregunta esta formulada correctamente, los expertos

que se han considerado para evaluar las encuestas son los siguientes profesionales:

Ingeniero en Administracion de Empresas Mauricio Proafio

o Ingeniero Comercial Eduardo Portilla

o Economista Vinicio Cafarejo

. Economista Rubén Santa Cruz

o Ingeniera en Administracion de Empresas Alexandra Guanopatin

o Magister Edgar Pachacama



Tabla 2 Validacién Alfa de Cronbach Encuesta

11

0%
. B0% ‘ 82193%
METODO COEFICIENTE ALFA DE CRONBACH .
K _zsf] E |
K=-1 5 20
Donde: i i 30%
ke ) Es el ndmero de items. 20%
IS; Sumatoria de varianzas de los items.
5t A2 Warianza de la suma de los items
o Coeficiente de Alfa de cronbach 0% 20% 40% B0% B0% 100% 120%
No.De | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 1(2|3|a|5|6|7|8]|9]|10] SUMAITEMS
Expertos| Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi XK | NP | KT | 00 | K0P | OG° | K0 | X7 | 60 | G| X X
1 3 3 3 3 3 4 3 4 3 5 a|loa|oa|o|o|i6]| 916|925 38 | 1156
2 2 4 3 3 2 5 3 4 2 5 a|16|a |9 |a|25|a|16] 2|25 33 | 1089
3 3 | 1|12 33| 3| 1] 3]s ||elafalalelala|afs]|a] 23 529
4 4 5 4 3 5 4 1 2 5 4 16(25|16| 9 (25|16| 1 | 4 |25]| 16| 37 1.369
5 5 5 5 5 4 3 5 5 5 3 25|25/ 25| 25|16| 0 [25|25|25| o | a5 | 2025
6 3 3 5 3 5 5 5 5 5 4 9 |o|25| 9 |25|25|25|25|25]16| 43 | 1840
IXi 20| 21 | 21| 19| 22| 2a| 20| 21| 23| 22 215 | B.017
sxn2 | 72 | 85 | 85 | 65 | 88 | 100 | 78 | 87 | 97 | 100 62,57
sing |11 |23 |23 10|15 08|23 |27 18|08
E5- 16,433
5 62,567
10 |
o | opis | swoen [IVamESGRORT]
Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Tabla 3 Validacion Alfa de Cronbach Entrevista
No.De | 1 2 3 4 1 2 3 4 SUMA
Expertos| Xi | Xi | Xi | Xi XiP | Xt | Xt X X | XP
1 303 ]33 9 19| 9|9 |12 100% I
2 2 4 3 3 4 16| 9 9 12 | 144 . 87,03%
80%
3 3 1 1 2 9 1 1 4 1 |49 - .
4 4 5 4 3 6| 2516 9 16 | 236 0%
5 5 5 5 5 25 | 15| 25| 15 |40
6 3 3 5 3 9 9 | 25| 9 | 14 | 19% 40%
i 20| 2| 2189 81 (1189
A2 | 72 85 | 85 | 65 19,10 20%
SiA2 [ 11232310
50 | 663 0% 20%  40%  60%  BO%  100%  120%
& 19,100
K | a]
[ osn [ snow [ Weesmor ]

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Marco Teérico

Antecedentes de la investigacion

Se cita a continuacion proyectos similares al presente plan de negocio, los mismos que sirven

de referente para la investigacion.

De acuerdo al proyecto de titulacion expuesto por (Arroba, 2009), cuyo tema es Estudio de

Factibilidad para la creacion del centro cosmetologico “Antonella Face” en San Bartolo de

Quito 20009.

Objetivo General: Establecer las principales caracteristicas del mercado actual y potencial de

la empresa de cosmetologia integral en el sector San Bartolo del Distrito Metropolitano de

Quito.

Conclusiones:

El estudio del mercado realizado para el proyecto, permitié al inversionista conocer
acerca de los aspectos fundamentales para la implementacion del mismo; es decir,
ofreci6 una vision pormenorizada de cOmo se va a poner en practica el negocio, segun
los requerimientos de los potenciales clientes.

Segun las caracteristicas técnicas de oferta del servicio de cosmetologia integral, su
prestacion es de relativa facilidad, con la participacion de profesionales en estética
integral. Ya que no se requiere de fuertes inversiones en equipos dada la mayor
preferencia de los clientes por tratamientos manuales. Es decir desde el punto de vista
administrativo no se encuentran limites para la puesta en marcha del proyecto, para la
instalacion cuenta con las personas preparadas y los instrumentos necesarios para el
correcto funcionamiento del centro cosmetoldgico.

El estudio financiero visualiza una situacién muy atractiva del proyecto lo largo de
su ejecucion, reflejando las proyecciones de las cifras mas importantes para el
inversionista en lo que tiene que ver sus ingresos, costos, gastos, inversiones y
financiamiento. Por lo que, de requerir las necesidades de crecimiento con nuevas
inversiones, la participacion de socios se hace mas atractiva dada la proyeccion

comercial desarrollada de alta rentabilidad. (Arroba, 2009)
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Otro trabajo similar que lleva por titulo “Creacion de un Centro de Estética y Belleza a

domicilio mediante un sistema de membresia mensual” de donde se resalta el expuesto por

(Ponce, 2014), donde se resalta las conclusiones.

Conclusiones

Para ser rentables dentro del sector se debe tomar en cuenta las tres fuerzas en el
analisis de Porter, donde éstas aparecen como fuerzas no favorables para la
rentabilidad.

Al momento de la puesta en marcha del presente plan de negocios se debe tomar en
cuenta los atributos a los cuales las encuestadas hacen referencia como mas
importantes; de esta forma se atiende a las necesidades del mercado.

El nivel de servicio en cuanto a flexibilidad de horarios y disponibilidad de personal
son factores que siempre deben ser percibidos por los clientes como factores de
diferenciacion; es muy importante que Bom Bela mantenga sus niveles de servicio y
estandares de calidad muy elevados. El proyecto tiene gran potencial de crecimiento
debido a sus bajos costos variables, lamentablemente sus costos fijos son muy altos.
Presenta un punto de equilibrio de 45 membresias mensuales para ni perder ni ganar en
el primer afio. Es decir se debe vender $59.055,14 dolares para llegar a ese punto. Cabe
recalcar que el TIR y el VAN del proyecto son positivos y se puede considerar a este
proyecto como rentable, genera un 24.9% de Tasa Interna de retorno mayor a la tasa
WACC. (Ponce, 2014)

Fundamentacion Legal

El trabajo se fundamenta en la siguiente legalizacion el Plan Nacional de Desarrollo Toda
una Vida 2017-2021, de donde se resalta el objetivo N°5 y N°.7.

Objetivo N° 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico

sostenible de manera redistributiva y solidaria.

Politicas 5.2: Promover la productividad, competitividad y calidad de los productos

nacionales, como también la disponibilidad de servicios conexos y otros insumos, para

generar valor agregado y procesos de industrializacion en los sectores productos con enfoque

a satisfacer la demanda nacional y de exportacion.

Politica 5.8: Fortalecer y fomentar la asociatividad, los circuitos alternativos de

comercializaciéon, las cadenas productivas, negocios inclusivos y el comercio justo,
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priorizando la Economia Popular y Solidaria, para consolidar de manera redistributiva y
solidaria la estructura productiva del pais.

Objetivo N°.7: Incentivar una sociedad participativa, con un Estado cercano al servicio de la
ciudadania.

Politica 7.3: Fomentar y fortalecer la auto-organizacion social, la vida asociativa y la
construcciéon de una ciudadania activa y corresponsable, que valore y promueva el bien
comun.

Politica 7.4: Institucionalizar una administracion publica democréatica, participativa,
incluyente, intercultural y orientada hacia la ciudadania, basada en un servicio meritocratico
profesionalizado que se desempefie en condiciones dignas. (Ecuador, Secretaria Nacional de

Planificacion y Desarrollo, 2017)

Fundamentacion Tedrica

Magquillaje

En los ultimos afios el maquillaje ha sido utilizado para mejorar la imagen de las personas, es
asi que han desarrollado técnicas para que los usuarios puedan aplicar los diferentes
cosméticos que se encuentran en el mercado, de esta manera se ha podido mejorar el aspecto
fisico teniendo como efecto secundario una mejor aceptacién de la persona en el medio en el

gue se encuentra.

En la prehistoria, el maquillaje tenia una funcién religiosa y magica. Las mujeres cubrian su
cuerpo con artilugios y usaban, sobre todo, arcilla, tierra o productos que creaban con grasas
de los animales. Sus recursos, obviamente, eran muy limitados, mientras que en el Antiguo
Egipto, las mujeres usaban colores muy fuertes y vivos que se obtenian mezclando tierra,
cenizas y diferentes tintas. Se pintaban los labios y también los parpados, intentando remarcar

mucho las cejas (Marquez, 2012).

Como se menciona, afios atras las personas ya solian utilizar materiales para adornar su
cuerpo, no existian productos ya fabricados pero se utilizaban materiales como la tierra,
arcilla, grasa de animales, etc. Las mujeres y los hombres pintaban su rostro y cuerpo para
poder diferenciarse segun las clases sociales que existian en esas épocas, por ejemplo los que

se encontraban en una clase muy alta solian estar mas pintados a diferencia de los demas.
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Desde el imperio romano se adoptd la tradicion de que las mujeres utilicen los bafios como un
lugar para maquillarse y cuidar su piel. También cabe recalcar que desde el imperio romano

se comenzaron a utilizar aceites perfumes.

Hasta el siglo XX, el maquillaje continuaba existiendo pero con funciones muy diferentes. Se
intentaba ser lo méas blanco posible, con polvos de arroz o ingiriendo vinagre y limones para
que la piel fuera mas clara, pero el boom del maquillaje se produce después de la Segunda
Guerra Mundial (Méarquez, 2012)

Por tanto, se puede decir que la tendencia al cuidado de la imagen para resaltar la belleza se
ha ido adaptando de acuerdo a las diferentes épocas, es asi con las nuevas tendencias de
moda, el efecto que tiene los medios de comunicacién al trasmitir la informacién y la
produccidn cinematografica, el mantener una buena imagen se ha convertido en detalle que
no puede faltar, indistintamente del género que esta ligado a la cultura y tradicién, creando
seguridad y confianza a muchas personas alrededor del mundo.

Centros de Belleza y Spa

Los centros de belleza ofrecen sus servicios a la colectividad, considerando que una de las
bases mas importantes es aportar a mejora la imagen del cliente, dentro de sus servicios se
tiene las limpieza facial, maquillaje, corte de cabello y cuidado de ufias.

En el caso de la limpieza facil y la aplicacion del maquillaje debe considerar el tipo de piel de
las personas, tanto para la compra de los insumos de belleza como para ofrecer un buen

servicio al cliente, se conoce que los tipos de piel son:

Pieles con tendencia grasa: Se necesita productos que se aclaren con agua, tanto por la
marfiana como por la noche. Las espumas y los geles son los productos favoritos de esta piel.se
debe utilizar un ténico algo astringente, para poder eliminar el exceso de grasa.

Pieles normales con tendencia mixta: Se usan productos parecidos a los de la piel grasa. Por la
noche es fundamental una limpieza en profundidad, y para ello, es aconsejable un producto
gue se aclare con agua, igualmente una espuma o un gel limpiador. Aunque este tipo de piel,
al no segregar tanta grasa naturalmente, durante la mafiana se puede permitir pasar un ténico o

un agua micelar.
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Pieles secas: En las pieles secas es mejor no utilizar agua, para ellas es mejor utilizar leches
limpiadores, aceites o0 agua micelar especifica para pieles sensibles que contengan alto
contenido de agentes hidratantes. Las pieles secas tienen el poro mucho mas cerrado y no se
ensucian tanto, aungue en esta limpieza eliminard las células muertas diariamente

consiguiendo una piel mas nitida (Belleza, 2014).

