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1. Titulo

Diagnostico sectorial de las actividades de peluquerias para varones y mujeres del canton
Catamayo



2. Resumen

El diagnostico sectorial es un andlisis exhaustivo que evallUa la situaciéon actual de un
determinado sector econdémico, incluye el estudio de tendencias de mercado, competencia,
regulaciones, tecnologia y factores socioecondmicos que afectan al sector. El objetivo de esta
investigacion direcciona a efectuar un diagnéstico sectorial de las peluquerias y servicios
relacionados con el cuidado de belleza en el canton Catamayo. Se busca, con ello ofrecer
orientaciones que ayuden a mejorar el desempefio y la posicion competitiva del sector,
mediante la mejora de la eficiencia operacional, la introduccion de innovaciones, el incremento
de la calidad de servicios y el aumento de la rentabilidad. La metodologia adoptada es de
enfogque mixto, con alcance descriptivo, exploratorio y de campo, mientras que la técnica para
la recoleccidn de datos se centrd en la aplicacion de la encuesta dirigida a responsables de las
entidades clasificadas bajo la actividad CIIU S960200. A través de este proceso, se logrd
discernir los elementos cruciales para el éxito, asi como medir los indicadores de rendimiento
tanto financieros como no financieros. Estos elementos constituyen herramientas
fundamentadas para la evaluacién y comprension del sector, apoyandose en el analisis de
estadisticas y promedios sectoriales pertinentes. Como resultados, se determind que las
compafiias presentan una liquidez de $ 4,90 y disponen de un capital de trabajo de $ 411.82,
demostrando una utilizacion eficiente de sus activos y capital. Logran una rentabilidad del
1,72% sobre los activos y del 1,89% sobre su patrimonio; manteniendo un nivel de
endeudamiento reducido. Finalmente, en las conclusiones se resalta que, para que las
organizaciones tengan un rendimiento positivo, es crucial conocer al cliente y ofrecer una
atencion eficaz y eficiente. Ademas, deben modernizar sus servicios y desarrollar estrategias

continuamente.
Palabras claves: Actividades de peluquerias, indicadores de desempefio, promedios de

la industria,



2.1. Abstract

The sectoral diagnosis is an exhaustive analysis that evaluates the current situation of a
specific economic sector, including the study of market trends, competition, regulations,
technology and socio-economic factors that affect the sector. The objective of this research is
to carry out a sectoral diagnosis of hairdressing salons and services related to beauty care in
the canton of Catamayo. The aim is to offer guidelines to help improve the performance and
competitive position of the sector by improving operational efficiency, introducing
innovations, increasing the quality of services and increasing profitability. The methodology
adopted is a mixed approach, with a descriptive, exploratory and field scope, while the data
collection technique focused on the application of a survey aimed at the heads of entities
classified under ISIC activity S960200. Through this process, it was possible to discern the
crucial elements for success, as well as to measure both financial and non-financial
performance indicators. These elements constitute a sound tool for the evaluation and
understanding of the sector, supported by the analysis of relevant statistics and sectoral
averages. As results, it was determined that the companies present a liquidity of $ 4.90 and
have a working capital of $ 411.82, demonstrating an efficient use of their assets and capital.
They achieve a return of 1.72% on assets and 1.89% on equity, while maintaining a low level
of indebtedness. Finally, the conclusions highlight that for organisations to perform positively,
it is crucial for them to know their customers and to offer effective and efficient customer

service. In addition, they must continuously modernise their services and develop strategies.

Keywords: Hairdressing activities, performance indicators, industry averages,



3. Introduccion

La dinamica del diagndstico sectorial presenta un andlisis exhaustivo y en profundidad
de evaluacion de multiples variables y factores, incluyendo el comportamiento del mercado,
las regulaciones gubernamentales, y las dinamicas competitivas entre otros, este enfoque no
solo se centra en un analisis estatico, sino que también presta atencion a como el sector
evoluciona.

Los diagnosticos sectoriales desempefian un rol crucial como soporte en el proceso de
toma de decisiones, el desarrollo de politicas y la formulacién de estrategias a nivel de los
sectores de un pais. Dado el complejo entorno actual, identificar y comprender la estructura de
un sector y sus dindmicas cambiantes puede presentar significativos desafios (Lépez et al.,
2021).

El anélisis estratégico se lleva a cabo en todas las empresas con el objetivo de evaluar
la posicidn en la que se encuentra la organizacion, esto implica realizar un examen tanto interno
como externo de la misma. La efectividad de las organizaciones se deriva de implementar
estrategias que sean pertinentes, evitando asi la inversion de tiempo y recursos en tacticas que
no son necesarias para su nicho de mercado (Arrieta et al., 2021).

La evolucion de las empresas a lo largo del tiempo ha demostrado la importancia crucial
de adaptarse a cambios dinamicos, un proceso que puede ser significativamente optimizado
mediante la aplicacion de diagnosticos sectoriales, al centrarse en factores clave, elementos
unicos e indispensables del sector especifico bajo estudio, permiten una comprension profunda
de las tendencias, desafios y oportunidades existentes. En el sector econdmico de las
actividades de peluquerias, revela la introspeccion valiosa sobre las preferencias cambiantes
de los consumidores, la innovacion en servicios, la sostenibilidad de practicas y la competencia
creciente. De esta manera las peluquerias ajustan sus estrategias operativas y comerciales de
manera informada, asegurando su relevancia y competitividad en un mercado en constante
evolucién (Jamanca, 2015).

En este escenario, se presenta un desafio significativo debido a la falta de acceso a datos
financieros que sean clasificados, actualizados y accesibles, lo cual restringe el desarrollo
organizacional de la empresas, particularmente en el sector de servicios, esta carencia impide
que las compafiias puedan avaluarse en relacion con el promedio de la industria, resultando en
la toma de decisiones inadecuadas tanto para las empresas ya establecidas en el mercado como

para aquellas que planean ingresar proximamente.



En este marco, el objetivo principal se define como la creacion de un diagndstico
sectorial para las actividades de peluquerias en el canton Catamayo, para logar este cometido,
es necesario llevar a cabo una serie de tareas coordinadas, que incluyen la identificacion de las
caracteristicas especificas de esta actividad econdmica para determinar los factores criticos que
impulsen el éxito en este ambito; la implementacion de indicadores de rendimiento especificos
para las entidades de este sector, con el fin de evaluar el grado de éxito en los factores criticos
identificados; y, por ultimo, el célculo de estadisticas y promedios relevantes para la actividad
econdmica en cuestion.

A través de la realizacion de este conjunto de tareas se consigue responder a la
interrogante planteada al comienzo del estudio, ¢En qué condiciones econdémicas se encuentran
las empresas que realizan actividades de peluquerias para varones y mujeres en el cantén
Catamayo, que permitan determinar el desempefio organizacional de dicho sector?

Para responder a la interrogante de investigacion propuesta, se llevan a cabo tareas
enfocadas en tres metas particulares: 1. Caracterizar las actividades de peluquearias para
varones y mujeres den cantén Catamayo, para definir los factores claves de éxito del sector
empresarial, 2. Establecer los indicadores de desempefio empresarial de las actividades de
peluquerias para varones y mujeres del canton Catamayo, para facilitar el acopio de
informacion primaria, y el 3. Determinar las estadisticas y los promedios de las actividades de
peluquerias para varones y mujeres del cantdn Catamayo con informacion primaria y
secundaria.

La investigacion se llevd a cabo a nivel cantonal, abarco el analisis de 34 empresas
dedicadas a ofrecer servicio de pelugqueria y otros tratamientos de belleza. Este estudio enfrentd
ciertas restricciones en su avance, destacandose primordialmente la compleja tarea de
recolectar datos esenciales. La aplicacion de encuestas de manera presencial se enfrentd con
obstéculos significativos para establecer un contacto efectivo con varios propietarios de las
empresas, quienes frecuentemente no se encuentran en los locales. Esta situacion impulsé la
busqueda de alternativas para la recopilacion de informacion, recurriendo a la comunicacion
con los trabajadores de dichas empresas. A pesar del esfuerzo por sensibilizar y proveer detalles
sobre la importancia y el propdsito del proyecto, se enfrentaron desafios adicionales dados por
la ausencia de metodologias establecidas para la ejecucion de diagnosticos sectoriales, lo que
dificulté el desarrollo de la investigacion.

La estructura del estudio de investigacion se organiza de la siguiente manera: Inicia con
el Titulo, que define el tema a investigar; seguido del Resumen, donde se extracta o méas

destacado del estudio incluyendo sus objetivos y principales hallazgos; la Introduccién
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detallada la relevancia, los beneficios, el alcance, las limitaciones y la organizacion del estudio;
el Marco Teorico expone las definiciones y teorias clave que fundamentan el analisis sectorial;
la Metodologia describe los métodos y técnicas empleados para llevar a cabo la investigacion,
asi como las herramientas utilizadas para la recopilacion de datos; los Resultados muestran los
datos recabados conforme a los tres objetivos establecidos, incluyendo promedios y estadisticas
relevantes del sector; la Discusion compara las deducciones del estudio con investigaciones
previas para contrastar los hallazgos; las Conclusiones recapitulan los descubrimientos finales
tras el proceso investigativo; las Recomendaciones ofrecen consejos asentados en las
conclusiones obtenidas; la Bibliografia lista las referencias bibliografias y electrénicas que
apoyaron el estudio; y los Anexos que aportan material complementario como fotografias,

gréficos, tablas, encuestas, etc., que ayudan a la mejor comprension del trabajo.



4. Marco Tedrico
4.1. Antecedentes

Esta seccion presenta un andlisis detallado de investigaciones anteriores, teorias
relevantes, desarrollos histdricos e informacion para comprender el tema en cuestion.
4.1.1. Evidencia internacional

Galaso (2015) expresa el desarrollo de un estudio sectorial en cuanto a la innovacion y
por consecuente detalla las expectativas demandadas del sector, analiza la evolucién de sistema
de innovacion espafiol respecto a otros paises, describiendo el papel de sus agentes, los recursos
destinados a la Investigacion y Desarrollo (1+D) y los resultados obtenidos. Destaca mejoras
en el desempefio del sector publico y de las publicaciones cientificas, pero también retrasos del
sector empresarial, el registro de patentes y la exportacion de productos tecnologicos. En el
articulo intervienen cinco actores principales: las empresas, el sector publico, las
administraciones publicas, las organizaciones de apoyo a la innovacién y el medio ambiente,
ademas destaca la debilidad del sector empresarial en el sistema de innovacion espafiol.

En un estudio realizado por Ares (2018) sobre el ambito caprino en Espafia, se revela
una profunda indagacion que separa la trayectoria de este sector, permitiéndonos identificar
sus virtudes y debilidades, estos elementos son cruciales para forjar un diagndstico preciso, que
se erige como el cimiento indispensable antes de esbozar los fines operativos y las estrategias
comprensivas del plan estratégico. Dicho plan estratégico esta destinado a armonizar diversas
iniciativas que fomenten su crecimiento sostenible a largo plazo. El empleo de la metodologia
de analisis SWOT (por sus siglas en inglés de Strengths, Weaknesses, Opportunities, y
Threats), también conocido como analisis DAFO o FODA en espafiol, emerge como una
herramienta imprescindible. Este enfoque nos permite efectuar un diagndstico exhaustivo, al
agrupar meticulosamente toda la informacion relevante en una matriz que distingue los factores
segun su naturaleza interna o externa respecto al sector, este método no solo esclarece la
situacion actual del sector caprino, sino que también un camino hacia la definicién de acciones
estratégicas que aseguren su evolucion positiva y sostenible.

Dentro del primer apartado se enumeran las 'Fortalezas' (F) y 'Debilidades’ (D),
correspondiendo al restante las 'Oportunidades’ (O) y 'Amenazas' (A). El uso del analisis
DAFO, caracterizado por su estructura matricial, abarca una amplia gama de aplicaciones, esto
incluye desde la busqueda de soluciones innovadoras para problemas y existentes hasta la
detencidn de obstaculos que impiden alcanzar las metas establecidas. Ademas, permite evaluar
las oportunidades y restricciones para implementar cambios y facilita la toma de decisiones

mas efectivas.



Asi mismo en otro estudio realizado por Mahdi y Ali Al-Mhanaa (2022) examina la
relacion entre estrategia de diagnéstico organizacional y el desempefio de excelencia en el
sector juvenil y deportivo en Najaf, utilizando los criterios del modelo europeo. El estudio
encontrd una correlacion significativa entre la estrategia de diagnostico organizacional y el
desempefio de excelencia. También identifico varias dimensiones y destaco la metodologia y
los resultados de la investigacion. El estudio sugiere implementar una estrategia de diagnéstico
organizacional, apoyar a los empleados con un desempefio de excelencia y adoptar criterios del
modelo europeo para logar un desempefio de excelencia.

4.1.2. Evidencia regional

En el grupo regional latinoamericano, paises como Colombia y Argentina han realizado
investigaciones con diferentes enfoques y en diferentes momentos.

Lépez et al. (2023), en su estudio menciona la aplicacion del enfoque de diagndstico de
la industria propuesto por el colectivo ARCOSES en el &mbito de la produccion de productos
herbales (CI1U 2100) para desarrollar estrategias respecto al progreso de esta industria a través:
de aumento de la productividad y fuerza competitiva. Para lograr esto, se hizo imprescindible
la recopilacion de datos sobre nuevas variables, abarcando tanto dimensiones cualitativas como
cuantitativas, estos datos permitieron describir las tendencias observadas a nivel nacional desde
2014 hasta 2018.

Zambrano y Tinoco (2021) realizaron un estudio exploratorio que se efectud en
Colombia en donde sobresale cada vez mas en el nivel internacional de productividad, es
necesario clasificar cada empresa en sectores economicos con base a los siguientes;
contribucion a la productividad nacional, volumen de ventas, contribucion al PIB, nimero de
empresas, experiencia en la cadena de mercado, integracion de tecnologia. A la luz de lo
anterior, es necesario desarrollar una metodologia de analisis del potencial del sector industrial
colombiano con el fin de identificar oportunidades de crecimiento econémico. Si bien existen
algunos estudios que clasifican la informacion sobre el sector industrial, no existe un marco de
referencia comun y por lo tanto abordan eficazmente los problemas, lo que dificulta la
implementacion de estrategias de inversion a nivel nacional e internacional para producir.

En la opinion de Jiménez et al. (2018), el propdsito de la investigacion es examinar las
dinamicas de la industria hotelera en Cartagena, centrandose en como el tamafio del hotel
incluye diferentes tipos de innovacion desde 2008 hasta 2014, para llevar a cabo esta
investigacion, se empled el método de correlacion descriptiva, se descubrié una relacion de
dependencia entre la innovacion y el &mbito de gestion correspondiente. Se reconoce que la

participacion en actividades de formacion sobre innovaciones operativas varia segun el tamafio
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de la entidad. Los hallazgos indican que el tamafio no juega un rol crucial para los hoteles que
adopten innovaciones internas en tecnologia, productos, procesos o mercados punto, no
obstante, los hoteles de menor escala tienden a participar menos en actividades de innovacién
externa en comparacion con los de tamafio medio y grande.
4.1.3. Evidencia nacional

El proposito de este estudio fue evaluar la comprension lectora en los estudiantes
bilinglie de tercer grado de Educacion Bésica General (EGB) de 5 unidades de educacion rural
intercultural del canton Colta, Ecuador, para ello, se utiliz6 un disefio descriptivo transversal
con un enfoque cuantitativo utilizando 101 nifios indigenas Espafiol-Kichwa (53,5% nifios y
46,5% nifas) residentes en zonas rurales que adquirieron comprension lectora. En cuanto a los
resultados principales de evaluacion del test (ACL-3), mostraron que el 48% de los encuestados
no alcanzan los medios (normales) de comprension del texto destinado al nivel educativo
adecuado. Sélo el 13% de ellos mostrd un nivel de alfabetizacién alto o muy alto. En resumen,
los puntajes de comprension lectora de los estudiantes ecuatorianos en esta unidad fueron
inferiores a los esperados para su nivel educativo, estos resultados estan influenciados por el
estado de vulnerabilidad en relacién con la educacion y los aspectos sociodemograficos.
(Anilema et al., 2020)

A nivel nacional como lo indica Lopéz et al. (2016), los paises que buscan fomentar el
turismo como una via esencial para el ingreso y el desarrollo econémico, ponen su foco en los
destinos turisticos. La meta principal de esta investigacion es llevar a cabo un diagnéstico
ecoldgico de los aspectos clave que deben ser enfatizados para impulsar el crecimiento del
turismo en la Provincia el Oro. El trabajo de campo se efectud en el canton Santa Rosa de dicha
provincia, seleccionado por su riqueza en atractivos turisticos. Este estudio diagnostico se
apoyo en metodologias tanto tedricas — histérico - l6gica y analitica - sintética - como
empiricas, incluyendo el analisis documental y el estudio comparativo. Los hallazgos mas
significativos incluyeron aspectos naturales, culturales, asi como elementos vinculados en la
oferta turistica, infraestructura, superestructura y estrategia de marketing. En conclusion, este
estudio ha logrado esbozar un diagnostico integral, resaltando los elementos cruciales que un
destino turistico debe poseer, particularmente en el contexto de las oportunidades turisticas en
la Provincia el Oro.



4.2. Fundamentos teoricos
4.2.1. Teoria de la administracion
Todas las organizaciones necesitan ser administradas y su gestion requiere un sistema

de personas diferentes en diversos niveles jerarquicos con labores disimiles. La misién no es
mas que la ejecucion racional de las actividades organizativas; incluye planificar, organizar
(estructurar), liderar (dirigir), y controlar todas las actividades, por tanto, es muy importante
para la existencia, supervivencia y éxito de la organizacién. Ademas, se considera un campo
que engloba diferentes enfoques, principios y modelos que buscan percibir y mejorar la forma
en que se tramitan las organizaciones. Estas teorias han evolucionado a lo largo del tiempo,
cada una enfocandose en distintos aspectos de la administracion y la forma en que operan las
empresas (Chiavenato, 2019).

4.2.1.1. Teoriade la administracién cientifica. Los principios de la Gestion Cientifica
son reconocidos como pioneros del encargo, Frederick Winslow Taylor, es conocido como el
padre de la disciplina y su primer exponente tedrico formal. Lo primero que le intereso fue
resolver la complejidad inherente a la administracion. Los procesos productivos de la empresa
a finales del siglo XIX'y principios del XX. ¢Por qué tiene sentido analizar una obra centenaria
dados los cambios contextuales ocurridos durante el periodo? ¢Es efectiva la inversion de
Taylor? ¢ Significa esto que nada ha cambiado en el gobierno en los Gltimos 100 afios? (Carro
y Calg, 2012).

