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1. “Estudio de Factibilidad  para la Implementación de un Centro Estético Integral en la Ciudad de Piñas”.
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RESUMEN EN CASTELLANO.
El proyecto de factibilidad para la implementación de un Centro de Estética Integral “Stylos e Imagen Cía. Ltda.”, se realizo con el fin de contribuir al desarrollo socioeconómico del Cantón Piñas.

Inicialmente se partió con la realización del estudio de mercado, el cual fue desarrollado en el sector  urbano y rural del Cantón Piñas, específicamente se trabajo con la población económicamente activa (PEA). A trevés de este estudio se pudo establecer  los niveles de demanda y de oferta existente en el servicio del Centro de Estética Integral en este cantón en estudio.

Con los datos obtenidos del estudio de mercado, se procedió a la elaboración del estudio técnico, el mismo que permitió determinar la capacidad instalada del centro, dando como resultado  que la nueva unidad de servicios estará  en la capacidad de atender a 7495 personas durante el primer año, que representan el 95% de la demanda insatisfecha existente.

Es importante  indicar, que el Centro Estético Integral Stylos  e Imagen Cía. Ltda, estará ubicado en el sector céntrico de la ciudad de Piñas en Sucre y González Suarez. Este lugar reúne las condiciones físicas necesarias; para el efectivo funcionamiento de la empresa. Para la implementación del proyecto  se requiere una inversión de $25.691,79 dicho valor capital propio de 10.691,79 que nos da un porcentaje del 41,62 % con el aporte de los socios y capital externo de 15.000,00 que nos da un porcentaje del 58,38 %, cuyo monto será financiado por la Corporación Financiera Nacional.
La organización empresarial será bajo la forma de compañía  limitada, en vista de que este tipo de compañía ofrece todas las garantías necesarias para quienes se asocian en calidad de empresarios.

Para la proyección de los costos se utilizará el porcentaje de inflación anual acumulado hasta noviembredel 2009, siendo en este caso el 7,85 %. Mientras que para el presupuesto de ingresos se tomó como referente el precio del producto, así como el incremento de la población (demandantes).

El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es $ 35.384,35 dólares, lo cual asegura un incremento en el valor de la empresa al final de la vida útil del proyecto.  Por otro lado la tasa Interna de Retorno (TIR) es 54,01 %, dicho porcentaje está por encima del costo de oportunidad del capital.

La relación Beneficio Costo es de 1.18 dólares, indicador que sustenta la realización del proyecto, ya que cada dólar invertido se recibe una utilidad de 0.18 centavos de dólar. Finalmente, cabe indicar quela inversión se recuperará  en las condiciones que se propone el proyecto en 1 año, 9 meses y 7 días.
1.1 RESUMEN EN INGLÉS.

The project of feasibility for the implementation of a Center of Integral Aesthetics " Stylos and image Cía. Ltda. ", I realize in order to contribute to the socioeconomic development of the Canton Piñas.

Initially it split with the accomplishment of the market research, which was developed in the Urban and Rural sector of the Canton Piñas, specifically I work with the economically active population (PEA). You dare of this study it was possible to establish the levels of demand and of existing offer in the service of the Center of Integral Aesthetics in this canton in study.

With the information obtained of the market research, one proceeded to the productionof the technical study, the same one that allowed to determine the installed capacity of the center, giving as result that the new unit of services will be in the aptitude to attend to 7495 persons during the first year, which they represent 95 %de the unsatisfied existing demand.

It is important to indicate, that the Aesthetic Integral Center Stylos and Image Cía. Ltda, will be located in the central sector of the city of Pineapplesin Sucre and González Suarez. This place assembles the physical necessary conditions; for the effective functioning of the company. For the implementation of the project an investment of 25.691,79 asks $ from itself the above mentioned cardinal own value of 10.691,79 that there gives us a percentage of 41,62 % with the contribution of the associates and cardinal day pupil of 15.000,00 who gives us a percentage of 58,38 %, for the financial National corporation
The managerial organization will be under the form of company of limited company, in view of which this type of company offers all the guarantees necessary for those who associate as businessmen.

For the projection of the costs there will be in use the percentage of annual inflation accumulated until November, 2009, being in this case 7,85 %. Whereas for the budget of income the price of the product took as a modal, as well as the increase of the population.

The Current Clear Value of the project it is $ 35.382,35 dollars, which assures an increase in the value of the company at the end of the useful life of the project. On the other hand the Internal rate of Return (TIR) is 54,01 %, the above mentioned percentage this one over capital opportunity.

The relation I Benefit Cost it is 1.18 dollars, indicator that sustains the accomplishment of the project, since every reversed dollar receives a usefulness of 0.18 cents of dollar. Finally, it is necessary to indicate quela investment it will recover in the conditions that the project proposes itself in 1 year, 9 months and 7 days.
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2. INTRODUCCIÓN.
Desde los tiempos antiguos él hombre a buscado formas de trabajo, que le permitan vivir de una forma digna tanto para él y como para quienes dependen de su trabajo.El hombre se esfuerza en buscar sus objetivos, y la mayoría han optado en ubicarse en trabajos que muchas veces requieren de un esfuerzo sobre humano para cumplirlos a cabalidad.

En esta época de cambios veloces y vida acelerada, los múltiples problemas que se presentan en la vida cotidiana de cada persona, nos encontramos que en la mayoría de las personas se hallan en un estado de stress, cansancio físico  y mental, que le afecta directamente a su desenvolvimiento. Y tampoco se puede evitar que esto afecte al ser humano.

En este sentido analizando el medio en el que nos encontramos existen ciertos métodos fáciles y económicos que pueden evitar enormemente el estado físico y mental de las personas. Es por esto que se decide realizar un proyecto de factibilidad para la implementación de un Centro de Estética Integral porque sería ideal  para las personas visitar nuestras instalaciones después de varias horas de trabajo encontrando servicios tales como gimnasio, sauna, turco, hidromasaje, sala de masajes, sala de belleza, cosmetología con tratamientos faciales, asesoría de imagen con un sotfware especializado en el look de las personas. Además ayudará al impulso del desarrollo empresarial para la ciudad de Piñas contribuyendo a la creación de nuevas fuentes de trabajo. 

La creación de una microempresa demanda de un estudio de todos los recursos necesarios para la implantación, por ende en la actualidad se requiere tener bases científicas que permitan llevar de una mejor manera el proceso de inversión con miras a la maximización del valor de la microempresa, incrementar las utilidades y minimizar los costos, planificar de mejor manera los recursos permitiendo utilizar de la manera más adecuada estos recursos.

En el estudio preliminar encontramos la metodología del trabajo para su realización, posteriormente se incluyen los aspectos teóricos básicos para guiar la investigación.
Luego determinamos los materiales y métodos en los que hacemos constar la población total (población de la ciudad de Piñas) que se consideró para extraer la muestra y los métodos e instrumentos de investigación a seguir.

Posteriormente presentamos los resultados de la encuesta aplicada a los usuarios de la ciudad de Piñas que nos ayudó a determinar que si existe aceptación y demanda por nuestro servicio y que esta ciudad carece de este tipo de empresa.

Seguidamente hacemos constar nuestra propuesta es decir los  5 estudios que componen un proyecto de inversión: estudio de mercado, técnico, administrativo, financiero y evaluación financiera.
La estructura de este proyecto se inicia con el estudio de mercado, en donde a trevés de la utilización de algunas técnicas, tales como: la encuesta y observación directa, se obtuvo información importante, acerca de los gustos y preferencia de los usuarios. Dicha información nos permitió determinar la demanda, oferta, demanda insatisfecha, el porcentaje de demanda a cubrir.

En el estudio técnico se determino el tamaño y la localización de la empresa, se describieron los procesos de producción, los equipos a utilizar y el personal que formará parte.
En el Estudio Administrativo se indica la constitución jurídica, el elemento humano, que va a funcionar en la empresa y el correspondiente manual de funciones.
En el  Estudio Financiero se realiza los cálculos respectivos para conocer la inversión que se requiere y con ello determinar las fuentes de obtención de capital; el estado de pérdidas y ganancias, clasificación de costos fijos, variables y tangibles, que permiten obtener los puntos de equilibrio en los años de vida útil del proyecto.

La Evaluación Financiera se realiza a través de los indicadores tales como son: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), la relación Beneficio/Costo (RBC) y el Análisis de Sensibilidad (AS), a través de los cuales determinamos la factibilidad y rentabilidad del proyecto.

Finalmente se incluyen las conclusiones y recomendaciones que son los resultados finales del trabajo.

Confiamos que este trabajo de investigación cumplirá su cometido, el de constituirse en un texto que contenga la explicación de la importancia que tiene la implementación de un Centro de Estética Integral, y que sirva de consulta para aquellas personas que quieren conocer más de este trabajo investigativo.  
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3. MARCO TEÓRICO
3.1 RESEÑA HISTORICA:

La Historia de la estética es una disciplina de las ciencias sociales que estudia la evolución de las ideas estéticas a lo largo del tiempo. La estética es una rama de la filosofía que se encarga de estudiar la manera cómo el razonamiento del ser humano interpreta los estímulos sensoriales que recibe del mundo circundante. Se podría decir, así como la lógica estudia el conocimiento racional, que la estética es la ciencia que estudia el conocimiento sensible, el que adquirimos a través de los sentidos. Entre los diversos objetos de estudio de la estética figuran la belleza o los juicios de gusto, así como las distintas maneras de interpretarlos por parte del ser humano. Por tanto, la estética está íntimamente ligada al arte, analizando los diversos estilos y periodos artísticos conforme a los diversos componentes estéticos que en ellos se encuentran. A menudo se suele denominar la estética como una “filosofía del arte”
.
3.2 DEFINICIÓN
La estética es una reflexión filosófica que se hace sobre objetos artísticos y naturales, y que produce un “juicio estético”. La percepción sensorial, una vez analizada por la inteligencia humana, produce ideas, que son abstracciones de la mente, y que pueden ser objetivas o subjetivas. Las ideas provocan juicios, al relacionar elementos sensoriales; a su vez, la relación de juicios es razonamiento. El objetivo de la estética es analizar los razonamientos producidos por dichas relaciones de juicios. Las ideas evolucionan con el tiempo, adaptándose a las corrientes culturales de cada época. Dicha evolución será por tanto el objeto de estudio de la Historia de la estética
.
La "Estética Integral" comprende desde el cabello hasta, tratamientos faciales y corporales,  etc.

3.3 IMPORTANCIA
La estética, peluquería y maquillaje, son  importantes ya que una es el complemento de la otra para dar como resultado una buena imagen, porque de nada sirve ir muy bien maquillada, si de fondo tenemos una piel mal cuidada, con falta de tono, con impurezas u otras imperfecciones, el maquillaje no luciría como es debido. A la misma vez, de nada serviría tener un rostro súper cuidado y un maquillaje perfecto si nuestro cabello está sucio, sin brillo o con raíces, nos estropearía la imagen que queremos dar. 

Por tanto la estética, peluquería y maquillaje, deben ir unidas. Debemos cuidar todos los detalles para lucir lo mejor posible, la imagen que demos será nuestra carta de presentación y también nos va a influir en nuestro estado de ánimo
.
3.4 SERVICIOS
El centro de estética integral es un local muy amplio con infraestructura adecuada para brindar servicio de Gimnasio para damas y caballeros de todas las edades, instalaciones de baños turcos, sauna,  hidromasaje y sala de masajes.

-En cuanto al tratamiento de cabello ofrece: Cortes, tintes, mechitas, tips, rayitos, alisados, permanentes extensiones de cabello, cepillados  y peinados.

-En estética facial, mascarillas, depilaciones, maquillaje, Botox, etc.

-Para operativizar este centro se contará con profesionales del lugar, previa capacitación y especialización pertinente.

· Cabello.Cuidaremos su cabello con productos específicos, en nuestra estética para lo cual necesitamos su visita periódica para cuidar su cabello, recortar puntas, teñir raíces, etc. 
· Cuidado corporal.Cuidaremos también sus manos y el cuerpo en general, teniendo las uñas libres de pieles, bien limadas y arregladas. Al igual que manteniendo una piel hidratada.
· Maquillaje.Nos encargaremos de que lleve un maquillaje de acuerdo a la situación y al compromiso o evento que tenga que asistir, sea noche, día, etc. 
· Botox.Es el cosmético inyectado directamente en los músculos que causan las líneas del ceño y el proceso dura solamente unos pocos minutos sin tiempo de recuperación necesario. 
· Masajes. El masaje intenta unificar, coordinar, e integrar cuerpo y mente estimulando nervios y músculos, y se basa en la teoría de que cada parte del organismo está controlada por un nervio espinal. La presión suave desde las yemas

de los dedos se emplea para suprimir la función nerviosa, y una presión mayor para estimularla
.
3.5 Beneficios.
Los beneficios los obtendremos a través de la satisfacción de nuestros clientes con los resultados obtenidos a través de los diferentes tratamientos realizados tanto corporales como faciales para mantener la belleza del cuerpo interno y externo manteniendo una buena salud además  que nuestro centro de estética estará ubicado en la ciudad de Piñas con infraestructura adecuada y equipada como en las grandes ciudades en donde las personas pueden evitar salida de nuestra ciudad para realizar sus deferentes tratamientos ya que estamos dispuestas a brindar un servicio  de calidad y nos comprometemos a estar a la vanguardia de las últimas novedades de belleza y cuidados de la piel ya que contaremos con personal capacitado constantemente por expertos
.
3.6 ESTUDIO DE MERCADO
Es una herramienta de mercadeo, aspecto clave del proyecto ya que determina los bienes o servicios que serán demandados por la comunidad, además incluye un diagnóstico de los principales factores que inciden sobre el producto en el mercado, como: Oferta, Demanda, precio, calidad, canales de comercialización, publicidad, plaza, promoción, etc., es decir se determinará cuanto, a quién, cómo y dónde se venderá el producto o servicio.

3.6.1 MERCADO
Lugar de convergencia de oferentes y demandantes en donde se realizan las transacciones de bienes y servicios en tiempos y precios determinados. Establecimiento de una estructura intencionada de los papeles que los individuos
deberán desempeñar en una empresa
.
3.6.2 Demanda y Oferta.
3.6.2.1 Demanda.
Es la cantidad del bien que los consumidores están dispuestos a adquirir y que justifican la realización de los programas de producción. Se debe cuantificar la necesidad real o sicológica de una población de consumidores, con disposición de poder adquisitivo suficiente y con unos gustos definidos para adquirir un producto o servicio que satisfaga sus necesidades
.

Nuestro proyecto tiene como base toda la población del Cantón Piñas, pues es un Centro de Estética Integral, enfocado a todo tipo de persona que tenga la necesidad de utilizar los servicios que prestaremos y que tenga el poder adquisitivo para adquirir este tipo de servicios.

3.6.2.2 Oferta.
Se refiere a toda la cantidad de bienes o servicios que están siendo ofertados en el mercado para su compra, es decir, son todos los cupos que se ofrecerán en el área de estudio
.

Las cantidades que suministran los productores del bien o servicio que se va a ofrecer en el mercado con un precio concreto, analizando las condiciones de producción o servicios de las empresas más importantes.  Refiriéndose a la situación actual y futura, en donde se deberá proporcionar las bases para prever las posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia existentes.

3.6.3 Servicio.
Están constituidos por aquellos mercados en los que los compradores individuales o familiares adquieren bienes intangibles para su satisfacción presente o futura
. 

Es la prestación de un bien o servicio que busca satisfacer las diferentes necesidades existentes dentro de una sociedad. 

3.6.4 Distribución.
Es el camino que se sigue para distribuir el producto o servicio desde su lugar de origen hasta el consumidor final
.

3.6.5 Precio.
Los dos determinantes principales del precio son los costos generales del servicio y la competencia
. La política de la empresa puede exigir que el servicio que se vende cubra en su totalidad los gastos de inversión, manteniendo un fin de lucro, o que se puede bajar mediante descuentos para acaparar más el mercado.
3.7 ESTUDIO TÉCNICO

Representa las características de la planta comprendiendo: el tamaño de la planta, localización e ingeniería del proyecto
.
3.7.1 Tamaño de la Empresa.
Es la capacidad de producción que tendrá la empresa durante un periodo de tiempo de funcionamiento considerando normal para la naturaleza del proyecto que se trate se refiere a la capacidad instalada y utilizada que se miden en unidades producidas por año
.
3.7.2 Capacidad Utilizada.
Es la fracción de la capacidad instalada que se emplea, es decir el rendimiento o nivel con que se hace trabajar la maquinaria, está en función por el nivel de demanda que se desea cubrir durante un periodo determinado.

3.7.3 Capacidad Instalada.
Corresponde a la capacidad máxima disponible que pueda alcanzar el componente tecnológico en un periodo de tiempo determinado. En los proyectos de inversión esta en función de la demanda a cubrir en el periodo de vida de la empresa.

3.7.4 Localización del Proyecto.
Se orienta a analizar, los diferentes lugares donde es posible ubicar el proyecto con el fin de determinar el lugar donde finalmente se ubicará el proyecto, utilizando una mayor utilidad, minimización de costos y mayor nivel de beneficio para los usuarios y comunidad
.
3.7.5 Reingeniería del Proyecto.
Es la forma técnica de disponer de la mejor ubicación de los equipos y demás elementos físicos de la empresa para facilitar la circulación de los materiales y de las personas, comprende la descripción del proceso productivo, flujo grama de procesos, descripción de requerimientos y distribución de la planta.
3.7.6 Macrolocalización.
Ubicación de la empresa dentro de un mercado a nivel local, frente a un mercado de posible incidencia regional, nacional e internacional, para su representación se recurre al apoyo de mapas geográficos y políticos.
3.7.7 Microlocalización.
Tiene como propósito seleccionar el sitio puntual para la instalación del proyecto, luego de haber realizado el análisis de macrolocalización, su representación gráfica es realizada en planos urbanísticos.
3.7.8 Flujograma de Procesos.
Constituye una herramienta por medio de la cual se describe paso a paso cada una de las actividades de que consta el proceso de producción.   Los símbolos más utilizados significan operación, transporte, demora, almacenamiento, inspección, operación combinada entre otros
.
3.8 ESTUDIO FINANCIERO.
Comprende de manera general el análisis de factibilidad económica del proyecto. Procedimiento que se sigue para evaluar información cuantitativa, cuya finalidad es averiguar el rendimiento financiero de la empresa. El análisis puede ser Ex Ante, cuando los datos corresponden a estimaciones antes de ejecutar el proyecto, y Ex Post, cuando los datos corresponden a resultados reales al ejecutar el proyecto. Los indicadores o evaluadores más utilizados son: Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Costo Beneficio y Periodo de recuperación.

3.8.1 La Inversión del Proyecto.
Son los gastos que se generan para aumentar la riqueza futura y posibilitar un crecimiento de la producción. La materialización de la inversión depende del agente económico que la realice
.

Es una propuesta de acción técnico económica para resolver una necesidad utilizando un conjunto de recursos disponibles, los cuales pueden ser, recursos humanos, materiales y tecnológicos entre otros.  Es un documento por escrito formado por una serie de estudios que permiten al emprendedor que tiene la idea y a las instituciones que lo apoyan saber si la idea es viable, se puede realizar y dará ganancias
. 

Tiene como objetivos aprovechar los recursos para mejorar las condiciones de vida de una comunidad, pudiendo ser a corto, mediano o a largo plazo.  Responde a una decisión sobre uso de recursos con algún o algunos de los objetivos, de incrementar, mantener o mejorar la producción de bienes o la prestación de servicios. 

Las inversiones pueden clasificarse en tres categorías: Activos Fijos, Activos Diferidos y Capital de Trabajo.
3.8.2 Activo Fijo.
Representa aquellos bienes  tangibles adquiridos por la empresa, no con el ánimo de venderlos sino que, dedicarlos a la explotación de la empresa  que son necesarios  y se  utilizan en el proceso de transformación de los insumos., bajo esta cuenta se integra los siguientes bienes: terreno, edificio, vehículo, maquinaria y equipo, herramientas, muebles y enseres de la producción y oficina sujetos a depreciación a excepción del terreno.  

3.8.3 Activos Diferidos.
Constituyen aquellos gastos sobre activos constituidos para los servicios, derechos o privilegios especiales que son necesarios para la marcha del proyecto y son susceptibles de amortización, afectando al flujo de caja indirectamente
.
3.8.4 Activo Circulante o Capital de Trabajo. 
Es la designación a los valores en que se debe incurrir para dotar a la empresa de todos los componentes que hagan posibles laborar normalmente durante un periodo determinado permitiendo cubrir todas las obligaciones económicas
.

Aquí se detallan los siguientes rubros:

· Materia Prima Directa e Indirecta.

· Mano de Obra Directa e Indirecta.

· Gastos de Administración.
3.8.5 Financiamiento de la Inversión. 

Una vez conocidas el monto de la inversión se hace necesario buscar las fuentes de financiamiento para ello se obtiene dos fuentes
:

· Fuente Interna.- Constituida por el aporte de los socios.

· Fuente Externa.- Constituida normalmente por las instituciones financieras estatales y privadas.
3.8.6 Presupuestos.
Es un plan que permite predecir el futuro de las organizaciones en términos cuantitativos ya sean en unidades de ventas unidades de producción y números de empleados

3.8.7 Depreciaciones.
Depreciación es una deducción anual del valor de una propiedad, planta o equipo. Se utiliza para dar a entender que las inversiones permanentes de la planta han disminuido en potencial de servicio
. Para los contables o contadores, la depreciación es una manera de asignar el coste de las inversiones a los diferentes ejercicios en los que se produce su uso o disfrute en la actividad empresarial. Los activos se deprecian basándose en criterios económicos, considerando el plazo de tiempo en que se hace uso en la actividad productiva, y su utilización efectiva en dicha actividad. 

3.8.8 Cálculo de Costos Unitarios. 
Para ello se relaciona el costo total para el número de unidades producidas durante un periodo, en este caso:
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3.8.9 Costos Fijos y Costos Variables.

3.8.9.1 Costos Fijos.
Representan aquellos valores monetarios en que incurre la empresa por el solo hecho de existir, también se puede decir que son aquellosque permanecen constantes en un periodo de tiempo determinado y no guardan relación con los niveles de producción
.

3.8.9.2 Costos Variables.
Son aquellos valores que incurren a la empresa, en función a su capacidad de producción, están en relación directa con los niveles de producción de la empresa se puede decir que son los que incrementan o excrementan proporcionalmente conforme aumente o disminuye el volumen de producción
.
3.8.10 Estimación de Ingresos.
Los ingresos que genera el proyecto corresponden básicamente a la venta de los servicios ofrecidos.

3.8.11 Punto de Equilibrio.
El punto de Equilibrio se interpreta como el nivel de ingresos en el cual la empresa no obtendrá ni pérdidas ni ganancias. El punto de Equilibrio se puede calcular mediante dos métodos
:
· Matemáticamente. (En función de las ventas y en función de la capacidad de la planta).

· Gráficamente.
3.8.12 Flujo de Caja.

Representa las diferencias entre los ingresos y los egresos, los flujos de caja inciden directamente en la capacidad de la empresa para pagar deudas activos, para su cálculo no se incluyen ingresos, depreciaciones ni amortizaciones de activos diferidos ya que ellos no significan desembolsos económicos para la empresa, el flujo de caja es la fase fundamental para la evaluación el proyecto
.
3.8.13 Valor Actual Neto (VAN).

Se define como la sumatoria de los flujos netos multiplicados por el factor de descuento significa que se traslada al año cero los gastos del proyecto para asumir el riesgo de la inversión los criterios de decisión basados en el VAN son:
· Si el VAN es positivo se puede aceptar el proyecto ya que ello significa que el valor de la empresa aumentara.

· Si el VAN es negativo se rechaza la inversión ya que ello significa que la inversión perderá su inversión en el tiempo.

· Si el VAN es igual a cero la inversión queda a criterio del inversionista ya que la empresa durante su vida útil mantiene el valor de la inversión en términos de valor adquisitivo.

3.8.14 Tasa Interna de Retorno (TIR).

Constituye la tasa de interés a la cual debemos descontar los flujos de efectivo generadas por el proyecto, a través de su vida económica para que estos se igualen con la inversión, utilizamos la TIR como criterio para tomar decisiones de aceptación o rechazo de un proyecto
.

· Si la TIR es mayor que el costo de oportunidad o capital se acepta el proyecto.

· Si la TIR es igual al costo de oportunidad o capital la realización de la inversión es criterio del inversionista.

· Si la TIR es menor que el costo de oportunidad o de capital se rechaza el proyecto.

3.8.15 Relación Beneficio/Costo.

Permite medir el rendimiento que se obtiene por cada cantidad monetaria invertida, permite decidir si el proyecto se acepta o no en base al siguiente criterio
:

· Si la Relación Ingresos / Egresos es igual a 1 el proyecto es indiferente.

· Si la Relación Ingresos / Egresos es mayor a 1 el proyecto es rentable.

· Si la Relación Ingresos / Egresos es menor a 1 el proyecto no es rentable.
3.8.16 Periodo de Recuperación del Capital.
Permite conocer el tiempo en que se va a recuperar la inversión inicial para su cálculo se utiliza los valores del flujo de caja y el monto de la inversión. 
3.8.17 Análisis de Sensibilidad.
La finalidad del análisis de Sensibilidad es medir en qué grado se altera la tasa de rentabilidad esperada de un proyecto frente al cambio imprevisto de una variable asumiendo que el resto de variable permanezca constante
.

· Si el coeficiente es mayor que 1 el Proyecto es sensible, los cambios reducen o anula la rentabilidad.

· Si el coeficiente es menor que 1 el proyecto no es sensible, los cambios no afectan la rentabilidad.

· Si el coeficiente es igual que 1 no hay efecto sobre el proyecto, el proyecto es indiferentes a cambios.

3.9 ESTUDIO ADMINISTRATIVO LEGAL

Corresponde a decisiones internas del proyecto se refiere a los factores propios de la actividad ejecutiva de la administración: organización, procedimientos administrativos y aspectos legales. 

3.9.1 Organización Legal.
Los analistas al comenzar los procesos de formulación deben identificar el ámbito institucional y legal sobre el cual opera el proyecto en sus deferentes fases identificando clara y completamente las principales normas que inciden sobre los resultados económicos de la inversión.
3.9.2 Organización Administrativa.
Parte fundamentalmente en la etapa de operación de la empresa, ya que una buena educación  permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno de los elementos que conforman la misma.  La organización administrativa hace posible que  los recursos y especialmente el talento humano sean manejados eficientemente.

La estructura organizativa se representa por medio de los organigramas a los cuales se acompaña con el manual de funciones en ellos se establece los  niveles jerárquicos de autoridad.
.
· Niveles Jerárquicos.Para lograr un buen funcionamiento de nuestra empresa, la organización administrativa se basará en los siguientes cinco niveles jerárquicos:

· Nivel Legislativo.Para nuestra empresa representa el primer nivel de mayor jerarquía, pues está  conformado por la Junta General de Socios, cuya función principal será la de legislar sobre las políticas que se debe seguir en la empresa, establecer los procedimientos, reglamentos, resoluciones y demás aspectos de mayor importancia.

· Nivel Ejecutivo.Comprende el segundo nivel de jerarquía, constituido por la gerencia encargada de planificar, organizar, coordinar, dirigir y controlar las actividades administrativas financieras y comerciales de la empresa, tomando decisiones, empleando políticas, normas y reglas establecidas para sostener la organización.

· Nivel Asesor.Lo integra el Asesor Jurídico, en nuestra empresa cumplirá trabajos temporales, en caso de requerirse se solicitará sus servicios profesionales, su función básica será el asesoramiento para la constitución legal y asuntos judiciales de la empresa.

· Nivel Auxiliar.Lo conforma la secretaria, sus actividades servirán de apoyo para el nivel ejecutivo, realizará en forma general las actividades  administrativas de la empresa; y el conserje, quien cubre las funciones de limpieza en la empresa y tiene como responsabilidad el aseo de la misma.

· Nivel Operativo.Lo integran los  responsables de ejecutar las actividades básicas operativas como los obreros
.
3.9.3 ORGANIGRAMAS.
Son la representación grafica de la estructura orgánica de una empresa u organización que refleja en forma esquemática la línea de autoridad y responsabilidad, canales de comunicación y supervisión, división de funciones niveles jerárquicos, etc
.
Clases de Organigramas:
· Organigrama estructural.Es la representación grafica de todas las unidades de una organización como sus relaciones de jerarquía o dependencia.

· Organigrama funcional.Detalla la relación de autoridad y dependencia entre cada una de las unidades administrativas así como sus funciones principales. Es de utilidad para capacitar al personal y presentar a la organización en forma general.

· Organigrama posicional.Contempla la distribución específica de las jerarquías o categorías de puestos desempeñados por el personal directivo, ejecutivo u operacional de una empresa.
En este rubro constan recursos materiales y humanos, además se hace mención a los métodos que se utilizarán para la elaboración del presente proyecto
.

3.10 MATERIALES.

En todo el trabajo Investigativo los materiales juegan un papel primordial ya que los mismos sirven como complemento dentro del desarrollo de la investigación.

Para la realización del presente trabajo se adquirió lo siguiente:

3.10.1 SUMINISTROS.- Dentro de los cuales tenemos:

*Papel.


*Carpetas

*Escritorio.


*Esferográficos.

*Borradores.


*Lápiz

3.10.2 EQUIPOS DE OFICINA.
Los equipos de oficina utilizados son los siguiente:
*Calculadora.




*Perforadora

*Grapadora.




*Cds.

*Computadora.



*Software Spss.

*Flash Memory.
3.10.3 RECURSOS HUMANOS.
Se contó con la Dirección de un Docente de la Universidad Nacional de Loja, de la Carrera de Administración de Empresas y de las dos aspirantes al Título de Ingeniería Comercial.
3.11 PRESUPUESTO
Para desarrollar el presente trabajo se requiere del siguiente presupuesto:

CUADRO Nº 1
	RUBRO DE GASTO
	PARCIAL

	Movilización
	350,00

	Equipo de oficina (uso)
	200,00

	Útiles de oficina
	100,00

	Bibliografía
	150,00

	Reproducción de documentos
	350,00

	Impresión y reproducción
	300,00

	Empastado
	200,00

	Imprevistos
	200,00

	TOTAL
	1850,00


Elaborado: Las Autoras.

3.12 FINANCIAMIENTO
La inversión y gastos operativos que demanda el  desarrollo de la presente investigación, será cubierta en forma total por las aspirantes.
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4. MÉTODOS

El trabajo de investigación que como autoras nos proponemos desarrollar, corresponde a la investigación aplicada y de campo, como parte elemental de la investigación científica.