Plan de Negocios

Corresponde a una guia en donde se definen el concepto, qué productos o servicios se
ofrecen, el target al cual va dirigido, se describe a los posibles competidores que hay en el
mercado, de esta manera poder cuantificar los recursos que se necesitan para iniciar

operaciones, la cantidad de la inversion y la viabilidad de la puesta en marcha.

Para determinar si la idea de negocio que se tiene en mente es realmente una buena
oportunidad comercial que permita ganar dinero, se procede a examinarla. Esta tarea consiste
en recabar-analizar-evaluar informacion de los aspectos comerciales, técnicos, tecnolégicos,

legales y econémicos directamente asociados al negocio pensado. (Torres, 2015)

Estudio de Mercado

El estudio de mercado facilita la toma de decisiones empresariales, ademas permite escoger la
alternativa mas acertada, para tener éxito.
El estudio de mercado requiere de analisis complejos y se constituye en la parte mas critica de
la formulacion de un proyecto, porque de su resultado depende el desarrollo de los demas
capitulos de la formulacién, es decir, ni el estudio técnico ni el estudio administrativo y el
estudio financiero se realizaran a menos que éste muestre una demanda real o la posibilidad

de venta del bien o servicio. (Meza, 2013)

El anélisis de mercado debe concentrarse en investigar aquellos aspectos sobre los cuales el
empresario tiene dudas y debe proveer elementos que faciliten la toma de decisiones, la

formulacion de metas y estrategias.

El estudio de mercado es la base del plan de negocio, dado que ubica de manera integral la

demanda o necesidad de un producto o servicio en la sociedad, poblacién, mercado, cliente o
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consumidor. Lo anterior debe de identificarse con la aplicacion de la investigacion de
mercado correspondiente que viene a ser el punto de partida del estudio de mercado.
(Cipriano & Gonzélez, 2016)

Es importante considerar que antes de introducir un nuevo servicio al mercado, debe
realizarse un estudio previo que permita conocer las caracteristicas del consumidor,

competidores y el entorno.

“En la investigacion de mercados se aplican herramientas como la realizacion de encuestas y
el método de regresion lineal, los cuales permiten obtener la informacion necesaria para la
identificacion y cuantificacion del segmento del mercado objeto del plan de negocio.”

(Florez, 2015)

Demanda y Oferta

“En forma general demanda se define como la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere para satisfacer necesidades especificas de clientes a un precio y caracteristicas
determinadas.” (Torres, 2015)

La demanda y la oferta, son dos aspectos muy importantes en el estudio de mercado puesto
que en base al analisis de estos se puede pronosticar si el producto o servicio a ofrecer tendra
acogida.
No es facil estimar la oferta en un plan de negocio determinado, dado que la informacién
generalmente se encuentra en poder de las empresas competidoras. Una forma de tener rapido
conocimiento de la oferta de los productos, es observar el nimero de empresas que compiten
en el mercado e identificar si son empresas monopolisticas, oligopolisticas o si existen

muchos competidores. (Florez, 2015)

Estrategias de Marketing Mix

El mercadeo es el proceso de planeacion y ejecucion de politicas de producto, precios,
promocion, plaza, personas, presencia, proceso de productos o servicios con base en las
preferencias del consumidor que permitan crear un intercambio que satisfaga los objetivos del

cliente y de la organizacion. (Palacios, 2015)
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Estudio Técnico

El estudio técnico corresponde al andlisis de la localizacion y tamafio 6ptimo de las
instalaciones, para poder determinar la cantidad de maquinaria y equipo, también los

procesos del servicio que intervienen en el proyecto.

Con el estudio técnico se pretende verificar la posibilidad técnica de fabricacion del producto, o
produccién del servicio, para lograr los objetivos del proyecto. El objetivo principal de este
estudio es determinar si es posible lograr producir y vender el producto o servicio con la
calidad, cantidad y costo requerido; para ello es necesario identificar tecnologias, maquinarias,
equipos, insumos, materias primas, procesos, recursos humanos, etc. (Meza, 2013)

El estudio técnico corresponde el andlisis de los recursos para que el servicio pueda funcionar
con lo necesario que se verifica la posibilidad técnica de fabricar el producto o prestar el
servicio, y se determina el tamafo, localizacion, los equipos, las instalaciones y la

organizacion requerida para ofrecer un servicio de calidad.

La tarea de este estudio, consiste en identificar, cuantificar y valorar en términos especificos:
requerimientos de factores de produccion (mano de obra, materia prima, insumos) gque son
costos directos, requerimientos de activo fijo (maquinaria, equipos, herramientas, vehiculo,
mobiliario, etc.) que se constituyen en inversion inicial, y las obras fisicas si es que las hay.
(Torres, 2015)

Ingenieria del proyecto

Los insumos importantes en la etapa de la ingenieria de servicios comprenden las siguientes:

° Mano de Obra

) Materias primas
o Productos
o Equipos

. Accesorios
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Estudio Organizacional

Este estudio tiene como proposito definir la forma de organizacion que requiere la unidad
empresarial, con base en sus necesidades funcionales y presupuestales. Comprende el analisis
del marco juridico en el cual va a funcionar la empresa, la determinacion de la estructura
organizacional mas adecuada a las caracteristicas y necesidades del proyecto, y la descripcion
de los procedimientos y reglamentos que regularén las actividades durante el periodo de

operacion. (Meza, 2013)

El estudio organizacional es importante puesto que permite definir la forma como estara
organizada la empresa, la jerarquizacion de la misma para conocer el perfil del recurso

humano que se necesita para ofrecer un servicio oportuno.

Estudio Financiero

En el estudio financiero analiza la inversion inicial del proyecto la cual corresponde como el
monto necesario para poner en marcha el negocio, la misma requiere de una inversion de

activos, mano de obra y capital de trabajo.

Por lo tanto, la inversion inicial comprende:
e Inversion activos tangibles e intangibles

e Capital de trabajo

“Los componentes de la inversion fija directa comparten ciertas caracteristicas. Son de
naturaleza duradera, no son objeto de transacciones corrientes, son tangibles, se utilizan a lo

largo de la vida util del proyecto y algunas de ellas son despreciables.” (Guzman, 2007)

Ademas del estudio financiero comprende el analisis financiero y economico para establecer
las consecuencias financieras de las decisiones del proyecto, aplicando diversas técnicas que

permiten seleccionar la informacion relevante, realizar mediciones y establecer conclusiones.
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Partiendo del concepto de estados financieros es un documento en el que se refleja la
situacion actual de la posicion financiera a término del ejercicio fiscal, ademas se estipulan

los ingresos, costos, gastos y ganancias que se tuvieron en el periodo determinado.

“Se debe cumplir con las normas procedimentales contables y tributarias, que permitan el
cumplimiento de los compromisos determinados por el gobierno nacional y que a su vez

sirvan para adelantar el analisis administrativo y de diagndstico financiero.” (Florez, 2015)

Desarrollo de la Propuesta

Introduccion

El presente proyecto comprende la elaboracion de un plan de negocios para la creacion de un
Spa de Ufias y Peluqueria Exprés Movil, la idea surge por el incremento de la poblacién
respecto a cuidar la imagen, es decir mejorar su belleza fisica en lo que respecta al cuidado

del cabello, pies y ufias.

El cuidado del cuerpo y de la apariencia personal al parecer se ha convertido en una de las
principales preocupaciones de una gran cantidad de personas es por ello que se puede
apreciar la proliferacion por centros de belleza, spa, entre otros que ofrecen el cuidado de la
imagen, sin embargo la mayoria de estos el cliente debe trasladarse al local para efectuarse
cualquier tratamiento, imposibilitando al consumidor a que pueda hacerlo.

Por lo tanto considerando el crecimiento poblacional que ha tenido el Cantdn Rumifiahui, se
determina realizar el siguiente estudio conociendo que es importante conocer el mercado
objetivo en donde se pretende ofrecer el servicio, es asi que para determinar los posibles
usuarios del Spa de Ufas y Peluqueria Exprés Movil es importante conocer la demanda
insatisfecha del servicio, por lo que se realiza el estudio de la oferta y demanda, como

también se evalUa los factores que intervienen de forma favorable o desfavorable al negocio.

Posterior a esto se desarrolla un estudio técnico, administrativo y legal para determinar los
recursos necesarios que debe contar la empresa para la oferta del servicio considerando el

perfil del talento humano, los materiales e insumos necesarios, ademas se debe estructurar a
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la microempresa en cuanto a la organizacion de sus componentes para que pueda

consolidarse en el mercado.

Con lo anterior mencionado se evalia mediante el estudio financiero, cuantificando los
recursos que requiere para el funcionamiento de la misma, de esta manera se pueda

determinar la inversion requerida y la viabilidad de ponerla en marcha.
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CAPITULO I

1. ANALISIS DEL ENTORNO

1.1.  Analisis del Macro entorno

En el analisis del macro entorno se considera la evaluacion PEST, donde se evalla los

siguientes factores que rodean a la creacion de este nuevo negocio.

. Aspecto Politico

Los propietarios de tiendas de abarrotes, panaderias, licorerias, servicios de turismo vy
hospedaje, salas de cine, discotecas, bares, establecimientos deportivos, gasolineras, centros
de cosmetologia y estética, gimnasios, entre otros establecimientos, ya no necesitan obtener
permisos sanitarios de funcionamiento, informd la Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria (Arcsa). (Ecuador, Agencia Nacional de Regulacién, Control y
Vigilancia Sanitaria, 2015)

De acuerdo a lo expuesto por la entidad de control al eliminar el requisito para la obtencion
de permiso sanitario a este tipo de negocio se debe resaltar la oportunidad para el
emprendimiento del spa de ufias y peluqueria exprés mévil que llegara a donde se encuentre

el cliente

o Aspecto Econdémico

Con base a la resolucion entregada en la cita se establecié aumentar el salario basico
unificado en 11 dolares (USD 386) el cual beneficiara alrededor de 600 mil
trabajadores privados, de conformidad a lo establecido en los instrumentos
internacionales, la Constitucion de la Republica del Ecuador y el Codigo del Trabajo,
determinacion que pretende velar por los derechos laborales, la dinamizacion de
empleo y las necesidades de los trabajadores y sus familias. (Ecuador, Ministerio del
Trabajo, 2017)
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El incremento del salario basico es favorable puesto que permite tener un poco mas de
ingresos para destinarlo actividades que mejoren el autoestima de las personas, después de

cubrir los rubros por alimentos se puede ocupar dichos rubros para otras actividades.

o Aspecto Social

En el mercado de la moda se habla de creatividad cuando un producto de moda es diferente de
otros, bien porque tenga unos colores poco habituales y un disefio atrevido o por que permita
crear nuevas combinaciones. Hoy en dia, en un mercado dominado por la moda rapida, la
creatividad en moda supone un reto, pero también es una importante fuente de diferenciacion.
(Martinez, 2017)

Las nuevas tendencias de moda ha generado que las personas consuman productos o soliciten
servicios que hace algunas décadas no eran imprescindibles, el hecho de verse bien ha
generado el incremento de negocios relacionadas con este tema, siendo una oportunidad para

el presente proyecto que tiene un valor agregado que no se encuentra en el sector de estudio.

o Aspecto Tecnologico

Con el nuevo afio también llegan las tendencias en cabello, ropa, zapatos y por supuesto en
ufias. Nueva e innovadoras forma de tener un manicure perfecto, sin usar tantas herramientas
y sin complicaciones. La tecnologia novedosa que se usa en la elaboracion de los acrilicos de
colores ha impulsado las creaciones artisticas de las ufias, en cuyos disefios se combinan

diversas tonalidades y hasta pedreria. (EI Universal, 2018)

En cuanto al aspecto tecnoldgico se puede apreciar que nuevas técnicas de maquillaje son

utilizados materiales de mayor durabilidad otorgan una mejor calidad para el cliente.