4.2.1.2. Teoria clasica de la administracion. La teoria de Fayol es recordada por su
enfoque sistematico e integral que cubria varios aspectos del negocio, ya que tanto las ventas
como la produccion eran extremadamente importantes para Fayol, y los métodos de
financiacion también eran importantes para asegurar los activos de la empresa. Se considera
como una consecuencia de la necesidad de crear una doctrina de gestion cientifica para crear
conocimiento, una ciencia sélida que luego deberia ensefiarse en todos los niveles de la
educacion (Gomez, 2018).

4.3. Fundamentos conceptuales

4.3.1. Diagnostico general

Explorando los origenes de la palabra “diagnostico”, nos encontramos sumergidos una
travesia etimoldgica que nos lleva de vuelta al griego antiguo, cuna de este término compuesto.
Se desglosa en tres componentes esenciales de dicho idioma. En primer lugar, el prefijo “diag-
“, que actia como un puente semantico con el significado de “a través de”. Seguidamente, nos

topamos con “gnosis”, un concepto que nos habla del “conocimiento”, esencia pura de la
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interpretacion. Finalmente, el viaje concluye con el sufijo “-tico”, un agregado que transforma
el concepto en algo “relativo a”, este analisis no solo desentrana la estructura de “diagnostico”
sino que también refleja la profundidad de su significado: un proceso a traves del cual se
alcanza el conocimiento, marcando la relevancia de este término en la comprension y el analisis
profundo de situaciones, enmarcando siempre dentro de una perspectiva que busca atravesar la
superficie para revelar la esencia subyacente (Arbelaez et al., 2003). En lo que respecta a las
empresas es un proceso detallado de evaluacion que tiene como objetivo analizar y comprender
su situacion actual en diversos aspectos.

El diagnostico empresarial brinda a los gestores la oportunidad de comprender el estado
presente del entramado organizacional, identificando los recursos disponibles y las acciones
necesarias o recomendadas, se trata de definir tacticas para enfrentar y superar las barreras que
limitan la consecucién de los objetivos planteados. A través de este proceso, se lleva a cabo
una valoracion continua de las estrategias aplicadas, permitiendo realizar las modificaciones
pertinentes para optimizar los resultados, esta herramienta es esencial para navegar por el
panorama actual de la empresa, delineando un camino claro hacia la mejora y el éxito sostenido
(Torres, 2006).

Se entiende por estudio preliminar aquel proceso esencial que antecede a cualquier
esquema de planificacion de un proyecto, el cual engloba la recoleccion, organizacién e
interpretacion de datos, culminando en la formulacion de conclusiones e hipdtesis, este
procedimiento implica examinar un sistema para entender su mecanica operativa, con el
objetivo de sugerir modificaciones previsibles que mejoren su desempefio. Este paso inicial es
crucial para establecer una base solida sobre la cual construir y desarrollar proyectos futuros
de manera efectiva (Rodriguez, 2007).

Ademas, un diagnostico empresarial es un proceso analitico y sistematico que tiene
como objetivo evaluar el estado actual de una organizacién o empresa en términos de su
estructura, operaciones, recursos, y desempefio. Este analisis abarca aspectos como la gestion
financiera, la eficiencia operativa, la cultura organizacional, la competitividad en el mercado,
y otros factores relevantes. A través del diagnostico empresarial, se identifican fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que permiten a la empresa tomar decisiones informadas
para mejorar su funcionamiento y alcanzar sus metas estratégicas. Este proceso implica la
recopilacion de datos, andlisis de informacidn, y la elaboracién de recomendaciones para
implementar cambios y mejoras que contribuyan al crecimiento y éxito sostenible de la

empresa.
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4.3.2. Diagnostico sectorial

4.3.2.1. Concepto. La palabra “diagndstico” deriva etimoldgicamente del griego,
originada de la combinacion de tres elementos lingiisticos de esa lengua, este término se
construye a partir del prefijo “diag —, que se traduce como “a través de”; seguido de “gnosis”,
término que equivale a “conocimiento”; y concluye con el sufijo “- tico”, que se interpreta
como “perteneciente a”. de esta manera, “diagnostico” se configura como un concepto que
literalmente significa obtener conocimiento a través de un proceso o analisis especifico
(Arbelaez et al., 2003). En lo que respecta a las empresas es un proceso detallado de evaluacién
que tiene como objetivo analizar y comprender su situacion actual en diversos aspectos.

La evaluacién empresarial proporciona a los administradores una vision clara de la
condicion presente en la que se encuentra la estructura organizacional, identificando los
recursos con los que dispone la compafiia y delineando las acciones que son necesarias 0
aconsejables. Este proceso implica determinar y aplicar estrategias efectivas para eliminar las
barreras que frenan el logro de los objetivos deseados, acompafiado de una revision continua
de estas acciones para, en consecuencia, realizar las correcciones necesarias (Torres, 2006).

El diagnostico representa una investigacion inicial indispensable antes de cualquier fase
de planificacién de un proyecto, involucrando la culminacion de datos, su estructuracion,
analisis e interpretacion, culminando en la generacion de conclusiones y recomendaciones.
Consiste en analizar un sistema y comprender su funcionamiento, de tal manera de poder
proponer cambios en el mismo y cuyos resultados sean previsibles (Rodriguez, 2007).

El diagndstico empresarial es un proceso analitico y sistematico que tiene como objetivo
evaluar el estado actual de una organizacion o empresa en términos de su estructura,
operaciones, recursos, y desempefio. Este analisis abarca aspectos como la gestion financiera,
la eficiencia operativa, la cultura organizacional, la competitividad en el mercado, y otros
factores relevantes. A traves del diagnostico empresarial, se identifican fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que permiten a la empresa tomar decisiones informadas para
mejorar su funcionamiento y alcanzar sus metas estratégicas. Este proceso implica la
recopilacion de datos, andlisis de informacion, y la elaboracion de recomendaciones para
implementar cambios y mejoras que contribuyan al crecimiento y éxito sostenible de la

empresa.
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4.3.2.2. Necesidad de un diagndstico sectorial. Como lo menciona Selsy y Beltran
(2015) existen dificultades antes, durante y después del desarrollo de estrategias y politicas,
porque en la mayoria de los casos no parten de un diagnéstico previo de la situacién actual de
cada sector, y no existe un método estdndar para evaluar periddicamente las consecuencias de
su aplicacion. Los problemas ya mencionados indican la implementacion de un método de
diagnostico sectorial hasta ahora inexistente, que permitan a los usuarios interesados en
aplicarlos a sectores especificos a beneficiarse de herramientas estandar para comprender el
estado inicial del mismo tema y su evolucion en el tiempo. La herramienta incluye una
ampliacién que ayuda a los usuarios a recopilar y analizar la informacion necesaria para
explorar una amplia gama de variables que respaldaran y contribuiran al desarrollo de politicas
y estrategias de la industria desde diferentes perspectivas.

4.3.2.3. Proceso para realizar un diagndstico sectorial. EI proceso para realizar un
diagndstico sectorial implica el andlisis sistematico de las condiciones actuales de un sector
especifico e identificar oportunidades de mejora y desarrollo para ello el proceso que describe
a continuacion (Vidal, 2004).

e ldentificacion de la organizacion

e Auditoria externa: Andlisis de entorno, identificacion de la cadena productiva, cluster y
analisis de la competitividad

e Auditoria interna (a). Analisis del direccionamiento organizacional: Mision, vision,
politicas, objetivos, metas, estrategias

e Auditoria interna (b). Anélisis de factores internos por funciones cruzadas: Indicadores e
inductores en las perspectivas financiera, del cliente, de procesos internos, de aprendizaje
y crecimiento (Humana). Mapa estratégico

e Seleccidn, descripcion y analisis del macro problema de la organizacion.

e Disefio de estrategias.

Por consecuente se desborda ciertos elementos para la comprensién del diagnostico
escalonado por seis funciones en perspectiva que se indica en la siguiente Tabla 1, asimismo

indicando con el aspecto a medir.
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Tabla 1

Aspectos a medir en un diagnostico

Aspectos a medir

Instrumentos

1. Entorno

2.Direccionamiento
estratégico

3. Financiero

4. Clientes

5. Procesos internos
(Cadena de Valor)

6. Formaciony
crecimiento

Anaélisis de las fuerzas externas clave.

Analisis de la cadena productiva al que pertenece la
organizacion.

Matriz de perfil competitivo.

Matriz evaluacion de factores externos.

Mision, vision, politicas, estrategias, objetivos, metas,
cultura.

Matriz de la posicion estratégica y evaluacion de la accion.
Cuestionario para evaluar si la organizacion es de alto
rendimiento.

Balance general / Estado de Resultados.

Presupuesto.

Indicadores e inductores.

Sistema de Investigacion de Mercado

Cuestionario de satisfaccion del cliente

Indicadores e inductores

Indicadores e inductores.

Cuestionario: ¢como es la logistica en su empresa?
Indicadores e inductores.

Evaluacion por competencias.

Cuestionario de clima organizacional.

Nota. La tabla presenta los aspectos a medir como aquellos instrumentos que serviran para
dicho desenlace. Fuente: (Vidal, 2004).

4.3.2.4. Proceso de un diagnostico sectorial. Segun la Consultoria de Organizacion

Estratégica — CEDEC (2020) para efectuar un buen analisis de la industria, es necesario

comprender todas las oportunidades que tienen la empresa para operar en la industria, por lo

que proporciona las claves para un analisis exhaustivo de las industrias competitivas, las

mismas son:

e Analizar el macroentorno: Consiste en recopilar toda la informacién sobre el entorno

externo de una empresa, desde una perspectiva politica, econdémica, social, tecnoldgica,

medioambiental y legal. Esto permitira posicionarse y definir el papel de la propia empresa

determinando las amenazas y oportunidades del mercado, y buscando una ventaja

competitiva para adaptarse a las coyunturas del momento.

e ldentificar a los clientes potenciales: Conseguir la maxima informacién sobre los usuarios

potenciales, sus necesidades y sus preferencias.
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Investigar a la competencia: Es imprescindible tener en cuenta a la competencia, tanto la
directa (que ofrece el mismo producto o servicio), como la indirecta (que proporciona
alternativas al producto o servicio).

Estudiar a los proveedores: Otro punto importante es el estudio de los proveedores,
examinando cuantos son y de qué tamafio, su grado de diferenciacion, sus costos, y el
posible riesgo de su participacion dentro de la empresa

Examinar las barreras de entrada y los productos sustitutivos: ldentificar las barreras de
entrada a la industria y los productos que cubren las mismas, analizar y cuantificar el riesgo
de entrada de nuevos competidores.

4.3.2.5. Herramientas para realizar un diagnostico sectorial. Desarrollar un

diagndstico sectorial implica un analisis exhaustivo de un sector econémico especifico como

la manufactura, el sector financiero o el sector de la salud. Segun Lopez et al. 2023, se pueden

utilizar diversas herramientas para realizar este analisis, detalladas a continuacién.

Analisis PESTEL: Examina factores politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos,
ambientales y legales que afectan al sector.

Matriz FODA (SWOT): Evalua las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
del sector.

Escoriar o cuadro de mando integral: busca proporcionar una vision equilibrada del
rendimiento de una organizacion, incorporando aspectos financieros y no financieros para
guiar la toma de decisiones estratégicas.

Analisis de cinco fuerzas de Porter: Analiza la rivalidad entre competidores, poder de
negociaciéon de clientes y proveedores, amenaza de nuevos competidores y productos
sustitutos.

Benchmarking: Compara el rendimiento del sector con estandares de la industria o con
competidores directos para identificar areas de mejora.

Analisis de mercado: Examina tendencias, tamafio del mercado, segmentacion,
comportamiento del consumidor y prondsticos de demanda.

Entrevistas y encuestas: Realiza entrevistas con lideres del sector, expertos y encuestas a
stakeholders para recopilar informacion cualitativa y cuantitativa.

Anélisis financiero: Estudia estados financieros de empresas del sector para comprender
su salud financiera, rentabilidad, liquidez, entre otros indicadores.

Mapeo de stakeholders: Identifica y analiza a las partes interesadas clave del sector, como

consumidores, reguladores, proveedores, etc.
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e Analisis de tendencias y tecnologia: Examina la adopcién de nuevas tecnologias,
innovaciones y tendencias emergentes que puedan impactar el sector.

Al combinar estas herramientas, puede obtener una comprension integral del estado actual,
las tendencias y los desafios que enfrenta una industria en particular, al combinar diferentes
fuentes de informacidn y analisis ayudaran a obtener una comprension mas precisa y completa.

4.3.2.5.1. Las cinco fuerzas de Michael Porter. Presenta herramientas necesarias para
realizar un diagnostico o también Ilamada auditoria externa de la gestion estratégica orientada
a identificar y evaluar tendencias que no existen. Controlado por diferentes empresas y
determina que empresas tienen politicas para maximizar las oportunidades y minimizar el
impacto de las inminencias.

Segun Brume (2017), en la Figura 1 se detallan las cinco fuerzas de Porter.

Figura 1
Estructura de competencia de las cinco fuerzas de Porter

Desasarrollo
potencial de
productos
sustitutos

Capacidad de Rivalidad Capacidad de
negociacion de entre negociacion de

los empresas los
proveedores competidoras consumidores

Ingreso
potencial de
nuevos
competidores

Nota. Adaptado de Brume (2017)
Concretamente se compone de un marco analitico que asiste a la evolucion del atractivo
y la competitividad en inherentes de una industria en particular. Su principal ecuanime es
identificar y comprender las dinamicas competitivas que afectan a la rentabilidad y la posicion
estratégica de las empresas de la industria.
4.3.3. Indicadores de gestion
Cada vez mas nuestras organizaciones, sin importar si son del sector publico privado, ven

la necesidad de hacer mediciones mucho mas objetivas de las que actualmente hacen. Por ello,
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hoy en dia las organizaciones se preocupan por contar con informacién que les permita tomar

decisiones mas acertadas acerca del comportamiento de sus procesos para la evaluacion de su

gestion. Pero algunas de estas organizaciones olvidan que no basta recuperar informacion, sino

que también es indispensable tomarse el tiempo necesario y suficiente para el procesamiento e

interpretacion de los resultados de la medicion (Zabala, 2003).

Por ello es recomendable establecer la magnitud de desviacion de una meta y

consecuentemente tomar las debidas precauciones al tomar medidas de caracter correctivas o

en su defecto preventivas.

4.3.4.

El uso adecuado de los indicadores supone que cumplan ciertos requisitos, tales como:
Deben ser contrastables: de todos, es el requisito mas importante. Todo indicador debe
tener una fuente de verificacion o contrastacion, de acuerdo con las fuentes que fueron
enunciadas anteriormente.

Deben ser explicitos: todo indicador debe quedar taxativamente descrito.

Deben ser periddicos: como son parte del sistema de gestion, debe establecerse su
monitoreo periddico, de acuerdo con los objetivos y metas del plan estratégico.

Deben ser complementarios: un indicador aislado no revela la complejidad de los
problemas de una organizacion; sélo es una sefial entre un conjunto complejo de
sintomas de la salud de una organizacion.

Los indicadores permiten:

Obtener informacion significativa sobre los aspectos criticos claves de la organizacion,
mediante la relacion de dos o mas datos.

Expresar graficamente el analisis de la evolucion de los resultados.

La observacion especifica de una o0 mas areas funcionales.

Medir una dimension particular de la accion administrativa.

El andlisis de las cualidades bésicas de los criterios de evaluacion.

Formular hipotesis sobre los resultados de las acciones para mejorar el desempefio.
(Vidal, 2004)

Requisitos de los indicadores

Deben ser contrastables. Todo indicador debe tener una fuente de verificacion o
contrastacion, de acuerdo con las fuentes que fueron enunciadas anteriormente.

Deben ser explicitos. Todo indicador debe quedar taxativamente descrito.

Deben ser periddicos. Como son parte del sistema de gestion, debe establecerse su
monitoreo periodico, de acuerdo con los objetivos y metas del plan estratégico.
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e Deben ser complementarios. Un indicador aislado no revela la complejidad de los
problemas de una organizacién; sélo es una sefial entre un conjunto complejo de
sintomas de la salud de una organizacion.

e Deben ser relevantes. Los indicadores cumplen la funcién de ser orientadores de la
gestion. Un exceso de indicadores puede dificultar el proceso de toma de decisiones y
confundir a la gerencia sobre la naturaleza real del proceso que se esta estudiando.

Las herramientas de los requisitos de los indicadores son las principales para medir el
desempefio de la organizacion frente a los objetivos estratégicos de la organizacion, para
que estos indicadores sean Utiles deben cumplirse a cabalidad.

4.3.5. Utilidad de los indicadores.
Los indicadores permiten:

e Obtener informacion significativa sobre los aspectos criticos claves de la organizacion,
mediante la relacion de dos 0 mas datos.

e Expresar graficamente el anélisis de la evolucion de los resultados.

e La observacion especifica de una o mas areas funcionales.

e Medir una dimension particular de la accién administrativa.

e El andlisis de las cualidades béasicas de los criterios de evaluacion.

e Formular hipotesis sobre los resultados de las acciones para mejorar el desempefio
(Vidal, 2004).

Principalmente se refieren a la capacidad para proporcionar informacion relevante,
precisa y procesable que ayudan a analizar, monitorear y mejorar el desempefio de una
organizacién en comparacién con sus objetivos estratégicos. En resumen, la utilidad de los
indicadores de gestion radica en su capacidad.

4.3.6. Promedios de la industria

La relevancia historica de las estadisticas industriales, como indicador de la produccion
de bienes y servicios, sigue siendo significativa. Esta informacion puede incluir indicadores
que detallen la situacion y expansion de sectores especificos dentro de las economias que
producen bienes, asi como indicadores que ilustren los resultados de la produccion fisica
(Statistics., 2007).

4.3.7. Sector Productivo

Los sectores productivos, también conocidos como sectores econémicos, sirven para

categorizar la actividad econémica de una region el tipo de proceso productivo que la distingue.

Hoy en dia, se reconocen cinco sectores econdmicos principales, los cuales se subdividen en
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diversas ramas productivas: primario, secundario, terciario, cuaternario y quinario. Los
sectores cuaternario y quinario son considerados por algunos como extensiones del sector
terciario.