Todo trabajo de   Investigación  requiere de una adecuada selección y aplicación de métodos, técnicas y procedimiento auxiliares, para definir con verticalidad científica las causas, consecuencias y las posibles soluciones a un determinado problema. Por ello que el presente trabajo de investigación está orientado a buscar el camino propicio a seguir para desarrollar el proceso, obtener excelentes resultados y concretar la idea de ejecución de un proyecto de inversión en un centro de estética integral. Para ello se utilizó el:
4.1 Método Deductivo, nos ayudó en la abstracción de leyes, teorías y conceptos desde el plano de lo general, hacia los casos particulares del proyecto. Además nos sirvió en la descripción de los antecedentes generales del servicio a ofrecer y el mercado al que se va a cubrir.
4.2 Método Inductivo, sirvió para generalizar aspectos concretos observados, así por ejemplo con la información obtenida en una muestra, se proyectó para toda la población de Piñas; es decir que en base a lo observado en una parte de la población, se tomó decisiones para el total de la población objetiva. También permite generalizar juicios y conceptos partiendo de lo particular. 
Con la ayuda de estos dos métodos estuvimos en condiciones de aplicar los conocimientos teóricos sobre la formulación, elaboración y evaluación de proyectos aplicables a nuestro propósito. De igual forma nos dió la pauta para manejar los datos observados y recolectados en las diversas fases del proyecto.

4.3 Método Inferencial, se lo hizo a través de la presentación y análisis de resultados.
4.4 Método Analítico Sintético, así como los intrumentos estadísticos de tabulación, presentación e inferenciación de datos.

Para el tratamiento de la información se utilizó métodos manuales de registro. La tabulación y presentación de los datos se hizo en tablas de frecuencia, gráficos, enunciados, con las correspondientes interpretaciones y análisis de cada uno de ellos. Además se utilizó índices, porcentajes, flujo gramas y organigramas, de tal forma que haya objetividad en la información monitoreada.

El estudio comprendió un universo que corresponde a los habitantes de la cantón Piñas y sus parroquias. Las características de la muestra escogida fueron representativas de la realidad estudiada, para esto se acudió al INEC, para obtener  datos estadísticos que sirvieron de base para proyectar los años de vida útil del proyecto. A continuación presentamos un cuadro representativo de la proyección poblacional hasta el año 2009, tomando como punto de partida la población de la cantón del período 2001 como año base (23246hab.) y la tasa de crecimiento del 0.6% para el Cantón Piñas.
4.5 TÉCNICAS DE INSTRUMENTOS.
4.5.1 Investigación bibliográfica: Es la recolección bibliográfica que utilizamos en la revisión de revistas, libros folletos de información, los mismos que permitieron estructurar el marco referencial.
4.5.2 Encuestas: Es un intrumento que permitió recolectar datos verídicos teniendo como ventaja la recolección de información de fuentes originales de la población o universo en donde se puso en práctica el proyecto.
4.5.3 El Sondeo: Permitió tener una visualización general de los problemas más relevantes que presentó el mercado.
4.5.4 Cálculo del Tamaño de la Muestra: Se calculó tomando en cuenta el número total de elementos de la población.
4.5.5 Selección del Muestreo a Aplicarse: Una vez definida el tamaño de la muestra, los elementos o los objetivos se seleccionan para su estudio.
Para la obtención de la información es importante recalcar que la población de estudio es grande y por ende se accedió a la información del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC) (censo 2001), ya que es la fuente principal para conocer la población de la ciudad de Piñas así como también la tasa de crecimiento poblacional que se detallan en el siguiente cuadro: 
CUADRO Nº 2
	DISTRIBUCION TERRITORIAL Y DEMOGRAFICA POR ZONA CANTÓN PIÑAS – EL ORO

	ZONAS
	Población2001

	URBANA
	14.692

	RURAL
	8.554

	TOTAL
	23.246


 Fuente: INEC 2001

 Elaborado: Las Autoras.

CUADRO Nº 3
	DISTRIBUCION TERRITORIAL Y DEMOGRAFICA POR PARROQUIAS URBANAS CANTÓN PIÑAS - EL ORO

	PARROQUIA
	Población2001

	LA SUSAYA 
	1500

	PIÑAS GRANDE
	1200

	LA MATRIZ (Piñas)
	12992

	TOTAL
	14692


Fuente: INEC 2001

Elaborado: Las Autoras.

CUADRO Nº 4
	DISTRIBUCION TERRITORIAL Y DEMOGRAFICA POR PARROQUIAS RURALES CANTÓN PIÑAS - EL ORO

	PARROQUIA
	Población2001

	SARACAY
	2.222

	MOROMORO
	1.508

	SAN ROQUE
	987

	PIEDRAS
	527

	LA BOCANA
	1.435

	CAPIRO
	1875

	TOTAL
	8.554


Fuente: INEC 2001

Elaborado: Las Autoras.

FÓRMULA: En donde calculamos el incremento poblacional proyectado hacia la población.
EN DONDE:

Pn = Población Proyectada (Año proyectado).
Po = Población Base (Año base).

r =   TasaIncremento poblacional.
n=  Número de años.
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1= Constante.
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Proyección de la población del Cantón Piñas hasta el año 2009
CUADRO Nº 5
	Población total del Cantón de Piñas



	AÑOS
	HABITANTES

	2001
	23246

	2002
	23385

	2003
	23667

	2004
	24096

	2005
	24679

	2006
	25428

	2007
	26358

	2008
	27485

	2009
	28832


                                           Fuente: INEC 2001.
Elaboración: Las Autoras.

Seguidamente se procederá a determinar la muestra a partir de la población aplicando la fórmula siguiente:

FÓRMULA:

n=    Tamaño de la muestra.
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N =   Población.

Z =   Nivel de confianza.

P =   Probabilidad de que el evento ocurra.

Q =   Probabilidad de que el evento no ocurra.

E =   Error permitido.

N-1= Factor de correlación finita.
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DATOS: 
N = 28832
Z = 95%  (1.96)

P = 50%  

Q =  50%

E =  5%

FÓRMULA: En donde calculamos el incremento poblacional del cantón Piñas de cada parroquia proyectado hacia la población.
EN DONDE:                                                             LA SUSAYA
Pn= Población Proyectada (Año proyectado).
Po= Población Base (Año base).

r =   TasaIncremento poblacional.
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n=  Número de años.

1= Constante.

[image: image168.emf]624


.


6


93


,


915


.


27


=


CVu




624 .6

93 , 915 . 27



CVu


De la fórmula anterior obtuvimos como resultado 379 encuestas que se aplicaron en toda la ciudad. Para determinar cuántas encuestas se realizaran en cada parroquia se tomó el porcentaje que representa cada una de las parroquias según datos estadísticos del INEC, luego se realizó una regla de tres para determinar el número exacto de encuestas.

A continuación el cuadro detalla la distribución de la Población de Piñas   por Parroquias Urbanas y Rurales.
PROYECCIÓN DE LAS PARROQUIAS DE LA CIUDAD DE PIÑAS AL AÑO 2009
CUADRO Nº 6
	PARROQUIAS
	HABITANTES
	TOTAL DE %
	ENCUESTAS

	URBANAS

	LA SUSAYA
	1789
	6%
	24

	PIÑAS GRANDE
	1456
	5%
	19

	LA MATRIZ (Piñas)
	14578
	51%
	192

	RURALES

	SARACAY
	2600
	9%
	34

	MOROMORO
	2386
	8%
	31

	SAN ROQUE
	1050
	4%
	14

	PIEDRAS
	1025
	4%
	13

	LA BOCANA
	1836
	6%
	24

	CAPIRO
	2112
	7%
	28

	TOTAL
	28832
	100%
	379


Fuente: INEC 2001.

Elaboración: Las Autoras.

Para la ejecución del trabajo de aplicará 379 encuestas. El cuerpo de la tesis o documento final de la investigación será construido y presentado observando la normatividad universal y de actualidad, poniendo como es natural mayor atención en lo que exige la carrera de Administración de Empresas de la Universidad Nacional de Loja.
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5. Diagnóstico Situacional del Cantón Piñas.

GRÁFICO Nº 1
[image: image3.png]



5.1 Información socio- económica del Cantón Piñas

El Cantón Piñas  es creado el 8 de noviembre de 1940, publicado en el Registro Oficial No. 64-65 de noviembre del 18 y 19 de noviembre del mismo año.
Caracterización física 

Ubicación:
El cantón Piñas se encuentra ubicado en la parte alta  de la Provincia de El Oro, en las estribaciones occidentales de la cadena montañosa andina, específicamente en el nudo de Guagrahuma (hoya de Zaruma) al sureste de la cordillera de Chilla y Dumarí, desprendiéndose de ésta última los ramales de Chilchiles en cuyas estribaciones se asienta la cabecera cantonal “Piñas”. Propiamente, el territorio cantonal se halla ubicado en la antesala dela mencionada hoya, como centinela en el umbral de la contrapuerta orográfica, que da acceso al centro del valle formado por los ríos Calera y Amarillo. Desde las cordilleras de Chilchiles que quedan hacia el norte de la ciudad, el territorio cantonal se desplaza hacia el occidente y suroeste, abarcando zonas montañas y valles de clima  subtropical.

Límites: 
Norte:

Cantón Atahualpa y Santa Rosa

Sur:

Provincia de Loja

Este:

Cantones Portovelo y Zaruma

Oeste:
           Cantones Balsas, Marcabelí y Arenillas

Superficie:     571.00 Km2
Clima:

El clima de Piñas es generalmente templado-húmedo, abrigado, agradable y un tanto saludable, con la pequeña desventaja de que por las tardes, especialmente en época de verano, se suceden fuertes neblinas, arropando todo el valle donde se halla la población. La temperatura promedio es de 22ºC.   

Caracterización social
Población:

La población de Piñas según datos del VI Censo de Población y V de Vivienda  del 2001 es como se registra, Piñas está poblado por mestizos.
CUADRO Nº 7
	CANTÓN
	POBLACIÓN TOTAL
	POBLACION URBANA
	POBLACIÓN RURAL

	
	HOMBRES
	MUJERES
	HOMBRES
	MUJERES
	HOMBRES
	MUJERES

	PIÑAS
	11.599
	11.647
	7.096
	7.596
	4.503
	4.051

	TOTAL
	23.246
	14.692
	8.554




  Fuente:INEC, VI Censo de población, año 2001

Densidad:
La totalidad de población distribuida en los 571 km2 de superficie tiene una densidad poblacional de 40 hab/km2o sea 0,40 habitante para cada hectárea de terreno.
Mercadeo y Comercialización: El comercio de esta plaza se realiza con Guayaquil, Loja, Huaquillas y pueblos costaneros de la provincia y circunvecinos, con el producto principal de su café y otros como la panela, maní, arroz, etc.

Economía: La economía local se sustenta en buena parte por la producción agropecuaria, ganadería y un activo comercio. Dentro del factor agrícola el café, la caña de azúcar, la fabricación de la panela y aguardiente, productos del ciclo corto, porcicultura, aves y la horticultura son entre otros. 
Industria, Pequeña Industria y Artesanía: porque se cuenta con empresas procesadoras del café, elaborados de caña de azúcar (panela, aguardiente y otros), tenerías, elaborados de madera, hierro y aluminio. Cuentan con talleres de artesanías de calzado, carpintería y confecciones.
5.2 TABULACIÓN E INTERPRETACIÓN DE DATOS.
ENCUESTA APLICADA A LA POBLACIÓN DEL CANTÓN PIÑAS.

1. Género:

CUADRO Nº8
	Género
	Frecuencia
	Porcentaje

	Masculino
	152
	40%

	Femenino
	227
	60%

	Total
	379
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: El total de las 379 encuestas realizadas en el cantón Piñas, observamos que el 40% de encuestados son del género masculino y el 60% son del género femenino por que las mujeres somos las que nos preocuparnos por tener una buena imagen y además estamos pendientes de las últimas tendencias para sentirse bien consigo mismas.

2. Cuál es su edad?
CUADRO Nº9
	Edad
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	4
	1%

	Menos de 18 años
	276
	73%

	De 19 a 29 años
	29
	8%

	De30 a 39 años
	11
	3%

	De 40 a 49 años
	54
	14%

	De 50 en adelante
	5
	1%

	Total
	379
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 1%  de personas encuestadas no contestan, el 73%  son menores de 18 años porque son los jóvenes que se preocupan por su look, el 8% son personas de 19 a 29 años, el 3% son personas comprendidas entre 30 a 39 años, 14% son personas comprendidas entre 40 a 49 años y por último el 1% son personas de 50 años en adelante dándonos el total de 379 encuestas realizadas en el cantón Piñas.

3. Que ocupación desempeña usted?
CUADRO Nº 10
	Ocupación

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	9
	2,4%

	Profesor
	28
	7,4%

	Comerciante
	23
	6,1%

	Cajera
	5
	1,3%

	Maestra de belleza
	2
	0,5%

	Ganadero
	4
	1%

	Chofer
	1
	0,3%

	Ama de casa
	8
	2%

	Recepcionista
	1
	0,3%

	Secretaria
	4
	1,3%

	Taxista
	3
	0,8%

	Albañil
	1
	0,3%

	Minero
	1
	0,3%

	Estudiante
	283
	74,7%

	Estudiante y ama de casa
	3
	1%

	Estudiante y trabajador
	1
	0,3%

	Total
	379
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                  Fuente: Encuesta.
            Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 2,4%  de personas encuestadas no contestan, el 7,4% de personas encuestadas son profesores, el 6,1% son personas comerciantes, el 1,3% son cajeras, el 0,5% son maestras de belleza, 1% son ganaderos, 0,3% son chofer el 2% ama de casa, el 0,3% recepcionista, el 1,3% secretaria, el 0,8% taxista, el 0,3 % albañil , el 0,3% minero, el 74,7 % estudiante son la mayoría porque son los estudiantes que les gusta estar actualizados con nuevas tendencias, el 1% estudiante y ama de casa, 0,3% estuante y trabajador y el 0% ayudante, dándonos el total de 379 encuestas realizadas en el cantón Piñas.
4. Usted visita los centros de estética?

CUADRO Nº 11
	Visita los centro estéticos?

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	Si
	369
	97%

	No
	10
	3%

	Total
	379
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaboración: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaboración: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 97%  de personas encuestadas si visitan los centros de estética porque les gusta mantener una buena imagen y cuidar su cuerpo, y el 3% de  personas no lo hacen porque estas personas se realizan ellas mismas se satisfacen algunas de sus necesidades de lo que es sala de belleza, dándonos el total de 379 encuestas realizadas en el cantón Piñas lo significada que a partir de este resultado que observamos en el cuadro nuestra nuevo tamaño de la muestra es de 369 personas que encuestamos en el Cantón Piñas.
5. Con que frecuencia visita los centros estéticos, seleccione una alternativa?
CUADRO Nº 12
	Con que frecuencia los visita?

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	12
	3%

	Semanal
	17
	5%

	Mensual
	189
	51%

	Trimestral
	151
	41%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
 
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 3%  de personas encuestadas no contestan, el 5% de personas encuestadas visitarían el centro de estética semanal, el 51% lo harían mensual porque estas personas tienen la necesidad de servicios que necesitan de una visita mensual como un manicure, peinados, maquillaje, depilaciones, etc., el 41% lo harían trimestral porque su necesidad hace que la visita a la estética sea no tan frecuente, dándonos el total de 379 encuestas realizadas en el Cantón Piñas.

6. Señale con una X el lugar al que recurre para realizar sus tratamientos tanto corporales o de belleza dentro de las siguientes alternativas?

CUADRO Nº 13
	A qué ciudad recurre?

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	30
	8%

	Piñas
	276
	75%

	Machala
	36
	10%

	Loja
	27
	7%

	Total
	369
	100%


                         Fuente: Encuesta.
     Elaborado: Las Autoras.

GRÁFICO Nº 7
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 8%  de personas encuestadas no contestan, el 75% de personas encuestadas manifiestan que en Piñas, porque estas personas no disponen de tiempo para realizar sus tratamientos de belleza o corporales y porque en esta ciudad existen varias gabinetes de belleza, el 10% en Machala porque les gustan buscar nuevas alternativas en cuanto a la prestación de estos servicios, el 7%  en Loja porque ya tienen establecido su sitio de preferencia para utilizar estos servicios,  dándonos un total de 369 encuestas realizadas en el cantón Piñas.
7. Mencione cuál es su centro estético favorito dentro de las siguientes alternativas, marque una?
CUADRO Nº 14
	Centro estético favorito?

	Variable
	Frecuencia
	Portovelo

	No contesta
	12
	3%

	Nelly's
	95
	26%

	Angelo's 
	65
	18%

	Noyita
	150
	41%

	Sarahí
	27
	7%

	Unisex Noelia
	20
	5%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta

Elaborado: Las Autoras
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 3%  de personas encuestadas no contestan, el 26% de personas encuestadas visitan Nelly`s porque les gusta la foma de cómo presta los servicios de estetica, el 18% Angelo´s porque, el 41% Noyita porque presta calidad en su trabajo, el 7% Sarahi, el 5% Unisex Noelia, dándonos el total de 369 encuestas realizadas en el cantón Piñas.
8. Cuanto paga por los servicios que utiliza con mayor frecuencia dentro de cada alternativa que le ofrecemos  a continuación, señale una por cada servicio:
CUADRO Nº 15
	Gimnasio

	Varaible
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	56
	15%

	De $15,00 a $20,00
	123
	33%

	De $21,00 a $25,00
	90
	24,%

	De $26,00 a $30,00
	65
	18%

	De $31,00 en adelante 
	35
	16%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico a cerca de la cantidad de dinero que pagan actualmente por gimnasio tenemos que el 15%  de personas encuestadas no contestan, el 33% de personas encuestadas manifiestan que pagan de $15,00 a $20,00, el 24% pagan de $21,00 a 25,007% , el 18% pagan de $26,00 a $30,00 y por último el 16% pagan una cantidad de $31,00 en adelante, dándonos un total de 369 encuestas.
CUADRO Nº 16
	Sala de belleza

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	36
	10%

	De $3,00 a $7,00
	137
	37%

	De $8,00 a $12,00
	42
	11%

	De $13,00 a $17,00
	26
	7%

	De $20,00 en adelante 
	128
	35%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Las Autoras
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico a cerca de la cantidad de dinero que pagan actualmente por sala de belleza tenemos que el 10%  de personas encuestadas no contestan, el 37% de personas encuestadas manifiestan que pagan de $3,00 a $7,00, el 11% pagan de $8,00 a 12,00 , el 7% pagan de $13,00 a $17,00 y por último el 35% pagan una cantidad de $20,00 en adelante, dándonos un total de 369 encuestas.
CUADRO Nº 17
	Asesoría de imagen

	Varaible
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	187
	51,00%

	De $5,00 a $10,00
	97
	26%

	De $11,00 a $16,00
	70
	19%

	De $21,00 en adelante 
	15
	4%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico a cerca de la cantidad de dinero que pagan actualmente por asesoría en imagen  tenemos que el 51%  de personas encuestadas no contestan, el 26% de personas encuestadas manifiestan que pagan de $5,00 a $10,00, el 19% pagan de $11,00 a 16,00 , el 4% pagan una cantidad de $ 21,00 en adelante, dándonos un total de 369 encuestas.
CUADRO Nº 18
	Cosmetología

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	263
	51%

	De $20 a $40,00
	96
	26%

	De $41,00 a 61,00
	7
	19%

	De $62,00 en adelante 
	3
	4%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico a cerca de la cantidad de dinero que pagan actualmente por cosmetología  tenemos que el 51%  de personas encuestadas no contestan, el 26% de personas encuestadas manifiestan que pagan de $20,00 a $40,00, el 19% pagan de $41,00 a 61,00 , el 4% pagan una cantidad de $ 62,00 en adelante, dándonos un total de 369 encuestas.
9. De los siguientes cual es la marca de producto que usted prefiere para su cabello en los centros de estéticos, marque una alternativa?
CUADRO Nº19
	Marca de producto para cabello

	 Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	117
	32%

	René Chardon
	138
	37%

	Alfa Par
	44
	12%

	Kolleston
	70
	19%

	Total
	369
	100%


                             Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                               Fuente: Encuesta.
                                               Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 32%  de personas encuestadas no contestan, el 37% que son la mayoría de de personas utilizan la línea de René Chardón porque conocen los productos y se encuentran satisfechos con estos productos, el 12% utilizan la marca de Alfa Pard, el 19% utilizan Kolleston, dándonos el total de 369 encuestas realizadas en el cantón Piñas.
10. De los siguientes cual es la marca de producto que usted prefiere para su manicura y pedicura en los centros estéticos,marque una alternativa?
CUADRO Nº 20
	Marca de producto para manicure y pedicure

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	143
	39%

	Professional
	149
	40%

	Rodher
	52
	14%

	Ghem
	25
	7%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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  Fuente: Encuesta.
  Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 39%  de personas encuestadas no contestan, el 40% de personas encuestadas utilizan la línea Profesional que son la mayoría lo prefieren porque es un producto confiable y les gusta confiable para ellas y no maltrata sus uñas, el 14% utilizan la marca de Rodher, el 7% utilizan Ghem, dándonos el total de 369 encuestas realizadas en el cantón Piñas.

11. De los siguientes cual es la marca de producto que usted prefiere para sus tratamientos corporales en los centros estéticos,marque una alternativa?

CUADRO Nº  21
	Marca de producto para tratamientos corporales 

	 Variables
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	142
	38%

	Alfa pard
	50
	14%

	Evolution
	61
	17%

	Schwarzkopf Professional
	116
	31%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                               Fuente: Encuesta.
                                               Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 38% que son la mayoría de personas encuestadas no contestan porque desconocen los productos que les aplican para sus tratamientos, el 14% de personas encuestadas utilizan la línea de Alfa Pard, el 17% utilizan la marca de evolution, el 31% utilizan schwrzkopf professional, dándonos el total de 369 encuestas realizadas en el cantón Piñas.
12. Si se implementara en la ciudad de Piñas un centro estético integral usted estaría dispuesto a utilizar nuestros servicios?

CUADRO Nº 22
	Si se implementara un centro estético

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	Si
	362
	98%

	No
	7
	2%

	Total
	369
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 98% de personas encuestadas dicen que si utilizarían los servicios de nuestro centro de Estética porque les gusto todos los servicios de forma organizada que vamos aprestar en departamentos diferentes y por el profesionalismo de cada persona que les van atender , el 2% dicen que no están de acuerdo a que se implemente esta empresa, dándonos el total de 369 encuestas aplicadas, a partir de aquí nuestra nueva muestra será de 362 porque esas fueran las personas que si estén de acuerdo a que se cree esta empresa y están dispuestos a utilizar los servicios en nuestro centro de estética en el Cantón de Piñas.
12.1 Por qué?

CUADRO Nº 22.1
	Por qué?

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	82
	23%

	Apariencia y cuidado de la piel
	49
	14%

	Variedad de servicio
	24
	7%

	Buena atención y servicios
	20
	6%

	No existen este tipo de servicio
	18
	5%

	Todo en un solo lugar de Piñas
	27
	7%

	Buena idea de este centro
	35
	10%

	Mayor facilidad de servicios
	11
	3%

	Me parece necesario
	3
	1%

	Asesoría
	6
	2%

	Ayuda a implementar más fuentes de trabajo
	6
	2%

	Conocer los servicios a prestar
	42
	12%

	Hace falta un centro con personal capacitado
	8
	2%

	Calidad y servicioscómodos
	2
	1%

	Apoyar este centro
	11
	3%

	Apoyan a la ciudad con buenos servicios
	8
	2%

	Profesionalismo y fuentes de trabajo
	10
	3%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico de las en encuestas aplicadas a la ciudadanía del Cantón Piñas sobre por qué les gustaría que se implemente el centro estético podemos destacar lo siguiente el 23% no supo contestar, el 14% apariencia y cuidado de la piel, 7% variedad de servicios, 6% buena atención y servicios, 5% por que no existe este tipo de servicios, 7% por que van a encontrar todo en un solo lugar en Piñas, 10% es buena la idea de este centro, 3% mayor facilidad de servicios 2% por qué les parece necesario, 2% por la asesoría, 1% ayudan a implementar fuentes de trabajo, 12% quieren conocer los servicios que vamos aprestar, 2% hace falta un centro estético con personal capacitado, 1% calidad y servicios cómodos, 3% nos van apoyar con este centro estético, 2% apoyan a la ciudad con buenos servicios y el 3% por qué brindaremos profesionalismo y fuentes de trabajo.
13. ¿Qué días le gustaría visitar Ud. Nuestro centro de estética, señale una alternativa?

CUADRO Nº 23
	Días de visita?

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	5
	1%

	Lunes
	33
	9%

	Martes
	16
	4%

	Miércoles
	31
	9%

	Jueves
	30
	8%

	Viernes
	74
	20%

	Sábado
	173
	48%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
GRÁFICO Nº 17
[image: image20.png]Dias de visita?

1%

® Nocontesta
B Lunes

B Martes

m Miércoles
W Jueves

W Viernes

m Sabado





                                              Fuente: Encuesta.
                                              Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 1%  de personas encuestadas no contestan, el 9% de personas encuestadas dicen que visitarías los días lunes, el 4% el día martes, el 9% el día miércoles, el 8%  los días jueves, el 21% el día viernes, el 48% el día sábado que son la mayoría nos supieron manifestar que este día es el más idóneo porque es fin de semana, dándonos el total de 362 encuestas realizadas en el cantón Piñas.
14. De los siguientes servicios a continuación. ¿Cuáles sería de su preferencia? Señale con  una X:

14.1 GIMNASIO:
CUADRO Nº 24
	Sala de aeróbicos

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	204
	56%

	Sala de aeróbicos
	158
	44%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 56%  de personas encuestadas no contestan porque a lo mejor desconocen a cerca de los beneficios que presta la sala de aeróbicos, el 44% de personas encuestadas utilizan la sala de aeróbicos porque les gusta los servicios que se presta para moldear la figura, dándonos el total del 100% de las 362 personas encuestadas del Cantón Piñas.
CUADRO Nº 25
	Sala de máquinas

	 Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	177
	51%

	Sala de maquinas
	185
	49%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 51%  de personas encuestadas no contestan, el 49% de personas encuestadas utilizan la sala de máquinas porque existen varios servicios para aumentar y disminuir de peso, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

CUADRO Nº 26
	Sauna

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	213
	59%

	Sauna
	149
	41%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 59%  de personas encuestadas no contestan, el 41% de personas encuestadas utilizan el sauna porque saben los beneficios que puede brindar para su salud y relajación, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 27
	Turco

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	313
	86%

	Turco
	49
	14%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 86%  de personas encuestadas no contestan que es la mayoría desconocen de este servicio y los beneficios porque en Piñas no existe aún, el 14% de personas encuestadas utilizan el turco, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 28
	Hidromasaje

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	227
	64%

	Hidromasaje
	135
	36%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 64%  de personas encuestadas no contestan porque este servicio sería nuevo ya que en el Cantón Piñas no existe este servicio y es desconocido para las personas, el 36% de personas encuestadas utilizan el hidromasaje por la relajación que presta y liberarse del estrés, de la rutina y de la presión del trabajo, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 29
	Sala de masajes

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	213
	59%

	Sala de masajes
	149
	41%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaboración: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 59%  de personas encuestadas no contestan, el 41% de personas encuestadas utilizan la sala de masajes porque les sirve para liberarse del estrés y estar relajados, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
14.2 SALA DE BELLEZA:
CUADRO Nº 30
	Cortes de niños

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	285
	79%

	Cortes de niños
	77
	21%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 79%  de personas encuestadas no contestan porque no utilizan este corte, el 21% de personas encuestadas utilizan el corte de cabello para niños porque debido a su edad tienen la necesidad de este servicio, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 31
	Cortes de jóvenes

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	178
	49%

	Cortes de jóvenes
	184
	51%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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  Fuente: Encuesta.
  Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 51%  de personas encuestadas no contestan, el 49% de personas encuestadas utilizan el corte de cabello para jóvenes porque existen nuevas tendencias y cada vez  se crea nuevos look, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 32
	Corte de adultos

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	271
	75%

	corte adultos
	91
	25%

	Total
	362
	100


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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   Fuente: Encuesta.
   Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 75%  de personas encuestadas no contestan, el 25% de personas encuestadas utilizan el corte de cabello para adultos, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 33
	Corte de damas

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	204
	56%

	Corte damas
	158
	44%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                                       Fuente: Encuesta.
       Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 56%  de personas encuestadas no contestan, el 44% de personas encuestadas utilizan el corte de cabello para damas, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 34
	Tintes de cabello

	Variable
	frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	266
	73%

	Tintes de cabello
	96
	27%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                            Fuente: Encuesta.
    Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 73%  de personas encuestadas no contestan, el 27% de personas encuestadas utilizan los tintes de cabello, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

CUADRO Nº 35
	Rayitos de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	261
	72%

	Rayitos
	101
	28%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                                   Fuente: Encuesta.
           Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 72%  de personas encuestadas no contestan, el 28% de personas encuestadas utilizan el rayitos de cabello, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

CUADRO Nº 36
	Tisp de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	264
	73%

	Tips
	98
	27%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                                    Fuente: Encuesta.
                                                    Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 73%  de personas encuestadas no contestan, el 27% de personas encuestadas utilizan tisp de cabello, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

CUADRO Nº 37
	Mechas de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	295
	81%

	Mechas
	67
	19%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
GRÁFICO Nº 30
[image: image34.png]Mechas de cabello

B Nocontesta

® Mechas





      Fuente: Encuesta.
      Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 81%  de personas encuestadas no contestan, el 19% de personas encuestadas utilizan mechas de cabello, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas
CUADRO Nº  38
	Permanentes

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	308
	85%

	Permanentes
	54
	15%

	Total
	379
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 85%  de personas encuestadas no contestan, el 15% de personas encuestadas utilizan permanentes, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 39
	Alisados

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	243
	67%

	Alisados
	119
	33%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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     Fuente: Encuesta.
     Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 67%  de personas encuestadas no contestan, el 33% de personas encuestadas utilizan alisados de cabello, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 40
	Depilaciones

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	246
	68%

	Depilaciones
	116
	32%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 68%  de personas encuestadas no contestan, el 32% de personas encuestadas utilizan depilaciones, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 41
	Maquillaje

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	234
	65%

	Maquillaje
	128
	35%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 65%  de personas encuestadas no contestan, el 35% de personas encuestadas utilizan maquillaje, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 42
	Manicure

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	230
	64%

	Manicure
	132
	36%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 64%  de personas encuestadas no contestan, el 36% de personas encuestadas utilizan manicura, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 43
	Pedicure

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	236
	65%

	Pedicure
	126
	35%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                                Fuente: Encuesta.
                                                Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 65%  de personas encuestadas no contestan, el 35% de personas encuestadas utilizan pedicura, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 44
	Tratamientos cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	211
	58%

	Tratamientos cabello
	151
	42%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
GRÁFICO Nº 37

[image: image41.png]Tratamientos cabello

m Nocontesta

B Tratamientos cabello





Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 58%  de personas encuestadas no contestan, el 42% de personas encuestadas utilizan tratamiento de caballo dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 45
	Extensiones de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	288
	80%

	Extensiones de cabello
	74
	20%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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           Fuente: Encuesta.
        Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 80%  de personas encuestadas no contestan, el 20% de personas encuestadas utilizan extensiones de caballo, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
14.3 ASESORÍA DE IMAGEN:
CUADRO Nº 46
	Asesoría en colores de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	241
	67%

	Asesoría en colores
	121
	33%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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        Fuente: Encuesta.
        Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 67%  de personas encuestadas no contestan, el 33% de personas encuestadas utilizan asesoría en colores de caballo, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 47
	Asesoría en cortes de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	183
	51%

	Asesoría en cortes
	179
	49%

	Total
	362
	100%


  Fuente: Encuesta.
  Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 51%  de personas encuestadas no contestan, el 49% de personas encuestadas utilizan asesoría en cortes de caballo, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

CUADRO Nº 48
	Asesoría en maquillaje

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	213
	59%

	Asesoría en maquillaje
	149
	41%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 59%  de personas encuestadas no contestan, el 41% de personas encuestadas utilizan asesoría en maquillaje, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
14.4 COSMETOLOGÍA:

CUADRO Nº 49
	Tratamiento de acné

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	191
	53%

	Tratamiento de acné
	171
	47%

	Total
	362
	100%


                             Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
GRÁFICO Nº 42
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 53%  de personas encuestadas no contestan, el 47% de personas encuestadas utilizan tratamientos de acné, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 50
	Tratamiento de manchas causadas por el sol

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	195
	54%

	Tratamiento de manchas
	167
	46%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 54%  de personas encuestadas no contestan, el 46% de personas encuestadas utilizan tratamientos de manchas causadas por el sol, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 51
	Inyecciones de botox

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	353
	98%

	Botox
	9
	2%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 98%  de personas encuestadas no contestan, el 2% de personas encuestadas utilizan inyecciones de botox, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 52
	Mascarillas para el rostro

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	237
	65%

	Mascarillas rostro
	125
	35%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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  Fuente: Encuesta.
  Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIONES: El presente cuadro estadístico observamos  que el 65%  de personas encuestadas no contestan, el 35% de personas encuestadas utilizan mascarillas para el rostro, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

15. Cuanto estaría dispuesto a pagar por los siguientes servicios mencionados a continuación:
  15.1 GIMNASIO:

CUADRO Nº 53
	Sala de aeróbicos

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	241
	67%

	$5.00
	32
	9%

	$15.00
	34
	9%

	$20.00
	26
	7%

	$10.00
	29
	8%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 67%  de personas encuestadas no contestan, el 9% de personas encuestadas pagarían $5.00 por la sala de aeróbicos, 9% pagarían $15.00, el 7% pagarían $20.00 y 8% pagarían $10.00, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

CUADRO Nº 54
	Sala de maquinas

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	243
	67%

	$5.00
	46
	13%

	$20.00
	12
	3%

	$10.00
	37
	10%

	$15.00
	24
	7%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 67%  de personas encuestadas no contestan, el 13% de personas encuestadas pagarían $5.00 por la sala de maquinas, 3% pagarían $20.00, el 10% pagarían $10.00 y 7% pagarían $15.00, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.
CUADRO Nº 55
	Sauna

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	274
	76%

	$5.00
	58
	16%

	$8.00
	4
	1%

	$10.00
	26
	7%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: En el presente cuadro estadístico observamos  que el 76%  de personas encuestadas no contestan, el 16% de personas encuestadas pagarían $5.00, 1% pagarían $8.00, y el 7% pagarían $10.00, dándonos el total del 100% de personas encuestadas del cantón Piñas.