La generacion de instrumentos y equipos portatiles que favorecen la entrega de un servicio en
un tiempo corto y que ofrecen una excelente calidad de acabado para que el cliente pueda

sentirse a gusto con lo elaborado.
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1.2.  Andlisis del Micro entorno
1.2.1 Investigacion de mercados
El mercado que se pretende cubrir corresponde al Cantdn Rumifiahui, especificamente esta
orientados hombres y mujeres que pertenecen a la poblacion ocupada del mercado objetivo es
decir que debido a sus labores no pueden acercarse a un centro de estética, ademas el servicio
puede ser utilizado independiente del género y edad.

1.2.2 Segmentacion de mercado

Para determinar el mercado ideal al cual se enfoca el proyecto se hace necesario segmentar el
mercado basandose en tres aspectos:

. Geografico
. Demografico
. Psicografica

Tabla 4 Segmentacién Geografica
Pichincha

Rumifiahui
139 km?
Urbana
Célido

85.852 personas

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Tabla 5 Segmentacion Demogréfica
De 10 afios en adelante
Masculino y Femenino

Nifio/a, Joven soltero/a o casado/a, union libre,
divorciado/a.

Profesional, ingeniero/a, ejecutivo/a, gerente, oficinista,
empleado/a, amas de casa.
Nivel primario, secundario, superior, magister y

especialistas.

Indistinta

Ecuatoriana o extranjera.

61.115 personas

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Tabla 6 Segmentacion Psicografica

Clase alta y media

Trabajadores, ocupados, perfeccionistas

Extrovertido/a, simpatico/a, sociable y cuidadosos de
la apariencia fisica.

50.725 personas

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
1.2.3 Tabulacion de la encuesta
Para la elaboracién de la encuesta se busca al segmento determinado y durante una semana a

distintas horas se ubica en los lugares de mayor transito que frecuentan los potenciales

clientes, a quienes se les explico la finalidad del proyecto para poder captar las respuestas a
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cada una de las preguntas contempladas en la encuesta, se aplica a la misma proporcion de la

poblacidn originalmente estudiada, segin muestra la tabla N.8.

Posteriormente se tabula la informacion obtenida en la encuesta utilizando el programa de

Excel para interpretarlo en tablas y gréficos estadisticos, posterior se interpreta dicha

informacion.
1. Edad
Tabla 7 Edad
N. Opcion Cantidad | Porcentaje
A. 15 a 25 afios 8 12%
B. 26 a 35 afos 12 18%
C. 36 a 45 afos 21 31%
D. 46 a 55 afnos 22 32%
E. 56 afios 0 mas 5 7%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Grafico 4 Edad

m15a25afios m26a35afios m36a45 afios

46 a 55 afios ™56 afios 0 mas

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Interpretacion de los resultados:

El porcentaje de mayor frecuencia corresponde al 32% es de edades de 46 a 55 afios, y el
31% de 36 a 45 afios, considerando que este segmento es el perfil mas idoneo para ser

clientes potenciales del negocio.

2. ¢Hace uso por una vez por lo menos alguna vez de los centros de belleza?

Tabla 8 Apreciacién de visita

N. Opcidn Cantidad | Porcentaje

A Si 68 100%

B. No 0 0%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Gréfico 5 Apreciacién de visita
mSi =No

0%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Interpretacion de los resultados:

El 100% de personas encuestadas indican que en alguna ocasién se ha visitado un centro de
belleza para efectuarse cualquier tratamiento o servicio que estos ofrecen, lo cual indica que

la concurrencia a estos sitios es continua y la demanda es significativo.



3. ¢Con qué frecuencia acude a centros de belleza?

Tabla 9 Frecuencia de visita

N. Opcion Cantidad | Porcentaje

A. Todos los dias 0 0%

B. Una vez a la semana 10 15%

C. Una vez cada quince 24 35%

D. Una vez al mes 34 50%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Gréfico 6 Frecuencia de visita

0%

50%

e

m Todos los dias ®m Una vez a la semana
= Una vez cada quince = Una vez al mes

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Interpretacion de los resultados:

La frecuencia de visita de mayor porcentaje comprende una vez al mes, seguida por el 35%
que lo realiza cada quince dias, esto es un dato importante puesto que la frecuencia de uso del

servicio es continua y mensual, lo que indica que la demanda puede ser significativo.

4. ¢Indique el lugar donde se realiza manicure y peluqueria exprés?

Tabla 10 Lugar de frecuencia

N. Opcidn Cantidad | Porcentaje

A. Cercano a mi lugar de residencia 23 34%

B. Cercano a mi lugar de trabajo 34 50%

C. Centros comerciales 11 16%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante




Graéfico 7 Lugar de frecuencia

Centros comerciales

m Cercano a mi lugar de residencia m Cercano a mi lugar de trabajo

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Interpretacion de los resultados:
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En cuanto al lugar de frecuencia para el 50% de entrevistados indican que el lugar donde

suelen utilizar para recibir un servicio de belleza es cercano a su trabajo, por lo que se debe

considerar que el tiempo empleado para el efecto es utilizado en las horas de almuerzo o

recesos que se tiene en la ocupacion.

5. Indique que factor considera mas importante al momento de visitar un centro de

manicure o peluqueria.

Tabla 11 Factor de importancia

N. Opcién Cantidad | Porcentaje

A Precio 12 18%

B. Espacio de la infraestructura 2 3%

C. Calidad de productos 13 19%

D. Disponibilidad del personal 15 22%

E. Conocimiento del personal 8 12%

F. Tiempo de espera 18 26%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante



Grafico 8 Factor de importancia

m Precio
= Calidad de productos

m Conocimiento del personal

m Espacio de la infraestructura
m Disponibilidad del personal

m Tiempo de espera

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Interpretacion de los resultados:
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El factor de mayor porcentaje obtenido corresponde al 26% en donde se indica que lo mas

primordial es el tiempo de espera, es decir las personas no les gusta tener que tener largas

esperas para ser atendidos, puesto que afecta al cumplimiento de actividades profesionales o

laborales.

6. ¢Cudl de los siguientes servicios son los méas requeridos en el centro de belleza que

usted asiste?

Tabla 12 Servicio de mayor uso

N. Opcidn Cantidad | Porcentaje
A Corte de cabello 15 22%
B. Manicure 25 37%
C. Magquillaje 5 7%
D. Peinados 13 19%
E. Pedicure 9 13%
F. Depilaciones 1 1%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Graéfico 9 Servicio de mayor uso

m Corte de cabello m Manicure = Maquillaje
® Peinados m Pedicure = Depilaciones
2%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Interpretacion de los resultados:

El servicio de mayor porcentaje corresponde al 37% que es el manicure, seguido del 22%
correspondiente al corte de cabello, por lo tanto se puede apreciar que los servicios

seleccionados para ofrecer en el presente servicio esta correctamente orientado al tener una

gran aceptacion por lo ofrecido.

7. ¢Cual es el limitante de mayor impacto para no frecuentar un centro de belleza?

Tabla 13 Limitante de mayor importancia

N. Opcidn Cantidad | Porcentaje

A Tiempo 34 50%

B. Trafico 26 38%

C. Falta de un centro de belleza cercano 8 12%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante



Grafico 10 Limitante de mayor importancia

mTiempo ®Trafico = Faltade un centro de belleza cercano

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Interpretacion de los resultados:
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Para el 50% de encuestados indican que el limitante para dejar de utilizar este tipo de servicio

corresponde al tiempo, puesto que para poder asistir a este tipo de servicio se requiere contar

con un tiempo para el traslado al lugar ya sea desde donde se encuentra el cliente hacia el

local o viceversa a esto de se debe aumentar un tiempo de espera del servicio, el 38% de

encuestados indican que la razén por la cual no se frecuenta es el trafico que hace que no

pueda trasladarse con fluidez a los centros de belleza.

8. ¢Indique la forma de pago cuando visita un centro de belleza?

Tabla 14 Forma de pago

N. Opcidn Cantidad | Porcentaje

A. Al contado 56 82%

B. Tarjeta 12 18%

C. Transferencia 0 0%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante



Grafico 11 Forma de pago
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Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Interpretacion de los resultados:
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De acuerdo a lo indicado por los encuestados el 82% de personas la forma de pago usual es al

contado y el 18% es con tarjeta, al ser en su gran mayoria pequefios locales no cuentan con el

servicio ofrecido por la banca, sin embargo con la apertura del dinero electronico en el pais,

es importante tomarlo en cuenta para la gestion de pago a los usuarios del spa mévil.

9. ¢Qué rango de tiempo cuenta para ser atendido en un centro de belleza?

Tabla 15 Tiempo disponible

N. Opcién Cantidad | Porcentaje

A. 10 a 20 minutos 13 19%

B. 21 a 30 minutos 23 34%

C. 31 minutos a 1 hora 19 28%

D. 1 hora a 2 horas 13 19%

E. Mas de 2 horas 0 0%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Gréfico 12 Tiempo disponible

Tiempo disponible

m 10 a 20 minutos m 21 a 30 minutos m 31 minutos a 1 hora
m 1 hora a2 horas = Mas de 2 horas

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Interpretacion de los resultados:
Las mujeres encuestadas indican en un 34% que el tiempo disponible para realizar estas
actividades de imagen es 21 a 30 minutos, por lo que es importante tomar en cuenta estos

rangos para ofrecer un servicio de calidad, que el potencial cliente demanda.

10.  ¢Le gustaria contar con un spa de ufias y peluqueria exprés movil?

Tabla 16 Aceptacién del negocio

N. Opcidn Cantidad | Porcentaje

A. Si 58 85%

B. No 10 15%
Total 68 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Grafico 13 Aceptacion del negocio

mSi mNo

15%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Interpretacion de los resultados:

El 85% indica la aceptacion plena del negocio con lo cual se puede pronosticar la demanda
potencial del servicio, puesto con esta probabilidad se podra determinas las personas que
desean utilizar el servicio de spa de ufias y peluqueria exprés, cuyo detalle se presenta en la

demanda.

1.3. Oferta

En cuanto a la oferta se puede determinar que no existe un servicio parecido al que se
pretende ofrecer es decir que cumpla con una asistencia movil, pero se debe considerar los
centros de belleza que se encuentran en el sector como se puede apreciar en lo expuesto en el
Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Cantén Rumifiahui.

780 artesanos presentan al momento titulo profesional constituyéndose el capital humano méas
importante de la actividad artesanal del canton, las ramas de Mecénica Automotriz, Belleza
con el 38% y Belleza y Pelugueria con el 15%, Metalmecanica y Otros en los que incluyen
los artesanos auténomos. (Ecuador, Gobierno Autono Descentralizado Cantén Rumifiahui,
2015)
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Ademas se determind los sectores donde mas concurrencia de centros de belleza se tiene

obteniendo los siguientes resultados.

Sector Selva Alegre 27 lugares de belleza.

Gréfico 14 Sector Selva Alegre

@ Club de Tripulacion
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Google

Fuente: (Google Maps, 2018)

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Sector Capelo 16 lugares de belleza.



Graéfico 15 Sector Capelo
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Fuente: (Google Maps, 2018)
Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Sector Santa Rosa 20 lugares de belleza.

Grafico 16 Sector Santa Rosa

Fuente: (Google Maps, 2018)

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Sector San Luis 15 lugares de belleza.