Cada nacion elige enfocarse en uno o varios sectores econémicos basandose en factores
cruciales como los recursos disponibles propios, sus oportunidades de desarrollo y expansion,
de politicas y estrategias de crecimiento (Creditea, 2021).

De cierta menara, se refiere a una categoria econdmica que agrupa a las actividades
empresariales y organizaciones que participan en la produccion, fabricacion, transformacion o
prestacion de bienes y servicios en una economia. Este sector es fundamental para la generacion
de riqueza y el desarrollo de una sociedad, ya que engloba a todas las empresas y
organizaciones que contribuyen a la creacion de productos y servicios que satisfacen las
necesidades de consumidores, otras empresas o instituciones.

Se divide a menudo en subsectores o industrias, que se caracterizan por la naturaleza de
sus actividades y los tipos de productos o servicios que generan. Ejemplos de subsectores
incluyen la industria manufacturera, la agricultura, la mineria, los servicios financieros, la
tecnologia de la informacion, la salud, la educacion, entre otros. Este sector desempefia un
papel crucial en el crecimiento econdmico, la generacion de empleo y la competitividad de una
nacion, y suele ser objeto de politicas gubernamentales y estrategias empresariales para
promover su desarrollo y sostenibilidad (Santolaria et al., 2004).

4.3.8. Sector de servicios

Gonzélez et al (2000) sostiene que la denominacion de servicios o sector de servicios
se ha empleado frecuentemente para agrupar una variedad de actividades econdémicas que son
notablemente diversas entre si, dichas actividades, clasificadas dentro del sector terciario, se
caracterizan de manera amplia por su enfoque en la no produccion de bienes tangibles. Este
sector abarca cualquier operacion que genere un valor intangible, el cual no es susceptible de
ser almacenado ni de prolongada duracion, y del cual no se puede obtener propiedad. Es decir,
el sector de servicios incluye todas aquellas labores excluyentes de los ambitos agricola e
industrial.

Este ambito constituye uno de los componentes clave en la estructura del Producto
Interno Bruto (PIB), siendo particularmente relevante tanto en naciones avanzadas como en
aquellas que estan en proceso de desarrollo. Como lo comenta Caballero (2023) “en los tlltimos
afios este sector ha ido creciendo debido al proceso de especializacién. Por esa razon, se puede
decir que es una actividad muy importante en todos los ambitos de las tareas humanas” (parr.
2).
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El sector de servicios ha desempefiado un papel de suma importancia en las economias
pasadas y actuales, incluso superando el tamafio del sector industrial y el sector agricola, esto
debido a la evolucion que han tenido y por como aportan econémicamente a un pais.

4.3.9. Importancia

El sector servicios ha adquirido una importancia notable, experimentando un
crecimiento a través de la globalizacién y el desarrollo tecnoldgico, lo que ha facilitado la
proliferacion de servicios a un &mbito internacional. Este sector juega un papel esencial en la
generacion de empleo y en el cumplimiento de las necesidades y demandas de la sociedad,
abarcando areas tan diversas como la educacion, la salud, el entretenimiento, la comunicacion,
entre otras.

A continuacion, se exponen los motivos que subrayan la importancia del sector servicios

en la economia segln (Caballero, 2023).

e Se establecen convenios comerciales, tanto del ambito nacional como en el
internacional

e Se crean oportunidades de empleo de gran relevancia en cualquier nacion.

e Genera competitividad y desarrollo; mientras méas desarrollada es una economia, hay
maés calidad y cantidad de actividades del sector servicios.

e Grandes inversiones a nivel internacional.

e Para desarrollar una actividad con normalidad, la empresa necesitara hacerlo en una
comunidad donde exista un marco juridico establecido, seguridad interior y una
administracion que gestione los recursos publicos. Todas estas actividades estan
englobadas en el sector terciario.

4.3.10. Factores de éxito de las empresas

Estos elementos esenciales, que han sido cuidadosamente analizados y correctamente
implementado, el progreso, expansion y mantenimiento a largo plazo de una compafia y sus
divisiones operativas. Se convierten en puntos especificos que permiten la consecucién de
objetivos, cuando no se les brinda la importancia adecuada, pueden convertirse en un factor

principal para el fracaso de la organizacién. Entre ellos tenemos los mas importantes:

e Innovacion: Una empresa competitiva es aquella que esta abierta a nuevas ideas y a la
innovacion, de este modo, las mas innovadoras son las mas competitivas.

e Comunicacion con los clientes: Lograr la fidelizacion de los clientes es un gran factor
de éxito, pero se debe ir mas alla. Puede que tu producto o servicio sea de excelente

calidad, agregue valor y se venda.
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e Capital: Contar con un capital de trabajo solido que permita satisfacer las necesidades
de tu negocio y de todo el mercado al cual se va a dirigir, es necesario un buen capital
para enfrentar los cambios y escenarios posibles.

e Servicios de calidad: Ofrecer servicios de calidad a través de una actualizacion
constante, innovacién, seriedad, compromiso, honestidad y responsabilidad de todos
los procesos destinados a satisfacer a los clientes.

e Analisis del entorno: Cuando se analiza a la competencia, también se debe analizar los
factores politicos, econdémicos, sociales y tecnoldgicos que rodean a la empresa para
permitir un buen desarrollo de la misma. Cualquiera de ellos podria afectar positiva o
negativamente a la organizacion (Manzanilla, 2011).

4.3.11. Riesgos fisicos y ambientales

La ergonomia ambiental estudia los elementos, principalmente fisicos, que forman parte
del entorno de interaccion entre el individuo y la maquina, estos elementos se agrupan en
diversas categorias de entornos, tales como:
e Entorno visual: incluye aspectos como la iluminacion y el deslumbramiento.
e Entorno sonoro: abraca el ruido y la musica de fondo, entre otros.
e Entorno térmico: se refiere a la temperatura, la humedad y el flujo del aire.
e Entorno de calidad de aire: contempla la presencia de contaminantes quimicos y
bioldgicos, asi como la calidad general del aire interior.
Cada lugar de trabajo y centro laboral esté sujeto a diversas condiciones ambientales, como
la temperatura, humedad, corrientes de aire, olores, limpieza, iluminacion, radiacion solar y
ruido, que bajo circunstancias extremas o de exposicion prolongada, pueden representar
peligros para la salud. Estos riesgos pueden tener efectos directos e inmediatos o causar
impactos a largo plazo, variando su influencia segun el sector especifico (Lozano y Montero,
2015).

La gestion y mitigacion de estos riesgos es fundamental para garantizar un entorno seguro
y saludable en las peluquerias, tanto para los empleados como para quienes buscan sus
Servicios.
4.3.12. Division general

El sector primario, también denominado sector agropecuario, se dedica a la extraccion

de productos de los recursos naturales, sean estos renovables o no, para convertirlos en materias

primas basica. Estas ultimas son principalmente usadas en la industria manufacturera y en el
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suministro de ciertos servicios, entre las actividades que caracterizan al sector primario se
incluye la agricultura, la cria de animales, la pesca, el aprovechamiento forestal y la mineria.

El sector secundario o industrial engloba aquellas actividades econdémicas enfocadas en
procesar materias primas, abarcando la industria manufacturera y la construccion. A diferencia
del sector primario, que extrae recursos directamente de la naturaleza, el sector secundario
encarga de aplicar procesos industriales para modificar estos recursos. Este proceso de
transformacion puede ser artesanal, caracterizado por una produccion simple y en pequefia
escala. Algunos ejemplos notables del sector secundario incluyen la manufactura y fundicion
de metales, la produccién de vehiculos, la industria textil, la quimica, la manufactura en
general, asi como el sector energético y de ingenieria.

El sector terciario comprende todas las actividades que, a diferencia de producir bienes
tangibles, ofrecen servicios y bienes intangibles al mercado, razon por la cual se le conoce
también como el sector de servicios. dentro de este sector se incluyen ejemplos como el
transporte, la logistica, el turismo, el ocio y entretenimiento, las finanzas y las entidades
gubernamentales.

El sector cuaternario se caracteriza por englobar aquellas actividades economicas
centradas en el trabajo intelectual o en lo que se conoce como la economia del conocimiento,
donde el valor principal proviene de las innovaciones cientificas. Este sector surge
directamente de la investigacion, el desarrollo y la innovacion (1+D+i), aspectos tipicamente
asociados al sector secundario e industrial, pero que, debido a su relevancia estratégica y sus
métodos de produccidén contemporaneos, se consideran ahora distintos y separados de los
demas. Entre los ejemplos de este sector si incluye la tecnologia de la informacién cientifica,
la cultura, la educacién y los servicios de asesoria.

En cuanto la existencia de un quinto sector, no hay un acuerdo total entre los expertos,
ya que algunos lo ven con una ampliacion del sector terciario. No obstante, la descripcién mas
aceptada identifica al sector quinario como aquel enfocado en la generacion, organizacién e
interpretacion de ideas y proyectos mediante el uso de la ciencia de datos y tecnologias
emergentes.

Adicionalmente, de acuerdo con la interpretacion de ciertos economistas, este sector
también abarca a las entidades sin fines de lucro y las organizaciones que se enfocan en la
sostenibilidad y el enriquecimiento del bienestar ciudadano. Ejemplos notables del sector
quinario incluyen a funcionarios gubernamentales, ejecutivos de corporaciones importantes,
pioneros cientificos, legisladores, directores de organizacion no gubernamentales y

vanguardistas en tecnologia (Creditea, 2021).
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4.3.13. Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)

La CIIU establece una clasificacion uniforme de las actividades economicas
productivas, su funcién principal es brindar un conjunto de categorias que se emplean para
reunir y presentar las estadisticas de acuerdo con las actividades correspondientes; de este
modo, las entidades puedan clasificar en funcion de la actividad econdémica que desarrollen.

Sin embargo, sirve como guia para los paises en el desarrollo de sus propias
clasificaciones nacionales y se convierte en una herramienta significativa para la comparacion
internacional de estadisticas econdémicas sobre las actividades empresariales. La Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme (ClIU) se emplea extensivamente, tanto a nivel nacional
como internacional, para organizar los datos de acuerdo con la actividad econémica en
diferentes estadisticas econdmicas y sociales, incluidas las cuentas nacionales, la demografia
empresarial, el empleo, entre otros temas (Naciones Unidas, 2006).

Bajo este contexto, las Naciones Unidas a nivel internacional propone la presente

clasificacion de las actividades productivas, que se muestra en la Tabla 2:

Tabla 2
Clasificacion CIIU. estructura
CATEGORIA DETALLE

A. Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca

B. Explotacién de minas y canteras

C. Industrias manufactureras

D. Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado

E. Suministro de agua; alcantarillado, gestion de desechos y actividades de
Saneamiento

F. Construccion

G. Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas

H. Transporte y almacenamiento

l. Actividades de alojamiento y de servicio de comidas

J. Informacién y Comunicacion

K. Actividades financieras y de seguros

L. Actividades inmobiliarias

M. Actividades profesionales, cientificas y técnicas

N. Actividades de servicios administrativos y de apoyo

0. Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de
afiliacion obligatoria

P. Ensefianza P. E

Q. Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social

R. Aurtes, entretenimiento y recreacion

S. Otras actividades de servicios

T. Actividades de los hogares como empleadores; actividades no diferenciadas de

los hogares como productores de bienes y servicios para uso propio
U. Actividades de organizaciones y 6rganos extraterritoriales

Nota. Datos extraidos de las Naciones Unidas (2006)
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4.3.14. Estructura jerarquica de la CIIU
La estructura jerarquica de la CIIU consta de 21 secciones de clasificacion,
estructurandose en codigos numéricos de seis digitos que se emplean para identificar cada
actividad financiera; se desglosan de la siguiente manera: el primer digito representa la seccion,
el segundo la division, el tercero el grupo, el cuarto la clase, el quinto la subclase y el sexto la
actividad que se va a desarrollar.
4.4. Fundamentacion legal
Posteriormente, se presenta una base legal clara y apropiada para el desarrollo, el estudio
incluye diversos participantes como empresas, sus categorias, sus reglas, etc.
4.4.1. Superintendencia de Companiias, Valores y Seguros
La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros es una entidad técnica con
independencia en lo administrativo y financiero, encargada de supervisar y regular la creacion,
operacion, funcionamiento, disolucion y liquidacion de compafiias y otras entidades bajo las
normas y condiciones dictadas por la legislacion (Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros, 2023).
En la tabla 3 presenta las principales funciones que abarcan.

Tabla 3
Principales funciones de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros
Funciones Concepto

Supervision y Controla el cumplimiento de las leyes y regulaciones relacionadas con las
regulacion compafias, valores y seguros en el pais.

Registro y Registra y autoriza el funcionamiento de las empresas, aseguradoras,
autorizacion  fondos de inversion, etc., garantizando que cumplan con los requisitos
legales para operar.

Proteccion a Vigila que las entidades cumplan con estandares de transparencia,
los usuarios seguridad y estabilidad financiera para proteger los intereses de los
usuarios y clientes.

Impulso del Impulsa el crecimiento y la estabilidad del mercado financiero y bursatil
mercado mediante la aplicacion de politicas disefiadas para propiciar su expansion
y firmeza.
Nota. Datos extraidos de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros

En el contexto empresarial y asegurador de Ecuador, el papel desempefiado por la
Superintendencia de Compafiias y Seguros se revela como esencial para la salvaguarda de la
integridad y la estabilidad de los marcos financieros y comerciales nacionales. Este organismo
se rige como un pilar fundamental en la proteccion de los consumidores y usuarios, al tiempo

que fomenta la creacién de un ambiente de negocios caracterizado por su equidad y su
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transparencia. Su actuacion se inscribe en el marco de una regulacién que, adaptandose a las
complejidades de la economia moderna y los desafios de un mercado globalizado, busca
optimizar la eleccién de estrategias y herramientas financieras que contribuyan al desarrollo
sostenible de la actividad empresarial y aseguradora en el pais.
4.4.2. Ley de Compaiiias

En todas las regulaciones establecidas en la Ley de Compafiias y en otras normativas
correspondientes, se ajusta a la regulacién de las instituciones del derecho corporativo,
mediante el cual esta estructurado por 457 articulos y delimita los tipos de empresas que pueden
existir y tramar en nuestro pais, siempre que ostenten requerimientos y objetivos que se ajusten
a lo compacto en la ley. La planificacion accede un nimero minimo y maximo de socios las
regulaciones y reformas introducidas bajo la ley de sociedades de responsabilidad limitada,
para que un contrato sea un negocio juridico, debe indicar la existencia de al menos dos
personas (Vazquez, 2008).
4.4.3. Régimen simplificado para emprendedores y negocios populares

El Sistema Simplificado para Empresarios y Comercios Populares en Ecuador es una
iniciativa fiscal creada para simplificar las obligaciones tributarias de los pequefios comerciales
y empresarios. El objetivo de este sistema simplificado es reducir la carga administrativa y
financiera y promover la formalizacion de las pequefias empresas

El RIMPE es un régimen que se aplica en Ecuador desde el afio 2022 que reemplazo al

régimen impositivo denominado RISE, dentro de ello encontramos dos integrantes muy
importantes:

e Emprendedores. Participan tanto individuos como entidades legales que hayan
registrado ingresos brutos de hasta $ 300 000 al finalizar el afio previo. Aquellos
obligados por el RIMPE deben emitir facturas y liquidaciones de compra de bienes y
servicios, que actian como comprobantes de retencion cuando sean necesarios.

e Negocios populares. Los individuos que, al 31 de diciembre del afio previo, generaron
ingresos anuales de hasta $ 20 000 se clasifican como negocios populares. Estos pueden
emitir notas de venta conforme a la legislacion actual, pero si dejan de cumplir con
estos criterios, deben cesar la emision de dichas notas, anular la autorizacion
correspondiente y proceder a emitir los comprobantes y documentos adecuados.
Aquellos reconocidos como “negocios populares” y que lleguen a cabo actividades
econdmicas no incluidas en el RIMPE tendran que expedir facturas exclusivamente

para esas operaciones.
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e Simplicidad en el pago de impuestos: Los contribuyentes bajo este régimen pagan
impuestos a través de un porcentaje fijo sobre sus ingresos brutos, en lugar de tener que
calcular impuestos sobre utilidades.

e Requisitos simplificados: Los tramites y requisitos para inscribirse y mantenerse en este
régimen son menos exigentes que aquellos para otros regimenes tributarios.

e Menor carga fiscal: Se aplican tasas impositivas reducidas en comparacion con otros
regimenes tributarios.

e Obligaciones fiscales simplificadas: Los contribuyentes en este régimen tienen menos
obligaciones contables y tributarias, lo que reduce la complejidad y el tiempo dedicado
a la gestion de impuestos (SRI, 2023).

Cabe recordar que en el sistema tiene ciertas limitaciones y condiciones especiales para su
cumplimiento por ejemplo existe un limite maximo de ingresos brutos anuales para calificar y
permanecer en este sistema simplificado.

4.4.4. Servicio de Rentas Internas

Es una entidad técnica y autonoma de Ecuador, establecida en 1997 con el objetivo de
combatir la evasion fiscal y las préacticas tributarias indebidas vinculadas a la carencia de
educacién fiscal, a pesar de que estos problemas persisten, la entidad aspira a seguir avanzando
a lo largo del tiempo para asegurar la transparencia y la precision en la formulacion de politicas
fiscales.

La organizacion ha logrado significativos beneficios economicos en afos recientes,
registrando ingresos tributarios que excedieron los 189 millones de délares de 2000 a 2021.
Este éxito se atribuye en gran medida a la gestién adecuada de la agencia, asi como a su
eficiencia, eficacia, estrategias y a las mejoras implementadas en el cumplimiento tributario
para incrementar la transparencia frente a la evasion fiscal. Su trabajo facilita la recaudacion
de fondos destinados al financiamiento de servicios publicos, proyectos de infraestructura y
programas sociales, contribuyendo asi a elementos clave para el progreso nacional (SRI, 2023).
4.4.5. Resolucion de obligatoriedad en llevar contabilidad

En Ecuador, la resolucion especifica que regula las obligaciones contables es la
Resolucion no. NAC-DGERCGC17-00000496 emitido por el Servicio de Impuestos Internos
(SRI). La decision fija los parametros y condiciones segun los cuales los contribuyentes,
independientemente de si son personas naturales o juridicas, deben realizar la contabilidad.