CUADRO Nº 56
	Turco

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	335
	93%

	$5.00
	19
	5%

	$10.00
	8
	2%

	Total
	362
	100


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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   Fuente: Encuesta.
   Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por el turco nos dio como resultado las siguientes alternativas el 93% no supo contestar, el 5% $5.00 y el 2% $10.00.

CUADRO Nº 57
	Hidromasaje

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	288
	80%

	$5.00
	38
	10%

	$10.00
	33
	9%

	$7.00
	3
	1%

	Total
	362
	100


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
GRÁFICO Nº 50

[image: image54.png]Hidromasaje

1%

B Nocontesta
m$5.00
=$10.00
m$7.00





 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por hidromasaje nos dio como resultado las siguientes alternativas el 80% no supo contestar, el 10%,$5.00; 9%, $10.00, y el 1%,$7,00.
CUADRO Nº 58
	Sala de masajes

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	266
	73%

	$10.00
	47
	13%

	$15.00
	39
	11%

	$20.00
	10
	3%

	Total
	362
	100%


  Fuente: Encuesta.
  Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por sala de masajes nos dio como resultado las siguientes alternativas el 73% no supo contestar, el 13% $10.00, 11% $15.00, y el 3% $20.00.
15.2 SALA DE BELLEZA:

CUADRO Nº 59
	Cortes de niños

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	305
	84%

	$2.00
	26
	7%

	$1.50
	31
	9%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por corte de cabello niños nos dio como resultado las siguientes alternativas el 84% no supo contestar, el 7% $2.00, y el 9% $1.50.
CUADRO Nº 60
	Cortes de jóvenes

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	217
	60%

	$1.50
	56
	15%

	$3.00
	31
	9%

	$2.00
	58
	16%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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     Fuente: Encuesta.
     Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por corte de cabello jóvenes nos dio como resultado las siguientes alternativas el 60% no supo contestar, el 15% $1.50, 9% $3.00, y el 16% $2.00.
CUADRO Nº 61
	Corte de adultos

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	298
	82%

	$1.50
	21
	6%

	$3.00
	18
	5%

	$2.00
	25
	7%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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  Fuente: Encuesta.
  Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por cortes de cabello de adultos nos dio como resultado las siguientes alternativas el 82% no supo contestar, el 6% $1.50, 5% $3.00 y el 7% $2.00.
CUADRO Nº 62
	Corte de damas

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	237
	65%

	$4.00
	4
	1%

	$7.00
	6
	2%

	$3.00
	36
	10%

	$5.00
	31
	9%

	$2.00
	48
	13%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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    Fuente: Encuesta.
    Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por cortes de cabello damas nos dio como resultado las siguientes alternativas el 65% no supo contestar, el 1% $4.00, 2% $7.00, 10% $3.00, 9% $5.00 y el 13% $2.00.
CUADRO Nº 63
	Tintes

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	302
	83%

	$20.00
	24
	7%

	$25.00
	12
	3%

	$30.00
	3
	1%

	$10.00
	21
	6%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por tintes de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 83% no supo contestar, el 7% $20.00, 3% $25.00, 1% $30.00 y el 6% $10.00.
CUADRO Nº 64
	Rayitos de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	298
	82%

	$20.00
	19
	5%

	$25.00
	10
	3%

	$15.00
	18
	5%

	$10.00
	17
	5%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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    Fuente: Encuesta.
    Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por alisados de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 82% no supo contestar, el 5% $20.00, 3% $25.00, 5% $15.00 y el 5% $10.00.
CUADRO Nº 65
	Tips de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	309
	85%

	$20.00
	14
	4%

	$30.00
	4
	1%

	$10.00
	21
	6%

	$15.00
	14
	4%

	Total
	362
	100%


  Fuente: Encuesta.
  Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por tips de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 85% no supo contestar, el 4% $20.00, 1% $30.00, 6% $10.00 y el 4% $15.00.
CUADRO Nº 64
	Mechas de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	320
	88%

	$20.00
	11
	3%

	$25.00
	4
	1%

	$10.00
	14
	4%

	$15.00
	13
	4%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                               Fuente: Encuesta.
                                               Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por mechas de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 88% no supo contestar, el 3% $20.00, 1% $25.00, 4% $10.00 y el 4% $15.00.
CUADRO Nº 65
	Permanentes

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	327
	90%

	$25.00
	12
	3%

	$15.00
	6
	2%

	$10.00
	17
	5%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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      Fuente: Encuesta.
      Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por permanentes nos dio como resultado las siguientes alternativas el 90% no supo contestar, el 3% $25.00, 2% $15.00 y el 5% $10.00.
CUADRO Nº 66
	Alisados de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	273
	76%

	$25.00
	11
	3%

	$15.00
	29
	8%

	$30.00
	12
	3%

	$10.00
	37
	10%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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   Fuente: Encuesta.
   Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por alisados de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 76% no supo contestar, el 3% $25.00, 8% $15.00, 3% $30.00 y el 10% $10.00.
CUADRO Nº 67
	Depilaciones

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	280
	77%

	$3.00
	25
	7%

	$5.00
	29
	8%

	$10.00
	28
	8%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                                   Fuente: Encuesta.
              Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por depilaciones nos dio como resultado las siguientes alternativas el 77% no supo contestar, el 7% $3.00,  8% $5.00 y el 8% $10.00.

CUADRO Nº 68
	Maquillaje

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	264
	73%

	$4.00
	24
	6%

	$3.00
	18
	5%

	$5.00
	39
	11%

	$10.00
	17
	5%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por maquillaje nos dio como resultado las siguientes alternativas el 73% no supo contestar, el 6% 4.00$, 5% $3.00, 11%, $5.00 y el 5% $10.00.
CUADRO Nº 69
	Manicure

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	250
	69%

	$3.00
	62
	17%

	$2.00
	50
	14%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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                                               Fuente: Encuesta.
                                               Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por un manicure nos dio como resultado las siguientes alternativas el 69% no supo contestar, el 17% $3.00, y el  14% $2.00.
CUADRO Nº 70
	Pedicure

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	267
	75%

	$3.00
	55
	15%

	$2.00
	40
	11%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por pedicure nos dio como resultado las siguientes alternativas el 75% no supo contestar, el 15% $3.00, y el  11% $2.00.
CUADRO Nº 71
	Tratamientos de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	266
	73%

	$5,00
	29
	8%

	$10.00
	43
	12%

	$20.00
	24
	7%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por tratamientos de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 73% no supo contestar, el 8% $5.00, 11% $10.00, y el  7% $20.00.
CUADRO Nº 72
	Extensiones de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	315
	87%

	$20.00
	21
	6%

	$30.00
	8
	2%

	$25.00
	13
	4%

	$50.00
	5
	1%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por extensiones de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 87% no supo contestar, el 6% $20.00, 2% $30.00, 4% $25.00 y 1% $50.00.
15.3 ASESORÍA DE IMAGEN:

CUADRO Nº 73
	Asesoría en colores de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	320
	89%

	$5.00
	22
	6%

	$3.00
	8
	2%

	$10.00
	12
	3%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por asesoría en colores de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 89% no supo contestar, el 6% $5.00, 2% $3.00, y 3% $10.00.
CUADRO Nº 73
	Asesoría en cortes de cabello

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	272
	75%

	$2.00
	35
	10%

	$4.00
	13
	3%

	$10.00
	14
	4%

	$5.00
	28
	8%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por asesoría en cortes de cabello nos dio como resultado las siguientes alternativas el 75% no supo contestar, el 10% $2.00$, 3% 4.00, 4% $10.00 y 8% $5.00.
CUADRO Nº 74
	Asesoría en maquillaje

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	291
	80%

	$4.00
	13
	4%

	$10.00
	17
	5%

	$5.00
	27
	7%

	$3.00
	14
	4%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por asesoría en maquillaje nos dio como resultado las siguientes alternativas el 80% no supo contestar, el 4% $4.00, 5% $10.00, 7% $5.00 y 4% $3.00.
15.4 COSMETOLOGÍA:

CUADRO Nº 75
	Tratamientos para el  acné

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	291
	80%

	$20.00
	27
	8%

	$10.00
	21
	6%

	$15.00
	18
	5%

	$40.00
	5
	1%

	Total
	362
	100%


 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
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     Fuente: Encuesta.
     Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por tratamientos de acné nos dio como resultado las siguientes alternativas el 80% no supo contestar, el 8% $20.00, 6% $10.00, 6% $10.00 , el 5% $15.00 y el 1% $40.00.
CUADRO Nº 76
	Tratamientos de manchas causadas por el sol

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	286
	79%

	$20.00
	22
	6%

	$15.00
	27
	8%

	$10.00
	23
	6%

	$30.00
	4
	1%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por tratamientos de manchas causadas por el sol nos dio como resultado las siguientes alternativas el 79% no supo contestar, el 6% $20.00, 8% $15.00, 6% $10.00 y el 1% $30.00.

CUADRO Nº 77
	Inyecciones de botox

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	357
	99%

	$100.00
	3
	1%

	$150.00
	2
	0%

	Total
	362
	100


Fuente: Encuesta.
Elaboración: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por inyecciones de botox nos dio como resultado las siguientes alternativas el 99% no supo contestar, el 1% $100.00, y el 0% $150.00.
CUADRO Nº 78
	Mascarilla para el rostro

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	304
	84%

	$10.00
	25
	7%

	$20.00
	13
	4%

	$15.00
	20
	5%

	Total
	362
	100%


 Fuente: Encuesta.
 Elaborado: Las Autoras.
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    Fuente: Encuesta.
    Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante esta pregunta podemos destacar que de  las personas encuestadas sobre cuanto pagarían por una mascarilla de rostro nos dio como resultado las siguientes alternativas el 84% no supo contestar, el 7% $10.00, 4% $20.00, y el 5% $15.00.
16. En qué lugar de Piñas le gustaría que se encuentre nuestro centro de estética?
CUADRO Nº 79
	Ubicación

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	59
	16%

	Centro
	270
	75%

	Por las afueras
	28
	8%

	En cualquier lugar
	5
	1%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: Mediante los datos obtenidos aplicados a la ciudadanos de Piñas en cuanto a ubicación nos respondieron de la siguiente manera 16% no nos supo contestar, el 75% les gustarían que se encuentre ubicado en la zona céntrica, el 8% fuera de la ciudad y el 1% no le importa mucho el lugar con tal que los servicios sean buenos.
17. ¿Qué otro servicio usted sugeriría que se preste a los  clientes?

CUADRO Nº 80
	Servicios adicionales

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	262
	72%

	Ampliar los servicios de belleza
	9
	3%

	Tratamientos corporales y faciales
	15
	4%

	Ninguno en adicional
	42
	12%

	Depilación láser y con cera
	5
	2%

	Nutrición
	16
	4%

	Masajes con imanes
	8
	2%

	Horarios nocturnos
	1
	0%

	Horarios de lunes a domingo y Variedad de servicios de belleza
	2
	1%

	Aroma terapia
	2
	1%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
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Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: De total de las 369 encuestas aplicadas en el cantón Piñas la ciudadanía en cuanto a servicios adicionales que podríamos ofrecer nos supo manifestar de la siguiente manera el 72% no supo responder estosería la mayoría, seguido del 3% que desearía que se amplié los servicios de belleza, el 4% nos manifestó que quieren más servicios de belleza, 4% nos manifestaron que los servicios ofrecidos anteriormente le parecen suficientes y no desean que se aumenten mas, el 2% depilación láser y con cera, el 4% nutrición, 2% masajes con imanes, 0% horarios nocturnos, 1% horario de lunes a domingo con variedad de servicios de belleza y por último el 1% aroma terapia.
18. ¿A su criterio, de qué forma debería prestar los servicios el centro estético integral?
CUADRO Nº 81
	Criterio personal

	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	126
	35%

	Buen servicio y atención
	36
	10%

	Amable, respetuosos y cordiales
	105
	29%

	Profesionalismo
	81
	22%

	Charlas
	2
	0%

	Infraestructura adecuada
	2
	1%

	Precios accesibles y buen servicio
	7
	2%

	Promociones
	3
	1%

	Total
	362
	100%


Fuente: Encuesta.
Elaborado: Las Autoras.
GRÁFICO Nº 77
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Fuente: Encuesta.

Elaborado: Las Autoras.

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN: De las alternativas planteadas a cerca del criterio personal sobre como deberían prestar los servicios nuestro centro de estético nos contestaron de la siguiente manera el 35% no supo responder a nuestra interrogante, 10% respondió que le gustaría obtener un buen servicio y buena atención, el 29% que deben ser amables, respetuosos y cordiales, el 22% que el centro estético debe contar con profesionales en cada rama, el 0% que brinden charlas, el 1% que cuenten con infraestructura adecuada acorde a cada servicio, el 2% que los precios sean accesible y buen servicio y por ultimo con el1% que puedan obtener promociones.
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6. ESTUDIO DE MERCADO

Es una herramienta de mercadeo que permite y facilita estudiar algunas variables sociales y económicas, que condicionan el proyecto aun siendo, aparentemente ajenas a este, entre ellas están; los niveles de ingreso de la población, el precio de los bienes competitivos, los hábitos de consumo; en general con la identificación de oferta y demanda en el mercado.  “En consecuencia, se trata de la recopilación y análisis de antecedentes que permita determinar la conveniencia o no de ofrecer un bien o servicio  para atender una necesidad, ya sea que esta se manifieste a través de la disposición de la comunidad a cubrir los precios o tarifas,  o que se detecte a través de presiones sociales ejercidas por la comunidad”
.

Con la realización del estudio de mercado pudimos determinar la oferta y la demanda, las preferencias, gustos del consumidor para así satisfacer sus necesidades y deseos.

6.1 Servicio del Centro Estético Integral.
Nuestro servicio es sugerir a la personas como verse y sentirse bien en su apariencia personal a cada uno de nuestros posibles clientes en los servicios que se prestará en nuestro Centro de Estética Integral, esta empresa tiene como finalidad ofrecer un servicio de calidad, cubriendo la demanda existente en el mercado, lo que permitirá generar nuevas fuentes. La empresa funcionará con personal capacitado garantizando el servicio.
6.2 Demanda.

 La Demanda nos permitió determinar los posibles usuarios que tendrá nuestra empresa así como también nos ayudó a conocer los diferentes tipos de demanda como son: demanda potencial, demanda real y la demanda efectiva.
6.3 Distribución del Mercado Objetivo.
 Es determinar cuál es el mercado al que vamos a ofrecer nuestro servicio, las características del mercado, que clase de usuarios finales son los que comprarían nuestro servicio.  Por ende nuestro proyecto  tiene como objetivo la población de la Ciudad de Piñas,  pues es un  Centro Estético que esta  enfocado a todo tipo de nivel social que  tenga la necesidad  de  cuidar y embellecer su apariencia al adquirir nuestros de servicios.
6.4 Análisis de la Demanda.
6.4.1 Demanda Potencial.

Mediante esta demanda podemos conocer el número de usuarios que adquirirán nuestro servicio en el Cantón Piñas.
Cálculo de la demanda potencial:

¿Usted visita los centros de estética?
CUADRO Nº 82
	Visita los centro estéticos
	Frecuencia
	Porcentaje

	SI
	369
	97%

	NO
	10
	3%

	Total
	379
	100%


Fuente: Cuadro Nº 11
Elaborado: Las Autoras.
SI 97% * 28832 proyección de la población de Piñas del 2009

97% * 28832 = 27967 demanda potencial

Proyección de la Demanda Potencial:
CUADRO Nº 83
	 

Nº 
	Años 
	Proyección de la D. Potencial

	
	2009
	27967

	1
	2010
	28135

	2
	2011
	28473

	3
	2012
	28989

	4
	2013
	29691

	5
	2014
	30593


Elaborado: Las Autoras.
Fórmula:

Datos:   DP 2009= 27967; Tc= 0,6%
DP= DP 2009 (1 + i)n

DP = 27967 (1 + 0,006)1

DP= 28135

Para determinar la Demanda Potencial tomamos la fórmula de proyección con una demanda base de 28832 habitantes enel cantón Piñas comprendida entre de todas la edades que corresponde al año 2009 y con una tasa de crecimiento anual del 0,6%, proyectamos para los años subsiguientes los  mismos que multiplicamos  por el porcentaje 97% de la población que le gustaría ocupar nuestros servicios, datos que se obtuvo en el estudio de mercado obteniendocomo resultado un total de 28135 habitantes como demanda potencial para el primer año.
6.4.2 Demanda Real.
Se llama demandantes reales a todas aquellas personas que tienen la necesidad de utilizar nuestros servicios. Es así que aquí realizaremos la primera segmentación del mercado al conocer los resultados de las encuestas, que un 97% del total de los encuestados les gustaría utilizar nuestros servicios.

Aclaramos que realizada la presente segmentación de mercado, para el estudio de características de mercado y demanda potencial se tomará en cuenta toda la población segmentada, como lo vemos a continuación.
Cálculo de la Demanda Real:

¿Cuáles servicios serían de su preferencia?

Gimnasio:
CUADRO Nº 84
	Alternativa
	Porcentaje
	% * D. Potencial

	Sala de aeróbicos
	42%
	11746

	Sala de maquinas
	49%
	13704

	Sauna
	39%
	11466

	Turco 
	13%
	3915

	Hidromasaje
	36%
	10068

	Sala de masajes
	39%
	11466

	Total
	62366


Fuente: Cuadro Nº  24 al 29

Elaborado: Las Autoras.
Media = 62366 / 6 = 10394

CUADRO Nº 85
	Nº

	Años 
	Proyección de la D. Real

	
	2009
	10394

	1
	2010
	10456

	2
	2011
	10582

	3
	2012
	10774

	4
	2013
	11035

	5
	2014
	11370


Elaborado: Las Autoras.
Fórmula:
Datos:   DR 2009= 10394; Tc= 0,6%
DR = DR 2009 (1 + i)n

DR = 10394 (1 + 0,006)1

DR= 10456
Sala de Belleza:

CUADRO Nº 86
	Alternativa
	Porcentaje
	% *D. Potencial

	Cortes niños
	21%
	5873

	Cortes Jóvenes
	51%
	14263

	Cortes adultos
	25%
	6992

	Cortes damas
	44%
	12305

	Tintes
	27%
	7551

	Rayitos
	28%
	7831

	Tips
	27%
	7551

	Mechas 
	19%
	5314

	Permanentes
	15%
	4195

	Alisados
	33%
	9229

	Depilaciones
	32%
	8949

	Maquillaje
	35%
	9788

	Manicure
	36%
	10068

	Pedicure
	35%
	9788

	Tratamientos Capilares
	42%
	11746

	Extensiones
	20%
	5593

	Total
	137033


Fuente: Cuadro Nº  30 al 45
Elaborado: Las Autoras.
Media = 137024 / 16 = 8565

CUADRO Nº 87
	Nº

	Años 
	Proyección de la D. Real

	
	2009
	8565

	1
	2010
	8617

	2
	2011
	8671

	3
	2012
	8726

	4
	2013
	8782


Elaborado: Las Autoras.

Fórmula:
Datos:   DR 2009= 8564; Tc= 0,6%
DR= DR 2009 (1 + i)n

DR= 8565 (1 + 0,006)1

DR= 8617

Asesoría:

CUADRO Nº 88
	Alternativa
	Porcentaje
	% * D. Potencial

	Asesoría en colores
	33%
	9228

	Asesoría en cortes
	49%
	13702

	Asesoría en maquillaje
	41%
	11466

	Total
	34399


Fuente: Cuadro Nº  46 al 48 
Elaborado: Las Autoras.
Media = 34399/ 3 = 11466

CUADRO Nº 89
	Nº

	Años 
	Proyección de la D. Real

	
	2009
	11466

	1
	2010
	11535

	2
	2011
	11674

	3
	2012
	11886

	4
	2013
	12173

	5
	2014
	12543


Elaborado: Las Autoras.
Fórmula:

Datos:   DR 2009= 11466; Tc= 0,6%
DR = DR 2009 (1 + i)n

DR = 11466 (1 + 0,006)1

DR= 11535
Cosmetología:

CUADRO Nº 90
	Alternativa
	Porcentaje
	% * D. Potencial

	Tratamiento de acné
	47%
	131434

	Tratamiento de mascarilla
	46%
	12865

	Botox
	2%
	11466

	Mascarilla de rostro
	35%
	9788

	Total
	47264


Fuente: Cuadro Nº  49 al 51
Elaborado: Las Autoras.
Media =47264 / 4 = 11816

CUADRO Nº 91
	Nº

	Años 
	Proyección de la D. Real

	
	2009
	11816

	1
	2010
	11887

	2
	2011
	12030

	3
	2012
	12248

	4
	2013
	12544

	5
	2014
	12925


   Elaborado: Las Autoras.
Fórmula:

Datos:   DR 2009= 11816; Tc= 0,6%
DR= DR 2009 (1 + i)n

DR= 11815 (1 + 0,006)1

DR= 11886
CUADRO Nº 92
	Media total de los servicios

	Gimnasio
	10394

	Sala de belleza
	8565

	Asesoría
	11466

	Cosmetología
	11816

	Total
	42271/4

	
	10568 Media


Elaborado: Las Autoras.
Proyección de la demanda real:

CUADRO Nº 93
	Nº

	Años 
	Proyección de la Demanda Real

	
	2009
	10568

	1
	2010
	10631

	2
	2011
	10759

	3
	2012
	10954

	4
	2013
	11219

	5
	2014
	11560


Elaborado: Las Autoras.
Fórmula:

Datos:   DR 2009= 10568; Tc= 0,6%
DR= DR 2009 (1 + i)n

DR= 10568 (1 + 0,006)1

DR = 10631

Cálculo de la demanda efectiva:

¿Si se implementara un centro de estética integral estaría dispuesto a utilizar nuestros servicios?

CUADRO Nº 94
	Variable
	Frecuencia
	Porcentaje

	Si
	362
	98%

	No
	7
	2%


 Fuente: Cuadro Nº  21
 Elaborado: Las Autoras.
SI 98% * 10568 demanda real del 2009

98% * 10568 = 10357  demanda efectiva 2009

Para establecer la demanda real del servicio multiplicamos las cantidades obtenidas del resultado de la demanda potencial 27967 por el porcentaje 98% de encuestados, obteniendo un total de 27408 personas que corresponden a la demanda real.
6.4.3 Demanda Efectiva.

 Aquí determinamos de forma específica los posibles usuarios de nuestro servicio
Proyección de la demanda efectiva:

CUADRO Nº 95
	Nº

	Años
	Proyección de la D. Efectiva

	
	2009
	10357

	1
	2010
	10419

	2
	2011
	10545

	3
	2012
	10735

	4
	2013
	10995

	5
	2014
	11329


Elaborado: Las Autoras.
Datos:   DE 2009= 10357; Tc= 0,6%

Fórmula:

DE= DE 2009 (1 + i)n

      = 10357 (1 + 0,006)1

DE= 10419
Para obtener la demanda efectiva del cantón Piñas calculamos en función a los posibles usuarios del Centro Estética Integral.

De 28832 que es la demanda real sacamos un 98% de la población, estos son los posibles usuarios del servicio que vamos a ofrecer, aclarando que la demanda efectiva no solo es la población que estaría dispuesto a utilizar nuestros servicios en el Centro de Estética Integral si no también que se debe tomar en consideración a la población que le gustaría visitar nuestro Centro de Estética. 

Una vez obtenido estos datos conseguimos que 28135 de los habitantes del cantón Piñas, sean los que accederán a este servicio en el primer año, convirtiéndose en la Demanda Efectiva.
6.5 ANÁLISIS DE LA OFERTA
6.5.1 Oferta.

Es la cantidad de bienes y servicios que se ofrecen en el mercado con un precio concreto, analizando las condiciones de servicios de las empresas más importantes.  Refiriéndose a la situación actual y futura, en donde se deberá proporcionar las bases para prever las posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia existentes.

Para cuantificar la oferta se realizó a través de una observación directa para conocer cuántos centros de estética que existen en la Ciudad de Piñas:  
CUADRO Nº 96
	Centros de Estética del Piñas

	Nelly´s

	Angelo´s

	Patty´s

	Rocio´s

	Noyita

	Sarahí

	Jenny´s

	Estética Melissa

	Nuevo Milenium

	Magaly´s

	Geanella´s

	Platinium

	Camila´s

	Junior´s

	Unisex Noelia

	Nueva Imagen

	Estética Verónica

	Estela Duran

	Vileta spa

	Unisex  Marujita


                       Fuente: Centros de Estética del Cantón Piñas

                       Elaborado: Las Autoras.
Además a través de  la encuesta aplicada a la población del Cantón Piñas en el cuadro Nº 41 nos ayudó a conocer los centros de estética más visitados por los usuarios esto permitió determinar el porcentaje de los posibles clientes para los futuros años.
CUADRO Nº 97
	Variable
	Frecuencia
	Percentaje
	% * Población 2009 (28832)

	No sabe contestar
	12
	3%
	864,96

	Nelly´s
	95
	26%
	7496,32

	Angelo´s
	65
	18%
	5189,76

	Noyita
	150
	41%
	11821,12

	Sarahí
	27
	7%
	2018,24

	Unisex Noelia
	20
	5%
	1441,6

	Total
	28832/6

	
	4805 Media


Fuente: Cuadro Nº  14
Elaborado: Las Autoras.
Media =28832 / 6 = 4805
Proyección de la oferta:
CUADRO Nº 98

Análisis de la Oferta

	Nº

 
	Años 
	Proyección

	
	2009
	4805

	1
	2010
	4834

	2
	2011
	4863

	3
	2012
	4892

	4
	2013
	4921

	5
	2014
	4951


Elaborado: Las Autoras.
Fórmula:

Datos:   Oferta 2009= 930; Tc= 0,6%
PO= Oferta 2009 (1 + i)n

PO = 4805 (1 + 0,006)1

PO = 4834

Para realizar la proyección de la oferta se toma en cuenta los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los usuarios de los diferentes centros o gabinetes de belleza.
Oferta en unidades de atención = 4834 usuarios para el primer año.
La proyección de la oferta se la realizó con la tasa de crecimiento anual del Cantón Piñas que es del (0.06%); datos obtenidos del censo del 2001 Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC).
6.5.2 Balance de la Oferta y la Demanda.

Es necesario en toda investigación de mercado llegar a determinar si en el área en estudio existe o no clientes o usuarios que están insatisfechos con los servicios que se ofertan actualmente en el mercado, así es básico aclarar que pueden haber cambios en los gustos y preferencias de los clientes, es decir, pueden no comprar o adquirir actualmente el servicio en estudio, pero al  proponerles bajos precios y alta calidad en los beneficios y características del servicio,  el usuario  puede cambiar de costumbres y pasar a ser usuario permanente  
Proyección de la demanda insatisfecha:

CUADRO Nº 99
	Nº
	Años
	Proyección de la Demanda efectiva
	Proyección de la oferta
	PDE – PO = Demanda insatisfecha

	
	2009
	10357
	4805
	5552

	1
	2010
	10419
	4834
	5585

	2
	2011
	10545
	4863
	5582

	3
	2012
	10735
	4892
	5843

	4
	2014
	10995
	4921
	6074

	5
	2015
	11329
	4951
	6378


Fuente: Cuadro Nº  95 y 98
Elaborado: Las Autoras.
El balance entre la Oferta y la Demanda nos permite obtener la Demanda Insatisfecha la misma que está constituida por la cantidad de usuarios que el mercado no logra satisfacer, para determinar esta demanda se debe restar la cantidad de demanda efectiva 10357 usuarios, menos la oferta 4805 usuarios dándonos como resultado la demanda insatisfecha que es 5552
Estos datos nos sirven para poder estructurar la forma de brindar el servicio que demanden los usuarios.