Gréafico 17 Sector San Luis
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Fuente: (Google Maps, 2018)

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Sector San Pedro de Taboada 30 lugares de belleza.

Grafico 18 Sector San Pedro de Taboada
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Fuente: (Google Maps, 2018)

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Sector Fajardo 35 lugares de belleza.
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Graéfico 19 Sector Fajardo
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Fuente: (Google Maps, 2018)
Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Lo que indica que la cantidad de artesanos es 273 artesanos de belleza, de lo cual se hizo

necesario obtener una muestra que represente a esta poblacion, dichos célculos se presentan a
continuacion.

_ (1,645%)(273)(0,50)(1— 0,50)
" (0,10%)(273) +1,6452.0,50(1— 0,50)

__ 184,68
2,73+ 0,67

n = 54 encuesta

Al tabular y analizar la informacion se tiene los siguientes resultados:

1. ¢En qué rango aproximado se encuentra la cantidad de clientes mensual que percibe su
negocio es?
De los resultados obtenidos al entrevistar a la muestra de propietarios de centros de

belleza y peluquerias se obtiene un promedio de la cantidad aproximada entregada
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respecto al nimero de clientes, obteniendo un aproximado de 100 clientes mensuales,

esto calculo se presenta en el Anexo 3.

2. ¢De donde son sus clientes?

Tabla 17 Apreciacion de ubicacion de clientes

N. Opcion Cantidad | Porcentaje

A. |Cercano al local 20 37%

B. |Sectores alejados donde se encuentra ubicado el negocio 34 63%
Total 54 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Graéfico 20 Apreciacién de ubicacion de clientes

m Cercano al local

= Sectores alejados donde se encuentra ubicado el negocio

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Se puede apreciar que el mayor porcentaje en referencia a lugar donde se encuentran los

usuarios de las peluquerias y salones de belleza es que provienen de sectores alejados donde

se encuentran ubicados al negocio.
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3. ¢Cual de los siguientes servicio son los mas requeridos en el centro de belleza que usted

asiste?
Tabla 18 Requermiento del cliente
N. Opcidn Cantidad | Porcentaje
A. Corte de cabello 11 20%
B. Manicure 19 35%
C. Magquillaje 5 9%
D. Peinados 13 24%
E. Pedicure 5 9%
F. Depilaciones 1 2%
Total 54 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Gréfico 21 Requermiento del cliente

9%

m Corte de cabello ®m Manicure ®m Maquillaje
® Peinados Pedicure Depilaciones
2%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Se puede apreciar que los servicios de mayor oferta corresponden al manicure, peinados y el

corte de cabello, siendo estos los servicios mas principales que debe ofrece el spa movil

exprés que se pretende emprender.

4. ;Cuél es la causa detectada de mayor apreciacion que se molesta el cliente ante el

servicio ofrecido en su centro de belleza, spa o peluqueria?
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Tabla 19 Apreciacion de causas de molestia

N. Opcion Cantidad | Porcentaje

A Espera prolongadas por la atencion 29 54%

B. Mala calidad de los productos utilizados 13 24%

C. Mala calidad del servicio ofrecido 8 15%

D. Precios altos 4 7%
Total 54 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Graéfico 22 Apreciacion de causas de molestia

® Espera prolongadas por la atencion
® Mala calidad de los productos utilizados
m Mala calidad del servicio ofrecido

Precios altos

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

En lo que respecta la causa de mayor porcentaje se aprecia que la espera prolongada por la
atencion es la de mayor molestia para los clientes, lo cual hace que decidan por no solicitar el
servicio o retirarse del lugar, otro factor importante es la mala calidad por lo que es un

indicador para el negocio el contar con insumos adecuados.

De acuerdo a la informacion obtenida en la entrevista a los artesanos del sector se puede
conocer que el promedio ingresan mensualmente una cantidad de 100 personas, con lo cual se

calcula la capacidad de personas que cubre la oferta del proyecto.
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Tabla 20 Oferta

Oferta

Cantidad de artesanos - :
% Artesanos en belleza | Cantidad mensual | Cantidad Anual

780 35 273 100 327.600

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

1.4. Demanda

Al referirse a la demanda correspondiente a los clientes potenciales del spa de ufias y
pelugueria exprés, se considera la segmentacion realizada para conocer al cliente potencial y
considerando la informacion obtenida en la investigacién de mercado se encuentra que la

demanda potencial del negocio.

Tabla 21 Demanda

85%
Demanda Total |Frecuenciade visita| Demanda |Aceptacion del servicio
Poblacién
econdémicamente activa | 50.725 1 vez al mes 608.700 517.395
nivel econémico medio

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
1.5. Demanda Insatisfecha
Se determina la demanda insatisfecha considerando que es la diferencia entre la demanda y
oferta, y si este valor es positivo se puede determinar que existe clientela para ser atendida en

el servicio movil.

Tabla 22 Demanda Insatisfecha

ANOS DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA

2017 517.395 327.600 189.795

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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CAPITULO 11

2. PLAN DE NEGOCIO

2.1. Resumen Ejecutivo

Considerando que el limitado tiempo que tienen las personas hoy en dia ocasiona que se
descuiden de su imagen fisica, se plantea crear un spa mévil de ufias tanto para manos como
para pies, ademas que pueda ser un servicio integral se ofrece también un la peluqueria
exprés, por lo tanto se ha determinado que el Canton Rumifiahui, al ser un mercado atractivo
para la implementacién del negocio, puesto que existe una demanda interesante que puede

acceder a este servicio.

El spa al ser mévil puede cubrir mas zonas atendiendo a una gran cantidad de clientes, por lo
tanto, se aprecia que puede apoyar o minimizar el problema por la falta de tiempo para el
cuidado personal que tiene la poblacion, en los siguientes estudios se determina los recursos
necesarios para poder ofertar un servicio de calidad.

2.2. Estudio Técnico

2.2.1. Descripcion del Servicio

La idea surgi6 debido a que ya existen varios centros de belleza o spa en el mercado, pero
todos se encuentran ubicados en lugares especificos, lo que hace que deban trasladarse el
cliente hacia ellos, la propuesta del presente servicio comprende en que el cliente no deba
trasladarse hacia el local, si no que el servicio se acerque hacia este, en cualquier momento
que desee; por lo tanto se cree que es bueno brindarle al mercado un servicio innovador que
sea una solucién a la falta de tiempo que en la actualidad se presenta por las multiples

ocupaciones que demandan las personas.
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Graéfico 23 Descripcion del Servicio

‘ Peluqueria exprés:

Corte basico de cabello y peinado de acuerdo al modelo solicitado por el cliente

A4

‘ Spa de ufias manos

Hidratacion de las manos Masajes con técnicas Manicure disefios
y ufias. especiales innovadores

A4

Spa de ufas pies ‘

Hidratacion de los pies

Masajes con técnicas Manicure disefios
especiales innovadores

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Aunque el servicio que se oferta es movil por lo que se requiere una Furgoneta Hyundai H1, a
la cual se le adecua para la oferta del servicio, sin embargo se debe contar con una oficina
donde se realice la planificacion y organizacion respectiva como también se almacene los

insumos necesarios para la oferta del servicio.

2.2.2. Capacidad del Servicio

La capacidad del servicio considerando los servicios a ofrecer como son spa de ufias de
manos, pies exprés y la peluqueria exprés, donde se realice cortes basicos o peinados
sencillos, en un horario de atencion de Lunes a Domingo desde 10h00 a 19h00, se describe la

cantidad de clientes que pueden ser atendidos en el tiempo programado.
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Tabla 23 Capacidad del Servicio

Cantidad de
Cantidad de clietr;trerj opor Porcentaje
Servici Cantidad de horas x Clientes Clientes Clientes de
ervicio 2o AR Promedio de A A
spa movil dlar_las (Tiempo de diarios Mensuales Anuales  captacion
efectivas atencion anual
30 min)
Peluqueria Exprés 1 g 1 16 96 1.152
Spa de ufias manos y pies 1 16 96 1152 0,6%
Total de clientes 2 32 192 2.304

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Esta cantidad de posibles usuarios corresponden al 0,6% de la demanda insatisfecha obtenida
en el sector de estudio, por lo tanto se puede considerar que se puede tener una buena

acogida.

2.2.3. Localizacion del Proyecto

En el caso del presente proyecto se debe considerar un analisis macro y micro de donde se
puede ubicar o localizar a la misma, sin embargo considerando que al ser un servicio movil,
no se tiene un lugar fijo del asiento del negocio, sin embargo se debe considerar los sectores
por donde debe transitar, tomando en cuenta los factores que influyan a la oferta del servicio.

° Macro Localizacion

Para determinar el lugar en donde la mircroempresa oferte el servicio se elabora la

macrolizacion, por lo tanto es necesario obtener una vista completa de mercado a captar.
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Grafico 24 Macro localizacion
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Fuente: (Google Maps, 2017)

Como se aprecia el Canton Rumifiahui, estd conformado por parrogquias como son: Parroquia
Sangolqui, Parroquia Cotogchoa, Parroquia Rumipamba, Parroquia San Pedro de Taboada,
Parroquia Capelo y Parroquia San Rafael.

Las cuales a su vez se encuentran conformados por barrios, de donde se resalta los mas
importantes: San Rafael, Santa Rosa, San Sebastian, Parque Central, Rumipamba, Selva

Alegre, San Luis, Cotogchoa, Capelo, San Pedro, Fajardo y Cashapamba.



48

. Micro Localizacion

El servicio del Spa de Ufas y Peluqueria tiene como esencia ser un servicio exprés mavil por
lo que no puede instalarse en una zona especifica, sin embargo es importante realizar un
analisis de los lugares o sectores donde se pueda transitar para encontrar la mayor cantidad de
clientes, asi también mediante este andlisis se pueda conocer el tipo de competencia que
exista, la disponibilidad de ubicarse en un lugar, tomando en cuenta que se pueda evitar
multas por incurrir en lugares que no se pueda estacionar. Por lo tanto, se elabora la matriz de
micro localizacién contemplando los sectores del mercado al cual va dirigido el servicio en el

Cantén Rumifiahui.

Para la elaboracion de esta matriz, la autora del proyecto propone los siguientes aspectos de
analisis considerando que estos son los de mayor influencia para determinar las rutas por las

que se puede transitar con el madvil spa, es asi que se establece los siguientes factores de

éxito:

o Fluidez de Clientes

o Existencia de Centros de belleza o Spa de ufias
o Accesibilidad de estacionamiento

o Control de autoridades

Posterior a esto se da un peso a cada uno de los criterios establecidos, donde su sumatoria
debe ser 1, de la misma manera los sectores seleccionados son propuestos por la autora del

proyecto, al conocer la zona de estudio y haber realizado un levantamiento en el sitio.

Finalmente se da una calificacion considerando 5 el valor de mayor calificacion y 1 la
calificacion que menos cumple con el criterio, para obtener el peso ponderado se obtiene el
producto del peso por la calificacion de cada uno de los sectores respectivos, luego se obtiene

la suma de los mismos.