A continuacion, en la siguiente Tabla 4 se especificara los tipos de contribuyentes.
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Tabla 4
Tipos de Contribuyente en Ecuador
TIPOS DE CONTRIBUYENTE DESCRIPCION
Persona Natural Pueden ser las personas que desarrollan actividades
agricolas, pecuarias, forestales, profesionales, etc.
Sus ingresos brutos deben ser mayores a $ 300 000,00.

Persona Juridica Comprende a todas las instituciones del sector publico,
a las personas juridicas bajo el control de la
Superintendencia de Compaiiias, de Bancos y SEPS.
Las organizaciones sin fines de lucro.

Nota. SRI (2023)

Es importante verificar en el sitio web oficial del Servicio de Rentas Internas o consultar
con un contador o asesor tributario actualizado para obtener la informacién mas reciente sobre
las resoluciones vigentes que rigen la obligatoriedad de llevar contabilidad en Ecuador, ya que
las normativas pueden haber sido actualizadas después de su Gltimo reajuste.

4.4.6. Indice de satisfaccion al cliente

La Norma ISO 9001 es un estandar internacional que especifica un sistema de gestion
de la calidad (SGC) en una organizacion. Su proposito es proporcionar una marco sélido y
reconocido a nivel mundial para gestionar eficazmente la calidad de los productos y servicios
que ofrece una empresa. Estas establecen QUE es lo que se debe hacer, pero no detallan el
COMO. Se exige especificamente lo siguiente: la organizacion debe considerar, como uno de
los indicadores del rendimiento de su sistema de gestion de calidad, el seguimiento de datos
relacionados con la percepcion del cliente sobre como la organizacion satisface sus
expectativas. Es necesario definir los procedimientos para recopilar y aplicar esta informacion.
(Rios, 2012).

Obsérvese que no se habla de calcular, sino de realizar el seguimiento, concepto que

desglosa a continuacion en dos etapas, segun (Rios, 2012).

e Prevision del cliente: se refiere a la proyeccion anticipada que el cliente tiene sobre la
calidad esperada de los productos y servicios provistos por la organizacion.

e Calidad observada: basada en las expectativas del cliente, la calidad observada se
relaciona esencialmente con dos aspectos: la adaptacion a las necesidades especificas
del cliente y el propésito o utilidad del producto o servicio.

4.4.7. Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria

En el articulo 14 de la constitucion de la Republica del Ecuador se establece la
obligacion de garantizar el derecho a vivir en un ambiente saludable y equitativo desde el punto
de vista ecoldgico, promoviendo la sostenibilidad y el buen vivir. Ademas, se encarga de
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formular politicas nacionales de salud y regular las actividades relacionadas con este ambito,
asi como supervisar el funcionamiento de las entidades del sector correspondiente. En este
contexto normativo, se destaca la responsabilidad de los municipios en la gestion integral de
los desechos generados por establecimientos que producen residuos perjudiciales para la salud,
estos municipios estan regidos por la legislacion, reglamentos y ordenanzas que regulan el
tratamiento adecuado de dichos residuos. Asimismo, se establecen para controlar las
condiciones de higiene sanitarias en locales de servicios publicos y otros sujetos bajo
supervision sanitaria, este control es necesario para la emision o modificacién de permisos de
funcionamiento, conforme lo establece el articulo 177 de la Ley Organica de Salud (Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2019).

Este reglamento establece las normas y documentacion sanitaria técnica requerida para
que salones de belleza, centros de estética, y peluquerias puedan ejercer sus funciones y
servicios de manera adecuada. Este documento es obligatorio para cualquier institucién en el
Ecuador que realice actividades y tareas relacionadas con la cosmetologia para evitar
operaciones invasivas en el Ecuador (Vance, 2013).

Dentro de los establecimientos de cosmetologia y estética, peluquerias y salones de
belleza se prohibe los siguiente:

e Laejecucion de intervenciones invasivas.

e La distribucién y empleo de productos cosméticos que carezcan de la
notificacion sanitaria requerida dentro del local.

e La comercializacion y consumo de licor y tabaco dentro de los salones de
belleza.

e Laadquisicion y mercadeo de medicamentos.

Por otro lado, La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
ARCSA, periddicamente deberdn realizarse controles sanitarios periddicos y controles de
vigilancia en los centros de estética, peluquerias y salones de belleza para garantizar que
cumplen con los requisitos legales establecidos en este Reglamento.

Algunas de las instituciones relevantes que pueden estar involucradas en el control y
regulacion de las empresas de peluqueria en Ecuador son:

e Ministerio de Salud Publica: Este ministerio suele establecer regulaciones vy

normativas relacionadas con la higiene y seguridad en los establecimientos de

belleza y peluqueria para garantizar condiciones sanitarias adecuadas.
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e Gobiernos Municipales: A nivel local, los municipios pueden tener regulaciones
especificas sobre el funcionamiento de estos establecimientos, licencias de
funcionamiento, control de la actividad comercial, entre otros aspectos.

e Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS): Puede estar involucrado en temas
relacionados con la afiliacion de empleados y seguridad social de los trabajadores
de las empresas de peluqueria.

Las regulaciones especificas pueden variar segun la ubicacion geografica y la naturaleza
exacta de la actividad de la empresa de peluqueria. Es importante que los propietarios de estos
negocios estén al tanto de las regulaciones correspondientes y cumplan con los requisitos
establecidos por las entidades pertinentes para evitar problemas legales o sanciones.

4.5. Marco historico

4.5.1. Historia del sector de servicios

El sector de servicios ha experimentado una evolucion notable a lo largo de la historia,
inicialmente limitando en las sociedades agricolas preindustriales y ampliando con la
Revolucién Industrial hacia nuevos servicios con el transporte y las finanzas.

En el siglo XX, la urbanizaciony el desarrollo de la clase media impulsaron una expansion
significativa en servicios comerciales, educativos, de salud y de entretenimiento. La llegada de
la era digital y la globalizacion ha trasformado aun mas el sector, facilitando la prestacion de
servicios a distancia y la creacion de nuevos modelos de negocio basados en tecnologia.
Actualmente, el sector de servicios constituye una parte fundamental de las economias
modernas, abarcando desde servicios esenciales como educacion y salud, hasta servicios
avanzados como la consultoria y el desarrollo de software, reflejando una diversificacion y
sofisticacion continua en respuesta a las demandas cambiantes del mercado global (Jiménez,
2011).

4.5.2. Inicios de las peluquerias

La preocupacién por el cuidado y la apariencia personal era una practica comun entre
diferentes culturas, en la antigua Grecia y Roma, por ejemplo. Existian establecimientos
dedicados al arreglo del cabello y la barba, frecuentados tanto por hombres como por mujeres
de clases sociales diversas. Durante la Edad Media, estas practicas perdieron popularidad en
muchas partes de Europa, pero surgieron en el Renacimiento, donde las peluquerias se
convirtieron en lugares populares para socializar y recibir servicios de cuidado personal, con
el tiempo, las peluquerias se han modernizados y diversificado, incorporando nuevas técnicas,

productos y estilos segun las tendencias de cada época y cultura.
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Las peluquerias como lo menciona Fuentes y Rojas (2020) posee una profunda historia
entre los humanos se origind como parte de las practicas relacionadas con el cuidado personal,
se fue depurando con el tiempo hasta convertirse en parte de un concepto que trascendié los
procedimientos técnicos pues afectaba a la persona que se sometia a estas practicas. Hay una
estética asociada con cOmo quiere verse y sentirse y el significado que otros ven en ella: es un
intercambio continuo de significados que opera en diferentes 6rdenes como el social, cultural,
econdmico o en diferentes 6rdenes politicos como el social, cultural.

4.5.3. Actividades de peluquerias y otros tratamientos de belleza

Las peluquerias, generalmente pequefias y medianas empresas situadas en espacios
pequerios, ofrecen una variedad de servicios principalmente manuales como el lavado, corte,
coloracion y peinado del cabello, ademas de manicura, pedicura, depilaciones y tratamientos

faciales, entre otras (Lozano y Montero, 2015).
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5. Metodologia
Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizaron diferentes tipos, métodos y
técnicas que permitieron dar cumplimiento a cada uno de los objetivos especificos planteados.
5.1. Area de estudio

El proyecto se desarroll6 en el caton Catamayo, ubicado al sur del pais, pertenece a la
provincia de Loja. Se localiza al oeste de la ciudad de Loja, siendo sus limites: al norte con la
provincia de El Oro y el canton Loja, al sur con los cantones Gonzanama y Loja, al este con el
canton Loja y al oeste con el canton Chaguarpamba y el canton Olmedo; tiene una extension
de 645.5 Km2, esta integrado por las parroquias urbanas, Catamayo y San José, y parroquias
rurales EI Tambo, Zambi, San Pedro de la Bendita y Guayquichuma (Municipio de Catamayo,
2023)

5.2. Enfoque de la investigacion

Otero (2018) afirma que el proceso de investigacién mixto implica una recoleccién,
analisis e interpretacién de datos cualitativos y cuantitativos que el investigador haya
considerado necesarios para su estudio. Este método representa un proceso sistematico,
empirico y critico de la investigacion, en donde la vision objetiva de la investigacion
cuantitativa y la vision subjetiva de la investigacion cualitativa pueden fusionarse para dar
respuesta a problemas humanos.

Partiendo de esta base, se utilizé la metodologia cualitativa para describir la naturaleza del
servicio, identificar los elementos clave para el éxito y definir los indicadores clave de
rendimiento. Por otro lado, la metodologia cualitativa se utilizo para calcular estadisticas y
promedio del sector en términos financieros y no financieros. Esto se logré gracias a la
organizacion y analisis de los datos recogidos en encuestas realizadas a los propietarios de los
locales estudiados, con el objetivo de responder a la pregunta de investigacion planteada: ¢En
que condiciones econdmicas se encuentran las empresas que realizan actividades de peluqueria
para varones y mujeres en el canton Catamayo, que permitan determinar el desempefio
organizacional de dicho sector?

5.3. Alcance de la investigacion
5.3.1. Descriptiva

Morales (2012) busca principalmente encontrar las caracteristicas y perfiles de un
fendmeno o situacion concreta indicando sus rasgos mas peculiares o diferenciadores. En el
curso de esta investigacion, se llevo a cabo una caracterizacion del sector de servicios
personales en relacion con las actividades de las peluguerias. A continuacion, se definieron

factores criticos de éxito e indicadores de desempefio especificos para este &ambito.
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5.3.2. Exploratorio

Morales (2015) subraya la importancia de buscar una referencia general sobre la
tematica, a menudo desconocida, de la investigacion. Este estudio, realiza un andlisis sobre un
diagndstico sectorial, una temética que ha recibido escasa atencion a nivel nacional y local. La
falta de estudios previos en este ambito confiere a esta investigacion una relevancia
significativa, ya que aborda un area poco explorada.
5.3.3. De campo

De igual manera, la investigacion se desarroll6 a través de un trabajo de campo, Morales
(2012) indica que este tipo de trabajo se efectla en el lugar y tiempo en que ocurren los
fendmenos objeto de estudio, con la finalidad de obtener datos cuantitativos mediante
encuestas, detectando tanto aspectos financieros como no financieros, y recopilando
informacion cualitativa a traves de la observacion.
5.4. Métodos de investigacion
5.4.1. Deductivo

Abreu (2014) menciona las caracteristicas de una realidad particular que se estudia por
derivacion o resultado de los atributos o enunciados contenidos en proposiciones o leyes
cientificas de caracter general formuladas con anterioridad. Mediante la deduccion se derivan
las consecuencias particulares o individuales de las inferencias o conclusiones generales
aceptadas. Utilizando este método, se recopilé informacion bibliografica sobre las
caracteristicas especificas del sector y contribuciones de varios autores respecto a los
indicadores de desempefio y factores claves de éxito. Esto permitié identificar los indicadores
més apropiados para evaluar el rendimiento y la condicion de las organizaciones,
proporcionando asi una valiosa contribucion para el cumplimento del objetivo 1: Caracterizar
las actividades de peluqueria para varones y mujeres del cantén Catamayo, para definir los
factores claves de éxito del sector empresarial y el objetivo 2: Establecer los indicadores de
desempefio empresarial de las actividades de peluqueria para varones y mujeres del cantdn
Catamayo, para facilitar el acopio de informacién primaria.
5.4.2. Inductivo

El método inductivo, segun Abreu (2014) estudia y conoce las caracteristicas genéricas
0 comunes que se reflejan en un conjunto de realidades para elaborar una propuesta o ley
cientifica de indole general. En el estudio, se utilizo este enfoque para recopilar datos primarios
y secundarios, lo que permitio obtener estadisticas y promedios relacionados con las empresas
que se dedican a las actividades de peluguerias. La informacion derivd de analizar los

resultados obtenidos en las encuestas realizadas, y con base en estas conclusiones, se logro
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cumplir con el objetivo establecido 3: Determinar las estadisticas y los promedios de las
actividades de peluqueria para varones y mujeres del cantén Catamayo con informacion
primaria y secundaria.
5.4.3. Sintético

Finalmente, se utiliz6 este método para simplificar la informacion recolectada, segln
Cervera (2014) parte del conocimiento de los elementos esenciales e imprescindibles de una
realidad y de las relaciones que los vinculan para tratar de alcanzar un conocimiento general y
simplificado de dicha realidad considerada como un todo, de este modo, en el estudio se utilizd
para examinar cada dato, tanto financiero como no financiero, fusionandolos para la
implementacion de indicadores de rendimiento. Esta condujo a la obtencion de promedios y
estadisticas, facilitando la presentacion de informe final y permitiendo la formulacion de
conclusiones y recomendaciones basadas en todos los resultados recabados en la investigacion.
5.5. Disefio de investigacion
5.5.1. Transversal

En referencia al disefio de investigacion, Casas (2011) sefiala que los datos se recolectan

en un solo momento, en un tiempo unico. Su propdsito es describir variables y analizar su
incidencia e interrelacion en un momento dado. En este caso, los datos de la parte cuantitativa
se recopilaron en el mes de diciembre del 2023 a través de encuestas.
5.6. Técnicas de investigacion

La investigacion cientifica requiere de una gran variedad de tecnicas apropiadas que
determinan el tipo de problema investigativo, la clase de datos requeridos y la metodologia
elegida para el estudio, de manera, que se utilizé la revisién bibliografica y la encuesta.
5.6.1. Observacion

Sanchez (2010) argumenta que la observacion se utiliza de forma sistematica siguiendo
los principios del metodo cientifico, con el fin de asegurar la validez y confiabilidad de los
datos recolectados. En este contexto, empleé el método de observacion para obtener
informacion precisa y confiable. Esto se da a cabo durante la aplicacion directa de encuestas a
los propietarios de las organizaciones.
5.6.2. Bibliogréafica

La técnica de revision bibliografica posibilito la recopilacion de informacion acerca de
investigaciones previas relacionadas con un diagndstico sectorial, las caracteristicas del sector,
los indicadores de rendimiento en el servicio personal en las actividades de peluquerias, asi
como los factores de exito, entre otros aspectos. Este proceso se llevé a cabo mediante la

revision de dos tipos de fuentes: las primarias, constituidas por encuestas, y las secundarias,
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provenientes de libros vinculados a los temas de investigacion, articulos cientificos de revistas
especializadas como Scielo, Mundo de la investigacion y el conocimiento, Ciencias
econodmicas, Redalyc, entre otras. Ademas, se consultaron investigaciones, sitios web de
entidades regulatorios tales como Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, Instituto
Nacional de Estadistica y Censos y el Servicio de Rentas Internas, asi como proyectos de
informes. Estas fuentes proporcionaron informacién teérica esencial para la elaboracion y
redaccion de la revision de literatura.

5.6.3. Encuesta

En el Anexo 3 se presenta la formulacidn de un cuestionario que recopild informacion
primaria. Este cuestionario aborda aspectos financieros (como el monto de activos, pasivos,
ingresos y gastos) y no financieros (nimero de empleados, propietarios, entre otros).

El cuestionario mencionado en el anexo fue desarrollado después de llevar a cabo una
revision bibliografica sobre los factores clave de éxito de igual forma los indicadores utilizados
en empresas de servicios personales. El cuestionario consta de 27 preguntas distribuidas en
diversas perspectivas: clientes, recursos humanos, procesos internos, financieros y factores
clave exito. Las opciones de respuesta se especificaron en rangos, basados en la calificacion y
datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos. La encuesta se aplico a los
propietarios o responsables de los locales de servicio personal de actividades de peluquerias
del canton de Catamayo, utilizando métodos de aplicacion tanto directos y personales.

5.7. Procedimiento y analisis de datos

Para el progreso de la investigacion y la afirmacion de los objetivos planteados, se
realizé una serie de actividades. En el objetivo 1 se caracterizo las actividades de peluqueria
para varones y mujeres del canton Catamayo, para definir los factores claves de éxito del sector
empresarial, de manera que se llevd a cabo una revision bibliografica utilizando informacion
proveniente de fuentes secundarias. Posteriormente, considerando lo encontrado como
referencia, se detallaron las caracteristicas particulares del sector, abordando aspectos como las
caracteristicas del servicio, la categorizacion segun la CIIU, los servicios principales y
secundarios, asi como las barreras especificas del sector. Ademas, se presentaron estadisticas
a nivel nacional utilizando como base de datos el Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
Se procedid a cuantificar las empresas del sector a nivel cantonal utilizando informacion
disponible en la base de datos del Servicio de Rentas Internas. Asimismo, se definié el perfil
de clientes y se cuantifico, realizando una proyeccién de la poblacion econémicamente activa
mediante la aplicacion de la siguiente formula.

Pt =PO(1+ )t
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Donde:

Pt = Poblacion proyectada a 2022

PO = Poblacién a 2022

r = tasa de crecimiento de la poblacién (1,1%)
t = nimero de afios

Para verificar y comparar los datos de la base de informacion con la presencia real de
los actores del sector, y asegurar una correcta cuantificacion, se cred un directorio que contenia
los contactos y direcciones de las empresas involucradas. Posteriormente, se procedio a
localizar estas empresas y se inicié un primer contacto a través de vistas institucionales, con el
propdsito de verificar sus actividades y promover la conciencia entre los propietarios. Durante
estas visitas, se presentd el proyecto y se solicito su colaboracion, entregando un folleto que
incluia informacion relevante sobre el proyecto.