6.6 PLAN DE COMERCIALIZACION

Para la comercialización de nuestros servicios tanto de gimnasio, sala de belleza, asesoría de imagen y cosmetología de nuestro Centro de Estética Integral, tomaremos en cuenta los elementos de la mezcla de mercado que son: Producto o Servicio, Precio, Plaza y Promoción.

6.10.1 QUE ES UN SERVICIO.
 Es un conjunto de actividades que buscan responder a una o más necesidades de un cliente. Se define un marco en donde las actividades se desarrollarán con la idea de fijar una expectativa en el resultado de éstas. Es el equivalente no material de un bien. La presentación de un servicio no resulta en posesión, y así es como un servicio se diferencia de proveer un bien físico.
6.10.2 Producto (prestación de servicios). 
Nuestro propósito es servir en un centro de estética cumpliendo con las expectativas de nuestros futuros clientes y logrando la satisfacción de  cada uno de los servicios que vayan a utilizar, puesto que nuestro centro de estética será un lugar muy amplio con infraestructura adecuada y espacio suficiente en cada uno de los departamentos, de esta manera tendremos la seguridad de obtener la fidelidad de nuestros clientes, además se contará con profesionales nativos del lugar, previa capacitación y especialización pertinente de acuerdo a la función que vayan a desempeñar, el horario de atención será de lunes a sábado de 8hoo a 12h00 y de 14h00 a 20h00.
Nuestro centro de estética integral contara con los siguientes servicios:
· Gimnasio con sala de aeróbicos y sala de maquinas, además instalaciones de baños turcos, sauna,  hidromasaje y sala de masajes.

· Sala de belleza ofreceremos cortes de niño, jóvenes, adultos y damas tintes, mechitas, tips, rayitos, alisados, permanentes extensiones de cabello, cepillados, peinados, manicure, pedicure, maquillaje, depilaciones y tratamiento de cabello.
· En asesoría de imagen: asesoría de corte de cabello, colores y maquillaje, lo haremos a través de un software donde podremos realizar los servicios basándonos en color de la piel y forma del rostro para predecir el resultado del trabajo antes de aplicarlo en nuestro cliente. 

· En cosmetología: tratamientos para el acné, tratamientos de manchas causadas por el sol, inyecciones de botox y mascarilla de rostro para lo cual aplicaremos las sesiones necesarias dependiendo de la necesidad de cada cliente. 
DISEÑO DEL SERVICIO.
Logotipo:
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6.10.3 Precio.

Los dos determinantes principales del precio son los costos generales del servicio  y la competencia. La política de la empresa puede exigir que el servicio que se vende cubra en su totalidad los gastos de inversión, manteniendo un fin de lucro, o  que se puede bajar mediante descuentos para a acaparar más el mercado.
6.6.3.1 Importancia del Precio.

El precio de un producto o servicio influye sobre los salarios, el alquiler, los intereses y las utilidades; es decir sobre el pago que se hacen los factores de la producción o prestación: trabajo, tierra, capital y empresariado. Por lo tanto, constituyen un regulador básico del sistema económico, debido a que influyen sobre la asignación de estos factores de la producción 
.

6.6.3.2 Análisis de la Competencia.

 La competencia actual y posible influye mucho sobre el precio base,  incluso un nuevo servicio  es diferente sólo hasta que llegue la competencia inevitable. La amenaza de la competencia POTENCIAL es mayor cuando es fácil entrar al campo y las posibilidades de oportunidades son estimulantes.
LISTA DE PRECIOS  DE CADA SERVICIO DE LA ESTETICA

CUADRO Nº 100
	GIMNASIO

	SERVICIO
	VALOR

	Sala de aeróbicos
	$ 20,oo al mes

	Sala de maquinas 
	

	Sauna, turco e hidromasaje
	

	Sala de masajes
	$ 10,oo por sesión


        Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 101
	SALA DE BELLEZA

	SERVICIOS
	VALOR

	Cortes de cabello de niño
	$ 2,oo

	Cortes de cabello de jóvenes 
	$ 3,oo

	Cortes de cabello de adultos 
	$ 3,oo

	Cortes de cabello damas
	$ 5,oo

	Tintes
	De $ 10,oo en adelante

	Rayitos
	De $ 15,oo en adelante

	Tips 
	De $ 15,oo en adelante

	Mechas de cabello
	De $ 10,oo en adelante

	Permanentes 
	De $ 14,oo en adelante

	Alisados de cabello 
	De $ 5,00 en adelante

	Depilaciones 
	De  $ 6,oo en adelante

	Maquillaje 
	$ 5,oo

	Manicure 
	$ 3,oo

	Pedicura 
	$ 5,oo

	Tratamientos para el cabello
	$ 10,oo

	Extensiones  de cabello
	$ 30,oo


                   Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 102
	ASESORIA DE IMAGEN

	SERVICIOS
	VALOR

	Asesoría en colores de cabello
	$ 10,oo

	Asesoría en cortes cabello 
	$ 10,oo

	Asesoría en maquillaje
	$ 10,oo


      Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 103
	COSMETOLOGÍA

	SERVICIOS
	VALOR

	Tratamiento para el acné
	$ 40,oo tratamiento completo

	Tratamiento de manchas causada por el sol 
	$ 30,oo tratamiento completo

	Inyecciones de botox
	$ 150,oo por aplicación

	Mascarillas para el rostro
	$ 20,oo por sesión


               Elaborado: Las Autoras.

6.10.4  Plaza.
Se incluye los canales de distribución por ser estos los que definen y marcan las diferentes etapas que la propiedad de un producto atraviesa desde el fabricante al consumidor final. El lugar que estará ubicado el centro de estética es en la zona centrica del Cantón Piñas en las calles Sucre y González Suárez.

Forma de prestar nuestros servicios.
Es el camino que se sigue para distribuir el producto o servicio, es desde el centro de estética hasta el usuario final.

El canal de distribución del Centro de Estética Integral será:
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                                                                    Elaborado: Las Autoras.
6.10.5 Promoción.

Son incentivos de corto plazo para alentar la adquisición o venta de un producto o servicio nuevo, mediante estrategia y esfuerzos, que la organización planifica.
Por apertura del centro, en el área de gimnasio, las primeras 10 personas que se inscriban tendrán un descuento del 5% por el primer mes de ocupar nuestras instalaciones.  


En sala de belleza también tendrán descuentos del 5% por el primer mes de apertura en la estética y en ocasiones especiales como el día de la mujer y la madre, el día del padre además tendremos una base de datos para ofrecer otras promociones como el día de su cumpleaños.
6.6.5.1 Publicidad. 

Es aquella forma pagada y no personal de prestación y promoción de ideas, bienes y servicios por cuenta de un ente identificado. Como La televisión, prensa, radio, etc.

El Servicio se hará conocer a través de cuñas publicitarias por intermedio de la radio ELITE STEREO, en la cual pasaremos dos cuñas  publicitaria por diarias, en horario de 08am a 21pm horas está tendrá una duración de 60 segundos con un costo de $1.75 ctvs Incluido impuestos, dando un costo mensual de $52,50.

Además también las realizaremos a través de  cuñas publicitarias en el medio televisivo CQ15,  a esta se la realizara un mes antes de la inaguración para que las personas se interino de esta gran apertura del CENTRO ESTETICO INTEGRAL, se pasaran dos cuñas diarias la una 12h00 pm y la otra 18h00pm. Donde se dara a conocer los servicios que estaremos prestando, esta tendra una duración de 60 segundos, con un costo  2.50 incluye impuestos por cada cuña publicitara, dandonos un costo total de $150.oo por mes.

Estrategia publicitaria.
La estrategia que utilizará la empresa  para dar a conocer el servicio será mediante promoción  y publicidad. 

La publicidad la haremos mediante los medios de comunicación  reconocidos y escuchados en nuestra localidad, como son la radio (ELITE STEREO) y la televisión (CQ15).

MISIÓN

Somos una empresa que presta servicios de estética, de calidad logrando la satisfacción de nuestros clientes a través de la eficiencia y eficacia en los diferentes departamentos, tanto en sala de belleza, gimnasio, asesoría de imagen y cosmetología.

VISIÓN

En el 2012 llegaremos con nuestros servicios mediante una sucursal en Machala, ofreciendo calidad y precios cómodos para satisfacción de las necesidades y deseos en nuestros clientes.

6.7 ESTUDIO TÉCNICO

Este estudio es realizado con ayuda netamente técnica de profesionales en industrias alimenticias y afines,  además un profesional en construcción para la obra civil.  Todo el análisis se lo realiza tomando en cuenta las fuerzas localizacionales, procesos de producción,  capacidad de la maquinaria y equipo que sirve para la transformación de la materia prima o prestación de servicios.

El presente  estudio  comprende los siguientes aspectos:

1. Tamaño y localización  del proyecto.

2. Ingeniería del producto.

3. Proceso productivo.

4. Ingeniería de la planta.
6.7.1 Determinación del Tamaño del Proyecto.

La localización  o ubicación de nuestro Centro Estético Integral se determinó mediante el estudio de mercado realizado en el cantón Piñas,  que nos ayudó a resolver cual será  el lugar más óptimo donde nos conviene  instalar la empresa, tomando en cuenta tanto recursos humanos como materiales, en los que se incluye  el análisis de diversos  aspectos como son servicios básicos  requeridos para el funcionamiento del Centro Estético, la proximidad de los proveedores para que nos suministren de los productos necesarios de belleza que de desde luego serán los más utilizados para los diferentes servicios, es muy necesario la cercanía de los proveedores porque nos ayudará en la reducción de costos y aumentar  los benéficos para nuestra institución. 
El tamaño del Centro Estético estará destinado a cubrir las necesidades que nuestros clientes exijan además garantizar y brindar los servicios prestados con personal capacitado para alcanzar un óptimo trabajo con calidad. 
6.7.2 Tamaño del Proyecto.
El tamaño del proyecto está determinado por su capacidad instalada y utilizada, se determina por el análisis determinado para la localización disponibilidad de costos de los suministros e insumos, descripción del proceso, la organización humana y jurídica que se requiere para el funcionamiento de la empresa.       

De igual manera la decisión que se toma con respecto al tamaño determinará el nivel de operación que permitirá la explicación de la estimación de los ingresos por ventas.
6.7.3 Capacidad Instalada del Edificio.
Es aquella que indica cual será la máxima capacidad  que tendrán los departamentos de la estética para atender a los usuarios.

En este caso será la infraestructura indispensable para el normal funcionamiento del Centro Estético.

La empresa empezará sus actividades con una capacidad instalada capaz de poder satisfacer a 7200 usuarios del total de la demanda insatisfecha para los 5 años de vida útil del proyecto lo que nos permitirá evaluar calidad de los servicios que se prestaran así como el nivel de profesionalismo de los operarios y de esta manera determinar sin los servicios prestados son confiables y seguros para la satisfacción de sociedad.

CAPACIDAD INSTALADA

CUADRO Nº 104
	Año
	Demanda Insatisfecha
	Capacidad Instalada
	Porcentaje % 

	2009
	5552
	7200
	96%

	2010
	5585
	7200
	95%

	2011
	5582
	 7200
	94%

	2012
	5843
	7200
	93%

	2013
	6064
	7200
	90%

	2014
	6370
	7200
	88%


Fuente: Cuadro Nº  99
Elaborado: Las Autoras.
El procedimiento a seguir  para obtener la capacidad instalada es el siguiente:

El número de personas pronosticadas que nos visitaran en 1 hora serán 3, para saber cuántas nos visitaran en las 10 horas laborables de trabajo diario realizamos la siguiente operación así:

3*10 horas = 30 personas diarias

Luego para determinar las personas que nos visitaran a la semana en nuestra estética tomando en cuenta 5 días laborables a la semana:

30*5 días = 150 personas semanales

Posteriormente para saber el número de personas que nos visitaran mensualmente procedimos de la siguiente manera:

150 * 4 semanas  = 600 personas mensualmente

Y por último para determinar el número de personas que nos visitaran durante todo el año procedemos así:

600 * 12 meses = 7200 personas anualmente, que sería la capacidad instalada.

6.7.4 Capacidad Utilizada.
Constituye la capacidad que tendrá cada departamento para acoger a los usuarios y está determinada por el nivel de demanda que se desea cubrir durante un periodo determinado.

En proyectos nuevos ésta normalmente es inferior a la capacidad instalada en los primeros años y generalmente luego de transcurrido medio periodo de vida de la empresa esta se estabiliza y es igual a la capacidad instalada.

Cuando una empresa empieza a funcionar nunca produce al 100% de la capacidad instalada por diversos motivos como: introducción del servicio, contratación de mano de obra y servicios básicos, tomando en cuenta todos estos factores se creyó conveniente, utilizar el 62% de la capacidad instalada para el primer año, para el segundo el 72%, y así va aumentando los porcentajes hasta llegar al cuarto año en donde trabajaremos con el 99% hasta llegar al quinto año de la capacidad instalada la misma que se detalla en el siguiente cuadro:
CAPACIDAD UTILIZADA
CUADRO Nº 105
	Año
	Capacidad Instalada
	Porcentaje de la Producción
	Capacidad Utilizada

	2009
	7200
	62%
	4464

	2010
	7200
	72%
	5184

	2011
	7200
	82%
	5904

	2012
	7200
	92%
	6624

	2013
	7200
	99%
	7128

	2014
	7200
	100%
	7200


 Fuente: Cuadro Nº 104
 Elaborado: Las Autoras.
6.7.5 Aspectos Legales

Nuestra empresa estará constituida como Compañía Limitada.  
6.7.6 Ubicación
El centro de estética estará ubicado en el Cantón Piñas en la zona céntrica en las calles Sucre y González Suárez.
6.7.7 Materia Prima

· Los proveedores de materia prima para el centro estético de gimnasio Taurus Fitnes Comapany es empresa que se encuentra desde hace 10 años en Ecuador en la ciudad de Guayaquil frente al redondel del Monumento El Cenepa, distribuyen maquinas para gimnasio.

· Los proveedores para sala de belleza, cosmetología y asesoríaserán los laboratorios René Chardon y Cosmetología facial corporal de la ciudad de Guayaquil.  
6.7.8 Transporte
Al momento se cuenta con vías (carreteras) suficientes para realizar actividades de transporte de materias primas y producto terminado hacia varios lugares a nivel local, cantonal, provincial y nacional, pero no ofrecen en un 100% un servicio de calidad, debido a trabajos de mejoramiento vial y de alcantarillado por parte del gobierno autónomo provincial del Oro para sus cantones.

6.7.9 Mano de Obra.

Es fundamental considerar que la mano de obra que se necesita debe ser calificada la cual estará sometida constantemente a capacitaciones por personas expertas en estética para que el papel que desempeñen nuestros operarios la realicen con mayor seguridad en sus funciones, brindando buena atención, responsabilidad y satisfacción a nuestros clientes, de estar recibiendo en cada uno de los servicios profesionalismo con calidad para llenar sus expectativas de estar en las mejores manos en cuidado tanto de su imagen como de su cuerpo. El personal será contratado en la localidad. 

6.7.10 Servicios Básicos.

Los servicios básicos son fundamentales para los procesos administrativos y operativos  de la organización, en la ubicación existe el servicio de energía eléctrica, agua potable,  alcantarillado y telefónico. 

CUADRO Nº 106
	Servicios básicos
	Precio

	Agua 
	Cm3 0,19 ctvs.

	Luz
	Kilovatio-hora   0,25 ctvs.

	Teléfono
	Min. 0,15ctvs.


 Fuente: Cuadro Nº  CNEL, CNT y Municipio de Piñas

 Elaborado: Las Autoras.
6.7.11 Localización.
Constituye el punto clave dentro del estudio del proyecto, ya que nos permite elegir el lugar más apropiado para la instalación del edificio siendo fundamental para el éxito de la misma a través de un análisis macroeconómica y microeconómica. 
6.7.12 Macro localización.
Tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales de la planeación basándose en las condiciones regionales de la oferta y la demanda y en la infraestructura existente, debe indicarse con un mapa del país o región, dependiendo del área de la influencia del proyecto. Es decir se refiere al área o lugar donde se ubicará el proyecto que será la provincia de El Oro. Para la implementación de un Centro Estético Integral el cual llevará por nombre “Stylos e Imagen”  se tomó en cuenta factores  como son:

El centro de Estética estará ubicado en:

· República de Ecuador

· Región Costa

· Provincia El Oro

· Cantón Piñas
MAPA DEL CANTON PIÑAS
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6.7.13 Micro localización.

Una vez definida a la zona o población de localización se determina el terreno o lugar conveniente para la ubicación definitiva del proyecto.

La información requerida es: 

· Tipo de edificaciones, área inicial y área para futuras expansiones. 

· Accesos al predio por las diferentes vías de comunicación, carreteras y otros medios de transporte. 

· Disponibilidad de agua, energía eléctrica, gas y otros servicios de manera específica. 

· Volumen y características de aguas residuales.

· Instalaciones y cimentaciones requeridas para equipo y maquinaria. 

La localización definitiva del Centro Estético Integral  es:

Cabecera Cantonal: Piñas
Parroquia: La matriz Piñas

Sector: Zona céntrica

Calles: Sucre y González Suárez.
6.7.14 Localización de la Planta

CROQUIS DEL CENTRO ESTETICO INTEGRAL EN EL CANTÓN PIÑAS
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Elaborado: Las Autoras.
6.7.15 Ingeniería del Proyecto.
La ingeniería del proyecto permite acoplar los recursos físicos para los requerimientos óptimos del Centro Estético. 

También el componente tecnológico son los elementos y conocimientos con los que cuenta la empresa para procesar los materiales y transformarlos en productos terminados.

6.7.16 Componentes Tecnológicos.
Determina del equipo adecuado a los requerimientos del personal que  va a adquirir  el servicio que ira de acuerdo al nivel de la  demanda a satisfacer, la tecnología debe responder a ciertas condiciones propias del mercado, la misma no debe ser ni muy alta (tecnología de punta) ni elemental para el proceso, ya que se debe evitar el desperdicio.

 A continuación detallaremos el equipo que se utilizará en nuestra Estética.
6.9.16.1 Equipos informáticos

CUADRO Nº 107
COMPUTADOR LGPentium IV Core 2 DUO 2.4 Ghz

	PROCESADOR
	Intel Core 2 Quad 2.4 GHz, FSB 1066, Cooler Intel original

	VELOCIDAD
	2,4 GHz bus de 1066Mhz de caché  8 MB L2 

	MAINBOARD
	INTEL SOCKET LGA775 INTEL 975XDDR2  SN/NW DDR2 S/R

	MEMORIA RAM
	2.0 GB DDR2 667MHZ expandible hasta a 08 GB

	CASE
	Fuente  500 Watts – 220 Volt   Miditower + Cooler

	DISCO DURO
	160GB, 8MB, S-ATA II 300Mb/Seg, 7200rpm  c/cooler doble ventilador VELOC. EXT. DE DATOS (300 m/s)

	VIDEO
	PCI-Express X16, Soporta hasta 256/512MB

	TARJETA DE RED
	Integrado

	TARJETA SONIDO
	Integrado

	GRABADORA
	Drive combo LITE – ON SHC-52S7K DVD-ROM 16x &CD-R/RW graba:52x, regraba:32x, lee:52x, S-ATA, interno, Color negro.

	MONITOR 
	17”  LCD  Resolución 1280X1024 COLOR DE CARCAZA : | NEGRO

	TECLADO
	Español  USB  

	MOUSE
	PS/2 c/ optico  USB

	Sistema Operativo
	Microsoft windows xp profesional oem, español, 32-64 BITS, DSP OEM

	UPS
	500va/400w  interfaz  usb  a media carga : a media carga 11.4 minutos (200 watts)

	Color de los Equipos
	Negro

	GARANTIA 
	AÑO                                                      Precio: $ 980,oo


Fuente: Moder Computer.

6.9.16.2 Impresora  Canon.
Descripción: Resolución: 600x600 ppp, con tecnología láser, memoria: 08 MB, medios Soportados: A4 | A5 | A6 | B5 | C5 | CARTA | OFICIO, velocidad: 17 ppm, manuales, cds, toner,  cable USB, paralelo, cable poder, plataforma de trabajo: Windows XP,  Windows Vistas, Windows 2003. Precio: $ 150,oo
6.9.16.3 Aire acondicionado LG de precisión.

Compresor Scroll hermético, humidificador de vapor 5 lb/hr, protección de condesado (evita derrames de agua), calentador eléctrico 2,4 ó 5 KW, filtros de aire con eficiencia del 60%. Precio: $ 90, oo
PRESUPUESTO EQUIPOS INFORMATICOS

CUADRO Nº 108
	CONCEPTO
	VALOR

	Computador LG pentium iv core 2 duo 2.4 ghz
	$ 980,oo

	Impresora Canon
	$ 150,oo

	Aire acondicionado lg de precision
	$ 90,oo

	Teléfono panasonic – fax 
	$350,oo

	TOTAL
	$1570,oo


                 Elaborado: Las Autoras.
                 Fuente: Moder Computer
PRESUPUESTO BIENES MUEBLES

CUADRO Nº 109
	CONCEPTO
	VALOR

	Escritórios  4
	$ 600,oo

	Sillones  4
	$ 300,oo

	Archivador 1
	$ 150,oo

	TOTAL
	$1050,oo


Elaborado: Las Autoras.
Fuente: Moder Computer
CAPITAL DE TRABAJO

CUADRO Nº 120

	CONCEPTO
	VALOR

	Gerente
	$ 700,oo

	Secretaria-contadora
	$200,oo

	5 Operarios
	$ 200,oo

	TOTAL
	$1100,oo


Elaborado: Las Autoras.
6.9.16.4 Equipo y Maquinaria del Centro de Estética

Gimnasio:

Aeróbicos.
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Sala de máquinas:

Camillas para pilates. Sensores cardio 8 niveles de resistencia  y 10 programas de entrenamiento, para una rutina muy completa de entrenamiento. Precio: $ 630,oo
GRÁFICO Nº 81
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Súper caminadora eléctrica. Motor de 1 caballo de fuerza, 8 programas de entreno, velocidad de 1.6-12 Km/h, medidas 45 X 73 X 124 cms, peso máximo usuario 100 Kg.
Características:

Sensores de pulso, monitor que escanea distancia, calorías, pulso, brazos con mangos antideslizantes, plegable, llave de seguridad, pin de seguridad mientras se pliega, rodachinas en base para fácil desplazamiento, conexión a mp3, parlantes. Precio: 500,oo
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Elíptica-bicicleta 2 en 1 magnética con body fat

Las elípticas desarrollan efectivamente todos los músculos del cuerpo. Un suave movimiento elíptico para las piernas con un ejercicio para los brazos y cuerpo superior incrementan rápidamente tu ritmo cardiaco hasta el nivel deseado sin ningún estrés en las articulaciones. el fuerte marco y posición ergonómica de las elípticas hacen que el ejercicio sea seguro y efectivo. Trabajo cardiovascular completo en solo 20-30 minutos con un movimiento elíptico natural. Simula caminar o correr sin impacto.
Características:

· Control de resistencia ajustable que usted gradúa según sus preferencias.

· Un programa body fat que te calcula el porcentaje de grasa, las calorías que debes quemar.
· Monitor de siete funciones y una mejor lectura de velocidad, tiempo, distancia, calorías quemadas, ritmo cardiaco y body fat.
· Pedales ajustables con plataforma ancha, hechos para que no se pueda resbalar.

· Acero tubular hecho para 100 kg de presión, dándole a usted un seguro y estable ejercicio. Precio: 250,oo
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Bicicleta estática – Cúcuta

Características. Manubrio ergonómico, sistema de funcionamiento con polea, 8 niveles de resistencia, altura de silla ajustable, peso usuario hasta 90 kilos. Precio: 200,oo
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Banco multigym

Características: incluye tabla abdomen, escalador, alternativa trabajo de brazo para 21 musculos. Precio: 430, oo
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Eliptica orbitrek combo (pesas – twister) 

Características: Elíptica de paso corto, sistema de resistencia por correa, monitor que muestra calorías, tiempo, distancia, peso máximo usuario 80 kilos, tiene un tiste para ejercicios de abdominal, y de espalda,  también trae dos juegos de pesas, y a parte de todo la puedes usar como estática removiendo el sillín. Precio: 400, oo
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Banda trotadora bh g6435 

Características:

Ofrece 3 perfiles de ejercicio diferentes con 3 niveles que cubren 9 programas     

Proporciona objetivos que ayudan a reducir el estrés.Motor 2,0 CV (picos): Proporciona una velocidad entre 0,9 y 12 km/h.Sistema de inclinación mecánico: Permite aumentar la intensidad del programa de entrenamiento

Cinta de correr con amortiguación: Evita la sobrecarga muscular y en las articulaciones

Sistema de plegado rápido: Soluciona el problema del espacio con su sistema de bloqueo.

Superficie de carrera ancha (40 cms.): Proporciona comodidad y seguridad mientras se camina

Sistema de medición de pulsaciones en el manillar: Proporciona objetivos para 

Dimensiones: 143x72x135cms. peso: 43 kgs. motor: 2.0 CV, inclinación mecánica: 2 posiciones superficie de carrera: 40x105 cm, peso máximo de usuario: 95 kg, monitor: 3 ventanas LCD. Precio: 500, oo
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Máquina para abdomen. 

Características: Diferentes niveles de dificultad, video instructivo, manual  todo la máquina de abdominales más usada alcanza la figura que siempre deseaste, mantente en forma con la verdadera serie de ejercicios. Precio: 400, oo
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Línea de Soporte:
       GRÁFICO Nº 89               GRÁFICO Nº 89.1
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Precio: 200,oo  
Línea de hombros:

GRÁFICO Nº 90                    GRÁFICO Nº 90.1
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Precio: 450, oo

Bañera de hidromasajes: Es una tina con agua caliente, con diferentes boquillas, para mediante un motor hacer mover el agua, que es en esencia en lo que se basa la bañera de hidromasaje. El agua se cambia en promedio de 3 o 4 meses ya que incorporan un sistema de filtración, y para sanitizar el agua la mayoría tienen como opción incorporar un ozonador, más el uso de un desinfectante adicional que puede ser dicloro o bromo. Se pueden usar dentro de la casa o a la intemperie.

Cuidado del agua 

Una bañera de hidromasajes no es igual que una piscina puesto que posee una superficie menor y su agua está temperada. Además, la composición química de los productos que se usan para el cuidado de los hot tub tiene que cumplir unas constantes muy estrictas que sirvan para mantener en el agua los siguientes niveles:
· Alcalinidad: 80-120ppm

· Dureza: 150-400 pp

· pH: 7.2 -7.6

· Sanitizante: 3-5ppm
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Sauna: Calor, tranquilidad y relajación son, entre otros, los beneficios que se pueden obtener en un SAUNA. Este negocio se ha incrementado en los últimos años, "principalmente por la presencia de estrés en las personas". El objetivo es descansar luego de una jornada laboral.
No es recomendable la utilización de estas instalaciones para personas con problemas cardíacos, de presión alta y mujeres embarazadas a partir del cuarto mes.
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Beneficios Terapéuticos 

- Relaja tensiones y estrés.

- Ayuda a la hidratación de la piel. 

- Ayuda a combatir los tejidos adiposos (celulitis). 

- Elimina las toxinas.

- Activa la circulación.

Características Generales

- Diseños a medida.

- Cabinas Modulares.

- Tablero de Comando Digital Programable.

- Pantalla de luz - Apoya cabeza.

- Balde y cucharón - Termómetro.

- Líquido aromatizante.
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Baño turco: El baño turco  se sirve del calor para producir beneficios en el cuerpo, pero en este caso el calor suministrado es a través de calor húmedo, con vapor de agua.La temperatura es inferior a la sauna seca, oscilando entre 25-50 grados según la altura, y la humedad relativa del 99%, con lo que el ambiente está saturado de vapor de agua e impide el proceso de sudoración. En este tipo de sauna el calor se genera al calentar agua y evaporarse a lo largo de toda la sala, creando una especie de neblina, que al posarse sobre la superficie corporal formará gotas asemejándose al sudor, haciendo la función de dispersar el calor y refrigerar el cuerpo.
Beneficios:
· El calor acelera las funciones metabólicas, aumentando la respiración, la frecuencia cardiaca y estimulando por tanto el sistema nervioso y hormnal, dilatación de los poros, que elimina toxinas e impurezas se produce una limpieza de la piel, quedando suave.

· Al humidificarse las vías aéreas se produce un efecto expectorante, útil en situaciones de resfriado, tos, sinusitis y otras afecciones del sistema respiratorio.

· El sistema cardio respiratorio aumenta su capacidad de intercambio de oxígeno y ventilación, produciéndose beneficios en los procesos de recuperación de esfuerzo. 

· Indicado para adolescentes con problemas de acné al limpiar los poros en profundidad. También útil antes del afeitado al suavizar la piel.