Tabla 24 Matriz de Microlocalizacién
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San Rafael

Santa Rosa

San Sebastian

Parque

. _ Central Rumipamba Selva Alegre San Luis Cotogchoa Capelo San Pedro Fajardo Cashapamba
Factores criticos para el éxito Peso

Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso | Calif. | Peso

Fluidez de Clientes 04/ 5121|3122 |08 52| 2|08| 4 |16] 5|2 | 1|04 4 16| 4 (16| 3 [12| 2 |08

Existencia de Centros de belleza o Spa de ufias |0,1| 2 |0,2| 3 |0,3| 2 |0,2| 4 (04| 3 |03 3 |03| 4 (04| 4 |04| 3 |0,3] 4 |04| 3 (03] 2 |02

Accesibilidad de estacionamiento 022 |04/5|1| 408|102 4108 4 (08| 2 (04| 4|08 4 |08 4 08| 4 (08| 4 |08

Control de autoridades 03|1/03| 2 (06| 2 (06| 103l 3 (093 (09| 2 (061|033 |09 2 06| 3 (09| 2 (0,6

TOTAL 1 2,9 3,1 2,4 2,9 2,8 3,6 3,4 19 3,6 3,4 3,2 2,4

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Por lo tanto, se considera que el Spa de ufias y Peluqueria Exprés movil debe cubrir los
siguientes sectores:

o Selva Alegre
J Capelo

o Santa Rosa
o San Luis

. San Pedro de Taboada

o Fajardo

2.2.4. Ingenieria del Proyecto

En esta etapa se define los recursos necesarios para la entrega del servicio para lo cual es
importante definir la distribucién de la planta donde se desarrolla la entrega del mismo, para
lo cual al ser un servicio movil que se pretende ofrecer se considera realizarlo en una Van H1,

la ficha técnica se encuentra en detallada en el Anexo 4.
Las medidas de dicho vehiculo se presentan en los siguientes planos, importante para poder
organizar lo que se debe contemplar para ofrecer el servicio del SPA de ufias y peluqueria

expres.

Grafico 25 Medidas del vehiculo VAN H1
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Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Basandose en las medidas del plano de distribucion en la furgoneta se lo realiza considerando
las medidas establecidas por el fabricante, y el acoplamiento de los recursos requeridos para

cada uno de los servicios a ofrecer, como se detalla a continuacion:

o Peluqueria Exprés: En cuanto a este servicio y considerando que el corte de cabello es
bésico, los recursos a utilizar son: tijera y cepillo, puesto que no se brinda un lavado al
cabello, por lo que el espacio destinado se lo realiza en la seccién B del plano del
vehiculo.

o Manicure y Pedicure Exprés: Este servicio se lo realiza en la seccion D del vehiculo
para lo cual se elimina los asientos de la tercera fila, quedando espacio para que el

cliente pueda ocupar la ultima fila y para que el manicurista pueda hacer su trabajo.

Gréfico 26 Plano del Furgoneta Secciones

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Gréfico 27 Plano del Furgoneta Distribucion de Areas

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Gréfico 28 Plano del Furgoneta Distribucion de Areas 3D

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

2.2.5. Recursos del Proyecto

En cuanto a los recursos del proyecto es necesario determinar las cantidades y descripcion de

los mismos.

) Recurso Humano

Se plantea que el Spa y Peluqueria Exprés Movil debe contar con la mano de obra directa e

indirecta.



siguientes.

Tabla 25 Mano de Obra Directa

DESCRIPCION CANT.
Estilista 1
Manicurista ufias y pies 1
TOTAL 2

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Tabla 26 Mano de Obra Indirecta

DESCRIPCION CANT.
Administrador 1
TOTAL 1

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Muebles y Enseres

Tabla 27 Muebles
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En cuanto los muebles y enseres para la oferta adecuada al servicio se han determinado los

DESCRIPCION UBICACION

CANT

Muebles auxiliar de peluqueria

Furgoneta
SeccionBy D

Mueble de manicure

Furgoneta
SeccionBy D

Caja de herramientas para manicure

Furgoneta
Seccion By D

Modular de oficina

Oficina

Oficina
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Sillas Oficina

Estanterias Oficina

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

. Equipos de Computacion

En relacion a los equipos de computacion se considera necesarios los que deban contemplar

en el vehiculo y en la oficina.

Tabla 28 Equipos de Computacion

DESCRIPCION CANT
Computadora 1
Teléfono 1
Impresora 1
Caja Registradora 1

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

° Vehiculo

Tabla 29 Vehiculo

DESCRIPCION CANT

Furgoneta Hyundai H1 1

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
2.3.  Estudio Administrativo
2.3.1. Tipo de empresa
Al ser un unico propietario la empresa es de responsabilidad limitada, en donde las ganancias

0 pérdidas esta asumida por el representante legal y este es el encargado de gerenciar a la
microempresa.
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2.3.2. Filosofia empresarial

Se desarrolla la filosofia empresarial con la finalidad de establecer una identidad corporativa

del negocio.
o Logotipo
Tabla 30 Logotipo
EXpp
£
O O > Nans .
Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
o Slogan

El slogan comprende de: “Todo el tiempo bella”

. Valores

Los valores de la microempresa son:



Responsabilidad: La microempresa sera responsable de

brindar el servicio en el tiempo determinado y con
| insumos de calidad.

Honestidad: Ser honestos con los clientes generando

confianza.

Compromiso: ElI compromiso es hacia los clientes,
atendiendo sus necesidades, brindandoles un servicio de
excelencia y ofreciéndoles productos de calidad.

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Misién
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Para elaborar la mision de la microempresa se hace necesario realizar la siguiente matriz con

los componentes para la elaboracion de la misma, considerando que es la razon de ser de

cualquier empresa.

Tabla 31 Matriz Mision

VARIABLES DESCRIPCION
Naturaleza del Negocio Servicio de peluqueria exprés y spa de ufias
Razo6n para existir: Resaltar la belleza de la mujer
Mercado al que sirve: Cantén Rumifiahui

Caracteristicas generales del

Servicio movil

producto:

Posicion deseada en el

Pionera en este tipo de servicio

Mercado:

Principios: Puntualidad y calidad en el servicio

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Definiendo a la mision entonces:

“Somos una microempresa de servicios destinado a ofrecer prestacion de peluqueria exprés y
spa de ufias para resaltar la belleza de la mujer, cubriendo los sectores del Canton Rumifiahui,
para lo cual contamos con un servicio mévil, cumpliendo con los principios organizacionales
puntualidad y calidad en el servicio, para llegar a ser pioneros en este mercado”.

o Vision

Se elabora la vision en base a la siguiente matriz:

Tabla 32 Vision

VARIABLES DESCRIPCION
Posicion en el Mercado: Pioneros
Tiempo: 3 afios
Servicio: Peluqueria exprés y spa de ufias
Valores: Responsabilidad, Honestidad y Compromiso.
Principio organizacional: Efectividad en lo que hacemos

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Se establece que la vision:

“Posesionarnos en el Canton Rumifahui para el afio 2021, ofreciendo un servicio de
peluqueria exprés y spa de ufias exprés movil de calidad, siendo responsables, honestos y
comprometidos con los clientes, basando el trabajo realizado en la efectividad en los que
hacemos”.

. Politicas

Con la finalidad de tener un clima organizacional idoneo se plantea las siguientes politicas

para el cliente interno y externo.



Cliente Interno:

Cliente Externo:

Mejora continua para proveer a sus
clientes un servicio de calidad.
Cumplir con el proceso de seleccion
del personal de talento humano para
encontrar el personal idoneo.

Contar con proveedores calificados
quienes suministran productos de
excelente calidad.

Control estricto y detallado de
inspeccion en las distintas areas, por
parte de los empleados de cada area;
entendiendo que los clientes son lo
mas importante y deben ser
atendidos como se lo merecen.

Se garantiza en todos sus procesos la
prevencion de la contaminacién y el
respeto al medio ambiente.

+ Debe cancelar despues de haber

percibido el servicio.

« Los disefios de cortes y maquillaje

pueden ser propuestos por el cliente.

« El precio por disefios propuestos por

el cliente pueden subir el costo que
page el cliente.

2.3.3. Estructura organica-funcional
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Para definir con claridad las funciones de las diferentes unidades administrativas de la

microempresa se elabora la estructura funcional del negocio.

Gréfico 29 Estructura funcional del negocio

Administrador

Estilista

Manicurista y pedicurista

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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2.3.4. Manual de Funciones

El manual de funciones reune las tareas que desarrolla cada funcionario en sus actividades

cotidianas en la peluqueria exprés y spa de ufias, con la finalidad de cumplir con los

procedimientos para la entrega de un servicio oportuno y pueda cumplir organizadamente lo

planificado.

Denominacion del

cargo:

Administrador

Nivel Educativo:

Profesionales en Administracion

Proposito principal

Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las
actividades administrativas, comerciales, operativas y financieras
de la microempresa, asi como resolver los asuntos que requieran
su intervencion de acuerdo con las facultades delegadas.

Funciones Especificas

Ejercer el liderazgo para guiar y motivar al personal, asi como
trabajar por el logro de los objetivos de la empresa.

Representar judicial y legalmente a la microempresa ejerciendo las
facultades generales y especificas que le confiera la ley.

Aprobar y difundir los documentos normativos de la
microempesa.

Realizar actividades promocionales del negocio.

Coordinar y planificar todas las labores de la peluqueria exprés y
spa de ufias de manera mensual y semanal.

Responsable de la recepcién y control de calidad de los insumos
de maquillaje y utensilios de peluqueria.

Supervisar que los trabajadores que cumplan con la jornada de
trabajo y las normas de produccion, higiene y seguridad.

Tomar los pedidos de los potenciales clientes de acuerdo a las
rutas establecidas y nimero de clientes asignados.

Elaborar reportes y/o informes periddicos sobre produccién diaria,
semanal y mensual que generen informacion necesaria para el
pago de salarios del personal.

Realizar merchandising y responder por el desarrollo de las
ventas.

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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Denominacion del cargo:

Estilista

Nivel:

Operativo

Nivel Educativo:

Estilista Profesional

Propdsito principal

Buscar el estilo de cabello y maquillajes mejor para el cliente
de tal manera lograr obtener el mejor partido de la imagen y de
la estética.

Funciones Especificas

Conocer el funcionamiento de los equipos destinados a sus
labores.

Sugerir maneras de mejorar el proceso.

Conocer sobre todos los procedimientos que requiere cada
cosmeético.

Conducir el vehiculo de acuerdo a lo planificado.

Competencias

Experiencia minima de 1 afio
Vocacion de servicio

Buenas relaciones interpersonales
Adaptabilidad al cambio

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Denominacion del cargo:

Manicurista y Pedicurista

Nivel:

Operativo

Solicita reportes:

Ninguno

Nivel Educativo:

Titulo Profesional Basico en Peluqueria y Estética

Propdsito principal

Brindar un buen servicio de manicure y pedicura, ofreciendo al
cliente disefios innovadores.

Funciones Especificas

Conocer el funcionamiento de los equipos destinados a sus
labores.

Sugerir maneras de mejorar el proceso.

Conocer sobre todos los procedimientos que requiere cada
cosmetico.

Llevar el inventario de los insumos necesarios para el centro de
belleza movil.

Conocer el funcionamiento de los equipos destinados a sus
labores.

Sugerir maneras de mejorar el proceso.

Llevar el inventario de los insumos necesarios para el centro de
belleza movil.

Competencias

Experiencia minima de 1 afio
Vocacion de servicio

Buenas relaciones interpersonales
Adaptabilidad al cambio

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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2.3.5. Marketing Mix
Mediante la utilizacion del marketing mix se define la estrategia de los aspectos internos para

atraer a los clientes al negocio, por lo tanto se analizan cuatro variables basicas de su

actividad: producto, precio, distribucion y promocion.

° Servicio

El servicio se caracteriza por ser movil visitando o ubicandose en lugares estratégicos que

tengan gran afluencia de publico, por lo que se establece situar ocasionalmente en:

a. Parques (Lineal Santa Clara, El Turismo, San Pedro, San Rafael y Santa Clara).

b. Centros Comerciales (San Luis Shopping, River Mall)
Se considera importante que al momento de no existir llamadas a domicilio, el SPA de ufias y
peluqueria exprés movil estara circulando en los sectores determinados de acuerdo a la Tabla

24 Matriz de Micro localizacion para mayor optimizacion de los recursos.

Para que el servicio sea eficiente se aplica un sistema de seméforo:

a. Verde: atencion inmediata
b. Amarillo: espera de 5 minutos
C. Rojo: tiempo maximo de espera, 15 minutos

La contrataciéon de mano de obra calificada desde varios puntos de vista como: formacién
basica y formacion técnica, educacion formal, trato, lenguaje, modales, y trabajo en equipo,

de esta manera se garantiza un servicio de calidad.