Para cumplir con el segundo objetivo, que consiste en identificar los indicadores de
desempefio de las peluguerias en el canton Catamayo, se utilizd informacion obtenida de
fuentes secundarias sobre elementos claves para el éxito y otros factores pertinentes al sector
de servicios personales, utilizando estos datos, se establecieron indicadores de desempefio,
incluyendo tanto financieros como no financieros, facilitando asi la evaluacion del desempefio
empresarial. En la etapa siguiente, se elabor6 una herramienta para la recoleccion de datos,
especificamente una encuesta, con el fin de recabar informacion relevante y guiar el analisis de
los indicadores.

Para avanzar en el cumplimiento, del tercer objetivo, que consiste en determinar las
estadisticas y promedios relevantes de las peluquerias en el canton Catamayo, se recurri6 tanto
a las fuentes de informacion primaria como secundaria. Se realiz6 una encuesta que, tras su
aplicacion, permitio la recoleccion de datos necesarios para su posterior analisis, la informacion
obtenida fue organizada bajo diferentes enfoques, incluyendo aspectos relacionados con los
clientes, el personal, los procesos internos, y los financieros, siguiendo los indicadores
financieros y no financieros previamente establecidos en el segundo objetivo, se emplearon las
férmulas pertinentes, lo que facilito la obtencidn de estadisticas y promedios para cada uno de
los indicadores y preguntas planteadas. La etapa final consistié en una interpretacion precisa
de estos resultados, lo que accedi6 identificar de manera clara la proporcion de la poblacion
que fue sujeta de estudio.

Para el procesamiento y analisis de los datos, se opto por utilizar Software libre, lo cual
simplifico la tabulacion de la informacidn, la aplicacion de indicadores y la elaboracion de
tablas, en cuanto a la etapa de procesamiento, analisis y presentacion final de los datos, se
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recurrio al uso del Software Word. Durante la tabulacion de indicadores, se identificaron
valores inusuales procedentes de la encuesta. Para abordar esta situacion, se aplicé la técnica
de Winsorizing, que consiste segln Benites (2021) es una forma de minimizar la influencia de
los valores atipicos en sus datos mediante: asignacion al valor atipico un peso méas bajo,
cambiar el valor para que este cerca de otros valores en el conjunto.

Se utiliz6 la técnica mencionada anteriormente debido a la presencia de valores atipicos en
el célculo de los indicadores, lo que afectaba la precision del promedio. La aplicacion de esta
técnica permitio obtener valores mas ajustados mediante el uso del percentil (P) en una
distribucion normal de datos. Para valores atipicos inferiores, se reemplazaron por el valor
cercano al P10, mientras que, los valores superiores, se sustituyeron por el valor proximo al
P80, dependiendo del caso. Por esta razén direcciono en la normalizacion del conjunto de datos
con la formula siguiente: =PERCENTIL.INC.
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6. Resultados
En consecuencia, se presentan los resultados obtenidos a partir de la revision de la literatura
especializada, el analisis directo y la recopilacion de datos a través de encuestas en diversas
empresas pertenecientes a las actividades de las peluquerias.
6.1. Objetivo 1: Caracterizar las actividades de peluqueria para varones y mujeres del
canton Catamayo para definir los factores de éxito del sector empresarial.

El enfoque del primer objetivo radica en detallar las caracteristicas especificas de las
actividades de peluqueria, ofrecer datosestadisticos a nivel nacional dentro del sector,llevar a
cabo un recuentro de las empresas dedicadasalas peluquerias y otros tratamientosde belleza en
el catén Catamayo y, por Ultimo, establecer el perfil del cliente junto con sucuantificacion.
6.1.1. Descripcidn de las particularidades de las peluquerias para varones y mujeres

Este segmento implica examinar y especificar las disparidades en las caracteristicas entre
los tipos de establecimiento. Esto abarca elementos como el tipo de servicio ofrecido, el
ambiente, los estilos de corte y estilismo, los productos empleados, la atencién a las tendencias
y la experiencia general proporcionada en los &ambitos del cuidado y la cosmética capilar. Esta
descripcion facilita la comprension de las distintas necesidades, preferencias y enfoques
comunmente asociados con los salones de belleza dirigidos a hombres y mujeres.

6.1.1.1. Caracteristicas de las actividades de peluqueria. Las peluquerias, como
establecimientos especializados en el cuidado capilar, exhiben caracteristicas distintivas que
definen su operacion. Ofrecen una amplia gama de servicios, desde cortes de cabello hasta
tratamientos capilares, con un énfasis en la especializacion de su personal, compuesto por
estilistas y coloristas. Cada peluqueria presenta un ambiente Unico y un estilo particular, que
puede variar desde lo moderno hasta lo clésico. Utilizan productos especializados para el
cuidado del cabello y se mantienen al tanto de las Gltimas tendencias para ofrecer opciones
actualizadas a sus clientes. La atencién centrada en la experticia del cliente, junto con el
equipamiento especializado y la categorizacion segun la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (C11U), completa el perfil distintivo de las actividades de pelugueria.

En este contexto, la calidad del servicio al cliente, la atencién personalizada y la
satisfaccion del cliente son esenciales. Ademas, la presencia de quipos especializados, como
sillas de corte y estaciones de lavado de cabello, contribuye a la experiencia global ofrecida
por estas empresas. La diversidad en el estilo y enfoque de cada pelugueria, junto con la
constante adaptacién a las tendencias actuales, refleja la dindmica naturaleza de estos

establecimientos dedicados al cuidado y la estética capilar.
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6.1.1.2 Clasificacién CI1U Nacional de las actividades de peluquerias. Las compafiias
analizadas se encuentran dentro del sector de servicios personales, y segun la Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme (CIIU), la actividad especifica de las peluquerias se
identifica con el codigo S960200, clasificado dentro de la seccion S. La presente clasificacion

se detalla en la Tabla 5.

Tabla 5
Clasificacion Industrial Internacional Uniforme del Sector de peluguerias
Cadigo Descripcién
Seccion S Otras actividades de servicio
Division: S96 Otras actividades de servicios personales
Grupo: S960 Otras actividades de servicios personales
Clase: S9602 Actividades de peluquerias y otros tratamientos de belleza
Actividad: S960200 Actividades de lavado, corte, recorte, peinado, tefiido,

coloracién, ondulacién y alisado del cabello y otras actividades
similares para hombres y mujeres; afeitado y recorte de la
barba; masajes faciales, manicura y pedicura, tatuajes,
maquillaje, etcétera.

Nota: Adaptado de CIUU (2009)

6.1.2. Particularidades de las actividades de peluqueria

Las peluquerias no se limitan Unicamente corte y peinados, Sino que representen
entornos dinamicos que transcienden la funcion capilar. Mas que simples centros de
transformacion del cabello, estos establecimientos se destacan como espacios donde
convergen diversas habilidades, relaciones interpersonales y expresiones culturales. Las
caracteristicas distintivas de las actividades en las peluquerias abarcan desde la amplia
variedad de servicios ofrecidos hasta las complejas interacciones entre los profesionales del
sector y sus clientes. Estas particularidades, a su vez, se ven moldeadas por influencias como
las tendencias sociales, la destreza técnica, la conexion emocional y la interaccion de
identidades culturales.

En lo que respecta a la diversidad de servicios, proporcionan un extenso catalogo que
supera las tradicionales cortes y peinados. Incluyen tratamientos especializados para el
cabello, servicios de tinte, alisamiento, permanentes, ademas de maquillaje, manicura y
otros, transformandose en centros completos de bienestar personal. Esta expansion de
servicios se debe a la creciente demanda de clientes que desean diversas opciones para
manifestar su identidad y estilo unico.

La interaccién entre el estilista y el cliente desempefia un papel crucial en las
peluquerias. Mas alla de recibir un simple servicio, los clientes buscan una experiencia
personalizada y empatica. Los pelugueros asumen el papel de confidentes temporales al

escuchar las historias, deseos y preocupaciones de los clientes, fortaleciendo asi el vinculo
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y creando un ambiente de confianza. La evolucién de las tendencias en cortes, estilos y
técnicas de coloracion esta estrechamente vinculada a las tendencias culturales y de moda,
los profesionales de cambiantes demandas de la clientela, ya que la capacidad de adaptacion
se vuelve esencial para mantener la relevancia en el sector.

El ejercicio de la peluqueria demanda no solo destrezas creativas, sino también
habilidades técnicas bien fundamentadas, desde adquirir maestrias en el manejo de tijeras y
maquinas de corte hasta comprender la quimica de los productos capilares, los profesionales
deben destacarse como expertos en su campo. La educacién continua y la actualizacion
constante de conocimiento resultan esenciales en una industria que experimenta cambios
continuos.

Estos elementos destacan la complejidad y diversidad inherentes a las operaciones
en las peluquerias, donde la destreza técnica se funciona con el servicio al cliente, la
percepcion de las tendencias y la habilidad para adaptarse a un entorno en constante
evolucion.

6.1.3. Desarrollo Econdmico

En el aspecto econdmico tienden a contratar a un considerable nimero de individuos,
que van desde estilistas y barberos hasta personal de recepcion y administrativo, esto genera
oportunidades laborables para diversos profesionales, a lo que contribuye, positivamente al
empleo en la comunidad, ademas, estas empresas consumen una variedad de productos y
servicios, que van desde herramientas especificas para la actividad y productos quimicos
hasta suministros de limpieza. Esta dinamica impulsa la demanda de proveedores locales o

regionales, generando para las empresas que suministran dichos productos y servicios.

Su ubicacion a menudo frecuenta en areas comerciales o zonas urbanas, lo que genera
un efecto multiplicador en la economia local. La instalacion de estos establecimientos puede
incentivar la llegada de mas comercios y servicios del area, favoreciendo a restaurantes,
comercios minoristas y otros negocios. Dado que este sector estd siempre en evolucion, la
adopcion de nuevas técnicas, productos y tendencias promueve la innovacion y aumenta los
servicios de calidad, estimulando de esta manera un ciclo sostenido.

6.1.4. Servicios Principales

Estos son algunos de los servicios principales ofrecidos por las peluquerias, aunque la
variedad exacta de servicios puede variar segun el salon y su especializacion. La tabla 6
proporciona una descripcién detallada de cada servicio, incluyendo su nombre y una breve

descripcion.
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Tabla 6

Servicios principales para el cuidado capilar y personal

Principales gamas de servicios para el cuidado capilar y personal

Cortes de cabello

Peinados y
estilismo

Coloracion del
cabello

Tratamientos
capilares

Magquillaje y
manicura

Asesoramiento
personalizado

Barberia (en
peluqueria
masculina)

Desde cortes tradicionales hasta estilos contemporaneos, los
profesionales del estilismo estan preparados para llevar a cabo una
diversidad de cortes personalizados segun las preferencias
individuales de sus clientes

Desde pinados disefiados para ocasiones especiales hasta opciones
para el dia a dia, los estilistas tienen la capacidad de confeccionar
estilos elegantes, recogidos, ondulados o lisos, adaptandose a las
preferencias especificas de cada cliente.

Brindan una variada seleccion de posibilidades de coloracion, que
abarca desde tintes convencionales hasta opciones mas avanzadas
como mechas, reflejos y otras técnicas de coloracion.

Esto implica a llevar a cabo procesos de hidratacion, reparacion,
fortalecimiento o revitalizaciéon del cabello, adaptados a las
necesidades especificas de cada cliente.

Ofrecen servicios adicionales, como la aplicacion de maquillaje para
ocasiones especiales y tratamientos de cuidado y embellecimiento
de las ufas.

Los profesionales de estilismo generalmente ofrecen orientacion
personalizada acerca del cuidado capilar, sugieren productos
apropiados y ensefian técnicas de peinado para que los clientes
puedan mantener su estilo

Ademas de los servicios estandar de corte y estilismo, las
peluquerias dirigidas a hombres pueden proporcionar servicios de
afeitado, perfilado de barba y tratamientos especificos para el
cabello masculino

Nota: Adaptado de Lopez et al. (2023)
6.1.5. Barreras de entrada para ingresar en el sector de las peluquerias.

Algunas barreras de entrada que podrian dificultar el ingreso para nuevos participantes

pueden incluir:

e Capital inicial. Empezar un salén de belleza conlleva una inversién importante en

equipamiento, mobiliario, sus factores y la adquisicion o arrendamiento del espacio,

este desembolso inicial puede ser un desafio con recursos financieros limitados.

e Regulaciones y requisitos legales. en algunas ubicaciones, cumplir con las

normativas y regulaciones legales para operar un salon de peluqueria puede resultar

complicado y costoso, esto implica, en ocasiones, obtener licencias, cumplir con

capacitaciones, certificaciones y garantizar el cumplimiento de estandares de

seguridad e higiene.

e Competencia consolidad. En areas donde ya existen salones de belleza bien

establecidos, entrar en el mercado y atraer clientes puede ser todo un reto. Esto se
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complica aln mas si los negocios existentes ya tienen una base sélida de clientes y
una reputacion establecida.

e Diferenciacion y reputacion. Destacar en un mercado saturado puede resultar
desafiante, por lo que es esencial desarrollar una identidad de marca solida, ofrecer
servicio distintivos o especializados y mantener una reputacion positiva entre los
clientes para destacar en la industria.

e Tecnologia y tendencias. Mantenerse al tanto de las ultimas tendencias en cortes,
estilos, técnicas y productos puede implicar costos en formacion continua y
actualizacion. Esto puede representar un obstaculo para algunos emprendedores

Para superar estos desafios, es crucial realizar una planificacién cuidadosa,
asegurar el financiamiento adecuado, comprender el mercado local y desarrollar
estrategias efectivas para atraer clientes en un entorno competitivo

6.1.6. Estadisticas del sector

En América Latina, el sector de la belleza y cuidado personal han experimentado un
crecimiento constante en los Gltimos afios. En ecuador, las peluquerias y salones de belleza
desempefian un papel significativo en la industria de servicios, aportando de manera
importante a la generacion de empleo y a la economia local, la evolucion de las tendencias en
belleza y el aumento de la atencidn hacia el cuidado personal han sido factores determinantes
en el continuo desarrollo de este mercado.

Es plausible que en Ecuador estén ocurriendo ajustes y adaptaciones para responder a
las demandas especificas del mercado local ya las tendencias globales en la industria de la
belleza. La digitalizacion, la adopcion de nuevas técnicas y la preferencia por productos mas
naturales o sostenibles podrian estar influyendo en la forma en que las peluguerias operan en
el pais.

6.1.7. Cuantificacion de las empresas

En el canton Catamayo, teniendo un entendimiento exhaustivo de las particularidades de
los consumidores en esta area, es viable calcular la cantidad de posibles clientes en esta
industria, Segun el censo del afio 2022 presenta una estimacion de los clientes potenciales en
el sector. En total la poblacién del canton Catamayo es de 35.240 de los cuales, 17.034 son
hombres y 18.206 son mujeres, pertenecientes a clases medias o altas, quienes representan una
parte significativa del consumo. No obstante, es importante sefialar que los servicios ofrecidos

en peluquerias y otros tratamientos de belleza estan dirigidos a cualquier persona.
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Se emplea la Clasificacion Industrial Uniforme (C11U) para categorizar adecuadamente
las actividades de peluquerias, proporcionando un marco que permite comparar y contrastar
estos negocios con otros sectores econémicos. Este andlisis se profundiza al examinar las
caracteristicas especificas de las peluquerias, incluyendo el desarrollo econémico del sector,
los servicios principales ofrecidos, y las barreras de entrada que nuevos competidores podrian
al intentar ingresar al mercado.

La investigacion también incluye estadisticas relevantes del sector, tales como el nimero
de empresas operativas en Catamayo, lo cual ofrece una vision cuantitativa de la industria de
las peluquerias en la region. Este enfoque integral permite no solo entender la dinamica actual
del sector sino también identificar oportunidades y desafios para los empresarios interesados
en este ambito.

6.2. Objetivo 2: Establecer los indicadores de desempefio empresarial de las
actividades de peluquerias para varones y mujeres del canton Catamayo, para facilitar
el acopio de informacién primaria.

Con el proposito de alcanzar el segundo objetivo, se ampli6 el estudio mediante el uso de
datos secundarios. Esto permitio identificar los principales factores de éxito dentro del sector
y desarrollar indicadores especificos para evaluar su cumplimiento. Esta informacion se detalla
en el Anexo (X), el cual incluye una tabla presentando un resumen fundamental para establecer

los factores clave de éxito y los indicadores utilizados para medir su cumplimiento.

6.2.1. Factores claves de éxito del sector de peluquerias
Tras visitar personalmente las empresas del sector en estudio y realizar una exhaustiva
revision de la literatura relevante, se han identificado los factores clave de éxito para esta area.

Estos factores se detallan a continuacion en la Tabla 7.

Tabla 7
Factores claves de éxito de las actividades de peluquerias
Factor de Exito Detalle
_ Involucra la comprension de las necesidades individuales de cada
Conocer al cliente y cliente, sus preferencias en terminos de estilos, cortes y cuidado
establecer.una atencion capilar. Este entendimiento se logra a través del seguimiento
que sea eficaz y detallado de sus elecciones, historial de servicios y una
eficiente comunicacion efectiva. Brindar atencion eficaz y eficiente implica

la entrega de servicios personalizados, la optimizacién de los
tiempos de espera, la oferta de recomendaciones pertinentes y el
aseguramiento da la satisfaccion del cliente, todo esto se gestiona
de manera organizada y fluida con el objetivo de maximizar la
calidad del servicio y mejorar la experiencia.
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Factor de Exito Detalle

Modernidad de La adaptacién y la continua actualizacion de las practicas y

servicios y desarrollo servicios son esenciales para mantenerse al tanto de las tendencias,

continuo de estrategias tecnologias y demandas cambiantes del mercado y de los clientes.
Esto implica la aplicacion de métodos innovadores, herramientas
avanzadas y enfoques actualizados con el proposito de elevar la
calidad de los servicios proporcionados. Este concepto también
incluye la constante creacion y evolucion de estrategias destinadas
a mejorar la eficiencia, la satisfaccién y competitividad en su
entorno que esta en constante transformacion.