· Es menos estresante para el organismo que la sauna seca o finlandesa, tiena más efecto de relax, aunque al inicio hay que acostumbrarse a la sensación de agobio que produce el respirar aire tan saturado de vapor de agua.
Sala de masajes:

Masaje ador Vibra MG-008 

Características. Consta de las siguientes: Consola, sensor de grasa, soporte, brazo de apoyo izquierdo, brazo de apoyo derecho, base antideslizante, cubierta, base ajustable, motor de 1.5 caballos de fuerza, voltaje de entrada 110v/60 Hz, rango de velocidad 20, peso máximo de usuario 120 kg. Precio: 150, oo
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6.9.16.5 Sala de belleza
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Equipo Caribe. Precio: 4000, oo

Accesorios sala de belleza:
GRÁFICO Nº 97

Capa de plástico. Precio: $10, oo
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Cepillo de talco Termix B/N. Precio: $15, oo
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Contenedor de papel de aluminio metálico. Precio: 30, oo  

GRÁFICO Nº 100

Estuche porta útiles. Precio: $20, oo
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Espejo profesional negro. Precio: $25, oo 
CORTES DE CABELLO (niños, jóvenes, damas y adultos)
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Tijera de corte 5" . Precio: $12, oo 
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Tijera entresacar 5" 1/2; Precio: $15, oo 

GRÁFICO Nº 104

-Peine carbono Termix. Precio: $ 2,50 

GRÁFICO Nº 105

-Cepillo pequeño Evolution Basic. Precio: $18, oo 

GRÁFICO Nº 106

-Cepillo grande Evolution Basic. Precio: $20, oo 

GRÁFICO Nº 107

-Pinzas metálicas medianas 10 unidades. Precio: $4, oo

GRÁFICO Nº 108

    -Pinzas metálicas Ondina grandes 12 unidades. Precio: $5, oo 

GRÁFICO Nº 109

-Secador Babyliss Pro 1800 Cerámico. Precio: $60, oo

GRÁFICO Nº 110

-Secador Babyliss Pro Baby Titan. Precio: $40, oo
GRÁFICO Nº 111

-Bowl negro Termix. Precio: $ 5, oo
GRÁFICO Nº 112

-Paletina  de tinte Eurostill;Precio: $4,oo 
GRÁFICO Nº 113

-Tinte Igora Royal Colorist 60 gr.; Precio: $25,oo 
GRÁFICO Nº 114

-Tinte Koleston Perfect; Precio: $30,oo

GRÁFICO Nº 115

 - Polvo decolorante compacto Technical; Precio: $10,oo

GRÁFICO Nº 116

 -Líquido Permanente Tutto Wave nº 0; Precio: $15,oo 

GRÁFICO Nº 117

-Bigudís plástico Bicolor Blanco/Rosa N90; Precio:$10,oo
GRÁFICO Nº 118

 -Plancha Ti Elite Gold; Precio: $ 40,oo
Fusor de cera 250 gr.
Características:
• Termostatos regulables independientes de 0-90ºC.
• Cable de conexión tipo shucko.
• Potencia 900 W- 220 V.
• Dimensiones: 165x135. Precio: 40,oo
GRÁFICO Nº 119


GRÁFICO Nº 120

-Esponja maquillaje Eurostill 4 unidades Precio: $3,oo 
GRÁFICO Nº 121

        -Fluid Delight Maquillaje Fluído Visign. Precio: $40,oo 
GRÁFICO Nº 122

[image: image129]-Pincel Maquillaje Sintético  Precio: $5,oo
GRÁFICO Nº 123

-Maquillaje en crema;  Precio: $30,oo 
GRÁFICO Nº 124

-Corta Cutículas; Precio: $2,oo
GRÁFICO Nº 125

-Lima pulir uñas 3 usos 175 mm; Precio: $1.50

GRÁFICO Nº 126

-Piedra pómez negra;  Precio: $2.50

GRÁFICO Nº 127

-Corta Uñas; Precio: $3,oo
GRÁFICO Nº 128

-Raspacallos metálico;  Precio: $2,oo
GRÁFICO Nº 129

 -Tratamiento ultraseda Precio: $10,oo 
GRÁFICO Nº 130

 - Wet Spa Capilar Precio: $30,oo
GRÁFICO Nº 131

-Champú Voltage Hidratante Extensiones; Precio: $25,oo

GRÁFICO Nº 132

      -Extensión de Cabello Natural Liso 55-60 cm; Precio: $35,oo
6.9.16.6 Asesoría de imagen. En cortes de cabello, colores de cabello y maquillaje. Para asesorar a nuestros clientes vamos a utilizar un Software de imagen llamado RELOOKMED para llevar a cabo la optimización de SU LOOK o IMAGEN.
Con RELOOKMED no solo te asesoramos y acompañamos a desarrollar tu LOOK sino también te asesoramos a mantenerlo a lo largo de tu vida.Porque la imagen es mucho más de lo que vemos a simple vista. El 55% está constituido por la apariencia física 38% por el comportamiento (lenguaje de los gestos) y sólo un 7 % constituido por la comunicación verbal.

6.9.16.7 Cosmetología

Tratamiento de acné: El tratamiento ACNE ESTOP es 100% natural se basa fundamentalmente en diferentes ejercicios relajantes combinados con ciertas recomendaciones de cuidado, protección y limpieza de la piel. Los masajes musculares aplicados en zonas neurálgicas de su rostro y cuerpo, ayudarán a una mejor circulación de la sangre, llevando a que su organismo funcione armónicamente y no se presenten áreas de acumulación de residuos, agentes generadores de los problemas de la piel, eliminando la aparición de puntos negros, comezones y barritos.
Tratamiento de manchas causadas por el sol: Para eliminar las manchas en la piel los tratamientos pueden ser exfoliantes o blanqueadores. El primer remedio para eliminar una mancha es evitar que se siga oscureciendo. 
GRÁFICO Nº 133
[image: image140.jpg]



Tratamientos de botox: En la actualidad es uno de los procedimientos cosméticos no quirúrgicos más populares y se utiliza para tratar las líneas y arrugas dinámicas del ceño, frente, “patas de gallo”, tercio inferior de la cara y en las nasales para reducir su exceso de actividad. 
A través de inyecciones locales, la toxina botulínica actúa interfiriendo la comunicación entre los nervios y los músculos en el área afectada. Se puede utilizar como tratamiento único, en persona jóvenes con arrugas incipientes, o para complementar y optimizar tratamientos quirúrgicos en los párpados (blefaroplastia) y la cara (lifting facial). 
PRESUPUESTO DE EQUIPOS Y MATERIALES CENTRO DE ESTETICA INTEGRAL “STYLOS E IMAGEN”

CUADRO Nº 121
	Gimnasio



	Descripción
	Valor $

	Camillas para Pilates
	$630,00

	Súper caminadora eléctrica
	$500,00

	Elíptica Bicicleta 2 en 1 
	$250,00

	Bicicleta estática 
	$200,00

	Banco multigym
	$430,00

	Elíptica con pesas
	$400,00

	Banda trotadora
	$500,00

	Máquina para Abdomen
	$400,00

	Línea soportes
	$200,00

	Línea hombros
	$450,00

	Masajeador
	$150,00

	Sauna 
	$650,00

	Turco
	$600,00

	Hidromasaje
	$850,00

	Total
	$6250,50


   Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 122
[image: image141.emf]Área  Descripción Valor ($)

Tratamiento de acné “ACNE ESTOP”

40,00

Tratamiento de manchas causadas por

el sol

35,00

150,00

$ 525,00

Asesoría de imagen y cosmetología

Asesoría de imagen: (en

cortes de cabello,

colores de cabello y

maquillaje)

Una

  

Inyección de botox

“MICRODENERVACIÓN BIOLÓGICA

SELECTIVA” 

Total

Software de imagen “RELOOKMED” 300,00

Cosmetología

Elaborado:Las Autoras.
CUADRO Nº 123
[image: image142.emf]Área Descripción Valor ($)

Muebles para  estética Equipo Caribe 4.000

Capa  10,00

Cepillo de talco  15,00

Accesorios para sala de belleza Contenedor de papel de aluminio  30,00

Estuche 20,00

Espejo profesional 25,00

Tijera 5" 12,00

Tijera entresacar 15,00

Peine 2,50

Cepillo pequeño 18,00

Cortes de cabello Cepillo grande 20,00

Pinzas pequeñas 4,00

Pinzas grandes 5,00

Secador cerámico 60,00

Secador babyliss 40,00

Bowl 5,00

Paletina 4,00

Tintes Tinte igora 25,00

Tinte koleston 30,00

Polvo decolorante 10,00

Liquido permanente 15,00

Permanentes Bigudis 10,00

Alisados Plancha 40,00

Depilaciones Fusor de cera 40,00

Esponjas 3,00

Maquillaje Maquillaje 40,00

Pincel 5,00

Maquillaje en crema 30,00

Corta cutículas 2,00

Manicure y pedicure Lima 1,50

Pidra pómez 2,50

Corta uñas 3,00

Raspacallos 2,00

Tratamiento ultraseda 10,00

Wet spa capilar 30,00

Champú hidratante extensiones 25,00

Extensiones naturales 35,00

 $4.645,00

Equipos y Materiales de Sala de belleza

Tratamientos de cabello

Extensiones de cabello

Total

Elaborado:Las Autoras.
DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA PRIMER PISO DEL CENTRO DE ESTÉTICA STYLOS E IMAGEN

GRÁFICO Nº 134
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DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA SEGUNDO PISO DEL CENTRO DE ESTÉTICA STYLOS E IMAGEN  

GRÁFICO Nº 135
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6.7.17 Flujograma del Proceso.
El flujograma es un gráfico utilizado para indicar las relaciones e interrelaciones que existe entre los diferentes tipos de actividades que se ejecutan dentro de un proceso de gestión de servicios (proceso productivo), cuya finalidad es mostrar en resumen los diferentes pasos o etapas que se siguen para ofrecer un servicio de calidad.

 Simbología.
Los símbolos convencionales de aceptación universal que se han utilizado en el flujograma son:

[image: image179.emf]00


,


184


.


5


94


,


694


.


41


=




00 , 184 .5

94 , 694 . 41



[image: image180.emf]%


100


94


,


694


.


41


35


,


024


.


88


58


,


187


.


226


x


PE


-


=




% 100

94 , 694 . 41 35 , 024 . 88

58 , 187 . 226

x PE






[image: image181.emf]%


52


,


56


=




% 52 , 56 

    =  OPERACIÓN            Ejecutar un tramite 
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     = INSPECCIÓN                 Resultado verificación 
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    =TRANSPORTE               Resultado movimiento, traslado.
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    = DEMORA                         Espera- aplazamiento
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    = ARCHIVO                    Almacenamiento, finalización
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                          =  ACTIVIDAD COMBINADA               Operación e 

                              inspección al mismo tiempo
FLUJO GRAMA DE LA SALA DE BELLEZA

1. Información del Centro Estético explicando los servicios que presta dentro de LA SALA DE BELLEZA. 

2. Recepción de turno, se dará el turno dependiendo el servicio que soliciten nuestros clientes.
3. Sala de espera, donde los clientes esperaran su turno respectivo para ser atendidos en el servicio solicitado. 

4. Ingreso a la sala donde se  procede a realizar los servicios solicitados en la sala de belleza.

5. Aquí nos referimos a uno de varios servicios que prestara el Centro Estético hablaremos sobre un tinte de cabello

6. Observar el estado del cabello, para saber qué cantidad, tamaño y estado que esta el cabello que vamos a trabajarlo, también esta inspección sirve para saber que producto y cantidad de producto que usaremos en este servicio.

7. Preparar los productos a utilizar, basándonos en la inspección anterior se procede a clasificar producto y marca a usar en este servicio.

8. Aplicar la respectiva mescla sobre el cabello, se basara guiándose el estado de cabello.

9. Controlar que el tinte actué durante 45 min, ya que el tiempo de actuación de una mescla de tinte actúa durante este tiempo

10. Revisión si ya termino de actuar el químico en el cabello, se inspeccionara si se logro el objetivo esperado.
11. Lavado del cabello, ya que este es el paso siguiente para quitar los residuos de tinte sobrante.

12. Aplicación de un tratamiento, se lo realiza para restaurar la hebra capilar después que el cabello ha sido sometido a un proceso químico.

13. Secado y cepillado del cabello, una vez que este todo el servicio realizado, para controlar como quedo el trabajo.

14. Control y retoques finales, esto se encarga de realizarlo la estilista especializada y designada para controlar.

15. Caja, según el servicio prestado se procede a  realizar el respectivo cobro.

FLUJO GRAMA DE LA SALA DE BELLEZA
GRÁFICO Nº 136
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CONTINUA

0.10 min.

Información de nuestro Centro 

Estético 

0.15 min.

Recepción de turno, se dará el turno 

dependiendo el servicio que soliciten 

nuestros clientes.

0.15 min.

Sala donde se presta los servicios 

solicitados.

 

0.05 min.

    0.15 min.

Lavado del cabello.

  

0.20 min.

0.15 min.

Caja.

TOTAL 153.77 Minutos



Control y retoques finales.

0.10 min.    

Secado y cepillado del cabello.

Aplicación de un tratamiento.

0.12 min.

Controlar que el tinte actué durante 

45mm.

Revisión si ya termino de actuar el 

químico en el cabello.

0.45 min.

0.20 min.

0.15 min.

Preparar los productos a utilizar.

Aplicar la respectiva mescla sobre el 

cabello.

0.10 min.

Observar el estado del cabello.

0.13 min.

Ejemplo explicaremos un   tinte de 

cabello

0.10 min.

Sala de espera. 
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     Elaborado: Las Autoras.
GIMNASIO

1. Información de nuestro Centro Estético explicando que servicio se presta en este centro dentro de lo que se presta LOS SERVICIOS EN GIMNASIO. 

2. Recepción y clasificación de los servicios a utilizar dentro del gimnasio o sala de masajes.
3. Caja se cobrara el servicio a utilizar que el cliente lo solicite y el cobro y servicio será por un mes correspondiente.

4. Sala de espera, donde los clientes esperaran su turno correspondiente
5. En este caso se hablara de un servicio de varios que se prestan dentro del gimnasio.

6. Puede hacer uso de una hora de aeróbicos.

7. Puede  utilizar una hora de máquinas

8. Puede hacer uso del sauna (una vez por semana)
9. Puede hacer uso del turco (una vez por semana)
10. Puede hacer uso del hidromasaje (una vez por semana)

FLUJO GRAMA DEL GIMNASIO
GRÁFICO Nº 137
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CONTINUA

0.10 min.

Información del gimnasio

0.10 min.

Recepción.

0.10 min.

Caja.

0.10 min.

Sala de espera.

0.05 min.

Ingreso al gimnasio.

60 min.

Puede hacer uso de una hora 

de aeróbicos.

0.30 min.

Puede hacer uso del sauna 

(una vez por semana)

 30 min.

Puede hacer uso del 

hidromasaje (una vez por 

semana)

Total 255 Minutos

60 min.

Puede  utilizar una hora de 

máquinas.



0.30 min.

Puede hacer uso del turco 

(una vez por semana)
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     Elaborado: Las Autoras.

ASESORIA DE IMAGEN

1. Información de nuestro Centro Estético explicando que servicio se presta en este centro dentro de lo que se presta los servicios en el DEPARTAMENTO DE ASESORÍA DE IMAGEN. 

2. Recepción y clasificación de los servicios a utilizar dentro del departamento de asesoría de imagen.
3. Caja se cobrara el servicio a utilizar que el cliente lo solicite.

4. Sala de espera, donde los clientes esperaran su turno correspondiente que solicitaron.

5. En este caso se hablara de un servicio de barios que se prestan dentro del departamento de asesoría de imagen como es asesoría en colores de cabello.

6. Con un software. Se clasificar el servicio a prestar

7. Prestaremos la asesoría en colores de cabello, se tomara con el programa una fotografía al cliente

8. Esta fotografía servirá para indicarle al cliente los colores de cabello a usar, tomando en cuenta, su tipo de rostro, color de piel y textura de cabello

9. Se recomendara el color de cabello a la clienta correspondiente guiándonos en eltés anterior  realizado.

FLUJOGRAMA DE ASESORIA DE IMAGEN
GRÁFICO Nº 138
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CONTINUA

0.10 min.

Información.

0.15 min.

Recepción.

0.10 min.

Caja.

0.15 min.

Sala de espera.

0.15 min.

Asesoría en colores de 

cabello.

0.10 min.

Con un software. Se clasificar 

el servicio a prestar

0.05 min.

Se tomara con el programa una 

fotografía al 

0.20 min.

Se indicara al cliente los 

colores de cabello a usar.

Total 

100 Minutos
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  Elaborado: Las Autoras.
COSMETOLOGÍA

1. Información de nuestro Centro Estético explicando que servicio se presta en este centro dentro de lo que se presta los servicios en el departamento de COSMETOLOGíA
2. Recepción y clasificación de los servicios a utilizar dentro del departamento de cosmetología.
3. Caja se cobrara el servicio a utilizar que el cliente lo solicite.

4. Sala de espera, donde los clientes esperaran su turno correspondiente que solicitaron.

5. En este caso se hablara de un servicio de varios que se prestan dentro del departamento de asesoría de imagen como es cosmetología tratamiento de acné.
6. Se realizara un previo tés para saber el origen del problema  que previene este acné.

7. El acné se da por mala alimentación, cambios hormonales, adolescencia, y problemas de mala circulación de la sangre.

8. Detectado el origen de acné se procederá a dar el tratamiento respectivo, con tratamiento interno y  jabón, cremas para hacer uso externo.
9. Se recomendara al cliente la próxima cita dependiendo al problema del acné.
FLUJOGRAMA DE COSMETOLOGÍA
GRÁFICO Nº 139
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CONTINUA

0.10 min.

Información de nuestro Centro 

Estético. 

0.15 min.

Departamento de cosmetología.

0.10 min.

Caja.

0.10 min.

Sala de espera.

0.15 min.

Cosmetología tratamiento de acné.

0.20 min.

Tés para saber el origen del problema  

que previene este acné.

0.10 min.

Detectado el origen de acné se 

procederá a dar el tratamiento.

0.10 min.

Se recomendara al cliente la próxima 

cita dependiendo al problema del 

acné.

Total

100 Minutos


      Elaborado: Las Autoras.
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PLAN DE PRESTACIÓN DE SERVISIOS

CUADRO Nº 124
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Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 125
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        Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 126
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      Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 127
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        Elaborado: Las Autoras.
CUADRO Nº 128
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Elaborado: Las Autoras.
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6.8 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA LEGAL DE LA EMPRESA.

Considerando el marco legal que nos permitirá constituirnos en empresa con personería jurídica con responsabilidades y obligaciones hemos optado por la Compañía de responsabilidad limitada, porque es la que se contrae entre dos o más personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razón social o denominación objetiva.
Toda empresa para su libre ejercicio o funcionamiento debe reunir ciertos requisitos exigidos por la ley.   El Centro Estético estará conformado como una compañía de responsabilidad Limitada de acuerdo al art. 93 de la ley de Compañías.  Entre otros requisitos tenemos: 

· La Razón Social o Denominación. Es el nombre bajo el cual la empresa operará, el mismo debe estar de acuerdo al tipo de empresa conformada y conforme lo establece la Ley. La razón social de la empresa a conformarse es “CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN” Cía. Ltda.La compañía se contraerá mediante Escritura Pública según la Superintendencia de Compañías, así mismo será inscrita en el registro mercantil.

· Domicilio. Toda empresa en su fase de operación estará sujeta a múltiples situaciones derivadas de la actividad y del mercado, por lo tanto deberá indicar claramente la dirección domiciliaria en donde se la ubicará en caso de requerirlo los clientes u otra persona natural o jurídica.   Nuestra empresa tendrá su domicilio en el cantón Piñas,  provincia de El Oro, ubicada en la parte céntrica, Parroquia La Matriz Piñas en las calles Sucre y González Suárez. La empresa se constituirá como responsabilidad limitada, con un total de 3 socios, que responderán por sus obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales.
· Objeto de la Sociedad.Al constituirse una empresa se lo hace con un objetivo determinado, ya sea: producir o comercializar bienes o servicios, ello debe estar claramente definido, indicando además el sector productivo en el cual emprenderá la actividad. El objetivo de la empresa es brindar servicios de calidad   con personal  capacitado satisfaciendo las necesidades de nuestros usuariosy su mercadeo se realizará en el Cantón Piñas.

· Tiempo de duración de la sociedad.Toda actividad tiene un tiempo de vida para el cual se planifica y sobre el cual se evalúa posteriormente para medir los resultados obtenidos frente a los esperados, por ello la empresa debe así mismo indicar para qué tiempo o plazo operará. La duración de la empresa será de 5 años a partir de la fecha de inscripción en el registro mercantil.
Minuta para  el Nivel Operativo de Trabajadores.

Señor notario:

En el registro de escrituras Públicas a su cargo, dígnese insertar una que contiene la constitución de la Compañía de Responsabilidad Limitada “CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN”.

En Cantón Piñas, Provincia de El Oro, hoy 15 de junio del 2009, ante el notario quinto de la ciudad se eleva a minuta la constitución de la siguiente compañía Colectiva.

En el Registro de escrituras Públicas a su cargo, dígnese insertar una que contenga la constitución de la compañía colectiva “CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN”.
De acuerdo a las siguientes estipulaciones:

1ero. Los otorgantes, concurren al otorgamiento de esta escritura de constitución de la compañía en nombre colectivo las señoritas: Doris Rivera, con CI. 190035088-3, Mayra Romero, con CI. 070272708-2 y Mercy Rivera  con C.I. 190051606-1 de nacionalidad Ecuatorianas, mayores de edad, legalmente capaces, domiciliadas en esta ciudad y quienes comparecen por sus propios derechos.

2do. Los comparecientes convienen en constituir la compañía   de Responsabilidad Limitada” “CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN. Cía. Ltda.”, que se regirá por las Leyes del Ecuador y el siguiente estatuto.

3ro.Estatuto de la Compañía Responsabilidad Limitada “CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN” Cía. Ltda.

Suscriben a continuación los socios y el Notario que da fe de lo antes estipulado.

SOCIOS.

                 Doris O. Rivera Rivera.                     Mayra Z. Romero Vergara.     

Mercy E. Rivera Rivera

NOTARIO.

Dr. Francisco Ledesma
Capítulo primero.
Nombre, domicilio, objeto social y plazo de duración.

Art. 1.- La Compañía llevará el nombre de “CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN Cía.Ltda.”
Art. 2.- El domicilio de la empresa es en el Cantón Piñas,  Provincia de El Oro, ubicada en la parte céntrica  Parroquia Urbana La Matriz Piñas en las calles Sucre y González Suárez.

Art. 3.- La compañía tiene como objeto social, brindar servicios de calidad   con personal  capacitado satisfaciendo las necesidades de nuestros usuarios 

Art. 4.- El plazo de duración de la compañía es de 5 años, contados a partir de la fecha de inscripción del contrato constitutivo en el Registro Mercantil; pero podrá disolverse en cualquier tiempo o prorrogar su plazo si así lo resolviere la Junta General de Socios en la forma prevista en la Ley y en este Estatuto.

Capítulo segundo.

Del capital social, de las participaciones y de la reserva legal.

Art. 5.- El capital social de la compañía es del 41% del total de la inversión que será pagado en partes iguales por los socios las que estarán representadas por el certificado de aprobación correspondiente de conformidad con la ley y estos estatutos.

Art. 6.- La compañía puede aumentar el capital social por resolución del Consejo Académico con el consentimiento de las terceras partes del capital social presente en la sección.

Art. 7.- El aumento de capital se lo hará estableciendo nuevas participaciones y su pago se lo hará de la siguiente manera: en numerario, en especie, por compensación de créditos, por capitalización de reservas o utilidades, por capitalización de la reserva por revalorización del patrimonio realizado conforme a la Ley y la reglamentación pertinente, o por demás medios previstos en la Ley.

Art. 8.- La reducción del capital se regirá por lo previsto por la ley de compañías, y en ningún caso se tomaran resoluciones encaminadas a reducir el capital social si ello implicare la devolución de los socios de parte de las aportaciones hechas y pagadas con las excepciones de Ley.

Art. 9.- La compañía entregara a cada socio el certificado de aprobación que le corresponde.  Dicho certificado de aportación se extenderá mediante facturas  acompañados de talonarios y en los mismos se hará constar la denominación de la compañía, el capital suscrito y el capital pagado, número y valor certificado, nombre del socio o propietario, domicilio de la compañía, fecha de la escritura de consecución, notaria en que se otorgo, fecha y numero de la inscripción en el registro mercantil,  fecha y lugar de expedición, la constancia de no ser negociable, la  firma y rubrica del presidente y gerente general de la compañía .

Art. 10.- Al perderse o destruirse un certificado de aportación el interesado solicitara por escrito al gerente general la emisión de un duplicado del mismo.

Art. 11.- Las participaciones en esta compañía podrán transferirse por acto entre vivos, requiriéndose para ello el consentimiento unánime del capital social, que la sesión se celebre por escritura pública y se observe las pertinentes disposiciones de la ley. 

Art.12.- Las participaciones de los socios en esta compañía son transmisibles por herencia, con forme a la ley. 

Capítulo tercero.

De los socios, de sus deberes, atribuciones y responsabilidad.

Art. 13.- Son obligaciones de los socios:

a. Las que señalan la ley de compañías.

b. Cumplir las funciones y actividades deberes que les asignase la Junta General de socios, el gerente general y presidente de la compañía.

c. Cumplir con las aportaciones implementarías en proporción a las participaciones que tuvieren en la compañía, cuando y en la forma que decida la Junta General de socios.

d. Las demás que señale este estatuto. 

Art. 14.- Los socios de la compañía tienen los siguientes derechos y atribuciones:

a. Intervenir con vos y voto en las sesiones del Consejo Académico de Socios, personalmente o mediante poder a un socio o extraño, ya se trate de poder notarial o de carta poder.

b. A elegir y ser elegido para los organismos de administración y fiscalización.

c. A percibir las utilidades o beneficios a prorrata de las participaciones pagadas, lo mismo respecto del acervo social, de producirse las liquidaciones.

d. Los demás derechos previstos en la Ley y Estatutos.

Art. 15.- La responsabilidad de los socios de la compañía por las obligaciones sociales se limita únicamente al monto de sus aportaciones individuales a la compañía, salvo las excepciones de Ley.

Capítulo cuarto.

Del gobierno y de la administración.

Art.16.- El gobierno y la administración se ejerce por:

Consejo Académico o La Dirección.

Art. 17.- Las sesiones del Consejo Académico son ordinarias y extraordinarias y se reunirán en el domicilio principal de la compañía para su validez, la junta podrá constituirse en cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio nacional, siempre que esté presente todo el capital social, y los asistentes, quienes deberán suscribir   y firman el acta bajo sanción de nulidad.

Socios:

Doris O. Rivera Rivera.                     Mayra Z. Romero Vergara.

Mercy E. Rivera Rivera

NOTARIO.

Dr. Francisco Ledesma.

6.8.1 Organización Administrativa.

Parte fundamental en la etapa de operaciones de la empresa es, la estructura organizativa con que esta cuenta, ya que una buena organización permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno de los elementos que conforman la misma.  Esto hará posible que los recursos especialmente el talento humano sea manejado eficientemente. La estructura organizativa se representa por medio de los organigramas a los cuales se acompaña con el manual de funciones, además se establece los niveles jerárquicos de autoridad.

6.8.2 Niveles Jerárquicos de Autoridad.
 Para lograr un buen funcionamiento de nuestra empresa, la organización administrativa del Centro Estético se basará en los siguientes cinco niveles jerárquicos:

· Nivel Legislativo: Para nuestra empresa representa el primer nivel de mayor jerarquía, pues está  conformado por la Junta General de Socios, cuya función principal será la de legislar sobre las políticas que se debe seguir en la empresa, establecer los procedimientos, reglamentos, resoluciones y demás aspectos de mayor importancia.

· Nivel Ejecutivo: Comprende el segundo nivel de jerarquía, constituido por la gerencia encargada de planificar, organizar, coordinar, dirigir y controlar las actividades administrativas financieras y comerciales de la empresa, tomando decisiones, empleando políticas, normas y reglas establecidas para sostener la organización.
· Nivel Asesor: Lo integra el Asesor Jurídico, en nuestra empresa cumplirá trabajos temporales, en caso de requerirse se solicitará sus servicios profesionales, su función básica será el asesoramiento para la constitución legal y asuntos judiciales de la empresa.
· Nivel Auxiliar: Lo conforma la secretaria, sus actividades servirán de apoyo para el nivel ejecutivo, realizará en forma general las actividades  administrativas de la empresa; y el conserje, quien cubre las funciones de limpieza en la empresa y tiene como responsabilidad el aseo de la misma.
· Nivel Operativo: Lo integran los  responsables de ejecutar las actividades básicas operativas como los obreros.
6.8.3 Organigrama.
Es un gráfico o dicho de otra manera es un conjunto de líneas y símbolos que muestran la estructura organizativa de una empresa. Entre ellos existen:
· Organigrama Estructural.En lo relacionado con nuestra empresa, se ha utilizado un modelo vertical y por tanto la estructura está representada en forma de pirámide, en donde la máxima autoridad o nivel se encuentra en la parte superior y de la misma forma como descienden los niveles jerárquicos, en idéntico sentido fluirán las ordenes. Los niveles jerárquicos en la empresa “CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN” Cía. Ltda.Están representados en la siguiente forma.
“CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN CIA. LTD.”
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NIVELES JERÁRQUICOS

Elaborado: Las Autoras.
· Organigrama Funcional.No solo se representa la división de departamentos, sino que además se establecen las funciones de cada una de las actividades departamentales basándose en los principios de división de las labores en una empresa, aprovecha la actitud profesional de los individuos donde pueden realizar mejor sus actividades.
“CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN CIA. LTDA”
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Elaborado: Las Autoras.
· Organigrama Posicional.Este organigrama tiene la característica de presentar dentro de la división departamental cada uno de los sueldos que se asigna a las respectivas funciones.
“CENTRO ESTETICO INTEGRAL STYLOS E IMAGEN CIA. LTDA”
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Elaborado: Las Autoras.
6.8.4 MANUAL DE FUNCIONES.
Determina las funciones y responsabilidades que les corresponde realizar a cada uno de los ejecutivos, personal administrativo, y trabajadores de la empresa. Así mismo define la línea de autoridad.
El manual de funciones consta de los siguientes aspectos: 

· Relación de dependencia (ubicación interna).

· Dependencia jerárquica (relaciones de autoridad).

· Naturaleza del trabajo: Se refiere a las principales características sobre la ejecución en el puesto trabajo. 

· Tareas principales: Son las funciones que deben desempeñar normalmente dentro de sus puestos de trabajo, se refiere a las actividades que debe cumplir diariamente en las cuales se basa su nivel de gestión empresarial. 

· Tareas secundarias: Se refiere a aquellas que debe cumplir ocasionalmente en determinado espacio de tiempo y son resultantes de las funciones principales.

· Requisitos: Todos las personas que vayan a trabajar en alguna Empresa deben tener un nivel de educación y contar con experiencia requerida para el puesto que va a ocupar.

“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Legislativo.
Título del Puesto: Socios.
Naturaleza del Trabajo:Legislary normar los aspectos de mayor importancia.

Funciones Principales:
· Discutir y aprobar los medios de mayor trascendencia en la vida de la empresa.

· Deliberar y aprobar los montos de los dividendos o porcentajes de utilidades que corresponden a cada socio.

· Normar los procedimientos, dictar reglamentos, ordenanzas y resoluciones.
Funciones Secundarias:

· Legislar políticas y objetivos que regirán a la empresa.

Requisitos:
· Ser socio de la empresa.
“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Ejecutivo.

Título del Puesto: Gerente

Superior Inmediato: Socios.

Subalternos:Todo el Personal.

Naturaleza del Trabajo:

Panificación, organización, dirección y control de acuerdo a las políticas generales de la empresa.

Funciones Principales:

· Legislar las actividades de la empresa, dictar y aprobar políticas.

· Contratar el talento humano que se requiera para el cumplimiento de las actividades necesarias para la empresa.