. Precio

La estrategia del precio establecido para el servicio se encuentra analizado por sus costos

totales y la rentabilidad que se considera para el negocio, como se puede visualizar en la
Tabla 40
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. Plaza

En cuanto a la estrategia de la plaza analizando que el canal es directo se establece que la
negociacion entre el cliente y la microempresa, por lo que no interfieren agentes secundarios

para la negociacion.

. Promocion

Se propone promocionar al spa de ufias y peluqueria exprés con determinados descuentos,
como las propuestas de 2x1 es decir 2 personas y se cobra por una, o combinaciones de
servicio como corte de cabello y manicure expres, propuesta de dias en los que se bajan las
tarifas, considerando cuales sean los de menor demanda de clientes, ademas al ser un servicio
movil, se considera importante realizar promociones por sectores, es decir se anuncia dias de
descuentos en ciertas zonas para que las personas puedan estar atentas a la llegada del

servicio.

La reserva previa por la atencion a un determinado lugar es importante por lo que se
considera el 5x1, es decir si una cliente desea que se la visite en una zona especifica se realiza

un descuento a la persona que reserve por la atencion a 4 familiares o0 amigas de la misma.

Mediante el uso de la pagina web o whatsapp se puede reservar mediante un pago del 50%
del servicio para trasladar al lugar que solicite el cliente, de esta manera se pueda agendar al
cliente, el mismo que debe ser mediante pago por transferencia a la cuenta bancaria de la
empresa, a lo que se le entrega una cartilla para un servicio completo de corte basico,
manicure y pedicura gratis después de llenar la cartilla, la cual se llena como bitacora en los

archivos de la empresa.

Utilizacion del sitio web y redes sociales son aplicaciones masivas que demuestran ser hoy en
dia la manera mas eficaz de llegar a los clientes, por lo tanto se pretende colgar en los sitios
on-line fotografias y videos relacionados a la tematica de belleza y casos reales de usuarios o
usuarias que se han puesto en manos del staff del centro y que se muestran mas que
satisfechos, también fotos del movil y los sitios donde se contempla estar en la ruta del

servicio, ademas informacion para pedir cita: tanto teléfono como reservas online.
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2.4. Estudio Legal

En el estudio legal se evalian los permisos de funcionamiento para la microempresa

estableciendo que deben cumplirse los siguientes:

O

Copia certificada de la Escritura de Constitucion, aumento de capital o reforma de
Estatutos.

Nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito en la Oficina del
Registro Mercantil.

Copia del R.U.C.

Copia de la cédula de identidad.

Copia de la papeleta de votacién

Copia del Contrato de compra-venta del establecimiento, en caso de cambio de
propietario, con la autorizacién de utilizar el nombre comercial.

Certificado de busgueda de nombre comercial, emitido por el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual IEPPI.

Copia del titulo de propiedad (escrituras de propiedad) o contrato de arrendamiento
del local, debidamente legalizado.

Lista de Preciso de los servicios ofertados (original y copia)

NUmero Patronal del IESS.

Permiso de publicidad rodante emitida por el Municipio del Canton Rumifiahui.
(Ecuador, Gobierno Auténomo Descentralizado del Cantén Rumifiahui, 2012-
2014)

2.5. Estudio Ambiental

Se aprecia que no se tiene ningun impacto al ambiente puesto que no se elimina desechos

téxicos, ni se utiliza el recurso natural.

2.6. Estudio financiero

2.6.1 Inversion inicial

La inversion inicial del proyecto corresponde a la inversion contemplada en activos fijos,

diferidos y capital de trabajo, como se detalla en la siguiente tabla con el respectivo

porcentaje de la inversion.
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Tabla 28 Inversién Incial

Descripcion Valor % de Inversion
Inversion Fija Tangible
Vehiculo 15.000,00 57%
Adecuaciones infraestructura 550,00 2%
Equipo de Computacién 750,00 3%
Muebles 875,00 3%
Materiales y Enseres 436,00 2%
Total Inversion Fija 17.611,00 66%0
Inversion Intangible
Permiso de funcionamiento 150,00 1%
Permiso de los bomberos 50,00 0%
Gastos de Constitucion 100,00 0%
Abogado 800,00 3%
Permiso de publicidad rodante 400,00 2%
Registro Unico de Contribuyentes 0,00 0%
Total Inversion Diferida 1.500,00 6%
Capital de Trabajo

Inventario 317,57 1%

Mano de Obra Directa 3.807,50 14%

Costos Indirectos 3.294,01 12%

Total Capital Trabajo 7.419,08 28%

(=) Total Inversion 26.530,08 100%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

2.6.2 Activos Fijos Tangibles

En cuanto a los activos fijos se puede detallar que se encuentra conformado por los rubros

gue se expresan en la siguiente tabla.

Tabla 29 Activos Fijos Tangible

; P. TOTAL
DESCRIPCION ANUAL
Vehiculo 15.000,0

Adecuaciones infraestructura 550.0
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Equipo de Computacion 750,0

Muebles 875,0

Materiales y Enseres 436.0
Inversion Fija 17.611,0

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

De lo cual se detalla es importante detallar los rubros que contemplan las adecuaciones de la
infraestructura de la oficina como las realizadas en la furgoneta donde se realiza las
actividades concernientes al negocio, también contempla los equipos de computacion,
muebles, materiales y enseres.

Tabla 30 Adecuaciones vehiculo y oficina

< P. TOTAL
DESCRIPCION CANT P. UNITARIO ANUAL
Adecuaciones vehiculo 1 500,0 500,0
Adecuaciones oficina 1 50,0 50,0
Total Infraestructura Adecuaciones 550,0
Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Tabla 31 Vehiculo
< P. TOTAL
DESCRIPCION CANT P. UNITARIO ANUAL
Vehiculo Van H1 12 pasajeros 1 15.000,0 15.000,0
Total Maquinaria 15.000,0
Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Tabla 32 Equipos de Computacion
) P. TOTAL
DESCRIPCION CANT P.UNITARIO ANUAL
Computadora 1 300,0 300,0

Teléfono 1 50,0 50,0

Impresora 1 200,0 200,0
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Caja Registradora 1 200,0 200,0

Total de Equipos de Computacion 4 750,0

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Tabla 33 Muebles

) UBICACIO CAN P. TOI'DI'.AL

DESCRIPCION N T UNITARIO  ANUAL
Muebles auxiliar de peluqueria Furgoneta 2 45,0 90,0
Mueble de manicure Furgoneta 1 150,0 150,0
ﬁijr?igjrzerramientas para Furgoneta 2 20,0 40,0
Modular de oficina Oficina 2 200,0 400,0
Sofa Oficina 1 50,0 50,0
Sillas Oficina 3 15,0 45,0
Estanterias Oficina 2 50,0 100,0

Total de Muebles 13 875,0

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Tabla 34 Materiales y Enseres
) P. TOTAL
DESCRIPCION CANT P.UNITARIO ANUAL

Tijera 2 20,0 40,0
Dispensador de agua 2 2,0 4,0
Batas 6 12,0 72,0
Juego de cepillos 2 40,0 80,0
Juego de peinillas 2 20,0 40,0
Herramientas de manicure 2 100,0 200,0
Total de Materiales y Enseres 16 436,0

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

2.6.3 Activos Intangibles

El detalle de activos diferidos comprende los rubros por los gastos de constitucion para

emprender el negocio como son los permisos legales.



Tabla 35 Activos Intangibles
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DESCRIPCION  INSTITUCION TRAMITEA  VALOR DE

EFECTUARSE INVERSION

Permiso de

funci . Municipio de Canton Rumifiahui Patente Municipal 150
uncionamiento
Permiso de los Bomberos Canton Rumifiahui Permiso 50
bomberos
gasto§ de_ , Superintendencia de Compafiias Estatutos 100

onstitucion
Abogado Particular Tramite 800
Permiso de Municipio de Cantén Rumifiahui Permiso 400
publicidad rodante
Registro Unico de SRI RUC 0
Contribuyentes

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1.500

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

2.6.4 Capital de Trabajo

En cuanto al capital de trabajo comprende los siguientes rubros:

° Inventario
° Mano de Obra Directa
. Costos Indirectos
Tabla 36 Capital de Trabajo

.., REQUERIMIENTO
Descripcion VALOR ANUAL TRIMESTRAL
Inventario 1.270,3 317,6
Mano de Obra Directa 15.230,0 3.807,5
Costos Indirectos 13.176,1 3.294,0
TOTAL 29.676,3 7.419,1

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

El inventario requerido que conforma parte del capital de trabajo se basa en los insumos

necesarios para ofrecer el servicio de spa de ufias y peluqueria expres, los mismos que

detallan a continuacion.

Se



Tabla 37 Inventario
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CANTIDAD CANTIDAD
U0 Els SERTehe  DESeoeen CLII[E)IETES OIBZA AB,SSUTEECE (Ii/IAENNTSIL[J):IE) ANSCO I\I;I)gI\?S-LA,\ALL PATl\l%R?_L
MENSUAL LA UNIDAD
Servicio Movil  Diesel RUTAS 1 Galones 2 24 1,03 49,4 593,3
Botelldn de agua 192 Galones 200 1 11 1,1 12,7
Fundas de basura 192 Unidad 120 2 1,0 1,6 19,2
Peluqueria Exprés  Gel de hombre 192 Unidad 100 2 2,5 4.8 57,6
Silicona 192 Unidad 100 2 2,5 4,8 57,6
Spray fijador 192 Unidad 100 2 3,5 6,7 80,6
Alcohol 192 Unidad 100 2 2,0 3,8 46,1
Caja de Esmalte 192 Unidad 100 2 8,0 154 184,3
N Quita esmalte 192 Unidad 100 2 2,0 3,8 46,1
Spa deyugffsmanos Algodon 192 Unidad 100 2 1,0 1,9 23,0
Exfoliante 192 Unidad 100 2 2,5 4,8 97,6
Crema humectante 192 Unidad 100 2 2,0 3,8 46,1
Protector de ufias 192 Unidad 100 2 2,0 3,8 46,1
Total de Inventario 105,9 1.270,3

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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En lo que respecta la mano de obra directa se detalla en el apartado de salarios y los costos

indirectos de fabricacion en la seccién de anexos.

2.6.5 Salarios

Para cuantificar los salarios se considera el salario unificado que se cancela por las funciones
desarrollas, como también los valores por el pago a sus obligaciones de seguridad social
como es el décimo tercero y cuarto, vacaciones y aporte patronal, como se detalla a

continuacion.
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Tabla 38 Salarios Mano de Obra Directa e Indirecta

MANO DE OBRA DIRECTA ANUAL

DESCRIPCION CANT. SBL,J&ESII_CI?C? i%%';ﬁ_o IDtSElcr:ro 232:2? F;ggeorsvge Vacaciones Qg’torgtr?al Tp(itgif

MENSUAL sueldo sueldo anual
Estilista 1 500,0 6.000,0 500,0 386,0 499,8 250,0 729,0 7.615,0
Manicurista 1 500,0 6.000,0 500,0 386,0 499,8 250,0 729,0 7.615,0
TOTAL 2 1.000,0 12.000,0 1.000,0 772,0 999,6 500,0 14580  15.230,0

MANO DE OBRA INDIRECTA ANUAL

SUELDO Décimo Décimo Total a
DESCRIPCION CANT. BASICO i%il,_a\?_o tercer cuarto F?Qi?f,se Vacaciones ngc)roorrfgl pagar
MENSUAL sueldo sueldo anual
Gerente 1 700,0 8.400,0 700,0 386,0 699,7 350,0 1.020,6 10.506,6
TOTAL 1 700,0 8.400,0 700,0 386,0 699,7 350,0 1.020,6 10.506,6

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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2.6.6 Costos Totales

Los costos totales se obtienen considerando el gasto mensual y la capacidad del servicio que

ofrece el spa, como se detalla a continuacion.