Presentar una gestiébn y La evaluacion financiera es reconocida como una herramienta

administracion efectiva clave para analizar el desempefio econdmico y financiero de una
organizacion. Este proceso descubre las circunstancias bajo las
cuales la empresa funciona respecto a su liquidez, capacidad de
pago, niveles de deuda, eficacia operativa, rendimiento y
rentabilidad de un lapso determinado.
Esta capacitacion posibilita que los individuos obtengan las

Capacit_acién Y habilidades y conocimientos esenciales para emplear de manera
aplicacién de la efectiva las innovaciones tecnoldgicas disponibles en un entorno
tecnologia especifico, asimismo, involucra la aplicacion préctica de estas

herramientas en situaciones reales o profesionales son el propdsito
de mejorar procesos, maximizando de esta manera los beneficios
que la tecnologia puede proporcionar.
Al examinar las habilidades y requisitos en la empresa, es crucial
Capacitacion 'y de que los propietarios cumplan con las expectativas que abarcan
desarrollo personal competencias técnicas, habilidades sociales, emocionales y
cognitivas, ademas de fomentar la autoconciencia y mejorar la
autoestima, la meta del desarrollo personal es impulsar el
crecimiento integral del individuo, no solo en su rendimiento
laboral, sino también en su bienestar y satisfaccion personal en
diversas areas de su vida.
Nota: Adaptado de Lopez et al. (2023)

6.2.2. Indicadores de desempefio financiero
Para evaluar el rendimiento financiero de las peluquerias, es recomendable emplear
indicadores como herramientas para obtener datos numéricos que reflejen cémo se desarrolla
la organizacion en aspectos como liquidez, actividad, endeudamiento y rentabilidad.
Cada indicador proporciona informacion especifica sobre el éxito clave, el objetivo, la
unidad de medida y la férmula asociada en relacién con estos aspectos financieros.
6.2.1.2 Razo6n de actividad. En la Tabla 8 se puede observar los indices de actividad
que evallan la efectividad con la que la empresa de pelugueria emplea sus recursos y activos
para generar ganancias. Estos indicadores de actividad revelan datos sobre el desempefio

operativo y el aprovechamiento de sus activos en este tipo de negocios.
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Tabla 8
Indicadores de actividad

Factor clave Indicador Objetivo Medida Formula
de éxito
Rotacion Evalua la eficiencia de la Porcentaje Ingresos/Activos
de activos  compafiia al utilizar sus totales
activos fijos para producir
ingresos
Rotacion Evalla que tan Porcentaje Ingresos/Patrimonio
Gestion de eficazmente la empresa

Financiera  patrimonio emplea su capital para
producir ingresos
Inversion Evallael rendimientoola Porcentaje Publicidad/Ingresos
en eficacia de la inversion
Publicidad  publicitaria en la
generacion de ingresos

6.2.1.3 Razon de endeudamiento. Estos son criterios que evallan la proporcion de
deuda de una empresa respecto a sus activos y capital. Las empresas de peluquerias emplean
estos indicadores para analizar la organizacion financiera y la habilidad de la empresa para
manejar su endeudamiento. En la Tabla 9 se detallan las métricas que evaltan el nivel de

endeudamiento.

Tabla 9
Indicadores de endeudamiento
Factor de Indicador Objetivo Medida Formula
éxito
Endeudamiento  Indica el Porcentaje  Pasivos totales/Activos
del activo porcentaje de totales*100
activos que estan
financiados  por
deudas con
Gestion terceros
financiera
Endeudamiento  Indica el Porcentaje Pasivos
del patrimonio porcentaje del Totales/Patrimonio*100
capital total

financiado con
recursos externos

6.2.1.4 Razon de rentabilidad. En la Tabla 10 se detallan los criterios de rentabilidad
que evaltuan como la empresa utiliza sus inversiones y operaciones para generar beneficios. En
el ambito de las empresas de servicios de peluquerias, estas métricas de rentabilidad son
fundamentales para evaluar tanto el desempefio financiero como la efectividad en la generacion

de ingresos.
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Tabla 10
Indicadores de Rentabilidad

Factor de Indicador Objetivo Medida Formula
éxito
Rentabilidad Evalla la rentabilidad Porcentaje Utilidad
sobre los total sobre los activos neta/Activo*100
activos de la  empresa,
Gestion conocida como ROA

financiera Rentabilidad EvalGa el rendimiento  Porcentaje Utilidad
sobre el de la empresa en neta/Patrimonio*100
patrimonio relacion a su capital

propio

6.2.3. Indicadores de desempefio no financiero

Para evaluar la eficacia y el rendimiento de la actividad de peluquerias, resulta
beneficioso emplear métricas no financieras que permitan medir el desempefio de la empresa
en aspectos como la cantidad de clientes, modernidad de servicios y desarrollo continuo de
estrategias y capacitacion y aplicacion de la tecnologia, entre otros elementos relevantes. Estos
aspectos son fundamentales para alcanzar altos niveles de productividad y eficiencia en todas
las actividades.

A continuacién, se presenta en la Tabla 11 un conjunto de indicadores no financieros
cuantitativos que ofrecen informacion detallada sobre areas clave de la organizacion.

Tabla 11
Indicadores no financieros cuantitativos

Factor de éxito Indicador Objetivo Unidad Férmula
Conocer la Promedio de La capacidad del negocio Numero Pregunta
demanda y clientes que para atraer Yy retener
generar lealtad en atienden clientes
los clientes diariamente
Promedio de los Identificar métodos y NOmero Pregunta
servicios que herramientas para
ofertan optimizar la calidad y
Desarrollo y o T
meiora continua eficacia del servicio
] . Promedio de Determinar los medios de Numero Pregunta
de los servicios gt L
Inversion en comunicacion para
publicidad difundir informacion y
promover el servicio
Capacitaciones a Determinar las habilidades NUmero Pregunta

Capacitacion del
personal

los directivos

y  capacitaciones  del
personal de la empresa
mediante programas de
formacion

Este analisis define los indicadores de desempefio empresarial para las peluquerias en

el canton Catamayo, con el fin de simplificar la recoleccion de informacion primaria. La
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identificacion de los factores clave de éxito en el sector mencionado constituye el primer paso
hacia la comprension que determina el buen rendimiento. Los indicadores de desempleo
seleccionados se dividen en dos categorias principales: financieros y no financieros, dentro de
los indicadores financieros, se analizan la razon de actividad; que mide la eficiencia con la que
una empresa utiliza sus activos, la razén de endeudamiento, que evalla la proporcién de los
activos financiados con deuda; y la razon de rentabilidad, que determina la capacidad de la
empresa para generar ganancias de sus ventas, activos y capital social.

Ademas, se consideran indicadores de desempefio no financiero, para entender otros
aspectos del éxito empresarial que no se reflejan directamente en las cifras financieras. Estos
pueden incluir la satisfaccion del liente, la retencion de empleados, la innovacion en servicios,
entre otros. La inclusion de estos indicadores proporciona una vision mas completa y
equilibrada del rendimiento de las peluquerias en Catamayo, permitiendo a los propietarios y
gestores tomar decisiones mas informadas para el éxito continuo de los negocios, en la Tabla

12, se presenta lo expuesto.

46



Tabla 12

Matriz de indicadores financieros y no financieros en las actividades de peluguerias

SECTOR
ORGANIZACIONAL

PROPUESTA
DE VALOR A
LA SOCIEDAD
(Mision) (¢Para
qué existe dicho
sector
organizacional?)

CARACTERISTICAS

(A través de que se
logra el proposito del
sector organizacional)

CONDICIONANTES

(¢para qué lo hacen?)

FACTORES
CLAVES DE
EXITO
(Funciones
sustantivas del
sector
organizacional)

INDICADORES DE
DESEMPERNO
ORGANIZACIONAL
(que facilite
compararse con otros
actores del sector)

INFORMACION
REQUERIDA
(para modelo de
encuesta)

SECCION: S
Otras actividades de
servicios

DIVISION: S96
Otras actividades de
servicios personales

GRUPO: S960
Otras actividades de
servicios personales

CLASE: 59602
Actividades de
peluquerias y otros
tratamientos de
belleza

ACTIVIDAD:
Actividades de
lavado, corte,
recorte, peinado,
tefiido, coloracion,
ondulacion y alisado
del cabello y otras
actividades similares

Proporcionar
un entorno
donde las
personas
puedan
transformar su
apariencia
fisica,
fortalecer su
confianza 'y
encontrar un
espacio que
priorice
productos de
calidad.

Conocer al cliente y

Identificar al cliente,
asi como, desarrollar
habilidades de

Conocer la

El promedio de

lecer n o man lien ien NUmer lien
estab_epe una o inicacion para demanda y clientes que atie de Gme oc_ie(_: entes que
atencibn que sea . generar lealtad diariamente atiende diariamente
- o~ entender y satisfacer .
eficaz y eficiente . en los clientes
las necesidades
especificas de cada
cliente.
Formar agrado a los
Modernidad de clientes, y Desarrollo y Promedio de los , -
. X . Numero de servicios
servicios y desarrollo consecuentemente mejora servicios que ofertan ue ofertan
continuo de aumentar la continuadelos Inversion en E/Ionto en publicidad
estrategias rentabilidad servicios publicidad P
Con el fin de Razon corriente Activos
Presentar una gestion fortalecer la Capital de trabajo corrientes/Pasivos
y administracion estabilidad Gestion neto corrientes
efectiva de los financiera de la financiera Rotacion de activos  Ingresos/Activos
recursos de manera empresa y elevar su eficiente totales totales
adecuada y eficiente  posicion  en el Rotacion del Ingresos/Patrimonio
mercado patrimonio Ingresos/Publicidad
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para hombres y
mujeres; afeitado y
recorte de la barba;
masajes faciales,
manicura y pedicura,
tatuajes, maquillaje,
etcétera.

-Inversién en
publicidad
-Endeudamiento del
activo
-Endeudamiento del
patrimonio
-Rentabilidad sobre
los activos
-Rentabilidad sobre
el patrimonio

-Rentabilidad sobre
el aporte de socios

Pasivos totales/Activos
totales*100

Pasivos
totales/Patrimonio*100
Utilidad
neta/Activo*100
Utilidad
neta/Patrimonio*100
Utilidad neta/Aporte de
socios*100

Capacitacion
desarrollo personal

de

Para  lograr un

desarrollo Capacitacion
profesional optimo y ¥

del personal
un personal
motivado

Capacitacion a los
directivos

NUmero  total de
capacitaciones
Tipos de
capacitaciones
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6.3. Objetivo 3: Determinar las estadisticas y los promedios de las actividades de
peluqueria para varones y mujeres del canton Catamayo con informacién primaria
y secundaria.

Para lograr el cumplimiento del objetivo 3, se llevd a cabo la aplicacion de encuestas a
los directivos o responsables de cada compafiia. Posteriormente, se procedi6 a la compilacion
de los datos por cada empresa, analizando las estadisticas con base en la informacién
recabada. Luego de este proceso, se aplicaron tanto los indicadores financieros como los no
financieros previamente establecidos para el sector, calculando promedios que representan la
industria general.

Es relevante destacar que la informacién presentada corresponde a un total de 37 de
las 48 empresas activas, ya que no se pudo obtener datos de todas las compafiias.

6.3.1. Tabulacién de resultados de encuesta

Se agrupan todas las interrogantes vinculadas a las particularidades de la entidad, ya
que esto facilita una aproximacién mas clara a la situacién de las empresas en el ambito. En
este contexto presenta informacion clave para describir las siguientes caracteristicas del sector.

Figura 2
Servicios de Peluquerias: Oferta segmentada por clientela

® Familias
= Hombre
= Mujer
m Nifio

m Publico en general

En la Figura 2 se puede visualizar la mayoria de los servicios de peluqueria estan
dirigidos al "Publico en general” con un 37,8% de las respuestas. Las categorias de "Mujeres"
y "Hombres" también tienen una participacion significativa, con el 24,3% y 16,2%
respectivamente. Los servicios dirigidos a "Familias” y "Nifios" son menos comunes,

representando el 16,2% y 5,4% respectivamente.
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Figura 3
Distribucion de propiedad de locales en las peluquerias

u Propio

m Arrendado

La Figura 3, muestra la gran mayoria de las peluquerias (94%) tienen sus locales
arrendados, lo que indica que la mayoria de los propietarios de peluquerias no son duefios del
espacio fisico donde operan. Solo un pequefio porcentaje (6%) de las peluquerias tienen sus
locales propios.

Figura 4
Ndmero de capacitaciones realizadas por los propietarios de las peluquerias

mla3
m4a6
m7a9
mMas de 9

En la Figura 4 se observa que la mayoria de los propietarios de las peluquerias han
recibido entre 1 y 3 capacitaciones, representando el 85% de las respuestas. Un pequefio
porcentaje de socios (9%) ha recibido de 4 a 6 capacitaciones. Otro grupo minoritario (6%) ha
recibido de 7 a 9 capacitaciones. Los socios han recibido un numero moderado de
capacitaciones, lo que indica una combinacion adecuada de habilidades y conocimientos para

operar en el entorno.
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Figura 5
Tipo de capacitacion que reciben los socios
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La Figura 5 ostenta que la gran mayoria de las peluquerias han recibido capacitacion en
"Técnicas de corte y peinado" (25%) y "Higiene y seguridad" (20%). Otras areas importantes
de capacitacion incluyen "Tendencias y actualizaciones" (18%) y "Manejo de herramientas y
equipo” (17%). Aungue en menor medida, también hay un enfoque significativo en la
"Atencion al cliente” (13%) y la "Gestion de negocios” (7%). Po ello las peluquerias valoran
una variedad de habilidades, cubriendo tanto aspectos técnicos como de gestion y servicio al
cliente, este enfoque integral puede contribuir al éxito general del negocio.

6.3.2. Tabulacion de resultados

En la fase de anélisis estadistico de los datos recopilados en la encuesta, las preguntas
fueron clasificadas en cuatro categorias distintas: clientes, recursos humanos, procesos y
financiera. Este proceso de categorizacion se llevd a cabo en consonancia con las cuatro
perspectivas del Cuadro de Mando Integral, un enfoque de gestidn estratégica disefiado para
ayudar a las organizaciones a alinear sus objetivos y estrategias.

6.3.2.1. Perspectivas de Servicios que brinda. Para determinar el impacto de la

eficiencia en los procesos de las empresas dentro de un sector especifico, se realizé un estudio
que examiné dos variables: el tiempo que las empresas llevan en el mercado y el presupuesto
destinado a las actividades de peluguerias.

Tabla 13
Perspectivas de servicios ofrecidos por peluquerias

Numero de Afosenel Inversiénen
empresas  mercado publicidad

1 10 $ -
2 5 $ -
3 1 $ 19,00
4 16 $ -
5 10 $ -
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NUmero o .,
Afos en el Inversion en

de mercado  publicidad
empresas
6 2 $ -
7 20 $ -
8 4 $ -
9 17 $ -
10 15 $ 19,00
11 14 $ -
12 13 $ -
13 12 $ -
14 7 $ -
15 10 $ -
16 10 $ -
17 7 $ -
18 3 $ -
19 7 $ -
20 6 $ -
21 5 $ -
22 8 $ -
23 7 $ -
24 13 $ 19,00
25 10 $ 19,00
26 5 $ -
27 4 $ -
28 4 $ -
29 13 $ -
30 4 $ -
31 3 $ -
32 3 $ -
33 1 $ -
34 1 $ -
Promedio 8 $ 2,24

La Tabla 13 exhibe la informacion acerca del tiempo que tienen las empresas en el mercado,
las empresas especializadas en las actividades de peluquerias tanto varones como para mujeres,
se destaca un promedio de 8 afios de operar en el sector ya mencionado. La mayoria de las
empresas (31 de 34) no ha invertido en publicidad, ya que se indica con "$ 0,00". Las empresas
que han invertido $19,00 en publicidad son las empresas que puede ayudar a atraer a nuevos
clientes, aumentando la visibilidad del negocio entre el publico objetivo, no obstante, esto
podria interpretarse como que, en general, a medida que las empresas pasan mas tiempo en el

mercado, tienden a invertir ligeramente méas en publicidad, pero la relacion no es muy
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pronunciada. El promedio de inversion en publicidad en redes sociales para las peluguerias es
de $2,00 dolares.

Es importante tener en cuenta que la correlacion no implica causalidad. Aunque hay una
relacion, no se puede afirmar que la antigiedad en el mercado cause directamente una mayor
inversion en publicidad o viceversa.

6.3.2.2. Perspectivas de recursos humanos. Se centran en la gestion efectiva del
personal, promoviendo un entorno inclusivo y diverso, e implementando estrategias de

reclutamiento y flexibilidad laboral.

Tabla 14
Datos de los recursos humanos en peluquerias
NUumero , Precios
Namero de
de clientes Minimo Maximo
empresas

1 12 $ 7 % 15
2 11 $ 4 $ 6
3 5 $ 4 3 6
4 20 $ 5 % 110
5 4 $ 4 3 4
6 6 $ 3 3 4
7 4 $ 3 9 45
8 6 $ 3 $ 65
9 7 $ 3 9 40
10 9 $ 3 $ 45
11 8 $ 3 9 20
12 8 $ 3 $ 25
13 7 $ 5 % 7
14 6 $ 5 % 15
15 7 $ 5 % 20
16 8 $ 5 3% 20
17 7 $ 10 $ 80
18 5 $ 5 % 17
19 4 $ 5 % 15
20 5 $ 5 3% 25
21 4 $ 5 % 17
22 4 $ 5 % 100
23 7 $ 5 % 27
24 4 $ 4 $ 30
25 8 $ 3 3 8
26 10 $ 3 $ 20
27 9 $ 5 % 30
28 7 $ 5 % 40
29 7 $ 5 % 20
30 6 $ 5 % 30
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NUmero Precios

de Namero de o -
empresas clientes Minimo Maximo
31 8 $ 3 % 40
32 7 $ 4 $ 20
33 4 $ 4 $ 30
34 9 $ 3 9 15
Promedio 7 $ 4 % 30

De acuerdo con la Tabla 14, la relacion entre el precio minimo y maximo en las
peluquerias de Catamayo es relativamente débil. En general, a medida que aumenta el precio
minimo, también tiende a aumentar el precio maximo, pero esta relacion no es constante.

Hay varias empresas que tienen un precio minimo de $3, y algunas de ellas tienen
precios maximos bastante elevados. Por ejemplo, la empresa 4 tiene un precio minimo de $3 y
un precio maximo de $110, que es significativamente mas alto que el promedio. La empresa 7
también tiene un precio minimo de $3 y un precio maximo de $45, que también est4 por encima
del promedio. Sin embargo, también hay empresas con precios minimos altos y precios
maximos bajos. Por ejemplo, la empresa 1 tiene un precio minimo de $10 y un precio maximo
de $25. La empresa 2 tiene un precio minimo de $15 y un precio méximo de $30.