· Supervisar y  analizar la información contable.
Funciones Secundarias:

· Informar mensualmente o cuando le soliciten los socios la situación financiera, administrativa de la empresa.

Requisitos:

· Formación profesional en el campo de  Ingeniería Comercial.

· Experiencia como mínimo de año en cargo similar.

“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Asesor.
Título del Puesto: Asesor Jurídico.

Superior Inmediato: Gerente.

Subalternos: Ninguno.
Naturaleza del Trabajo: 

Asesoramiento y representación jurídica de la empresa CENTRO ESTÉTICO INTEGRAL CÍA. LTDA.
Funciones Principales:

· Representar junto con el gerente, judicial y extrajudicialmente a la empresa.

· Asesorar los procedimientos referentes a contratación del personal, salarios,  permiso de funcionamiento entre otros.

· Colaborar en la formulación de reglamentos que normarán el buen funcionamiento del talento humano en la empresa.

Funciones Secundarias:

· Participar en sesiones de Junta General de Socios.
Requisitos:

· Título universitario en Abogado o Doctor en Jurisprudencia.
· Experiencia profesional mínima de 2 años.
“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Auxiliar.

Título del Puesto: Secretaria .

Superior Inmediato: Gerente.
Subalternos:Operarios.
Naturaleza del Trabajo:

Desempeñar funciones de secretaria conjuntamente con la implementación  del sistema de contabilidad en la empresa.
Funciones Principales:
Funciones de Secretaria.
· Elaborar, clasificar y distribuir  documentos como correspondencia, oficios, informes, recibos y atención al público que solicite información.

Funciones Secundarias:

· Ejecutar otras tareas conexas a las ya descritas según el criterio del superior.
Requisitos:

· Conocimientos de secretariado.

· Un año cono mínimo de experiencia.

· Disponibilidad de tiempo completo.
“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Auxiliar.

Título del Puesto: Contadora.

Superior Inmediato:Gerente.

Subalternos: Operarios.

Naturaleza del Trabajo:

Desempeñar funciones de sistema de contabilidad en la empresa.

Funciones Principales:

Funciones de Contadora.

· Ejecutar y controlar la contabilidad de la empresa manteniendo sus registros, anexos y demás documentos de respaldo.

· Preparar los estados financieros correspondientes y presentar la declaración de impuestos.
Funciones Secundarias:

· Presentar informes y análisis  económicos  contables cuando el gerente crea conveniente.
Requisitos:

· Título de Licenciada en Contabilidad y Auditoría.

· Un año cono mínimo de experiencia.

· Disponibilidad de tiempo completo.
“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Operativo 1.

Título del Puesto: Instructor de gimnasio.

Superior Inmediato: Gerente.

Subalternos: Ninguno.

Naturaleza del Trabajo:

Ejecutar  actividades de las rutinas de ejercicios, 

Funciones Principales:

· Realizar la limpieza diaria del sitio de trabajo y mantenimiento de la maquinaria e instalaciones.

· Usar la vestimenta apropiada en producción.

· Preparar las sesiones de ejercicios

Funciones Secundarias:

Colaborar en tareas asignadas por el superior.

Requisitos:
· Título de Bachiller.
· Experiencia mínima de un año.

· Disponibilidad de tiempo completo.
· Experiencia un año mínimo.
“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Operativo 2 y operario 3.
Título del Puesto: Estilista.

Superior Inmediato: Gerente.
Subalternos: Ninguno.
Naturaleza del Trabajo:
Tiene la responsabilidad de ejecutar  las labores en la sala de belleza
Funciones Principales:

· Atención al público que solicite información sobre el servicio que necesite.

· Realizar registros de ventas y clientes.

· Facturar y  cobranzas a los clientes.

· Verificar que los producto se encuentre en perfectas condiciones.
· Mantener el centro estético limpio y organizado.
Funciones Secundarias:

Incentivar la seguridad y el buen ambiente laboral.
Requisitos:
· Título de maestra artesanal en la rama de estilista profesional.

· Conocimientos en Atención al cliente y Relaciones Humanas. 
· Disponibilidad de tiempo completo.
· Experiencia dos años mínimos.
“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Operativo 4.
Título del Puesto: Asesor de imagen.

Superior Inmediato: Gerente.
Subalternos: Ninguno.
Naturaleza del Trabajo:
Tiene la responsabilidad de ejecutar  las labores en asesoría de imagen
Funciones Principales:

· Atención al público en asesoría sobre su imagen.

· Realizar registros de ventas y clientes.

· Facturar y  cobranzas a los clientes.

· Mantener el centro estético limpio y organizado.
Funciones Secundarias:

Incentivar la seguridad y el buen ambiente laboral.
Requisitos:
· Título de asesor de imagen

· Conocimientos en Atención al cliente y Relaciones Humanas. 
· Disponibilidad de tiempo completo.
· Experiencia un año mínimo.
“Centro Estético Integral Stylos e Imagen”

Nivel: Operativo 5.
Título del Puesto: Cosmetóloga.

Superior Inmediato: Gerente.
Subalternos: Ninguno.
Naturaleza del Trabajo:
Tiene la responsabilidad de ejecutar  las labores en  cosmetología.
Funciones Principales:

· Atención al público el tratamiento facial o corporal que vaya a aplicar y las precauciones que debe tener..

· Realizar registros de ventas y clientes.

· Facturar y  cobranzas a los clientes.

· Mantener el centro estético limpio y organizado.
Funciones Secundarias:

Incentivar la seguridad y el buen ambiente laboral.
Requisitos:
· Título de cosmetóloga

· Conocimientos en Atención al cliente y Relaciones Humanas. 
· Disponibilidad de tiempo completo.
· Experiencia dos años mínimos.

6.9 ESTUDIO FINANCIERO

Pretende determinar cuál es el monto de los recursos económicos necesarios para la realización del proyecto, cuál será el costo total de la planta (que abarque las funciones de producción, administración y ventas), así como otra serie de indicadores que servirán como base para laparte final y definitiva del proyecto y comprende lo siguiente:

6.9.1 Inversiones del Proyecto.
Se refiere a las erogaciones  que ocurren o se presentan  en la fase pre – operativa   y operativa de la vida de un proyecto  y  representan desembolsos de efectivo para la adquisición de activos como son: edificios, máquinas, terrenos, para gastos de constitución y para capital de  trabajo, su cuantificación determina la inversión en los activos y el monto de capital de trabajo inicial que se requiere para la puesta en marcha del proyecto.  Las inversiones se clasifican en tres categorías a tomar en cuenta:
.
· Activos Fijos.

· Activos Diferidos.

· Capital de Trabajo.
Se debe indicar que las cotizaciones se han realizado en los almacenes de la ciudad de Piñas, así como en la ciudad de Guayaquil.
6.9.2 Activos Fijos

Representan las inversiones que se realizan en bienes tangibles y que se utilizaran en el proceso productivo o son el complemento necesario para la operación normal de la empresa. Los activos fijos necesarios en el presente proyecto son:

6.9.3 Presupuesto de Equipo y Maquinaria
Agrupamos los valores correspondientes por la adquisición de los equipos necesarios para brindar el servicio  de la enseñanza.
Presupuesto de Maquinaria y Equipo

CUADRO Nº 129
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	1
	Equipo caribe
	$4.000,00
	$4.000,00

	1
	Camillas para pilates
	$630,00
	$630,00

	2
	Caminadora electrica
	$500,00
	    $1000,00

	3
	Bicicleta magnética
	$250,00
	$750,00

	3
	Bicicleta estática 
	$200,00
	$600,00

	2
	Banco multigym
	$430,00
	$860,00

	1
	Elíptica pesas twister
	$400,00
	$400,00

	1
	Banda trotadora
	$500,00
	$500,00

	2
	Máquina para abdomen
	$400,00
	$800,00

	1
	Línea de soportes
	$200,00
	$200,00

	1
	Línea de hombros
	$450,00
	$450,00

	1
	Masajeador 
	$150,00
	$150,00

	1
	Sauna
	$650,00
	$650,00

	1
	Turco
	$600,00
	$600,00

	1
	Hidomasaje
	$850,00
	$850,00

	2
	Maquinas wall
	$50,00
	$100,00

	2
	Secador ceramico
	$60,00
	$120,00

	2
	Secador babyliss
	$40,00
	$80,00

	2
	Plancha
	$40,00
	$80,00

	1
	Fusor de cera
	$40,00
	$40,00

	5
	Tijera 5"
	$12,00
	$60,00

	2
	Tijera entresacar
	$15,00
	$30,00

	TOTAL
	$12950,00


Fuente:Laboratorio René Chardón, 

Elaborado: Las Autoras.

6.9.4 Equipo de Oficina.
Se incluyen todos los valores correspondientes a maquinas de escribir, sumadoras, calculadoras   que harán posible que las funciones administrativas se cumplan eficientemente.

Presupuesto de Equipo de Oficina

CUADRO Nº 130
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	2
	Sumadora
	$50,00
	$100,00

	2
	Teléfono 
	$120,00
	$240,00

	2
	Aire Acondicionado
	$90,00
	$180,00

	1
	Telefax
	$180,00
	$180,00

	Total
	$700,00


Fuente: Moder Compuder

Elaborado: Las Autoras.

6.9.5 Presupuesto de Equipo de Computación. 

 Registra el precio de monitores, impresoras, CPU, escáner, etc. y más equipos de cómputo de uso de la empresa
Presupuesto de Equipo de Computación

CUADRO Nº 131
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	2
	Computadora
	$1100,00
	$2200,00

	2
	Impresora
	$95,00
	$190,00

	1
	Escáner
	$40,00
	$40,00

	Total
	$2430,00


Fuente: Moder Compuder.
Elaborado: Las Autoras.

6.9.6 Presupuesto de Muebles y Enseres.

Comprende todos los bienes que se necesitan para la educación de cada una de las oficinas   como escritorios sillas, archiveros   etc.

Presupuesto de Muebles y Enseres

CUADRO Nº 132
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	1
	Escritorio estilo ejecutivo
	$150,00
	$150,00

	2
	Escritorios normales
	$100,00
	$200,00

	3
	Sillones normales
	$60,00
	$180,00

	4
	Muebles de espera
	$55,00
	$220,00

	1
	Mesa MDF 
	$103,78
	$103,78

	3
	Porta papeles
	$33,45
	$100,35

	2
	Archivadores
	$120,00
	$240,00

	Total
	$1194,13


Fuente: Moder Compuder

Elaborado: Las Autoras.

6.9.7 Presupuesto de Activos Diferidos.
Son conocidos como intangibles y tienen como característica estar sujetos a amortizaciones, en este caso los 5 años que tiene de vida útil la empresa. Es la agrupación de los diferentes valores que comprenden de los costos acumulados en la base de la formulación e implementación de los proyectos..

Presupuesto de Activos Diferidos

CUADRO Nº 133
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	1
	Estudio Preliminar
	$3300,00
	$3300,00

	1
	Constitución de la empresa
	$750,00
	$750,00

	1
	Permiso de Funcionamiento
	$250,00
	$250,00

	1
	Adecuación del Local
	$280,00
	$280,00

	1
	Imprevistos 
	$300,00
	$300,00

	Total  Anual
	$4880,00


Elaborado: Las Autoras.

6.9.8 Costo del Servicio o Capital de Trabajo.      

Con esta denominación se designa a los valores que se debe incurrir para dotar a una empresa de todos los componentes que hagan posible elaborar normalmente durante un periodo de tiempo establecido, permitiendo cubrir todas las obligaciones económicas.     

El capital de operaciones lo establecimos para 5 años como tiempo para que la empresa empiece obtener ingresos mediante la venta del servicio.

6.9.9 Materia prima Directa.

Para realizar los servicios en sala de belleza, asesoría y cosmetología se utilizó la siguiente  materia prima: 
Presupuesto de Materia Prima para Tintes

CUADRO Nº 134
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	48
	Tinte igora 
	$6,00
	$288,00

	48
	Tinte kolleston
	$6,00
	$288,00

	17
	Polvo decolorante frasco de 1000ml
	$18,00
	$306,00

	5
	Cremoxin en galón
	$20,00
	$100,00

	TOTAL
	$982,00


Fuente: Laboratorio René Chardón
Elaborado: Las Autoras.

Presupuesto de Materia Prima para Permanentes

CUADRO Nº 135
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	12
	Líquido permanente
	$15,00
	$180,00

	TOTAL
	$180,00


Fuente: Laboratorio René Chardón.
Elaborado: Las Autoras.

Presupuesto de Materia Prima para Maquillaje

CUADRO Nº 136
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	4
	Maquillaje paleta
	$40,00
	$160,00

	6
	Maquillaje en crema
	$30,00
	$180,00

	TOTAL
	$340,00


Fuente: Yanbal
Elaborado: Las Autoras.
Presupuesto de Materia Prima para Tratamientos de Cabello

CUADRO Nº 137
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	1
	Tratamiento ultraseda c/u
	$10,00
	$10,00

	1
	Wet spa capilar c/u
	$30,00
	$30,00

	TOTAL
	$40,00


Fuente: Laboratorio René Chardón
Elaborado: Las Autoras.
Presupuesto de Materia Prima para Extensiones de Cabello

CUADRO Nº 138
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	1
	Shampoo hidratante extensiones c/Ug
	$25,00
	$25,00

	36
	extensiones naturales c/u
	$35,00
	$1260,00

	TOTAL
	$1285,00


Fuente: Laboratorio René Chardón.
Elaborado: Las Autoras.

Presupuesto de Materia Prima para Manicure y Pedicure
CUADRO Nº 139
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	50
	Esmaltes varios colores
	$5,00
	$250,00

	TOTAL
	$250,00


Fuente: Laboratorio René Chardón.
Elaborado: Las Autoras.

Presupuesto de Materia Prima para Depilaciones
CUADRO Nº 140
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	1
	Fusor de cera
	$40,00
	$40,00

	TOTAL
	$40,00


Fuente: Laboratorio René Chardón.
 Elaborado: Las Autoras.

Presupuesto de Materia Para Tratamiento de Acné
CUADRO Nº 141
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	4
	Tratamiento "ACNE STOP"
	$40,00
	$160,00

	TOTAL
	$160,00


Fuente: Laboratorios Bella Facial
Elaborado: Las Autoras.

Presupuesto de Materia Prima para Inyecciones de Botox
CUADRO Nº 142
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	2
	Botox
	$150,00
	$300,00

	TOTAL
	$300,00


Fuente: Laboratorios Bella Facial
Elaborado: Las Autoras.

Presupuesto de Materia Prima para Tratamientos de Manchas de Sol
CUADRO Nº 143
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	3
	Manchas de sol
	$35,00
	$105,00

	TOTAL
	$105,00


Fuente: Laboratorios Bella Facial
Elaborado: Las Autoras.

6.9.10 Materia Prima Indirecta.
Son todos los costos en materia prima, que en forma indirecta aportan para al centro estético como tijeras, pinzas, capas guantes,gorros, toallas, etc. Todo esto servirá para una mejor prestación del servicio, cuyos valores constan en el siguiente cuadro.
Presupuesto de Materia Prima Indirecta

CUADRO Nº 144
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	5
	Capas 
	$10,00
	$50,00

	4
	Paletinas
	$4,00
	$16,00

	4
	Recipiente de tinte
	$5,00
	$20,00

	1
	Gorro térmico
	$20,00
	$20,00

	1
	Papel aluminio
	$10,00
	$10,00

	5
	Bigudis docenas
	$10,00
	$50,00

	2
	Gorros plásticos
	$2,00
	$4,00

	10
	Toallas
	$3,00
	$30,00

	1
	Caja de 100 U
	$5,00
	$5,00

	2
	Esponjas  docenas
	$3,00
	$6,00

	2
	Brochas docena
	$5,00
	$10,00

	6
	Corta cutículas
	$2,00
	$12,00

	1
	Lima docena
	$1,50
	$1,50

	2
	Pidra pómez
	$2,50
	$5,00

	2
	Corta uñas
	$3,00
	$6,00

	2
	Raspacallos
	$2,00
	$4,00

	1
	Paletas de madera 100 U
	$1,00
	$1,00

	1
	Vendas para depilación 100 U
	$15,00
	$15,00

	TOTAL
	$265,50


Fuente: Laboratorio René Chardón.
Elaborado: Las Autoras.

6.9.11 Materiales Indirectos.

Son aquellos materiales que no pueden ser cargados directamente a una determinada unidad de producción. Para determinar el costo de los materiales  a utilizarse son:

Presupuesto de Materiales Indirectos

CUADRO Nº 145
	CANTIDAD
	DESCRIPCION
	PRECIO UNITARIO
	VALOR TOTAL

	
	
	
	

	2
	Estuche
	$20,00
	$40,00

	6
	Espejo profesional
	$25,00
	$150,00

	10
	Peines
	$2,50
	$25,00

	3
	Cepillo pequeño
	$18,00
	$54,00

	3
	Cepillo grande
	$20,00
	$60,00

	2
	Pinzas pequeñas docenas
	$4,00
	$8,00

	2
	Pinzas grandes  docenas
	$5,00
	$10,00

	TOTAL
	$347,00


Fuente: Laboratorio René Chardón.
Elaborado: Las Autoras.

6.9.12 Suministros de Producción

Es toda indumentaria necesaria que garantiza la calidad e higiene del servicio y la segurudad del personal.

Presupuesto de Suministros de Producción.

CUADRO Nº 146
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN 
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	10
	Delantales
	$6,00
	$60,00

	10
	Mascarillas
	$2,00
	$20,00

	10
	Guantes
	$2,00
	$20,00

	Total
	$100,00


Fuente: Distribuidora Ramírez
Elaborado: Las Autoras.
6.9.13 Agua Potable.
Este presupuesto se lo realizó  con una base de consumo de 80 metros cúbicos para cada mes, con un costo mensual es de $36,00 dólares. Este rubro se lo ubicó dentro del capital de trabajo porque se lo empleará para el lavado del cabello en el departamento de sala de belleza.
Presupuesto de Agua Potable.

CUADRO Nº 147
	CANTIDAD      
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
MENSUAL
	VALOR
 ANUAL

	80 m3
	Consumo de Agua
	$0,45
	$36,00
	$432,00

	Total
	$36,00
	$432,00


Fuente: Municipio de Piñas
Elaborado: Las Autoras.
6.9.14 Mano de Obra Directa.

Son las personas que intervienen directamente en el proceso de producción, en este caso se inicia con 5 operarios con un sueldo de $256,66

Presupuesto de Mano de Obra Directa

CUADRO Nº 148

	RUBROS/CARGO
	OPERARIOS

	Salario Básico
	$218,00

	Décimo tercer sueldo 1/12
	$18,17

	Décimo cuarto sueldo SBU/12
	$18,17

	Vacaciones 1/24
	$9,08

	Aporte patronal 11,15%
	$24,31

	Aporte IECE 0,50%
	$1,09

	Aporte al SECAP 0,50%
	$1,09

	Fondos de reserva 1/12
	$18,17

	COSTO REAL DEL TRABAJO
	$308,07

	Aporte IESS 9.35%
	$28,80

	LIQUIDO PAGAR
	$279,27

	Nº de Empleados
	5

	Total Mensual
	$1.540,35

	Total Anual
	$18.484,22


   Fuente: Ministerio de Trabajo El Oro
    Elaborado: Las Autoras.
6.9.15 Depreciaciones.

Depreciación es una deducción anual del valor de una propiedad, planta o equipo. Se utiliza para dar a entender que las inversiones permanentes de la planta han disminuido en potencial de servicio
.
Para los contables o contadores, la depreciación es una manera de asignar el coste de las inversiones a los diferentes ejercicios en los que se produce su uso o disfrute en la actividad empresarial. Los activos se deprecian basándose en criterios económicos, considerando el plazo de tiempo en que se hace uso en la actividad productiva, y su utilización efectiva en dicha actividad.
CUADRO Nº 149
	Bienes a depreciarse
	Vida útil
	Porcentaje
	

	Maquinaria y equipos 
	5 años
	20,00%
	

	Muebles y Enseres
	5años
	20,00%
	100,00%

	Equipo de Oficina
	5años
	20,00%
	

	Equipo de Computo
	3 años
	33,33%
	


Elaborado: Las Autoras.
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CUADRO Nº 150
 RESUMEN DE DEPRECIACIONES
	DENOMINACIÓN
	VIDA ÚTIL(años)
	VALOR
	VALOR RESIDUAL
	DEPRECIACIÓN ANUAL

	Maquinaria y equipos
	5
	$10850,00
	
	$2170,00

	Muebles y enseres
	5
	$1.994,13
	
	$238,83

	Equipo de oficina
	5
	$700,00
	
	$140,00

	Equipo de Computo
	3
	$2.430,00
	$846,77
	$810,00

	TOTAL
	
	$3.358,83


Elaborado: Las Autoras.
6.9.16 Costos de Operación

6.9.16.1 Gastos Administrativos.

Son todos los gastos relacionados con la administración de  la empresa, por ejemplo la planilla de empleados, de energía eléctrica, gastos telefónicos y otros insumos de administración.

6.9.16.2 Energía Eléctrica.

Se calcula sobre la base de los gastos de iluminación requerida para los departamentos y servicios de la empresa. El precio es de $0,09 por cada Kw/h, según la CNEL sucursal Piñas, se emite un consumo de 250 Kw/h.

Presupuesto de Energía Eléctrica
CUADRO Nº 151
	CANTIDAD
kw./h
	DESCRIPCIÓN 
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	250
	Consumo de Energía Eléctrica
	$0,09
	$22,50

	2
	Impuesto de Comercialización
	$2,00
	$4,00

	Total Mensual
	$26,50


Fuente: CNEL, Piñas
Elaborado: Las Autoras.
6.9.16.3 Servicio Telefónico.
Se lo calcula en base de la ejecución de las actividades administrativas y comerciales
Presupuesto de Consumo de Teléfono
CUADRO Nº 152
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	P. UNIT
	VALOR TOTAL

	1
	Consumo de Teléfono
	$25,00
	$25,00

	Total Mensual
	$25,00
	$25,00


Fuente: CNEL
Elaborado: Las Autoras.
6.9.16.4 Arriendo.

Otro rubro importante es el costo del arriendo en donde iniciará el funcionamiento la empresa de servicios, el centro estético arrendará en el edificio Olivo en la zona céntrica del Cantón Piñas en las calles Sucre y González Suárez.
Presupuesto de Arriendo de Local
CUADRO Nº 153
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
MENSUAL
	VALOR
ANUAL

	12
	Arriendo de Local
	$350,00
	$4200,00

	Total
	$350,00
	$4200,00


Fuente: Edificio Olivo
Elaborado: Las Autoras.

6.9.16.5 Útiles de Oficina.

Representan los diferentes materiales y útiles que se utilizarán en las actividades de la oficina.
Presupuesto de Útiles de Oficina
CUADRO Nº 154
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	1
	Resma de Papel Boom
	$3,10
	$3,10

	1
	Cartuchos Negro
	$15,00
	$15,00

	2
	Block de Facturas
	$8,00
	$16,00

	3
	Block de Notas de Venta
	$4,00
	$12,00

	10
	Esferográficos
	$0,22
	$2,20

	2
	Grapadoras
	$2,00
	$4,00

	5
	Carpetas Archivadoras
	$3,50
	$17,50

	Total Anual
	$69,80


 Fuente: Imprenta El Mundo
 Elaborado: Las Autoras.
6.9.16.6 Presupuesto de Útiles de Aseo.

Son los elementos básicos, necesarios de cada ser humano y son de suma importancia dentro de una empresa.
Presupuesto de Útiles de Aseo
CUADRO Nº 155
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL

	2
	Escobas
	$2,00
	$4,00

	2
	Recogedores
	$3,00
	$6,00

	4
	Cestos para Basura
	$5,50
	$22,00

	2
	Trapeadores
	$2,50
	$5,00

	3
	Desinfectantes de 2 Litros
	$3,25
	$9,75

	5
	Papel higiénico(resma)
	$10,00
	$50,00

	4
	Franelas
	$1,25
	$5,00

	5
	Detergente
	$4,00
	$20,00

	10
	Jabón de tocador
	$1,15
	$11,50

	10
	Toallas
	$2,22
	$22,20

	Total Anual
	$155,45


Fuente: Comercial Roger
Elaborado: Las Autoras.

6.9.16.7 Sueldos y Salarios
Se refiere a los sueldos para el personal que trabajara en la parte administrativa de la empresa, los mismos que se ubicaran en los puestos que se indican.
Presupuestos de Sueldos y Salarios Administrativos

CUADRO Nº 156

	RUBROS/CARGO
	GERENTE
	SECRETARIA CONTADORA

	Salario
	$500,00
	$250,00

	Décimo tercer sueldo 1/12
	$ 41,67
	$20,83

	Décimo cuarto sueldo SBU/12
	$18,17
	$18,17

	Vacaciones 1/24
	$ 20,83
	$10,42

	Aporte patronal 11,15%
	$ 55,75
	$27,88

	Aporte IECE 0,50%
	$ 2,50
	$1,25

	Aporte al SECAP 0,50%
	$ 2,50
	$1,25

	Fondos de reserva 1/12
	$41,67
	$20,83

	COSTO REAL DEL TRABAJO
	$ 683,08
	$350,63

	Aporte IESS 9.35%
	$ 63,87
	$32,78

	LIQUIDO PAGAR
	$ 619,22
	$317,84

	Nº de Empleados
	1
	1

	Total Mensual
	$ 683,08
	$350,63

	Total Anual
	$8.197,00
	$4.207,50


  Fuente: Ministerio de Trabajo El Oro.
  Elaborado: Las Autoras.
6.9.17 Amortización de Activos Diferidos: 

Se considera los valores generados en los gastos pre-operativos, cuyo valor de amortización es el resultado de la división del valor de los activos diferidos para el número de años de vida económica del proyecto, lo cual se detalla en el siguiente cuadro:
Amortización de Activos Diferidos

CUADRO Nº 157
	DESCRIPCIÓN
	VALOR
TOTAL
	AÑOS
	AMORTIZACIÓN

	Estudio Preliminar
	$3.300,00
	5
	$660,00

	Constitución de la empresa
	$750,00
	5
	$150,00

	Permiso de Funcionamiento
	$250,00
	5
	$50,00

	Adecuación del Local
	$280,00
	5
	$56,00

	Imprevistos 
	$300,00
	5
	$60,00

	Total Anual
	$976,00


Elaborado: Las Autoras.
Adecuación el local

Corresponden a los materiales que van a servir para dar una mejor imagen al edificio. 

Presupuesto de Adecuación del Local

CUADRO Nº 157.1

	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
TOTAL 

	3
	Planchas de Pleywood
	$35,00
	$105,00

	1
	LíneaTelefónica
	$120,00
	$120,00

	1
	Extintor
	$30,00
	$30,00

	1
	Botiquín
	$25,00
	$25,00

	Total Anual
	$280,00


Fuente: Ferretería Central

Elaborado: Las Autoras.

6.9.18 Gastos de Venta.
Son todos los gastos relacionados con la venta del servicio, por ejemplo promoción y publicidad.

Presupuesto de Publicidad y Promoción.
Es una herramienta del Marketing que en el presente proyecto nos ayuda a hacer, conocer por medio de la radio, los servicios existentes en la empresa. Además las promociones que se darán al inicio del ciclo.
Presupuestos de Promoción y Publicidad

CUADRO Nº 158
	CANTIDAD
	DESCRIPCIÓN
	PRECIO
UNITARIO
	VALOR
MENSUAL

	30
	Cuñas publicitarias en Radio Elite
	$1,75
	$52,50

	56
	Spots publicitarias en CQ 15 Piñas
	$2,50
	$140,00

	Total
	$192,50


Fuente: Radio Elite y CQ15 
Elaborado: Las Autoras.

6.9.19 CUADRO RESÚMEN

6.9.19.1 Resumen de Activos Fijos.
Los Activos Fijos son también conocidos como tangibles y tiene como características que están sujetos a depreciación a excepción de los terrenos que gana plusvalía.  El detalle de estas inversiones se encuentra en el siguiente cuadro:
Resumen de Activos Fijos

CUADRO Nº 159
	DESCRIPCIÓN
	VALOR
TOTAL

	Maquinaria y Equipo
	$10850,00

	Equipo de Oficina
	$700,00

	Equipo de Computo
	$2430,00

	Muebles y Enseres
	$1194,13

	Total 
	$15174,13


Fuente: Cuadro Nº 129 al 132.
Elaborado: Las Autoras.
6.9.19.2 Resumen de Activos Diferidos.

Son los gatos realizados por la empresa, y que una vez pagados no son recuperables o reembolsables.  Generalmente estos gastos se efectúan al construir la empresa y son de un valor considerable.
Resumen de Activos Diferidos

CUADRO Nº 160
	DESCRIPCIÓN
	VALOR
TOTAL

	Estudio Preliminar
	$3300,00

	Constitución de la empresa
	$750,00

	Permiso de Funcionamiento
	$250,00

	Adecuación del Local
	$280,00

	Imprevistos 
	$300,00

	Total 
	$4880,00


Fuente: Cuadro Nº 133 y 134.
Elaborado: Las Autoras.
6.9.19.3 Resumen de Costos del Servicio.
Se agrupan aquí   todos los gastos tanto administrativos, financieros, de ventas
Resumen de los Costos del Servicio.
CUADRO Nº 161

	DESCRIPCIÓN
	VALOR
MENSUAL
	VALOR
ANUAL

	Materia prima directa 
	$278,50
	$3.342,00

	Mano de Obra Directa 
	$1.540,35
	$18.484,22

	Materia Prima Indirecta
	$22,13
	$265,50

	Materiales Indirectos
	$28,92
	$347,00

	Suministros de producción
	$8,33
	$100,00

	Agua
	$36,00
	$432,00

	Depreciación de Maquinaria y Equipo 
	$215,83
	$2.590,00

	Total
	$2.130,06
	$25.560,72


 Fuente: Cuadro Nº 134 al 148 y el 152
 Elaborado: Las Autoras.
Costos totales de Materia Prima Directa
CUADRO Nº 161.1
	DESCRIPCIÓN
	VALOR
MENSUAL
	VALOR
ANUAL

	Materia Prima Directa de tintes
	$81,83
	$982,00

	Materia Prima Directa de permanentes
	$15,00
	$180,00

	Materia Prima Directa de maquillaje
	$28,33
	$340,00

	Materia Prima Directa de extensiones de cabello
	$107,08
	$1285,00

	Materia Prima Directa de manicure y pedicure
	$20,83
	$250,00

	Materia Prima Directa de depilaciones
	$3,33
	$40,00

	Materia Prima Directa de tratamiento de acné
	$13,33
	$160,00

	Materia Prima Directa de tratamientos de manchas
	$8,75
	$105,00

	Total
	$278,50
	$3342,00


Fuente: Cuadro Nº 134 al 143
Elaborado: Las Autoras.
6.9.19.4 Resumen de Gastos Administrativos.
 Aquí detallamos todos los gastos necesarios para desarrollar las labores administrativas de la empresa dentro de los cuales tenemos remuneraciones, suministros de oficina, servicios básicos etc.