Tabla 39 Costos Totales

Rubros Costo Total Costo Total
Mensual Anual

Sueldos 2.144.7 25.736,6
Suministros de oficina 7,0 83,7
Suministros de aseo 5,3 63,8
Servicios Basicos 38,0 456,0
Publicidad 66,7 800,0
Arriendo 100,0 1.200,0
Suministros de seguridad 3,3 40,0
Uniformes 2,2 26,0
Inventario 105,9 1.270,3
Depresiacion 136,9 1.643,1

Costo Total mensual 2.367,2 31.319,4

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Se obtiene que el costo mensual es de 2.367,2 dolares, valores que debe considerarse para que

la empresa pueda dar el servicio.

2.6.7 Precio

El precio se lo definen mediante un analisis de los costos que debe realizarse del spa
considerando los rubros anteriormente mencionados, ademéas se establece que al ser un
servicio exprés se considera el mismo rubro para los servicios a ofrecer como es para el spa

de ufas, pedicure y peluqueria.

Tabla 40 Precio

Costo Total mensual 2367,2

Costo Total mensual spa de ufias y pies 1.183,6

Costo Total mensual peluqueria exprés 1.183,6
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Cantidad clientes spa de ufias y pies 192
Cantidad de clientes peluqueria exprés 192
Costo por cliente spa de ufias y pies 6,2
Costo por cliente peluqueria exprés 6,2
Margen de ganancia 30%
Precio final spa de ufias manos y pies 8,0
Precio final spa de peluqueria exprés 8,0

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

El precio se calcula basandose en los costos que se requiere para la entrega del servicio como

son los sueldos, insumos necesarios para realizar el corte o para el tratamiento de manicure.
2.6.8 Ingresos

Para el calculo del ingreso se considera el precio del servicio y como se menciond
anteriormente se establece el mismo para cualquier servicio que se ocupe en el spa movil,
ademas para realizar las proyecciones se considera la tasa de inflacion contemplada para el

ultimo mes correspondiente a febrero del afio presente a la investigacion.

Tabla 41 Ingresos

Detalle de Ingresos PROYECCIONES 5,00%
Descripcion CZr:]tl'Ji?d Precio Aol Afo2 ARo3 Afo4 Afob
Peluqueria Exprés 2.304 8,0 18.463,9 19.387,1 20.356,5 21.374,3 22.443,0
Spa de ufias manos y

pies 2.304 8,0 18.463,9 19.387,1 20.356,5 21.374,3 22.443,0

Total de Ingresos 36.927,9 38.774,3 40.713,0 42.748,6 44.886,1

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

2.6.9 Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias permite determinar si la empresa puede generar utilidades
después de realizar sus respectivos pagos, como se presenta a continuacion el detalle de este
estado financiero, considerando el factor de inflacion de 0,14%, para las proyecciones a los

siguiente afos.
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Tabla 42 Estado de Pérdidas y Ganancias

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 36.927,9 38.774,3 40.713,0 42.748,6 44.886,1
Ventas
Ventas 36.927,9 38.774,3 40.713,0 42.748,6 44.886,1
(-) COSTO DEL SERVICIO 16.500,3 18.001,7 18.026,9 18.052,1 18.077,4
Costos del Insumos 1.270,3 1.272,1 1.273,8 1.275,6 12774
Costos de Mano de Obra Directa 15.230,0 16.729,6 16.753,0 16.776,5 16.800,0
(=) UTILIDAD BRUTA 20.427,6 20.772,6 22.686,1 24.696,5 26.808,7
(-) Costos Indirectos del Servicio 13.176,1 14.229,5 14.249,4 14.269,4 14.289,4
Mano de Obra Indirecta 10.506,6 11.556,3 11.572,5 11.588,7 11.604,9
Gastos Administrativos 1.869,5 1.872,1 1.874,7 1.877,3 1.879,9
Gastos de Ventas 800,0 801,1 802,2 803,4 804,5

(=) UTILIDAD OPERATIVA 7.251,5 6.543,1 8.436,7 10.427,2 12.519,3

(-) Gastos Financieros - - - -
(=) UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PARTICIPACION 7.2515 6.543,1 8.436,7 10.427,2 12.519,3
- 15% de Participacion Trabajadores 1.087,7 981,5 1.265,5 1.564,1 1.877,9
(=) UTILIDAD ANTES IMP. RENTA 6.163,8 5.561,6 7.171,2 8.863,1 10.641,4
- 22% Impuesto a la Renta 1.356,0 1.223,6 1.577,7 1.949,9 23411
(=) UTILIDAD NETA 4.807,8 4.338,1 5.593,5 6.913,2 8.300,3

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

2.6.10 Flujo del Proyecto

El flujo del proyecto es el informe financiero que resume los ingresos y egresos de una
empresa en un periodo dado, este comprende en la acumulacion neta de activos liquidos por

lo que es un indicador importante en la liquidez de una empresa.
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Tabla 33 Flujo de Proyecto

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A. FLUJO DE BENEFICIO:

Ingresos por ventas 36.927,9 38.774,3 40.713,0 42.748,6 44.886,1

(=) TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS - 36.927,9 38.774,3 40.713,0 42.748,6 44.886,1

B. FLUJO DE COSTOS

Inversion Fija 17.611,0
Capital de Trabajo 1.500,0
Inversion Diferida 7.419,1
COSTO DEL SERVICIO 16.500,3 18.001,7 18.026,9 18.052,1 18.077,4
Mano de Obra Indirecta 10.506,6 11.556,3 11.572,5 11.588,7 11.604,9
Gastos Administrativos 1.869,5 1.872,1 1.874,7 1.877,3 1.879,9
Gastos de Ventas 800,0 801,1 802,2 803,4 804,5

Gastos Financieros

(=) TOTAL FLUJO DE COSTOS 26.530,1 29.676,3 32.231,2 32.276,3 32.321,5 32.366,7
(-) Depreciaciones 538,3 538,3 538,3 538,3 538,3
(-) Amortizaciones 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0
(=) FLUJO DEL PROYECTO (26.530,1) 6.413,2 5.704,8 7.598,4 9.588,8 11.681,0

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

2.6.11 Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera comprende la Gltima etapa del plan de negocio, pero es la méas
importante del proyecto, puesto que en esta se puede validar la viabilidad de la investigacion,

mediante los siguientes indicadores financieros:

o Valor Actual Neto (VAN)
J Tasa Interna de Retorno (TIR)
J Costos Beneficio (C/B)

o Periodo de Recuperacion

Para el célculo del Valor Actual Neto, se hace necesario definir la tasa de descuento por lo
tanto se realiza el calculo considerando los siguientes aspectos.
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Tabla 34 Tasa de Descuento

ESCRIPCION oSt
Recursos Propios C 100,00%
Recursos de Terceros D 0,00%
Tasa Activa TA 11,83%
Tasa Pasiva TP 5,06%
Tasa impositiva Tl 0,337
Riesgo Pais RP 5,01%
Inflacion 0,14%
TASA DE DESCUENTO 10,21%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Con esta tasa se utiliza la formula siguiente para calcular el Valor Actual Neto, de acuerdo a
(Hamiltén & Pezo, 2005), en donde se explica la utilizacion de este indicador, como medidor

para la evaluacion de un proyecto

n "
VAN = —Jo + E Al

Tabla 35 VAN
DESCRIPCIO ANO - - ~ - ~
N CERO Afo 1 Afo 2 Afo 3 ANo 4 ANo 5
., $
Inversion (26.530,08) VAN
Flujo Neto de $ $ $ $ $
efectivo 6.413,2 5.704,8 7.598,4 9.588,8 11.681,0
n $ $ 3 3 $
(I+)n 1,10 1,21 1,34 1,48 1,63
TOTAL $ $ $ $ $ $

5.819,1 4.696,7 5.676,2 6.499,5 7.184,1 3.345,6

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Partiendo del concepto de la TIR, en donde se indica que es el porcentaje donde el VAN se

hace cero, como se indica en la siguiente formula se calcula la TIR del proyecto.
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Tabla 46 TIR
Inversion -26.530,08
Afo 1 6.413,2
Afio 2 5.704,8
Afio 3 7.598,4
Afio 4 9.588,8
Afo 5 11.681,0
TIR 14%

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante

Otro indicador importante corresponde al andlisis del costo beneficio donde se considera los
ingresos y costos del proyecto para que mediante la aplicacion de la siguiente informacion se

pueda obtener este indicador.

Tabla 47 Costo Beneficio

VNA 40.986
INVERSION 26.530
C/B Lo
0,5

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
Y finalmente se obtiene el periodo de recuperacién de la inversion para que mediante este
calculo se pueda determinar cuando se pueda volver a invertir, y de esta manera mejorar el

servicio al cliente y posicionar a la empresa en el mercado.

Tabla 48 Periodo de Recuperacion de la Inversion

. ANO N N N - -
DESCRIPCION CERO Ano 1 ANo 2 Ano 3 Ano 4 ANno 5
Inversion -26.530,08
Flujo Neto de 641322 570478 759837 Jooo8 116810
efectivo 3 1
. - - 3 27751 14.4561
Flujo Acumulado  -26.530.08  ,4 11586 1441208 681372 1 2
ANOS MESES DIAS
3 6 11

Elaborado por: Yessenia Shouny Abarca Bustamante
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CONCLUSIONES

o Con el analisis al entorno se pudo conocer los factores que intervienen para la
creacion del spa de ufias y peluqueria exprés movil, ademas con el estudio de mercado
se pudo conocer la oferta del proyecto para poder ofrecer un servicio diferenciador
respecto a la competencia, considerando que el tiempo de trasladarse hacia un centro
estético es el factor de mayor consideracion que tiene los posibles consumidores, esto
se ve reflejado en la encuesta realizada al potencial cliente, de donde se conoce que el
50% considero no tener tiempo para trasladarse al mismo, de esta manera se obtuvo la
demanda insatisfecha del perfil del cliente que se desea captar, que corresponde a
personas que tienen una ocupacion de un estrato social medio y medio alto, ademas de
los resultados obtenidos son una aceptacién del 85% lo cual es una cantidad

significante para la otorgacion del servicio.

o Con la elaboracion del plan técnico, organizacional y legal se pudo determinar los
recursos necesarios para la otorgacion del servicio mdvil, como también el
cumplimiento de la normativa para que el spa de ufias y pelugqueria exprés funcione
correctamente, de donde se resalta que se contara para el inicio de las actividades una
unidad movil debido a que se requiere moderar la inversion del proyecto la cual
corresponde a un valor de $26.530,08 aunque es representativa, se menciona que se
cuenta con dos inversionistas para el efecto por lo tanto no se requiere realizar un
financiamiento a ninguna entidad bancaria, en la evaluacion financiera se pudo
conocer que es viable al obtener un VAN de $ 3.345,6 y TIR de 14% considerando
el criterio del mismo es mayor a la tasa de descuento obtenida del proyecto, por lo

tanto valores son atractivos para nuevos inversionistas.
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RECOMENDACIONES

o Se recomienda analizar nuevos nichos de mercado con la finalidad de poder extender
el servicio a més puntos geograficamente, lo cual permita generar mas fuentes de

ingreso para la empresa.

o Al recuperar la inversion en un periodo de 3 afios, 0 meses y 7 dias; se puede volver a
invertir en nuevos equipos Yy recursos para ofrecer mas puntos de atencion, por lo que
es importante patentar el servicio para evitar que la competencia pueda copiar la idea
de negocio, ademas se debe aplicar las estrategias de promocion con la finalidad de

atraer mayor clientela.
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Anexo 1 Encuesta destinada al cliente

D A D

UMET |meTrOPOUTANA

OBJETIVO: Conocer el criterio de los potenciales clientes respecto a la creacion de un spa

de ufas y peluqueria exprés, en el Cantén Rumifiahui.