Esta relacion débil es que los precios de las peluguerias estan influenciados por una
serie de factores, incluyendo la ubicacion, la calidad de los servicios, y la competencia. Las
peluquerias ubicadas en zonas de alto poder adquisitivo pueden cobrar precios mas altos. Las
peluquerias que ofrecen servicios de alta calidad, como tratamientos de coloracion o
depilacion, también pueden cobrar precios mas altos. Y las peluquerias que tienen mucha
competencia pueden verse obligadas a ofrecer precios mas bajos para atraer clientes.

La afluencia de clientes es relativamente estable, por lo que las peluquerias pueden
cobrar precios mas altos sin perder clientes. Sin embargo, la relacion entre el precio minimo y
maximo aun es relativamente débil, lo que sugiere que los factores mencionados anteriormente
también estan influyendo en los precios.

6.3.2.3. Perspectivas de servicios que brinda. Se refiere al conjunto de opciones y
enfoques estratégicos que estos establecimientos ofrecen para satisfacer las demandas variadas
de sus clientes en términos de cuidado capilar.

Tabla 15
Datos generales de la empresa
NUumero  Numero

Total, de
de de servicios
Empresas Empleados
1 1 2
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En la Tabla 15 muestra que hay una relacién positiva entre el nimero de empleados y
el niumero de servicios ofrecidos por pelugueria. El promedio de empleados por pelugueria es
de 1,y el promedio de servicios ofrecidos por peluqueria es de 5. Esto significa que, en general,
las peluquerias con mas empleados también ofrecen mas servicios.

Sin embargo, esta relacion no es muy pronunciada. Hay peluquerias con un solo

empleado que ofrecen mas de 5 servicios, y también hay peluquerias con mas de 1 empleado
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que ofrecen menos de 5 servicios. Por ejemplo, la pelugueria 1 tiene un solo empleado y ofrece

6 servicios, mientras que la peluqueria 5 tiene 2 empleados y ofrece 4 servicios.

Esto puede deberse a varios factores, como la especializacion de la peluqueria, el
tamafio de la poblacion a la que atiende, o el tipo de servicios que ofrece. Por ejemplo, una
peluqueria que se especializa en cortes de pelo para hombres puede ofrecer menos servicios
que una peluqueria que se especializa en cortes de pelo para mujeres. O, una peluqueria que
atiende a una poblacion pequefia puede ofrecer menos servicios que una pelugueria que atiende
a una poblacion grande.

6.3.2.4. Perspectiva cliente. En la Figura 6, presenta los datos y promedio del nimero
de clientes que posee cada empresa de las actividades de peluquerias.

Figura 6
Distribucion del rango de edad de clientes masculinos en peluquerias
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La tabla muestra que la mayoria de los clientes son hombres jovenes, entre las edades
de 20 y 35 afios. El grupo de edad de 21-25 afios es el mas numeroso, con un 18% de los
encuestados. Los grupos de edad de 31-35 y 41-45 también son importantes, con un 17% y un
15% de los encuestados, respectivamente.

En Catamayo estan dirigidas principalmente a un publico joven. Esto podria deberse a
una serie de factores, como la moda cambiante, las preferencias de los clientes o el aumento de
la competencia de las peluquerias en linea. por ejemplo, la moda actual favorece los cortes de
pelo cortos y modernos, que son populares entre los hombres jovenes. Ademas, los hombres
jovenes suelen ser mas conscientes de su apariencia y estan mas dispuestos a gastar dinero en

servicios de peluqueria.
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Figura7
Distribucion del rango de edad de clientes femeninas en peluquerias

H Menos de 20 afios
21-25

m31-35

W41 -45

W46 - 50

m51-55

B 56-60

Todas las anteriores

En la gréfica, se puede observar que el grupo de edad de 21 a 25 afios es el mas numeroso,
con un 18% de los encuestados. Los grupos de edad de 31 a 35 y 41 a 45 también son
importantes, con un 17% y un 15% de los encuestados, respectivamente. Los grupos de edad
de 20 afios 0 menos, 46 a 50 afios y 51 a 60 afos representan un porcentaje menor de la clientela.
6.3.3. Indicadores financieros

Son herramientas clave para evaluar el desempefio financiero y la salud de una empresa.
Estos indicadores proporcionan informacion valiosa para los inversionistas, gerentes, analistas
y otras partes interesadas. Aqui hay algunos indicadores financieros comunes:
6.3.3.1. Razon corriente. Para calcular este indicador, se divide el valor del activo
corriente entre el pasivo corriente. La Grafica 8 ilustra que, a nivel de la industria, el promedio
para la razon corriente se establece en 4,90. Esto implica que las empresas con una razén
corriente superior a 2,81 tienen la capacidad adecuada para cumplir sus obligaciones a corto
plazo y se encuentran en una buena posicion de liquidez. En otras palabras, por cada délar que
adeudan a corto plazo, cuenta con un respaldo o disponibilidad de 4,90 dolares. En el sector de
las peluquerias, donde los costos operativos son vitales para la operacion comercial, una buena
razon corriente indica que las empresas poseen suficientes activos para cubrir sus deudas a
corto plazo.
El 62 % estan por debajo de la industria, lo que refleja que la mayoria estan enfrentando

algun tipo de dificultades para cubrir sus obligaciones y tan solo el 38 % superan el promedio.
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Figura 8

Razdn corriente de las peluquerias
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6.3.3.2. Capital de trabajo. El célculo de este indicador implica la resta de los activos

corrientes y pasivos corrientes. En la gréafica 9, se destaca que el promedio de capital de trabajo

neto en la industria es de $ 411,82 lo que indica que las empresas tienen ese monto disponible

para cubrir sus obligaciones una vez que han restado sus pasivos corrientes de sus activos

corrientes, resultando un capital de trabajo neto positivo.

El 53 % se encuentran por encima de este promedio, lo que significa que mas de la

mitad de las empresas tienen una capacidad sélida para hacer frente a sus obligaciones. Por

otro lado, el 47 % restante esta por debajo del promedio, lo que evidencia que estan enfrentando

dificultades para gestionar su liquidez y cumplir con sus compromisos.

Figura 9
Promedio del indicador capital de trabajo
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6.3.3.3. Endeudamiento del activo. Este indicador se deriva de la division de los
pasivos totales entre los activos totales. La Gréafica 10 revela que el promedio de la industria
en la razén deuda considerando el activo es del 8 %. Este valor indica que las empresas de este
sector mantienen una proporcién equivalente entre deuda y activos, de manera que, por cada
délar invertido en activos, 0,8 estan respaldados por financiamiento externo. Esta baja razon
sefiala que las empresas estan principalmente financiando sus operaciones con capital propio y
no depende en gran medida de préstamos o créditos.

El 35 % superan el promedio. Esto sugiere que la mayoria de las empresas poseen una
razon deuda alta, lo que conlleva un mayor riesgo al depender de financiamiento externo. Por
otro lado, el 65 % restante se sitla por debajo del promedio, lo que indica un enfoque mas
conservador al depender en mayor medida de su propio capital para financiarse y 5 empresas
cumplen el promedio.

Figura 10
Razon deuda sobre activos de las peluquerias
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6.3.3.4. Rentabilidad sobre los activos. El calculo del ROA implica dividir la utilidad
entre los activos. En la Figura 11, se presenta que el promedio de la industria se sittaenel 1,72
%, sugiere que la empresa esta generando beneficios, en este sector generan una ganancia neta
equivalente a esta proporcion en relacién con sus activos totales. Ademas, obtienen un retorno
satisfactorio por la utilizacion de sus activos, es decir que, por cada dolar en activos, logra
obtener una utilidad neta equivalente al $ 0,72 de este monto.

De las 34 empresas encuestadas, 11 estan utilizando sus recursos de manera eficiente
logrando obtener una utilidad superior al promedio lo que indica que obtienen buenos
resultados y las otras 23 empresas se situan por debajo del promedio, lo que refleja una
deficiencia en términos de rentabilidad y sefiala que estan siendo relativamente menos

eficientes en relacion con el promedio.
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Figura 11
Rentabilidad sobre los activos
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6.3.3.5. Rendimiento sobre el patrimonio neto. El calculo del ROE deriva de la
division de la utilidad entre el patrimonio. En la Figura 12, se presentan los resultados que las
empresas obtienen en relacion con el capital invertido por los accionistas. En este caso, el
promedio de la industria se sitla en el 1,89 %. Esto indica que las empresas logran una utilidad
neta equivalente a esa proporcion de su patrimonio es relativamente bueno, indica que la
empresa estd generando una gran cantidad de beneficios en comparacién con su patrimonio
neto.
De las 34 empresas encuestadas, 10 superan el promedio, lo que significa que tienen un
ROE mas alto, esto indica que estas empresas generan una mayor rentabilidad en comparacion
a su competencia usando el capital invertido de sus socios, lo que refleja una gestién eficiente
de recursos. Por otro lado, las otras 24 empresas se sitGan por debajo del promedio, lo que
indica que estan siendo poco eficientes en términos de rentabilidad

Figura 12
Rentabilidad sobre el patrimonio de las peluquerias
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6.3.3.6. Rotacidn del patrimonio. Para calcular la rotacion del patrimonio, se divide los
ingresos entre el patrimonio. Los datos presentados en la Figura 13 revelan que el promedio de
la industria en términos de rotacion del patrimonio es de 1,89 veces. Este indicador analiza la
efectividad con la que una empresa emplea su patrimonio para generar ingresos, en este caso,
se sefiala que las empresas logran generar ingresos equivalentes a 1,89 veces su patrimonio.
El 35 % de las empresas cumplen con el promedio de la industria, es decir lo superan,
lo que significa que un nimero reducido de empresas demuestra eficiencia. En contraste, el 65
% equivalentes a 22 empresas, se ubican por debajo del promedio de la industria, lo que

significa que la mayoria de las empresas no estan utilizando su patrimonio de manera eficiente

10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34

para generar ingresos.

Figura 13
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6.3.4. Indicadores no financieros en las actividades de peluquerias.

Esta seccion se aplicard los siguientes indicadores no financieros en métricas
cuantitativas, el numero de veces de capacitaciones

6.3.4.1. Capacitacion de los socios. La Figura 14 muestra el promedio de la industria
en cuanto al nimero de capacitaciones que reciben los socios, arrojando un resultado promedio
de 3 capacitaciones anuales. Este hecho indica la importancia de realizar capacitaciones con
regularidad, ya que ello contribuye a mejorar la calidad del servicio y a mantener una eficiencia
operativa. De las 34 empresas encuestadas, 5 cumplen con el promedio, es decir llevan a cabo

3 0 mas capacitaciones al afio, en cambio las 29 empresas estan por debajo del promedio.
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Figura 14
Promedio del indicador capacitaciones socios
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6.3.4.2. Efectividad en inversion de publicidad. La Figura 15 muestra el promedio de
la industria en cuanto a la inversién en publicidad para su negocio, arrojando un resultado
promedio de 2,24 dolares mensuales. Esto implica dedicar recursos financieros y esfuerzos
estratégicos para promocionar sus servicios y atraer a nuevos clientes. ya que ello contribuye a
mejorar la diferenciacién competitiva, adaptacion tendencias del mercado. De las 34 empresas
encuestadas, solamente 4 cumplen con el promedio, es decir llevan a cabo $ 2,64 dblares o mas

en inversion de publicidad, mientras que las 30 peluquerias estan por debajo del promedio.

Figura 15
Promedio del Indicador de efectividad en inversion de publicidad
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Por lo tanto, la Tabla 16 presenta un resumen de los resultados obtenidos de los indicadores
utilizados, demostrando para las 34 peluquerias encuestadas sus porcentajes de rendimiento

tanto por encima como por debajo del promedio.

Tabla 16
Resumen de los promedios y estadisticas de los indicadores aplicados
Empresas por Empresas por
Variable Promedio debajo del encima del
promedio (%) promedio (%)
Activos $ 7.250,00 50 50
Activos corrientes $ 563,88 44 56
Pasivos $ 646,18 68 32
Pasivos corrientes $ 152,06 59 41
Ingresos $ 13.000,00 50 50
Gastos $ 523,82 62 38
Afos en el mercado 8,00 59 41
Inversion en publicidad $ 2,24 88 12
NUmero de clientes 7,00 65 35
NUmero de empleados 1,00 62 38
NUmero de servicios 5,00 47 53
Utilidad neta $12.476,18 38 62
ROA 1,72 68 32
ROE 1,89 71 29

Asi, la Tabla 16 presenta una comparacion entre las peluquerias que se encuentran por
encima y por debajo del promedio industrial llegando a la siguiente interpretacion de las
actividades financieras y operativas de peluquerias para varones y mujeres, se observa que, en
términos generales, las empresas estan equilibradas en cuanto a activos e ingresos, con un 50%
de las empresas situdndose tanto por encima como por debajo del promedio en ambos
indicadores. Sin embargo, presentan un desempefio inferior al promedio en varias areas clave:
poseen menos activos corrientes, afios en el mercado, inversion en publicidad, nimero de
clientes, empleados y servicios ofrecidos. Ademas, registran una menor utilidad netay menores
ratios de ROA 'y ROE, lo cual refleja un rendimiento mas bajo sobre los activos y el patrimonio.
Por otro lado, las empresas tienden a tener méas pasivos y gastos, lo que sugiere desafios en la
gestion de deudas y control de costos. En resumen, aunque algunas peluquerias logran superar
las medias del sector en ciertos aspectos, muchas enfrentan dificultades significativas en otros,
indicando la necesidad de estrategias focalizadas para mejorar su sostenibilidad y

competitividad en el mercado.
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7. Discusion

El diagnostico sectorial de las actividades de peluquerias juega un papel crucial en la
economia local y en la vida cotidiana de sus habitantes, este estudio se enfoca en abordar tanto
los aspectos internos como los externos que influyen en las peluquerias que atienden a varones
y mujeres. Al analizar internamente, consideramos la operatividad, la calidad del servicio, la
formacion del personal y las estrategias de gestidn de estos establecimientos.

Argandofia (2018) menciona un aspecto a resaltar un factor crucial en las capacitaciones
que influyen directamente en la rentabilidad de estas pequefias y medianas empresas. Buscando
determinar la medida en que la gestion de capacitacién, como una inversion en el desarrollo
del personal, se correlaciona con el éxito financiero de estos negocios. La esencia de este
estudio es explorar la relacion entre la mejora de habilidades y conocimientos a traves de la
formacién continua y el rendimiento econémico de las peluguerias en esta region especifica
durante el afio 2016, Pino (2021) manifiesta la importancia de la atencion al cliente en la calidad
de servicio en las Pymes del sector de belleza. Sin embargo, también revela ciertas areas, como
el conocimiento en técnicas de atencion al cliente, y la ausencia de una base de datos, donde
hay espacio para mejoras significativas. Estos hallazgos pueden ser fundamentales para
desarrollar estrategias de mejora en la calidad del servicio en estas empresas.

En las actividades de peluquerias y otros tratamientos de belleza, en una investigacion
realizada por Arias et al. (2022) en Caracas-Venezuela. El estudio destaca también la
vulnerabilidad de este sector, especialmente en lo que respecta a la inversion en publicidad y
servicios que ofrecen, con acceso limitado o nulo a servicios relevantes. Esta carencia se
traduce en dificultades para la inclusion de los trabajadores en programas de capacitaciones
laborales y técnicas de las nuevas tendencias. En este marco, las caracteristicas coinciden,
sefialando la visibilidad reducida en el mercado encamina a una inversion insuficiente en
publicidad que conlleva a una menor visibilidad en el mercado. De la misma forma al existir
un mercado competitivo y establecido por los locales con operacién de 7 afios encamina a no
tener la necesidad de invertir en publicidad ya que consideran que al tener una base de clientes
leales y satisfechos, estos pueden recomendar el servicio a amigos y familiares lo que puede
ser mas efectivo y menos costoso que los métodos tradicionales de publicidad.

De acuerdo con el andlisis realizado sobre los elementos esenciales para el éxito, los
propietarios de las entidades indicaron que, para ofrecer un servicio efectivo, es crucial
considerar la calidad del mismo, la formacion adecuada del personal y el compromiso con la
mejora constante. Estos factores estan en linea con las contribuciones de varios autores en el

tema.
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Por consiguiente, Carmona et al. (2019), en su investigacion destaca los elementos claves
para una administracion efectiva en las empresas de peluquerias, indican que el proyecto de
estudio de STYLES PAUL BARBER PELUQUERIA busca fortalecer su posicion en el mercado
y mejorar su rendimiento econémico a través de la optimizacion de sus procesos y la
ampliacién de su oferta de servicios en la comuna 13 de Cali. Estos servicios incluyen una
variedad de cortes de cabello para diferentes publicos (infantes, estilos americanos, cortes para
damas), asi como tratamientos de estética, spa y otros. ElI foco principal es ofrecer una
experiencia de alta calidad, comodidad y seguridad a sus clientes. Con la incorporacion de estos
nuevos servicios, como tratamientos especializados para nifios, colorimetria, maquillaje, y
otros, STYLES PAUL BARBER PELUQUERIA apunta a diferenciarse en el mercado,
inyectando innovacion y renovando su imagen, destacandose por su excelencia en el arte y la
moda de la peluqueria.

Externamente, exploramos factores como las tendencias de mercado, la demanda de los
consumidores, la competencia y el marco socioecondémico y cultural en el que estas empresas
operan, de la misma forma ayuda a identificar areas clave para la toma de decisiones
estratégicas que promuevan la competitividad y el crecimiento sostenible.

Finalmente, la informacion recopilada da la pagina Superintendencia de Compaifiias,
Valores y Seguros a nivel nacional revela que, en el afio 2020, el desemperio financiero de las
compafiias de peluquerias presento los siguientes resultados promedio para los indicadores: un
liquidez corriente de 627,53; un ROA de -2,20 %; un ROE de -2,22 %; y un endeudamiento
del activo de 6,78. Sin embargo, estos resultados difieren de los obtenidos en la presente
investigacion, donde se registran indicadores de liquidez del 4,81; un ROA 1,72 %; un ROE
de 1,89 %; y un endeudamiento del activo de 8,00. Se observa diferencias notables en los
indicadores clave, a nivel nacional, la liquidez corriente es excepcionalmente alta, lo que indica
una retencion de activos liquidos. En contraste, en Catamayo, la liquidez corriente es mas
realista pero relativamente baja. En cuanto a la rentabilidad, las peluquerias en Catamayo
presentan tasas positivas de ROA y ROE, indicando una gestion eficiente de activos y
rentabilidad favorable sobre el patrimonio de los accionistas. A pesar de tener un
endeudamiento ligeramente mayor, ambas muestran desentendencia baja de la deuda. En
general, las peluquerias en Catamayo estan mejor posicionadas financieramente, destacando
en rentabilidad y gestidn de activos en comparacion con el promedio nacional.