Resumen de Gastos Administrativos

CUADRO Nº 162

	DESCRIPCIÓN
	VALOR
MENSUAL
	VALOR
ANUAL

	Sueldos y Salarios
	$1.033,71
	$12.404,50

	Energía Eléctrica
	$26,50
	$318,00

	Teléfono
	$25,00
	$300,00

	Arriendo
	$350,00
	$4.200,00

	Útiles de Oficina
	$5,82
	$69,80

	Útiles de Aseo
	$12,95
	$155,45

	Amortización de Activos Diferidos
	$81,33
	$976,00

	Depr. De Muebles y Enseres
	$19,90
	$238,83

	Depr. De Equipo de Computo
	$67,50
	$810,00

	Depr. De Equipo de Oficina
	$11,67
	$140,00

	Total
	$1.634,38
	$19.612,58


    Fuente: Cuadro  Nº 150 al 157.1
     Elaborado: Las Autoras.

6.9.19.5 Resumen de Gastos de Ventas.
En el siguiente cuadro se detallan los valores correspondientes a publicidad y promoción.

Resumen de Gastos Ventas.

CUADRO Nº 163
	DESCRIPCIÓN
	VALOR
MENSUAL
	VALOR
ANUAL

	Publicidad y Promoción
	$192,50
	$2.310,00

	Total
	$192,50
	$2.310,00


Fuente: Cuadro Nº 158
Elaborado: Las Autoras.
6.9.19.6 Resumen de la Inversión.
Este resumen ayuda a determinar el monto exacto de la inversión y así determinar la forma de financiamiento y los socios que se requerirán.
Resumen de la Inversión (1 Mes)
CUADRO Nº 164

	RUBROS
	VALOR TOTAL

	Activos Fijos
	 

	Maquinaria y Equipo
	$12.950,00

	Equipo de Oficina
	$700,00

	Equipo de Computo
	$2.430,00

	Muebles y Enseres
	$1.194,13

	Total de Activos Fijos
	$17.274,13

	Activos Diferidos
	

	Estudio Preliminar
	$3.300,00

	Constitución de la Empresa
	$750,00

	Permiso de Funcionamiento
	$250,00

	Adecuación del Local
	$280,00

	Imprevistos 
	$300,00

	Total de Activos Diferidos
	$4.880,00

	Capital de Trabajo
	

	Materia Prima Directa 
	$278,50

	Mano de Obra Directa 
	$1.540,35

	Materia Prima Indirecta
	$22,13

	Materiales Indirectos
	$28,92

	Suministros de Producción
	$12,95

	Agua
	$8,33

	Gastos Administrativos
	$1.453,98

	Gastos de Ventas
	$192,50

	Total Capital de Trabajo
	$3.537,66

	Total de la Inversión
	$25.691,79


  Fuente: Cuadro Nº 159 al 163
  Elaborado: Las Autoras.

6.9.20 Financiamiento.

Para determinar el financiamiento se requiere de dos fuentes:

Las fuentes internas el 41,62% de la inversión que corresponde a $10.691,79 dólares, será financiado por los socios que son Doris Rivera, Mercy Rivera y Mayra Romero.

En las fuentes externas se solicita un préstamo a la Corporación Financiera Nacional, ya que es una institución financiera que otorga préstamos, con intereses bajos a través de sus líneas de crédito. 

Es así que el plazo es de 5 años, con el interés de 10.50% para esta clase de empresas y se realizarán pagos anuales. Constituyéndose así el 58,38 % que corresponde a $15.000,00 dólares.  Lo que se detalla en el siguiente cuadro.
Financiamiento

CUADRO Nº 165

	DENOMINACIÓN
	VALOR 
	PORCENTAJE

	Capital Propio
	$10.691,79
	41,62%

	Capital Externo
	$15.000,00
	58,38%

	Total
	$25.691,79
	100,00%


          Fuente: Cuadro Nº 164

            Elaborado: Las Autoras.

Tasa de Interés

CUADRO Nº 166
	Tasa de interés Activa 
	10,50%

	Tasa de interés Pasiva
	5,14%


Fuente:Coorporación Financiera Nacional.

Elaborado: Las Autoras.

6.9.21 Amortización.
Como se nombró anteriormente se realizará un préstamo a la Corporación Financiera Nacional   por una cantidad de $15.000,00, a continuación se detalla el procedimiento que se realizó   para determinar la amortización del crédito.      
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Para obtener el interés se multiplica el Capital por la tasa de interés anual dividida para 5.

Para determinar la amortización se dividió el capital para 5 períodos. 
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Para determinar los dividendos sumamos el interés más la amortización  así:

Por último para obtener el saldo final se resta el capital menos la amortización.
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A continuación se detallan los valores correspondientes a interés, amortización, dividendos y saldos para cada periodo.

Amortización de Crédito

CUADRO Nº 167
	CAPITAL   $15.000,00

INTERÉS ANUAL                         10,50%                  ANUAL              10,50%

Nº de PAGOS                                 5                          AÑOS                   5

	PERIODO
	SALDO
ANTERIOR
	INTERES
	AMORTIZACIÓN
	DIVIDENDOS
	SALDO
FINAL

	0
	 
	 
	 
	 
	$15.000,00

	1
	$15.000,00
	$1.575,00
	$3.000,00
	$4.575,00
	$12.000,00

	2
	$12.000,00
	$1.260,00
	$3.000,00
	$4.260,00
	$9.000,00

	3
	$9.000,00
	$945,00
	$3.000,00
	$3.945,00
	$6.000,00

	4
	$6.000,00
	$630,00
	$3.000,00
	$3.630,00
	$3.000,00

	5
	$3.000,00
	$315,00
	$3.000,00
	$3.315,00
	      $0,00


  Fuente: Cuadro Nº 166
  Elaborado: Las Autoras.

6.9.22 Presupuestos Proformados o Proyectados. 
Los presupuestos Proformados es la estimación de todos los gastos en que deben sufragar los inversionistas cuando se ponga en marcha el proyecto, es decir el Costo (Materiales Directos y Servicios del Personal Profesional) para poder desarrollar eficazmente   el proceso de brindar el servicio, a más de considerar los Gastos Administrativos, Gastos Generales, Financieros y de Ventas para cada uno de los periodos.

Los rubros considerados en este presupuesto han sido proyectados con un incremento en los precios del 7,85% de noviembre del 2009
En el Cuadro Nº 110 que se presenta a continuación se puede observar el detalle de cada uno de los rubros presupuestados.

Presupuestos Proformados o Proyectados.

CUADRO Nº 168

	Presupuestos Proformados o Proyectados

	DESCRIPCIÓN 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	* Costo Primo
	 
	 
	 
	 
	 

	Materia Prima Directa de tintes
	$982,00
	$1.175,87
	$1.387,08
	$1.569,34
	$1.666,67

	Materia Prima Directa de Permanentes
	$180,00
	$215,54
	$254,25
	$287,66
	$305,50

	Materia Prima Directa de Maquillaje
	$340,00
	$407,13
	$480,25
	$543,36
	$577,06

	Materia Prima Directa de tratamientos capilares
	$40,00
	$47,90
	$56,50
	$63,92
	$67,89

	Materia Prima Directa de Extensiones de cabello
	$1.285,00
	$1.538,69
	$1.815,07
	$2.053,57
	$2.180,93

	Materia Prima Directa de Manicure y Pedicure
	$250,00
	$299,36
	$353,13
	$399,53
	$424,31

	Materia Prima Directa de depilaciones
	$40,00
	$47,90
	$56,50
	$63,92
	$67,89

	Materia Prima Directa de tratamientos de acné
	$160,00
	$191,59
	$226,00
	$255,70
	$271,56

	Materia Prima Directa de botox
	$300,00
	$359,23
	$423,75
	$479,43
	$509,17

	Materia Prima Directa de tratamientos de manchas
	$105,00
	$125,73
	$148,31
	$167,80
	$178,21

	Mano de Obra Directa
	$18.484,22
	$19.935,23
	$21.500,15
	$23.187,91
	$25.008,16

	*Costos Generales de Fabricación
	$22.166,22
	$24.344,16
	$26.701,01
	$29.072,15
	$31.257,34

	Materia prima indirecta
	$265,50
	$286,34
	$308,82
	$333,06
	$359,21

	Materiales indirectos
	$347,00
	$374,24
	$403,62
	$435,30
	$469,47

	Suministros de producción
	$100,00
	$107,85
	$116,32
	$125,45
	$135,29

	Depreciación de Maquinaria y equipo
	$2.590,00
	$2.590,00
	$2.590,00
	$2.590,00
	$2.590,00

	Agua
	$432,00
	$465,91
	$502,49
	$541,93
	$584,47

	Total Costos de Fabricación
	$48.066,94
	$52.512,66
	$57.323,25
	$62.170,04
	$66.653,13

	* Costos de Operación
	
	
	
	
	

	Gastos Administrativos
	
	
	
	
	

	Sueldos y Salarios
	$12.404,50
	$13.378,25
	$14.428,45
	$15.561,08
	$16.782,62

	Energía Electrica
	$318,00
	$342,96
	$369,89
	$398,92
	$430,24

	Teléfono
	$300,00
	$323,55
	$348,95
	$376,34
	$405,88

	Arriendo
	$4.200,00
	$4.529,70
	$4.885,28
	$5.268,78
	$5.682,37

	Útiles de Aseo
	$155,45
	$167,65
	$180,81
	$195,01
	$210,32

	Útiles de Oficina
	$69,80
	$75,28
	$81,19
	$87,56
	$94,44

	Amortización de activos diferidos
	$976,00
	$976,00
	$976,00
	$976,00
	$976,00

	Depr. Muebles y Enseres
	$238,83
	$238,83
	$238,83
	$238,83
	$238,83

	Depr. Equipo de Computo
	$810,00
	$810,00
	$810,00
	$846,77
	$846,77

	Dpr. Equipo de Oficina
	$140,00
	$140,00
	$140,00
	$140,00
	$140,00

	Total Gastos Administrativos
	$19.612,58
	$20.982,22
	$22.459,39
	$24.089,29
	$25.807,47

	Gastos de Venta
	
	
	
	
	

	Promoción y publicidad
	$2.310,00
	$2.491,34
	$2686,90
	$2897,83
	$3125,31

	Total Gastos de Ventas
	$2.310,00
	$2.491,34
	$2686,90
	$2897,83
	$3125,31

	Gastos Financieros
	
	
	
	
	

	Interés por préstamo
	$1.575,00
	$1.260,00
	$945,00
	$630,00
	$315,00

	Total Gastos Financieros
	$1.575,00
	$1.260,00
	$945,00
	$630,00
	$4.410,00

	Total Gastos de Operación
	$23.497,58
	$24.733,56
	$26.091,29
	$27.617,11
	$33.342,78

	Costo Total de Producción
	$71.564,52
	$77.246,22
	$83.414,55
	$89.787,15
	$99.995,91


Fuente: Cuadro Nº 164
Elaborado: Las Autoras.

6.9.23 Costo Unitario del Servicio.

Para calcular los costos unitarios del servicio, se establece la relación entre el costo total y el número de usuarios que tendrá el Centro Educativo anualmente, para lo cual se aplico la siguiente fórmula:

[image: image324.wmf]80

,

13

$

.

=

UNITARIO

COSTO


[image: image325.wmf]00

,

184

.

5

94

,

694

.

41

=


[image: image326.wmf]%

52

,

56

=


A continuación en el siguiente cuadro se detalla el costo unitario de producción para los años de vida útil del Centro Estético.

Costo Unitario de Producción 

CUADRO Nº 169

	AÑOS
	COSTO
TOTAL DE 
PRODUCCIÓN
	NUMERO DE
UNIDADES
PRODUCIDAS
	COSTO
UNITARIO DE
PRODUCCIÓN

	1
	$71.565
	5184
	$13,80

	2
	$77.246
	5904
	$13,08

	3
	$83.415
	6624
	$12,59

	4
	$89.787
	7128
	$12,60

	5
	$99.996
	7200
	$13,89


Fuente: Cuadro Nº 168
Elaborado: Las Autoras.

6.9.24 Precio de Venta al Público. 

Para establecer el precio de venta se debe considerar como base el costo unitario del servicio al cual agregaremos un margen de utilidad.

 Luego de esto se obtiene el precio de venta mediante la siguiente fórmula:
P. V.P = COSTO UNITARIO DEL SERVICIO+MARGEN DE UTILIDAD
P. V.P. = $14,58 * 23,00% + $14,58
 P. V.P. = $17,93 Dólares.

A continuación en el cuadro Nº 104 detallamos el precio de venta al usuario para los años de vida útil del proyecto:

Precio de Venta al Público

CUADRO Nº 170

	AÑOS
	COSTO
UNITARIO DE
PRODUCCIÓN
	MARGEN DE
UTILIDAD
	PRECIO DE
VENTA
PÚBLICO

	1
	$13,80
	23,00%
	$16,98

	2
	$13,08
	26,00%
	$16,49

	3
	$12,59
	19,50%
	$15,05

	4
	$12,60
	16,50%
	$14,67

	5
	$13,89
	15,00%
	$15,97


 Fuente: Cuadro Nº 169
                                   Elaborado: Las Autoras.

6.9.25 Ingreso por Ventas. 

Los ingresos que genera el proyecto, corresponden básicamente a la venta del servicio.
 Para determinar el ingreso por ventas se multiplica el precio de venta al público por el número de usuarios que se calcula se va a obtener, todo mediante la aplicación de la siguiente fórmula:

   I.P.V. = PRECIO DE VENTA AL PÚBLICO * NÚMERO DE USUARIOS

   I.P.V. = $16,98 * 5184

   I.P.V.  = $88.024,35 Dólares.

En el siguiente cuadro se detalla los ingresos que se tendrán en los 5 años de vida útil del proyecto.

Ingreso por Ventas

CUADRO Nº 171

	AÑOS
	PRECIO DE
VENTA
PÚBLICO
	NÚMERO DE
UNIDADES
PRODUCIDAS
	INGRESO 
POR VENTAS

	1
	$16,98
	5184
	$88.024,35

	2
	$16,49
	5904
	$97.330,24

	3
	$15,05
	6624
	$99.680,38

	4
	$14,67
	7128
	$104.602,03

	5
	$15,97
	7200
	$114.995,29


Fuente: Cuadro Nº 170
Elaborado: Las Autoras.

6.9.26 Estado de Pérdidas y Ganancias.
El Estado de Pérdidas y Ganancias, es un documento que presenta los resultados financieros de la actividad misma de la empresa en un determinado periodo de tiempo.  La finalidad que tiene este documento en el proyecto es el de determinar si al final de cada periodo de vida útil se obtendrá una utilidad o pérdida neta.

El procedimiento seguido para determinar la utilidad o perdida del proyecto es la siguiente: A los ingresos por ventas se le resta los costos del servicio los de operación, obteniendo la utilidad operacional, a este valor se le disminuye el 15% de reparto de utilidades a los trabajadores, a este resultado se le resta el 25% del impuesto a la renta y el 10% de reserva legal con lo cual se obtiene finalmente se obtiene la utilidad líquida. Según el cuadro Nº106 que se indica a continuación, en el primer año se obtendrá una utilidad liquida neta de $ 9.443,83 y posteriormente para el quinto año será de $ 9.91,73.
Estado de Pérdidas y Ganancias

CUADRO Nº 172

	Estado de Pérdidas y Ganancias

	DESCRIPCIÓN
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	1. Ingresos
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventas
	$88.024,35
	$97.330,24
	$99.680,38
	$104.602,03
	$114.995,29

	Otros Ingresos
	 
	 
	 
	 
	 

	Valor Residual
	 
	 
	 
	 
	$846,77

	Total de Ingresos
	$88.024,35
	$97.330,24
	$99.680,38
	$104.602,03
	$115.842,07

	2. Egresos
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costos de Fabricación
	$48.066,94
	$52.512,66
	$57.323,25
	$62.170,04
	$66.653,13

	Costos de Operación
	$23.497,58
	$24.733,56
	$26.091,29
	$27.617,11
	$33.342,78

	Total Egresos
	$71.564,52
	$77.246,22
	$83.414,55
	$89.787,15
	$99.995,91

	(1-2) Utilidad Bruta en Ventas
	$16.459,84
	$20.084,02
	$16.265,84
	$14.814,88
	$15.846,16

	(-) 15% Para Trabajadores
	$2.468,98
	$3.012,60
	$2.439,88
	$2.222,23
	$2.376,92

	(=) Utilidad antes de Impuestos
	$13.990,86
	$17.071,42
	$13.825,96
	$12.592,65
	$13.469,24

	(-25%) Impuesto a la Renta
	$3.497,72
	$4.267,85
	$3.456,49
	$3.148,16
	$3.367,31

	(=) Utilidad antes de Reserva Legal
	$10.493,15
	$12.803,56
	$10.369,47
	$9.444,49
	$10.101,93

	(-) 10% de Reservas
	$1.049,31
	$1.280,36
	$1.036,95
	$944,45
	$1.010,19

	(=) Utilidad Líquida
	$9.443,83
	$11.523,21
	$9.332,52
	$8.500,04
	$9.091,73


Fuente: Cuadro Nº 172
Elaborado: Las Autoras.
6.9.27 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Clasificación de los Costos.

En todo proyecto de inversión, es necesario determinar cómo los costos incurren en el proceso de brindar el servicio, para lo cual es necesario clasificar los costos fijos y costos variables.

6.9.27.1 Costo Fijo: Son los desembolsos que no cambian con el volumen total de las ventas o la cantidad de modificaciones que se realizan en el servicio, con respecto a un nivel del servicio relevante.
6.9.27.2 Costo Variable: Son aquellos gastos que efectúa la empresa para financiar el servicio ofrecido, por lo tanto está en relación directa con el volumen de usuarios, esto es que si existe un aumento de los usuarios, el costo variable aumente y si el número de usuarios disminuye el costo variable disminuye.

6.9.28 Costo Unitario: Se obtiene dividiendo el costo total para el número de usuarios.

6.9.29 Costo Total: Es igual a la suma del costo fijo y el costo variable

Clasificación de los Costos para el primer año.

CUADRO Nº 173

	DESCRIPCIÓN 
	AÑO 1
	COSTOS
FIJOS
	COSTOS
VARIABLES

	* Costo Primo
	 
	 
	 

	Materia Prima Directa de tintes
	$982,00
	 
	$982,00

	Materia Prima Directa de Permanentes
	$180,00
	 
	$180,00

	Materia Prima Directa de Maquillaje
	$340,00
	 
	$340,00

	Materia Prima Directa de tratamientos capilares
	$40,00
	 
	$40,00

	Materia Prima Directa de Extensiones de cabello
	$1.285,00
	 
	$1.285,00

	Materia Prima Directa de Manicure y Pedicure
	$250,00
	 
	$250,00

	Materia Prima Directa de depilaciones
	$40,00
	 
	$40,00

	Materia Prima Directa de tratamientos de acné
	$160,00
	 
	$160,00

	Materia Prima Directa de botox
	$300,00
	 
	$300,00

	Materia Prima Directa de tratamientos de manchas
	$105,00
	 
	$105,00

	Mano de Obra Directa 
	$18.484,22
	 
	$18.484,22

	*Costos Generales de Fabricación
	$22.166,22
	 
	$22.166,22

	Materia Prima Indirecta
	$265,50
	 
	$265,50

	Materiales Indirectos
	$347,00
	 
	$347,00

	Suministros de Producción
	$100,00
	$100,00
	 

	Agua
	$432,00
	 
	$432,00

	Depreciación de Maquinaria y Equipo 
	$2.590,00
	$2.590,00
	 

	Total Costos de Fabricación
	$44.384,94
	$2.690,00
	$41.694,94

	* Costos de Operación
	 
	 
	 

	Gastos Administrativos
	 
	 
	 

	Sueldos y Salarios
	$12.404,50
	$12.404,50
	 

	Energía Eléctrica
	$318,00
	$318,00
	 

	Teléfono
	$300,00
	$300,00
	 

	Arriendo
	$4.200,00
	$4.200,00
	 

	Útiles de Oficina
	$69,80
	$69,80
	 

	Útiles de Aseo
	$155,45
	$155,45
	 

	Amortización de Activos Diferidos
	$976,00
	$976,00
	 

	Depr. De Muebles y Enseres
	$238,83
	$238,83
	 

	Depr. De Equipo de Computo
	$810,00
	$810,00
	 

	Depr. De Equipo de Oficina
	$140,00
	$140,00
	 

	Total Gastos Administrativos
	$19.612,58
	$19.612,58
	 

	Gastos de Venta
	 
	 
	 

	Publicidad y Promoción
	$2.310,00
	$2.310,00
	 

	Total Gastos de Ventas
	$2.310,00
	$2.310,00
	 

	Gastos Financieros
	 
	 
	 

	Interés por préstamo
	$1.575,00
	$1.575,00
	 

	Total Gastos Financieros
	$1.575,00
	$1.575,00
	 

	Total Gastos de Operación
	$23.497,58
	$23.497,58
	 

	Costo Total de Producción
	$67.882,52
	$26.187,58
	$41.694,94


Fuente: Cuadro Nª 172

Elaborado: Las Autoras.
Clasificación de los Costos para el tercer año.
CUADRO Nº 174

	DESCRIPCIÓN 
	AÑO 3
	COSTOS
FIJOS
	COSTOS
VARIABLES

	* Costo Primo
	 
	 
	 

	Materia Prima Directa de tintes
	$1.387,08
	 
	$1.387,08

	Materia Prima Directa de Permanentes
	$254,25
	 
	$254,25

	Materia Prima Directa de Maquillaje
	$480,25
	 
	$480,25

	Materia Prima Directa de tratamientos capilares
	$56,50
	 
	$56,50

	Materia Prima Directa de Extensiones de cabello
	$1.815,07
	 
	$1.815,07

	Materia Prima Directa de Manicure y Pedicure
	$353,13
	 
	$353,13

	Materia Prima Directa de depilaciones
	$56,50
	 
	$56,50

	Materia Prima Directa de tratamientos de acné
	$226,00
	 
	$226,00

	Materia Prima Directa de botox
	$423,75
	 
	$423,75

	Materia Prima Directa de tratamientos de manchas
	$148,31
	 
	$148,31

	Mano de Obra Directa 
	$21.500,15
	 
	$21.500,15

	*Costos Generales de Fabricación
	 
	 
	 

	Materia Prima Indirecta
	$308,82
	 
	$308,82

	Materiales Indirectos
	$403,62
	 
	$403,62

	Suministros de Producción
	$116,32
	$116,32
	 

	Agua
	$502,49
	 
	$502,49

	Depreciación de Maquinaria y Equipo 
	$2.590,00
	$2.590,00
	 

	Total Costos de Fabricación
	$30.622,24
	$2.706,32
	$27.915,93

	* Costos de Operación
	 
	 
	 

	Gastos Administrativos
	 
	 
	 

	Sueldos y Salarios
	$14.428,45
	$14428,45
	 

	Energía Eléctrica
	$369,89
	$369,89
	 

	Teléfono
	$348,95
	$348,95
	 

	Arriendo
	$4885,28
	$4885,28
	 

	Útiles de Oficina
	$81,19
	$81,19
	 

	Útiles de Aseo
	$180,81
	$180,81
	 

	Amortización de Activos Diferidos
	$976,00
	$976,00
	 

	Depr. De Muebles y Enseres
	$238,83
	$238,83
	 

	Depr. De Equipo de Computo
	$238,83
	$238,83
	 

	Depr. De Equipo de Oficina
	$140,00
	$140,00
	 

	Total Gastos Administrativos
	$21.888,22
	$21.888,22
	 

	Gastos de Venta
	 
	 
	 

	Publicidad y Promoción
	$2.686,90
	$2.686,90
	 

	Total Gastos de Ventas
	$2.686,90
	$2.686,90
	 

	Gastos Financieros
	 
	 
	 

	Interés por préstamo
	$945,00
	$945,00
	 

	Total Gastos Financieros
	$945,00
	$945,00
	 

	Total Gastos de Operación
	$25.520,12
	$25.520,12
	 

	Costo Total de Producción
	$56.142,37
	$28.226,44
	$27.915,93


Fuente: Cuadro Nª  172

Elaborado: Las Autoras.
Clasificación de los Costos para el quinto año.
CUADRO Nº 175

	DESCRIPCIÓN 
	AÑO 5
	COSTOS FIJOS
	COSTOS VARIABLES

	* Costo Primo
	 
	 
	 

	Materia Prima Directa de tintes
	$1.666,67
	 
	$1.666,67

	Materia Prima Directa de Permanentes
	$305,50
	 
	$305,50

	Materia Prima Directa de Maquillaje
	$577,06
	 
	$577,06

	Materia Prima Directa de tratamientos capilares
	$67,89
	 
	$67,89

	Materia Prima Directa de Extensiones de cabello
	$2.180,93
	 
	$2.180,93

	Materia Prima Directa de Manicure y Pedicure
	$424,31
	 
	$424,31

	Materia Prima Directa de depilaciones
	$67,89
	 
	$67,89

	Materia Prima Directa de tratamientos de acné
	$271,56
	 
	$271,56

	Materia Prima Directa de botox
	$509,17
	 
	$509,17

	Materia Prima Directa de tratamientos de manchas
	$178,21
	 
	$178,21

	Mano de Obra Directa 
	$25.008,16
	 
	$25.008,16

	*Costos Generales de Fabricación
	 
	 
	 

	Materia Prima Indirecta
	$359,21
	 
	$359,21

	Materiales Indirectos
	$469,47
	 
	$469,47

	Suministros de Producción
	$135,29
	$135,29
	 

	Agua
	$2.590,00
	 
	$2.590,00

	Depreciación de Maquinaria y Equipo 
	$584,47
	$584,47
	 

	Total Costos de Fabricación
	$35.395,79
	$719,77
	$34.676,02

	* Costos de Operación
	 
	 
	 

	Gastos Administrativos
	 
	 
	 

	Sueldos y Salarios
	$16.782,62
	$16.782,62
	 

	Energía Eléctrica
	$430,24
	$430,24
	 

	Teléfono
	$405,88
	$405,88
	 

	Arriendo
	$5.682,37
	$5.682,37
	 

	Útiles de Oficina
	$94,44
	$94,44
	 

	Útiles de Aseo
	$210,32
	$210,32
	 

	Amortización de Activos Diferidos
	$976,00
	$976,00
	 

	Depr. De Muebles y Enseres
	$238,83
	$238,83
	 

	Depr. De Equipo de Computo
	$846,77
	$846,77
	 

	Depr. De Equipo de Oficina
	$140,00
	$140,00
	 

	Total Gastos Administrativos
	$25.807,47
	$25.807,47
	 

	Gastos de Venta
	 
	 
	 

	Publicidad y Promoción
	$3125,31
	$3125,31
	 

	Total Gastos de Ventas
	$3125,31
	$3125,31
	 

	Gastos Financieros
	 
	 
	 

	Interés por préstamo
	$315,00
	$315,00
	 

	Total Gastos Financieros
	$315,00
	$315,00
	 

	Total Gastos de Operación
	$29.247,78
	$29.247,78
	 

	Costo Total de Producción
	$64.643,57
	$29.967,54
	$34.676,02


Fuente: Cuadro Nª 172

Elaborado: Las Autoras.
6.9.30 Determinación del Punto de Equilibrio

Es el punto de producción en el que los ingresos cubren totalmente los egresos de la empresa y por tanto no existe ni utilidad, ni pérdida, es donde se equilibran los costos y los ingresos, permitiendo a  los administradores tener una información técnica para tomar decisiones respecto al equilibrio entre la producción e ingresos.

CÁLCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL AÑO 1
a) Método Matemático

· En función de la capacidad instalada
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En Función del Servicio.
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· En función de las ventas
[image: image336.emf]TOTAL DEL PLAN DE PRESTACIÓN DE SERVICIOS  

GIMNASIO  2880  

SALA DE BELLEZA  3840  

ASESORIA DE IMAGEN  240  

COSMETOLOGIA  240  

TOTAL  7200 anuales  

 


[image: image337.emf]ASESORIA DE IMAGEN  

VARIABLE  FRECUENCIA  FR. x MESES  TOTAL  

Asesoría de colores  7  12  84  

Asesoría de corte  8  12  96  

Asesoría en maquillaje  5  12  60  

TOTAL  20 mensual   240 anual  

 

[image: image338.emf]COSMETOLOGIA  

VARIABLE  FRECUENCIA  FR. X MESES  TOTAL  

Tratamiento de acné  6  12  72  

Tratamiento de manchas  7  12  84  

Botox  1  12  12  

Mascarillas  6  12  72  

TOTAL  20 mensual   240 anual  

 


CÁLCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL PRIMER AÑO

	DATOS
	

	COSTO VARIABLE
	$41.694,94

	COSTO FIJO
	$26.187,58

	VENTAS TOTALES
	$88.024,35


	RESULTADOS
	

	COSTO TOTAL
	$67.882,52

	P.E CAPAC. INST
	56,52%

	P.E VENTAS
	$49.755,54


GRÁFICO Nº 140
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        Fuente: Cuadro 105 Y 107
        Elaborado: Las Autoras.

CÁLCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL AÑO 3

a) Método Matemático

· En función de la capacidad instalada

[image: image339.emf]SALA DE BELLEZA  

VARIABLE  FRECUENCIA  FR. x MESES  TOTAL  

cortes de niño  14  12  168  

cortes de jóvenes  25  12  300  

Cortes de adulto  35  12  420  

Cortes de dama  40  12  480  

Tinte  30  12  360  

Rayitos  20  12  240  

Tips  20  12  240  

Mechas  18  12  216  

Permanentes  15  12  180  

Alisados  10  12  120  

Depilaciones  9  12  108  

Maquillaje  11  12  132  

Manicure  25  12  300  

Pedicura  30  12  360  

Tratamiento de cabello  15  12  180  

Extensiones  3  12  36  

TOTAL  320 mensual   3840 anual  

 


[image: image340.emf] 

GIMNASIO  

VARIABLE  FRECUENCIA  FR. x MESES  TOTAL  

Sala de aeróbicos  70  12  840  

Máquinas  50  12  600  

Sauna  32  12  384  

Turco  25  12  300  

Hidromasaje  35  12  420  

Sala de masajes  28  12  336  

TOTAL  240.oo mensual   2880anual  
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· En Función del Servicio.
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N =379 encuestas a  aplicar.