INSTRUCCIONES: Marcar una x en la opcion de su preferencia.

1. Edad
E. 56 afios o
A. 15a25 afios B. 26 a35afios C. 36a45afos D. 46 a55 afos i
mas
2. ¢Hace uso por una vez por lo menos alguna vez de los centros de belleza?
3.
A. Si (Continue la encuesta) B. No (Gracias ha terminado la encuesta)
4. ¢Con qué frecuencia acude a centros de belleza?
A. Todos los dias C. Una vez cada quince
B. Unavez a la semana D. Unavez al mes
5. ¢Indique el lugar donde se realiza manicure y peluqueria exprés?
A. Cercano a mi lugar de residencia B. Cercano a mi lugar de trabajo
C. Centros comerciales D. Otro indique cuél?
6. Indique que factor considera mas importante al momento de visitar un centro de
manicure o peluqueria.
: B. Espacio de Ia :
A. Precio . C. Calidad de productos
infraestructura P
D. Disponibilidad del E. Conocimiento del .
P F. Tiempo de espera
personal personal
7. ¢Cual de los siguientes servicio son los mas requeridos en el centro de belleza que
usted asiste?
A. Corte de . I
B. Manicure C. Maquillaje
cabello
D. Peinados E. Pedicure F. Depilaciones
G. Otro?
Indique
cual:




8. ¢Cudl es el limitante de mayor impacto para no frecuentar un centro de belleza?

84

A. Tiempo

B. Tréafico

C.

D.
Falta de una centro

de belleza cercano

Otro
indique

cual?

9. ¢Indique la forma de pago cuando visita un centro de belleza?

A. Al contado

B. Tarjeta

C. Transferencia

10.  ¢Qué rango de tiempo cuenta para ser atendido en un centro de belleza?

A.10_ a 20 B. 21. a 30 C. 31 minalhora
min min

D.De 1 a 2 E.Més de 2 Otra.
horas horas Cual?

11.  ¢Le gustaria contar con un spa de ufias y peluqueria exprés mavil?

A. Si

B. No

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2 Entrevista destinada al propietario de peluguerias y salones de belleza
MET U M I ¥ € R 5 | D A D
U METROPOLITANA

OBJETIVO: Conocer el criterio de los propietarios de peluquerias y salones de belleza del

sector de estudio.

1.

¢En qué rango aproximado se encuentra la cantidad de clientes mensual que percibe

Su negocio es?

¢ De dénde son sus clientes?

A.
B.

Cercano al local

Sectores alejados donde se encuentra ubicado el negocio

¢Cual de los siguientes servicio son los mas requeridos en el centro de belleza que

usted asiste?

mmoOoOw P

Cortedecabello
Manicure

Maquillaje
Peinados

Pedicure

Depilaciones

¢Cual es la causa detectada de mayor apreciacion que se molesta el cliente ante el

servicio ofrecido en su centro de belleza, spa o pelugueria?

A

B
C.
D

Espera prolongadas por la atencién
Mala calidad de los productos utilizados
Mala calidad del servicio ofrecido

Precios altos
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Anexo 3 Entrevista destinada al propietario de peluquerias y salones de belleza

UMET

METROPOLIT

D A D

ANA

¢En qué rango aproximado se encuentra la cantidad de clientes mensual que percibe su

negocio es?
N. Opcion Cantidad
1 Peluqueria Cristiana 100
2 Peluexpress 90
3 KRATOS Peluqueria Urbana, 120
4 Dvany Peluqueria 70
5 Urbans Peluqueria 80
6 Red peluqueria 60
7 Christian Spa & Peluqueria 100
8 Peluqueria "EL SOL" 180
9 Pelukeartistas Group 100
10 Pelukearte Image Desing 70
11 Galos peluqueria 80
12 Peluexpress Peluqueria 60
13 Vero's Pelugueria 100
14 Salén de Belleza Estudio Paris 130
15 Bellisimas 100
16 Guisell Ufas Acrilicas Peluqueria Barberia 80
Promedio 100




Anexo 4 Ficha Técnica Movil

I I1I
EQUIPAMIENTO INTERIOR 12P.AC

Aire acondicionado multipunto

Apertura tapa de gasolina desde el interior
Asientos deleanteros deslizables y reclinables
Asientos posteriores retréctiles y abatibles .

Audio Radio con CD / 4 parlantes

Bloqueo central .
Bolsillo portamapas doble

Consola cromada

Controles posteriores para la ventilacion
Doble guantera

Doble lampara posterior tipo LED
Espejo con iluminacién en visera
Parasol conductor y pasajero
Portavasos

Regulacién de iluminacién en tablero
Reloj digital

Retrovisores eléctricos

Tacdémetro

Velocimetro y odémetro total y parcial
Vidrios delanteros eléctricos

Volante con regulacion vertical

e/ oo o9 o e e 0 e e e e

EQUIPAMIENTO EXTERIOR 12P.AC

Desempanador vidrio posterior

Doble puerta posterior para ingreso de pasajeros o carga
Espejos exteriores color negro

Espejos exteriores plegabl

Faros antiniebla

SEGURIDAD 12P.AC

Airbag conductor y pasajero .
Anillos contra impactos en toda la unidad .
Cinturones de seguridad delanteros de 2 puntos (X1) .
Cinturones de seguridad delanteros de 3 puntos (X2) .
Cinturones de seguridad posteriores 2 puntos (X9)

Estructura monocasco
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Volver al listado | Saludy Belleza > Otros

-

i

Anexo 5 Proformas Muebles y Enseres

Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Vender Registrate | Ingresa | Ayuda

Compartir | Vender uno igua

Asistentes O Auxiliares Q
Para Peluqueria

U$S 45

Pago a acordar con el vendedor
" ? rict

o Entrega a acordar con el vendedor

Cantidad:

%
1 Comprar

Mesa De Manicure Con
Vidrio Resistente

U$S 220

Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

9. Entrega a acordar con el vendedor

Escritorios,estaciones De
Trabajo En L Modulares De
Oficina

U$S 200

Pago a acordar con el vendedor

> Mas informacion
2 Entrega a acordar con el vendedor

A
1

89
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Anexo 6 Detalle de Costos Indirectos de Fabricacion

PROYECCIONES

Costos Indirectos del Servicio
PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO 0,14%

Total

Descripcion Anual Afio 1 Afo2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Suministros de oficina 83,7 83,7 83,8 83,9 84,1 84,2
Suministros de aseo 63,8 63,8 63,8 63,9 64,0 64,1
Servicios Basicos 456,0 456,0 456,6 457,3 457,9 458,6
Publicidad 800,0 800,0 801,1 802,2 803,4 804,5
Arriendo 1.200,0  1.200,0 1.201,7 1.203,4 1.205,0 1.206,7
Suministros de seguridad 40,0 40,0 40,1 40,1 40,2 40,2
Mano de Obra Indirecta 10.506,6 10.506,6 10.521,3 10.536,0 10.550,8 10.565,6
Uniformes 26,0 26,0 26,0 26,1 26,1 26,1

Total Costos Indirectos del Servicio 13.176,1 13.176,1 13.194,5 13.213,0 13.231,5 13.250,0
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PROYECCIONES

SIS €5 S PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO  0.14%

PRECIO Total

Descripcion Unidades UNITARIO  Anual Afo 1 Afo2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
Resmas de Papel Bond 4 2,8 11,2 11,2 11,2 11,2 11,2 11,3
Caja de Esferos 1 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5
Factureros 2 15,0 30,0 30,0 30,0 30,1 30,1 30,2
Tinta de impresora 1 40,0 40,0 40,0 40,1 40,1 40,2 40,2
Total de Suministros de oficina 83,7 83,7 83,8 83,9 84,1 84,2

PROYECCIONES

Suministro de Aseo
PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO 0,14%

PRECIO Total o

Descripcion CANTIDAD UNITARIO Anual Ao 1 AR02 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Papel Higiénico Industrial 3 8,0 24,0 24,0 24,0 24,1 24,1 24,1
Jabon Liquido 3 38 11,3 11,3 11,3 11,3 11,3 11,3
Liquidos desinfectantes 3 3,5 10,5 10,5 10,5 10,5 10,5 10,6
Escobas 1 15 15 15 15 15 15 15
Trapeadores 1 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
Palas 1 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Basureros 3 4,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,6 13,6

Total Suministro de Aseo 63,8 63,8 63,8 63,9 64,0 64,1
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PROYECCIONES

Servicios Basicos
PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO 0,14%

MESES PAGO Total

Descripcion DEL ANO MENSUAL Anual Afio 1 Afo2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Agua potable 12 8,0 96,0 96,0 96,1 96,3 96,4 96,5
Luz 12 10,0 120,0 120,0 120,2 120,3 120,5 120,7
Teléfono 12 8,0 96,0 96,0 96,1 96,3 96,4 96,5
Internet 12 12,0 144,0 144,0 1442 1444 144.6 144.8
Total Servicios Basicos 38,0 456,0 456,0 456,6 457,3 457,9 458,6

PROYECCIONES

Gastos de Ventas y Publicidad
PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO  0,14%

PRECIO Total

Descripcion UNIDADES UNITARIO Anual Afo 1 Afo2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Tarjetas de presentacion 1 50,0 50,0 50,0 50,1 50,1 50,2 50,3
Pagina Web 1 500,0 500,0 500,0 500,7 501,4 502,1 502,8
Publicidad movil 1 200,0 200,0 200,0 200,3 200,6 200,8 201,1
Volantes 1 50,0 50,0 50,0 50,1 50,1 50,2 50,3
TOTAL 800,0 800,0 800,0 801,1 802,2 803,4 804,5

Arriendo de oficina PROYECCIONES
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PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO  0,14%

— PAGO Total ~ ~ ~ - ~

Descripcion Meses MENSUAL  Anual no 1 Ano2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

Arriendo del local 12 100,0 1.200,0 1.200,0 1.201,7 1.203,4 1.205,0 1.206,7
Total Arriendo de oficina 100,0 1.200,0 1.200,0 1.201,7 1.203,4 1.205,0 1.206,7

PROYECCIONES

Uniformes
PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO  0,14%
Descripcion UNIDADES UPNFI{'EEIIQOIO 'Ir?aagl Afio 1 Afo2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mandil 2 50 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,1
Camisetas 2 8,0 16,0 16,0 16,0 16,0 16,1 16,1
Total de Uniformes 13,0 26,0 26,0 26,0 26,1 26,1 26,1

PROYECCIONES

Suministros de Seguridad
PORCENTAJE DE INDICADOR INFLACIONARIO  0,14%
N PRECIO Total ~ ~ ~ ~ ~
Descripcion UNIDADES UNITARIO Anual Ano 1 ANno2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Extintor 2 10,0 20,0 20,0 20,0 20,1 20,1 20,1
Botiquin 1 20,0 20,0 20,0 20,0 20,1 20,1 20,1

Total Suministros de Seguridad 30,0 40,0 40,0 40,1 40,1 40,2 40,2