· En función de las ventas



GRÁFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL TERCER AÑO

	DATOS
	

	COSTO VARIABLE
	$27.915,93

	COSTO FIJO
	$28.226,44

	VENTAS TOTALES
	$99.680,38


	RESULTADOS
	

	COSTO TOTAL
	$56.142,37

	P.E CAPAC. INST
	39,33%

	P.E VENTAS
	$39.206,35


GRÁFICO Nº 141
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Fuente: Cuadro 105  y 108
Elaborado: Las Autoras.
CÁLCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL AÑO 5

a) Método Matemático

· En función de la capacidad instalada



· En Función del Servicio.






· En función de las ventas



GRÁFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL QUINTO AÑO
	DATOS
	

	COSTO VARIABLE
	$34.676,02

	COSTO FIJO
	$29.967,54

	VENTAS TOTALES
	$114.995,29


	RESULTADOS
	

	COSTO TOTAL
	$64.643,56

	P.E CAPAC. INST
	$37,31%

	P.E VENTAS
	$42.905,34


GRÁFICO Nº 142
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        Fuente: Cuadro 105 y 109
        Elaborado: Las Autoras.
6.10 EVALUACIÓN FINANCIERA.

El Análisis Financiero constituye una herramienta analítica utilizada por los administradores para tomar decisiones y alcanzar los objetivos planteados. Buscando analizar el retorno financiero o rentabilidad que puede generar para cada uno de los inversionistas del proyecto.

También nos permite determinar si un proyecto es factible o no, combinando operaciones matemáticas, a fin de obtener coeficientes de evaluación, lo cual se basa en la obtención de valores actuales de los ingresos y gastos, para luego proyectarlos al futuro. Los criterios de evaluación son: 

· Valor Actual Neto (VAN).

· Tasa Interna de Retorno (TIR).

· Relación Beneficio Costo.

· Periodo de Recuperación de Capital.

· Análisis de Sensibilidad.

6.10.1 Flujo de Caja.
El Flujo de Caja muestra los recursos en efectivo con los que contará la empresa luego de restar de sus ingresos totales, los egresos totales de cada uno de los años de vida útil.

Los ingresos totales están representados por las ventas del servicio en mención y el valor residual.   Los egresos totales, en cambio con los costos menos las depreciaciones y la amortización del activo diferido y el reparto de utilidades e impuestos.

De  los  cálculos  efectuados  el  Flujo  de  Caja  para  el  primer  año  es  de   $ 15.247,97  y en el quinto año es de $ 14.893,53.

En el cuadro Nº indica los valores correspondientes para los siguientes años:

Flujo de Caja.
CUADRO Nº 176

	DESCRIPCIÓN
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	1. Ingresos
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventas
	$88.024,35
	$97.330,24
	$99.680,38
	$104.602,03
	$114.995,29

	Saldo Anterior
	 
	$15.247,97
	$17.558,39
	$15.124,30
	$14.236,09

	Valor residual
	 
	 
	 
	 
	$846,77

	Total de Ingresos
	$88.024,35
	$112.578,21
	$117.238,77
	$119.726,33
	$130.078,15

	2. Egresos
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Costos de Fabricación
	$48.066,94
	$52.512,66
	$57.323,25
	$62.170,04
	$6.6653,13

	Costos de Operación
	$23.497,58
	$24.733,56
	26.091,29
	$27.617,11
	$33.342,78

	Reparto de Utilidades
	0
	$15.247,97
	$17.558,39
	$15.124,30
	$14.236,09

	Total Egresos
	$71564,52
	$92.494,20
	$100.972,93
	$104.911,45
	$114.231,99

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	(1-2) Utilidad Grabable
	$16.459,84
	$20.084,02
	$16.265,84
	$14.814,88
	$15846,16

	(-) 15% para Trabajadores
	$2.468,98
	$3.012,60
	$2.439,88
	$2.222,23
	$2.376,92

	(=) Utilidad antes de impuestos
	$13.990,86
	$17.071,42
	$13.825,96
	$12.592,65
	$13.469,24

	(-25%) Impuesto a la Renta
	$3.497,72
	$4.267,85
	$3.456,49
	$3.148,16
	$3.367,31

	(=) Utilidad antes de Reserva Legal
	$10.493,15
	$12.803,56
	$10.369,47
	$9.444,49
	$10.101,93

	Amortización de Activos Diferidos
	$976,00
	$976,00
	$976,00
	$976,00
	$976,00

	Depreciaciones
	$3.778,83
	$3.778,83
	$3.778,83
	$3.815,60
	$3.815,60

	Flujo de Caja
	$15.247,97
	$17.558,39
	$15.124,30
	$14.236,09
	$14.893,53


Fuente: Cuadro Nº 175
                 Elaborado: Las Autoras.

6.10.2 Valor actual neto (VAN). 

En términos matemáticos el VAN es la sumatoria de los beneficios netos multiplicado por el factor de descuento o descontados a una tasa de interés pagada por beneficiarse del préstamo a obtener.

Representa en valores actuales, el total de los recursos que quedan en manos de la empresa al final de toda su vida útil, es decir, es el retorno líquido actualizado generado por el proyecto.

· Si el VAN es igual a cero es indiferente realizarlo al proyecto.

· Si el VAN es mayor a cero el proyecto o inversión es conveniente.

· Si el VAN es menor al cero el proyecto no es conveniente.
Valor Actual Neto

CUADRO Nº 177
	AÑOS
	FLUJOS
NETOS
	FACTOR DE
ACTUALIZACIÓN 
	VALOR 
ACTUALIZADO

	0
	-$25691,79
	8,44%
	

	1
	$15.247,97
	0,922143532
	$14.060,82

	2
	$17.558,39
	0,850348694
	$14.930,75

	3
	$15.124,30
	0,784143548
	$11.859,62

	4
	$14.236,09
	0,723092901
	$10.294,01

	5
	$14.893,53
	0,666795442
	$9.930,94

	Fuente: Cuadro N° 176
	$61.076,14

	Elaboración: Las Autoras
	-$25.691,79

	
	
	
	$35.384,35


· Tasa de interés activa: 10,50%

· Tasa de interés pasiva: 5,44 %

· Capital propio: 41,62 %

· Capital externo 58,38 %






1. 

Para el primer año

Para realizar el cálculo del VAN se utiliza la siguiente fórmula:


2. 

Al tener un Van positivo significa que el valor de la empresa aumentará durante su etapa de operación.

Los cálculos se observan en el siguiente cuadro, en el que se tiene un VAN de $35.384,35

6.10.3 Periodo de Recuperación del Capital.
Permite conocer el tiempo en que se va a recuperar la inversión inicial, para su cálculo se utiliza los valores del flujo de caja y el monto de la inversión.

En el siguiente cuadro se detalla los flujos netos y los flujos actualizados para cada año de vida útil del proyecto.

Periodo de Recuperación de Capital

CUADRO Nº 178

	AÑOS
	FLUJOS
NETOS
	FACTOR DE ACTUALIZACIÓN
8,44%
	FLUJO ACTUALIZADO

	0
	-$25.691,79
	
	

	1
	$15.247,97
	0,922143532
	$14.060,82

	2
	$17.558,39
	0,850348694
	$14.930,75

	3
	$15.124,30
	0,784143548
	$11.859,62

	4
	$14.236,09
	0,723092901
	$10.294,01

	5
	$14.893,53
	0,666795442
	$9.930,94

	 
	$77.060,27
	
	$61.076,14


                     Fuente:Cuadro Nº 177
                                           Elaborado: Las Autoras.

FórmulaPeríodo de Recuperación de Capital:



6.10.4 Tasa Interna de Retorno (TIR).
 La TIR constituye la Tasa de Interés a la que se descuenta los flujos de efectivo creados en la vida económica del proyecto; es la tasa que iguala el valor presente de los flujos de ingresos con la inversión inicial, además se la interpreta como la tasa de descuento más alta que hace que el valor actual neto sea lo más cercano a cero, es decir, que el valor presente de los flujos netos sea igual a la inversión inicial.
Utilizando la TIR como criterio para tomar decisiones de aceptación o rechazo se toma en consideración lo siguiente:

· Si la TIR es mayor que el costo de capital se acepta el proyecto.

· Si la TIR es igual al costo del capital, la ejecución de la inversión del proyecto queda a consideración del inversionista.

· Si la TIR es menor que el costo de capital se rechaza el proyecto.

Tasa Interna de Retorno

CUADRO Nº 179

	AÑOS
	FLUJOS
NETOS
	ACTUALIZACIÓN

	
	
	FACTOR DE
ACTUALIZACIÓN
	VAN MENOR
	FACTOR DE 
ACTUALIZACIÓN
	VAN MAYOR

	0
	-$25.691,79
	54,01%
	
	54,02%
	

	1
	$15.247,97
	0,649308486
	$9.900,64
	0,649266329
	$9.900,00

	2
	$17.558,39
	0,421601511
	$7.402,64
	0,421546766
	$7.401,68

	3
	$15.124,30
	0,273749439
	$4.140,27
	0,273696121
	$4.139,46

	4
	$14.236,09
	0,177747834
	$2.530,43
	0,177701676
	$2.529,78

	5
	$14.893,53
	0,115413177
	$1.718,91
	0,115375715
	$1.718,35

	Fuente: Cuadro N° 178
	$25.692,89
	
	$25.689,27

	Elaboración: Las Autoras
	-$25.691,79
	
	-$25.691,79

	
	
	
	$1,00
	 
	-$2,52






Se aplica la siguiente fórmula:








Esto representa la tasa de oportunidad del capital.


6.10.5 Relación Beneficio Costo.

Permite medir el rendimiento que se obtiene por cada unidad monetaria invertida, con lo cual se puede decidir si se acepta el proyecto en base a los siguientes parámetros.

· Si la relación Ingresos / Egresos es igual a 1 el proyecto es indiferente. 

· Si la relación Ingresos / Egresos es mayor que 1 el proyecto es factible.

· Si la relación Ingresos / Egresos es menor que 1 el proyecto no es rentable. 

Para encontrar la relación beneficio costo utilizamos la siguiente fórmula:

Relación Beneficio Costo

CUADRO Nº 180
	AÑOS
	INGRESO 
ORIGINAL
	EGRESO 
ORIGINAL
	FACTOR DE
ACTUALIZACIÓN
	INGRESOS
ACTUALIZADOS
	EGRESOS
ACTUALIZADOS

	1
	$88.024,35
	$71.564,52
	0,922143532
	$81.171,09
	$65.992,76

	2
	$112.578,21
	$92.494,20
	0,850348694
	$95.730,74
	$78.652,32

	3
	$117.238,77
	$100.972,93
	0,784143548
	$91.932,02
	$79.177,27

	4
	$119.726,33
	$104.911,45
	0,723092901
	$86.573,26
	$75.860,72

	5
	$130.078,15
	$114.231,99
	0,666795442
	$86.735,52
	$76.169,37

	Total
	$442.142,63
	$375.852,45


Fuente: Cuadro Nº 179
                 Elaborado: Las Autoras.

       Para encontrar la relación beneficio costo utilizamos la siguiente fórmula:






El resultado obtenido es de $ 1,18 que es mayor a la unidad, por lo tanto de acuerdo con los criterios de decisión se acepta el proyecto


6.10.6 Análisis de Sensibilidad.
Nos permite evaluar si la tasa de rentabilidad del proyecto, afecta o no frente acontecimientos eventuales y posibles cambios de una variable dentro del aspecto económico de la empresa.


Las variables que presentan mayor incertidumbre son los ingresos y los costos por ello el análisis se lo efectúa tomando como parámetros un aumento del 5,00 % en los costos y una disminución del 4,50% en los ingresos.

Para la toma de decisiones debe tomarse en cuenta lo siguiente:

· Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno, el proyecto es sensible.

· Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no sufre ningún efecto.

· Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto no es sensible.
6.10.6.1 INCREMENTO DE LOS COSTOS EN UN 5,00 %
Con un incremento del 5,00% en los costos el coeficiente de sensibilidad calculado es de 0.15 que es menor a la unidad, y según los criterios de decisión antes expuestos el proyecto no es sensible ante está variación en los costos.

Análisis de Sensibilidad con el Incremento del 5% en los costos

CUADRO Nº 181

	AÑOS
	EGRESO
 ORIGINAL
	COSTO TOTAL
 ORIGINAL +5%
	INGRESO
 TOTAL
	ACTUALIZACIÓN

	
	
	
	
	FLUJO
 NETO
	FACTOR DE ACTUALIZACIÓN
	VAN
MENOR
	FACTOR DE ACTUALIZACIÓN
	VAN
MAYOR

	0
	$25.692,79
	5,00%
	
	
	49,88%
	
	49,89%
	

	1
	$71.564,52
	$75.142,74
	$88.024,35
	$12.881,61
	0,667200427
	$8.594,62
	0,667155914
	$8.594,04

	2
	$92.494,20
	$97.118,91
	$112.578,21
	$17.558,39
	0,445156410
	$7.816,23
	0,445097014
	$7.815,19

	3
	$100.972,93
	$106.021,58
	$117.238,77
	$15.124,30
	0,297008547
	$4.492,05
	0,296949105
	$4.491,15

	4
	$104.911,45
	$110.157,02
	$119.726,33
	$14.236,09
	0,198164229
	$2.821,08
	0,198111352
	$2.820,33

	5
	$114.231,99
	$119.943,59
	$130.078,15
	$14.893,53
	0,132215258
	$1.969,15
	0,132171160
	$1.968,49

	Fuente: Cuadro N° 180
	$25.693,13
	
	$25.689,20

	Elaboración: Las Autoras
	-$25691,79
	
	-$25691,79

	
	
	
	
	
	
	$1,34
	
	-$2,59




1. Fórmula de la Nueva Tasa Interna de Retorno





2. Tasa Interna de Retorno Resultante


3. Porcentaje de Variación






4. Valor de Sensibilidad





6.10.6.2 DISMINUCIÓN DE LOS INGRESOS EN UN 4,50 %

Si en el futuro los ingresos del proyecto disminuyeran en un 4,50%, el coeficiente de sensibilidad encontrado es de 0.78 y de acuerdo con los criterios de decisión el proyecto no es sensible ante esta variación, puesto que es mayor a la unidad.  

Análisis de Sensibilidad con la disminución del 4,50% en los ingresos

CUADRO Nº 182

	AÑOS
	COSTO 
ORIGINAL
	INGRESO 
ORIGINAL
	INGRESO TOTAL 
ORIGINAL 
- 4,50%
	ACTUALIZACIÓN

	
	
	
	
	FLUJO
NETO
	FACTOR DE 
ACTUALIZACIÓN 
	VAN
MENOR
	FACCTOR DE 
ACTUALIZACIÓN 
	VAN
MAYOR

	0
	$25.691,79
	
	4,50%
	
	38,06%
	
	38,07%
	

	1
	$71.564,52
	$88.024,35
	$84.063,26
	$12.498,74
	0,724322758
	$9.053,12
	0,724270298
	$9.052,47

	2
	$92.494,20
	$112.578,21
	$107.512,19
	$15.018,00
	0,524643458
	$7.879,09
	0,524567464
	$7.877,95

	3
	$100.972,93
	$117.238,77
	$111.963,02
	$10.990,09
	0,380011197
	$4.176,36
	0,379928633
	$4.175,45

	4
	$104.911,45
	$119.726,33
	$114.338,65
	$9.427,20
	0,275250758
	$2.594,84
	0,275171024
	$2.594,09

	5
	$114.231,99
	$130.078,15
	$124.224,64
	$9.992,64
	0,199370388
	$1.992,24
	0,1992982
	$1.991,52

	Fuente: Cuadro N° 180
	$25.695,66
	
	$25.691,48

	Elaboración: Las Autoras
	-$25691,79
	
	-$25.691,79

	
	
	
	
	
	
	$3,87
	
	-$0,31





1. Fórmula de la Nueva Tasa Interna de Retorno





2. Tasa Interna de Retorno Resultante


3. Porcentaje de Variación






4. Valor de Sensibilidad









7. CONCLUSIONES

Luego de haber realizado todos los estudios previstos parta el presente proyecto, se llego a las siguientes conclusiones:

· El estudio de mercado permitió determinar que en el cantón Piñas no existen empresas dedicadas a ofrecer este servicio de un Centros de Estética Integral y como consecuencia existe una gran demanda por satisfacer.

· El Centro de Estética Integra “Stylos e Imagen Cía. Ltda.” funcionara en el casco urbano del cantón Piñas, en las calles sucre  y González Suárez. El local será arrendado y dispone de todos los requerimientos necesarios para brindar un servicio de calidad con eficiencia.

· Este proyecto permitirá generar siete puestos de trabajo con sus respectivas remuneraciones.

· El mercado consumidor en el cual ofreceremos nuestro servicio es para todas las personas de todas  las edades puesto que todos tienen la necesidad de utilizar estos servicios, luego de un estudio previo se evidenció la aceptación total del servicio.
· En cuanto a lo financiero, se pudo costar que el presente proyecto es rentable. Para ello, se a tomado como base algunos indicadores financieros, los cuales reflejan la vialidad del proyecto.

· El Valor Actual Neto (VAN) obtenido según las proyecciones para el proyecto es de $37.384,35 dólares. Con lo que se demuestra que el valor de la inversión aumenta.

· La Tasa Interna de Retorno (TIR) es 54,01 % dicho porcentaje está por encima del costo del capital, haciendo que la inversión sea rentable.

· La empresa puede soportar  un incremento  del 5% en los costos y una disminución del 4,50% en los ingresos, sin dejar de obtener utilidad.

· La relación Beneficio Costo es de 1.18 Dólares, indicador que sustenta la realización del proyecto, ya que por cada dólar invertido se recibe una utilidad de 0,18 centavos de dólar.

· El proyecto recuperara su inversión en un periodo de 1 año, 9 meses y 7 días.

· La empresa jurídicamente se constituirá en una compañía de Responsabilidad Limitada y administrativamente se encontrará organizada con los niveles jerárquicos correspondientes, sus respectivos organigramas y por ende con el manual de funciones, que le permitirán desarrollar técnicamente su proceso administrativo.

· En cuanto a los objetivos planteados, estos fueron desarrollados en el proceso de la investigación sin problema alguno.





8. RECOMENDACIONES 

Al término de la presente investigación y sobre la base de los resultados obtenidos; estamos en capacidad de formular las siguientes recomendaciones, a la hora de ejecutar este proyecto.

· Que se estimule a los estudiantes de la Carrera de Administración de empresas en la propuesta de nuevos proyectos, los que además de permitirles consolidar sus conocimientos, permitirán la generación de una importante base de proyectos sobre los cuales priorizar las inversiones.

· Para realizar una inversión se debe partir de la base fundamental de estudios técnicos, a través de especialistas en la materia, de manera que se garantice la factibilidad de estos estudios.
· Económicamente es beneficioso la ejecución de este proyecto, debido a que existe una amplia demanda, la misma que se le ofrecerá un servicio de calidad.
· La implementación de este proyecto es rentable desde el punto de vista financiero, tal como se lo demuestra matemáticamente, aclarando que esto depende de una buena administración. 

· Tomar en cuenta los estudios realizados en este trabajo por cuanto se lo ha realizado con mucho esfuerzo y dedicación.
· Que la presente investigación sea utilizada como fuente de consulta y que en futuros trabajos se actualicen y amplíen información relacionada con el tema.
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10. ANEXOS:
ANEXO N° 01

ENCUESTA APLICADA  CANTÓN PIÑAS

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

ÁREA JURÍDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

ENCUESTA APLICADA A LOS USURIOS

Con el objeto de realizar un estudio de factibilidad para la implementación de un centro Estético Integral en la ciudad de Piñas, nos dirigimos hacia Ud. solicitando su sinceridad al responder las siguientes preguntas.
1. Género
Masculino
(       )                                     Femenino
(       )

2. Cuál es su edad?

Menos de 18 años
(    )

De 19 a 29 años
(    )

De30 a 39 años
(    )

De 40 a 49 años
(    )

De 50 en adelante
(    )

3. Que ocupación desempeña usted?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

4. Usted visita los centros de estética?

Si   (     )                                                            No (     )
5.  Con que frecuencia visita los centros de estética?
             Semanal (     )                             Mensual     (     )                              Trimestral   (      )

6. Señale con una X el lugar que recurre para realizar sus tratamientos tanto faciales como de belleza, señale uno?
Piñas    (      )                                  Machala     (      )                              Loja      (      )

7. ¿Mensione cuál es su centro estético favorito, señale una alternativa?
Noyita                   (       )

Angelo´s               (       )

Nelly´s                  (       )
Unisex Noelia      (        )

8. Cuanto paga por los servicios que utiliza con mayor frecuencia dentro de cada alternativa que le ofrecemos  a continuación, señale una por cada servicio:

Gimnasio:


De $15,00 a $20,00
        (      )
De $21,00 a $25,00
        (      )
De $26,00 a $30,00
        (      )
De $31,00 en adelante    (      )

Sala de belleza:

De $3,00 a $7,00              (      )
De $8,00 a $12,00
       (      )
De $13,00 a $17,00
       (      )
De $20,00 en adelante   (       )

Asesoría de imagen:

De $5,00 a $10,00
        (      )
De $11,00 a $16,00
        (      )
De $21,00 en adelante      (      )


Cosmetología:

De $20 a $40,00
         (      )
De $41,00 a 61,00
         (      )
De $62,00 en adelante     (       )


9. Estaría Usted de acuerdo que se implementara un centro estético  integral aquí en Piñas?
SI   (    )                                                              NO (   ) 
PORQUE………………………………………………………………………………..……………………………………………………………………………………………………………

10. ¿Qué servicios le gustaría que preste este centro estético?
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..…………….
11. ¿Qué días le gustaría visitaría Ud. Nuestro centro de estética?
Lunes                 (    )             Martes                   (    )   

Miércoles            (    )            Jueves                   (    )

Viernes               (    )            Sábado                  (    )
12. De los siguientes servicios a continuación ¿Cuáles seria de su preferencia? Señale con  una X uno por cada servicio:

                GIMNACIO

· Sala de aeróbicos


            (       )

· Sala de máquinas para ejercicios.

(       )

· Sauna.




(       )

· Turco.




            (       )

· Hidromasaje.



            (       )

· Sala de masajes    



(        )
SALA DE BELLEZA

· Cortes de cabello niños. ()

· Cortes de cabello jóvenes.                           (       )

· Cortes de cabello y adultos.                         (       )

· Cortes de cabello damas.


(       )

· Tintes de cabello.



(       )

· Rayitos de cabello. 


            (       )

· Tips de cabello.                                             (      )

· Mechas de cabello.


            (       )

· Permanentes. 

                        (      )

· Alisados de cabello.



(       )

· Depilaciones.                                                (       )

· maquillaje                                                      (       )

· Manicura.                                                      (       )

· Pedicure.                                                       (       )

· Tratamientos para el cabello.                        (       )

· Extensiones de cabello                                  (       )
ASESORIA DE IMAGEN

Se la realizara por medio de un programa de imagen donde se recomendara todo dependiendo el color de ojos, piel y forma del rostro:

· Asesoría en colores de cabello.

(     )

· Accesoria en cortes de cabello. 

(     )

· Asesoría en maquillaje.                                (     )
COSMETOLOGIA:

· Tratamientos de acné.                                                 (    )

· Tratamiento de manchas causadas por el sol.         (    )

· Inyecciones de botox.                                                  (    )

· Mascarillas para el rostro.                                            (    )
13. Cuanto estaría dispuesto a pagar por los siguientes servicios mencionados a continuación:

GIMNACIO:
· Sala de aeróbicos                               (        )

· Sala de maquinas para ejercicios.
  (        )  
· Sauna.


              (        )

· Turco.




  (        )

· Hidromasaje.



  (        )

· Sala de masajes        .

  (        )
SALA DE BELLEZA:

· Cortes de cabello niños.                    (        )

· Cortes de cabello jóvenes.                 (       )

· Cortes de cabello y adultos.               (       )

· Cortes de cabello damas.

  (       )

· Tintes de cabello.


  (       )

· Rayitos de cabello. 


  (        )

· Tips de cabello.                                  (        )

· Mechas de cabello.


  (        )

· Permanentes.                                     (        )

· Alisados de cabello.

              (        )

· Depilaciones.                                       (        )

· maquillaje                                            (        )

· Manicura.                                             (        )

· Pedicure.                                             (        )

· Tratamientos para el cabello.              (        )

· Extensiones de cabello                        (        )

AESORIA DE IMAGEN

Se la realizara por medio de un programa de imagen donde se recomendara todo depeniendo el color de ojos, piel y forma del rostro:
· Asesoría en colores de cabello.

           (         )

· Accesoria en cortes de cabello. 

           (         )

· Asesoría en maquillaje.                                           (        )
COSMETOLOGÍA

· Tratamientos de acné.                                              (          )

· Tratamiento de manchas causadas por el sol.      (           )

· Inyecciones de botox.                                               (          )

· Mascarillas para el rostro.                                         (          )
14. En qué lugar de Piñas le gustaría que se encuentre nuestro centro de estética?
…………………………………………..……………………………………………………………………………………………………………………………………..……………………
15. ¿Qué otro servicio usted sugeriría que se preste a los  clientes?

…………………………………………………..…………………………………………………………………………………………………….…………………………………………….
16. ¿A su criterio, de qué forma debería prestar los servicios el centro estético integral?

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…..

ANEXO Nº 2
Depreciación Acumulada de  Maquinaria y Equipo.

Acumulación de valores por el desgaste que sufre la maquinaria por el uso que se les da para el periodo de 5 años.
Fórmula para calcular las depreciaciones:



Dp = (VA-VR)*% Nº AÑOS

Dp = (VA-VR)*20%




Dp= (10850,00-0)*20%


Dp = 2170,00

 A continuación en el siguiente cuadro se detallan los valores correspondientes a la depreciación de equipo.
Depreciación de Maquinaria y Equipos
CUADRO Nº 83.1

	AÑOS
	DEPRECIACIÓN
ANUAL
	DEPRECIACIÓN
ACUMULADA
	VALOR EN LIBROS

	0
	 
	 
	$10850,00

	1
	$2170,00
	$2170,00
	$8680,00

	2
	$2170,00
	$4340,00
	$6510,00

	3
	$2170,00
	$6510,00
	$4340,00

	4
	$2170,00
	$8680,00
	$2170,00

	5
	$2170,00
	$10850,00
	$0,00



         Fuente: Cuadro Nº 63

                          Elaborado: Las Autoras.

ANEXO Nº 3
Depreciación Acumulada de Muebles Y Enseres.

Es la acumulación de valores por el desgaste de los muebles    por el uso que se les da para el período de 5 años.

Fórmula para calcular las depreciaciones:

Dp = (V-VR)*%Nº AÑOS




Dp = (VA-VR)*20% 





Dp = (1194,13-0)*20%

Dp = 238,83

A continuación en el siguiente cuadro se detallan los valores correspondientes a la depreciación de muebles y enseres.

Depreciación de Muebles y Enseres

CUADRO Nº 83.2

	AÑOS
	DEPRECIACIÓN
ANUAL
	DEPRECIACIÓN
ACUMULADA
	VALOR EN LIBROS

	0
	 
	 
	$1194,13

	1
	$238,83
	$238,83
	$955,30

	2
	$238,83
	$477,65
	$716,48

	3
	$238,83
	$716,48
	$477,65

	4
	$238,83
	$955,30
	$238,83

	5
	$238,83
	$1194,13
	$0,00


Fuente: Cuadro Nº 66

Elaborado: Las Autoras.

ANEXO Nº 4
Depreciación Acumulada de Equipo de Oficina.

Es la acumulación de valores por el desgaste que sufre el equipo de oficina   por el uso que se les da para el período do de 5 años. 




Dp = (VA-VR)*%Nº AÑOS




Dp = (VA-VR)*20%





Dp = (700,00 - 0)*20%


Dp = 140,00

A continuación en el siguiente cuadro se detallan los valores correspondientes a la depreciación de equipo de oficina.

Depreciación de Equipo de Oficina

CUADRO Nº 83.3
	AÑOS
	DEPRECIACIÓN
 ANUAL
	DEPRECIACIÓN
 ACUMULADA
	VALOR EN
 LIBROS

	0
	 
	 
	$700,00

	1
	$140,00
	$140,00
	$560,00

	2
	$140,00
	$280,00
	$420,00

	3
	$140,00
	$420,00
	$280,00

	4
	$140,00
	$560,00
	$140,00

	5
	$140,00
	$700,00
	 $0,00


Fuente: Cuadro Nº 64

Elaborado: Las Autoras.

ANEXO Nº 5
Depreciación Acumulada de Equipo Computación.

Es la acumulación de valores por el desgaste que sufre el equipo de computación   por el uso que se les da para el período do de 3 años. 




Dp = (VA-VR) *%Nº AÑOS


Dp = (VA-VR)*33,33%

Dp = (2430,00 - 0)*33.33%

Dp = 810,00

Depreciación de Equipo de Cómputo

CUADRO Nº 83.4

	AÑOS
	DEPRECIACIÓN
 ANUAL
	DEPRECIACIÓN
 ACUMULADA
	VALOR EN
 LIBROS

	0
	 
	 
	2430,00

	1
	810,00
	810,00
	1620,00

	2
	810,00
	1620,00
	810,00

	3
	810,00
	2430,00
	0,00



          Fuente: Cuadro Nº 65

                           Elaborado: Las Autoras.



Reposición =  2430,00*5,44%+2430,00

Reposición = 2562,19  nuevo valor en libros 
Dp = (VA-VR)*%NºAÑOS


Dp = (VA-VR)*33,33% 

Dp = (2430,00 - 0)*33.33%

Dp = 846,77

ANEXO Nº 6
Depreciación de Reposición de Equipo de Cómputo

CUADRO Nº 83.4.1.

	AÑOS
	DEPRECIACIÓN
ANUAL
	DEPRECIACIÓN
ACUMULADA
	VALOR EN
LIBROS

	0
	 
	 
	$2562,19

	1
	$854,06
	$854,06
	$1708,13

	2
	$854,06
	$1708,13
	$854,06

	3
	$854,06
	$2562,19
	 $0,00


Fuente: Cuadro.Nº 83.4
Elaborado: Las Autoras.
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Factor de Actualización = Capital Propio (Costo de Oportunidad) + Capital Ajeno (Tasa de Interés Anual)
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Nota: El período de Recuperación de Capital que es $ 1.77 nos da como resultado 1 año, 0.73 se multiplica por 12 meses dando como resultado 9.24 que a su vez se convierten en 9 meses. 0.24 se multiplica por 30 que da como resultado 7.20 que se convierten en 7 días.
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Nota: La Tasa Interna de Retorno del presente proyecto es de 54,01 % valor mayor al costo de oportunidad del capital que es 10,50% esto significa que la inversión del presente proyecto ofrece rendimiento y debe ejecutarse.
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Nota: En el presente proyecto, la relación Beneficio/Costo es mayor a 1 este indicador demuestra y sustenta la realización del proyecto, lo cual significa que por cada $1.00 invertido, se obtendrá $0.18 centavos de utilidad.
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