En cuanto a los indicadores no financieros, Carrefio y Panchana (2020) el estudio se enfoca
en Billy Diaz Peluqueria, una microempresa de belleza en Guayaquil con 16 afios de
trayectoria, examinando como su manejo ineficaz de la publicidad y su limitado catalogo de
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servicios han impactado negativamente su posicionamiento en el mercado y la atraccion de
clientes, a pesar de la experincia y el reconocimiento de su propietario, la empresa ha perdido
potenciales clientes al no comiunicar efectivamente su oferta ni satifacer las demandas de un
mercado que prefiiere establecimientos con una gama mas amplia de servicios, contrsata
significativamente con las actividades de peluquerias en el canton Catamayo, donde la mayoria
también muestra un uso limitado de la publicidad, con solo 4 de 34 peluquerias invirtiendo en
publicitar sus servicios.

Es importante mencionar que la investigacion se encontr6 con varias limitaciones,
incluyendo la escacez de recursos bibliograficos relacionados directamente con el tema y una
coloboracion limitada por parte de las peluquerias incluidas en el estudio. Estos elmentos
influyeron en la presicion de los datos, llevando a resultados atipicos y a algunos indicadores
excepcionalmente elevados. No obstante, este estudio sienta las bases para investigaciones
futuras que podrian profundizar en el conocimiento del sector y asi establecer promedios y

estadisticas mas precisos para otras areas de la economia.
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8. Conclusiones

A partir de los resultados derivados de la investigacion realizada, se alcanzaron las
siguientes conclusiones.

De acuerdo con la investigacion, las actividades de peluquerias para varones y mujeres
que realizan la actividad S9602 basandose en la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme. En el canton Catamayo existen 48 empresas de peluquerias que operan legalmente,
su actividad principal consiste en proporcionar servicios relacionados con el cuidado y el
estilizado del cabello y otros procedimientos estéticos, el servicio se caracteriza por estar
disponible un horario prudente tanto en el dia como en la noche, por ser cbmodo y flexible para
programar citas fuera del horario de atencion de los clientes. ElI funcionamiento de las
organizaciones se da mediante contratos de arrendamiento para llevar a cabo sus actividades
gracias a la ubicacién y demanda de los clientes por ende la gestion administrativa se presenta
en gran instancia.

En cuanto a los factores para el éxito que influyen en el rendimiento positivo de las
organizaciones, se puede identificar que son: conocer al cliente y establecer una atencion que
sea eficaz y eficiente, modernidad de servicios y desarrollo continuo de estrategias, presentar
una gestion y administracion efectiva de los recursos de manera adecuada y eficiente y
capacitacién y aplicacion de la tecnologia son indispensables para garantizar el buen
desempefio de las empresas en el servicio de peluguerias. Con base en ello se establecio indices
de desempefio que son métricas para analizar la situacion, en este caso los indicadores
financieros son la razon corriente, capital de trabajo, endeudamiento del activo, rentabilidad
sobre los activos, Rendimiento sobre el patrimonio neto y rotacion del patrimonio. Mientras
que en el aspecto no financiero esta la capacitacion de los socios, efectividad en la inversién
en publicidad.

Finalmente, en cuanto a los promedios y estadisticas de la industria del servicio de
peluquerias, las organizaciones del canton Catamayo, en el aspecto financiero, tienen una
situacion financiera solida. La razon corriente es de 4,90 indica que tienen activos corrientes
para cubrir sus pasivos, el capital de trabajo es de $ 411,82 lo que indica que las empresas
tienen un monto disponible para cubrir sus obligaciones resultando un resultado positivo, tiene
un 0,8 de endeudamiento de activo lo cual no depende de préstamos, y finalmente tenemos el
indicador de ROA de 172% y ROE del 189%, en lo que representa beneficios buenos

plasmando la eficiencia de las empresas de las peluquerias.
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9. Recomendaciones
Basandonos en las conclusiones previamente mencionadas, se proponen las siguientes
sugerencias:

Para fortalecer ain més el sector de peluquerias en el cantén Catamayo y asegurar su
crecimiento sostenible, se recomienda ofrecer servicios relacionados con el cuidado y
estilizado del cabello, asi como otros procedimientos estéticos. Destacan por su horario normal
y flexible, disponible tanto de dia como de noche, lo que se ajusta a las necesidades de los
clientes. Su funcionamiento mediante contratos de arrendamiento, aprovechando la demanda y
ubicacion estratégica, facilita la gestion administrativa. Para fortalecer este sector, se sugiere
implementar estrategias de programas de capacitacion continua con el personal, expansion de
servicios, alianzas estratégicas con proveedores y la adopcion de tecnologias para la gestion de
citas. Fortaleciendo de la misma manera a atraer una clientela méas diversa y asegurar el
crecimiento sostenible de las peluquerias en esta area.

Se considera apropiado que los propietarios de cada empresa de las peluquerias, tengan
conocimiento de un diagnostico sectorial, especificamente enfocado en las estadisticas y
promedios de la industria. Dado que se trata de informacion valiosa, se sugiere que utilicen esta
investigacion como base para analizar la situacion actual de su organizacion. De esta manera,
podran identificar oportunidades, establecer metas realistas, evaluar su rendimiento, desarrollar
estrategias y tomar decisiones mas informadas con el objetivo de mejorar su desempefio en
comparacion con sus competidores.

Considerando la favorable posicion financiera de la industria de servicios de
peluquerias donde las organizaciones cuentan con bajos niveles de endeudamiento y
demuestran eficiencia en la generacion de ingresos, se abre la posibilidad para que las empresas
busquen inversiones que impulsen su crecimiento. Una opcion seria destinar recursos a la
mejora de practicas financieras prudentes y la exploracion de oportunidades estratégicas para
garantizar la estabilidad y el crecimiento constante del sector, Ademas, otra alternativa para
aumentar la productividad y calidad del servicio seria la implementacién de programas de
capacitacion continua para los propietarios de las peluquerias y sus trabajadores. Este enfoque
contribuiria significativamente a mejor la calidad del servicio ofrecido, elevando la satisfaccion

del cliente.
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11. Anexos

Anexo 1
Afiche de sensibilizacion

Mexico, y Espana, entre otros, se llevan a
cabo disgnosticos sectorisies de manera
mas prominente. Estos andlisis posibiitan a
las companias evaluar y comprender el
estado actual y las tendencias que
prevaiecen en diversos amiaitas econemicos.
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Es un andlisis exhaustivo de un sector
especifico de la economia. Se centra en
comprender y evaluar diversos
aspectos de dicho sector, como sus
caracteristicas, tendencias, desafios,
oportunidades, actores clave,
estructras de mercado, regulaciones,
impacto econdmico y social, entre otros
aspectos relevantes.

Realizar el diagnostico sectorial, de
acuerdo a la clasificacion industrial
internacional uniforme (ClIU), de las
empresas privadas en el canton
Catamayo.

Proporcionar los promedios de I|a
Industria a las empresas privadas
para que entorne a ello se identifique
fortalezas y debilidades que faciliten
la toma de decisiones estratégicas.

La Universidad Nacional de Loja esta
realizando un proyecto de
investigacion en colaboraciéon entre
profesores y alumnos, con el objetivo
claro de aportar de forma positiva a la
sociedad.

Diagnéstico sectorial de las
actividades de pelugueria para
varones y mujeres del cantén

Catamayo.

74



Anexo 2
Afiche de resultados publicados

IMPORTANTE

Tesista: Edwin Alexander Pinzon

Imaicela

Director del Proyecto: Carlos Alfredo
Rodriguez Armijos

EXPLORANDO LAS
TENDENCIAS CLAVE QUE
OLDEARAN EL HORIZONTE

DEL SECTOR

CARRERA DE FINANZAS

Director del proyecto

® 0994022020
carlos.rodrigueza@unl.edu.ec
Direccion de Investigacion
e (07)2545100

direccion.investigacion@unl.edu.ec

Universidad
Nacional de Loja

DIAGNOSTICO SECTORIAL

ACTIVIDADES DE
PELUQUERIA PARA
VARONES Y MUJERES

{ https://unl.edu.ec./



Variable Promedio

MNimero de empleados 1

MNamero de clientes 7

Afios en el mercado g
:E!r'lndar las fortalezas vy debi_li'dades del Promedio de senvicios que afrecen 5
as empresas en comparacion con e — —
promed?o de la industr?a, con el fin de Inver_smn'erj publicidad 5 2,24
brindar una base sdlida para la Precio minimo 5 4,00
formulacion y ejecucion de estrategias Precio maximo L 30,00
comerciales eficaces que potencien su
competitividad en el mercado. Estos indicadores son vitales para evaluar y mejorar el desempeio financiero de
Se enfoca principalmente en laf una pelugueria, permitiendo tomar decisiones informadas para una
comparacion interna con los | administracion mas eficiente.

estandares de la industria, lo que
ayudara a identificar areas clave de
mejora Y oportunidades de
fortalecimiento.

Actrros S 7.250,00 50% 0%
Activos cortientes S5 50388 4% 56%
Pastvos S 646,13 68% 32%
Pazfvns corrientas S 15206 59% a1%
Ingresos 5 13.000,00 50% 50%
(Gastos s 523,82 52% 380
Aflos en el mercado 3 59% 41%
Liversion en publicidad 5 2,24 BE% 12%
Nimmeto de clientss 7 BS5% 1584
Nimero de copleados 1 62% 38%
Nimmero de servicios 5 a7% 53%
Utllidad neta 5 12.476,18 38% 62%
ROA 1,72 B8% 32%
ROE 1,89 I1% 9%




Universidad
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Anexo 3
Modelo de encuesta

Estimada’a, me dirtjo 2 nsied d= la memers maz coopedida se digpe 2 progorcionar infemarion 1a
prezanie enoissta que fiens come finalidad conecer los promedio: en el sacinr de lz2s acthvidades
de peluquena pere varene: v Egeres, su oolabaracion es de gran Empartancia pera obssner datos
repTesentatives.

Tenga la seguridad de que todos oz dafoz proporciomadoz seram tratedoz de manera
confidencial v wiilizados nnicamente con fines acadenicos.

) LCatosz Generales

| Mombre &= propistarie

| Mombre dal Local

| i 30

Coordenadas |

Imzrrucciom: Margue, con una (30 seEOr CorTespomE
1. ;Cuantos afos tiene su negoco en el mercado?

12
2. ;Cumales som los servidos guoe brinda? Poede seleccionar varias opdionss
} Coriez de cabellp de engjer

J Cories v delinsade de barka

)} Exfoliacion

} Tr=tamrienio facial

} Coriez da cabelln de boowbre

} Tietez v colpracion

} Tr=tamrienios capilares

J Pemado: v recosido:

} Maguillaje profesinnal

J Mlamicure

J Pedirura

} Tr=tamienios de cejzs

} Exfensiones de pastasizs

o T T, R, T T, i,

3. ;5Sus clientes en que rangs de edad oxcillan? Poede seleccipnar varias opoiomes
RDajeres emtra:

Menos de 20 aBos

{ 121 afosz 2 25 2dios

{ )26 afosz 2 30 2dios

{7121 afos 2 25 2fios
¢ 126 afos 2 30 2f0s
¢ 731 afos 2 35 2fios
{ 134 afoz 2 40 2805
¢ 741 afios 2 43 afips




aE-:-a.ail}zﬁuE
aros 2 55 EI'_'II:I-E
arkias 2 60 znuE
1 afoz 2 83 z|:||}5
afos 2 T 2fps
Niaz d= 71 afio:

i A ql:nu van dirigidos los servicios quoe oferta?

EA

-r"g:'?-

T

E’E

en Zeneral
:,L':ulﬂ elpmum:lmde cHentes que tiene en ol dia?
- 17 personas

B i b Bt | | e

\mﬂudeupluma-unﬂd.eluﬁ socios? Escoja una opoion

T8
) s da O
;Que tipo de capacitacion recibes los socios? Puede escoper varias opciones
} Tamicas de cogte v peimado
1 Manedo de hemmmrientas v aquuipo
} Atencian 2l clienta
} Gestion de negpoios
} Tendenciaz v achalizaciones
) Higieme ¥ segunidad
} CriTos
;Como se tramita las citas v horarios en sa local?

B S S T, [ ST T, T, T, e, S, e T T T ST, R ST T T, T T, e, T T T T, T, g T e T, T, e,

Como e potifica a los chentes acerca de promociones, evento: o recordatorios de
citas?

i ) Bades Bocialss

i JLlamada:

i 1 Facsbook

i 1 WhatsApp

i ) Onros
10 ;Que red social ntiliza para promoconsr =a negocio?
i{ JInstasr=m

i{ 1 Facsbook

{ 1Tk Tok

¢ ) Telzgram

{. ) Onro. Indiqua
11. ;Cuwanio isvierte mensualmente en publicidad para promocionar =n negocio?
{ 1 DhJIene: d= 19
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531 ¥ 580

13. ;Quien atiende disriamente en sa negocic?
i ) Propietario

)

1 Arrandade

8. ;Cual & ol precio minimo v maximo de los servicios que ofrece?
Mzximo

16. ;Utikiza al=un tipo de tecnologia?

{ )3t

B m_ T
7
i
-
g
3
:
:
&
3

18 1500 - & 1504040
1513000 - 525000
1525000 - §37.000
JEIT000 - 40000
3549000 - 4100
Chra

A, e, e, T, i,

20_;Cusl ez ¢l monto aproximado que corresponde a los actives corrientes {bascos, caja,
cuentss por cobrar, imventarios)?

21 ;Cuasl & ¢l monto aproximado de pasivos, se refiere (a las oblizaciones con terceros a
coric ¥ largo plazo quoe poses su empresa)T

22 ;Cual es el monto aproximade que corresponde a los pasivos corrientes (cuentas por
pazar a corto plazo, creditos bancarios)?
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23 ;Cual es el monto aproximeado de imgresos gque percibe al mensual?

75.000 - 100,000

S
Nl Mgl Nl M N

24 ;Cual &s el monto aproximeado de cosfos que inoorre al mes?

15 ;Cual es el monto aproximeado de gastos gqoe incuarre sl mes?

26, ;Cuales considers que son bos factores dlaves de exito de las peluguenas? Puede
seleCCionar varias respoesias.

{ ) Demanda

{ ) Capacitacicn

{ 1) Amirients v comfort

{ J Calidad de servicio

{ ) Empleadosz

{ ) Todas las anteriares

i{ ) Osros

7. ;Que elemento: considera fundamentales para el exito de las peluguenas?
Calidad de semwicia

Profezipnales capacitados

Arencion 2] clismte

Gestion eficients

Adaptacion
Todas laz anteriares

78]

G T, T, fragd Sy e e, R, S,

'\-\_-"\-\_-"-\_-"\-\_-"\-\_-"H_-"H_-'

Gracias por su colaboracion
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Anexo 4

Estadisticas reales perspectiva financiera

. . Inversion
Activos ACt.'VOS Pasivos Pas_lvos . . Patrimonio Ingresos - en
Informante totales $ corrgentes totales $ Corr}$entes Patrimonio $ $ $ Gastos $ Utilidad $ Publicidad

$

1 7.250 500 700 200 5.750 6.424 13.000 560 12.440 0
2 7.250 600 500 100 6.750 6.750 13.000 600 12.400 0
3 7.250 625 500 130 6.750 6.750 13.000 400 12.600 19
4 7.250 750 700 300 5.250 6.424 13.000 400 12.600 0
5 7.250 357 600 100 6.650 6.650 13.000 550 12.450 0
6 7.250 425 550 230 6.700 6.700 13.000 700 12.300 0
7 7.250 645 560 230 6.690 6.690 13.000 650 12.350 0
8 7.250 467 430 100 6.820 6.820 13.000 550 12.450 0
9 7.250 768 430 150 6.820 6.820 13.000 450 12.550 0
10 7.250 548 400 300 6.850 6.850 13.000 500 12.500 19
11 7.250 328 500 200 6.750 6.750 13.000 600 12.400 0
12 7.250 568 450 50 6.800 6.800 13.000 500 12.500 0
13 7.250 498 500 250 6.750 6.750 13.000 470 12.530 0
14 7.250 577 300 200 6.950 6.950 13.000 480 12.520 0
15 7.250 673 600 100 6.650 6.650 13.000 690 12.310 0
16 7.250 589 650 210 6.600 6.600 13.000 460 12.540 0
17 7.250 576 700 230 6.400 6.424 13.000 400 12.600 0
18 7.250 550 500 50 6.750 6.750 13.000 500 12.500 0
19 7.250 650 630 80 6.620 6.620 13.000 600 12.400 0
20 7.250 439 550 230 6.700 6.700 13.000 700 12.300 0
21 7.250 799 550 230 6.700 6.700 13.000 500 12.500 0
22 7.250 488 700 250 6.350 6.424 13.000 700 12.300 0
23 7.250 645 650 200 6.600 6.600 13.000 550 12.450 0

(00)
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Inversion

Activos ACt.iVOS Pasivos Pas_ivos . . Patrimonio Ingresos - en
Informante totales $ corrgantes totales $ Corr]$entes Patrimonio $ $ $ Gastos $ Utilidad $ Publicidad
$
24 7.250 465 700 100 6.550 6.550 13.000 450 12.550 19
25 7.250 478 600 100 6.650 6.650 13.000 400 12.600 19
26 7.250 567 700 100 6.550 6.550 13.000 500 12.500 0
27 7.250 689 700 100 6.480 6.480 13.000 600 12.400 0
28 7.250 650 500 100 6.750 6.750 13.000 500 12.500 0
29 7.250 588 600 100 6.650 6.650 13.000 500 12.500 0
30 7.250 550 700 100 6.550 6.550 13.000 500 12.500 0
31 7.250 450 600 100 6.650 6.650 13.000 400 12.600 0
32 7.250 480 700 150 6.550 6.550 13.000 500 12.500 0
33 7.250 590 500 50 6.750 6.750 13.000 450 12.550 0
34 7.250 600 500 50 6.750 6.750 13.000 500 12.500 0
Promedio 7.250 564 572 152 6.604 6.661 13.000 524 12.476 2

Nota: Los valores mencionados se sometieron a un ajuste mediante la técnica de winsorizing, con el propdsito de excluir valores atipicos
que puedan distorsionar el conjunto de datos.

Anexo 5

Tabla resumen real de los indicadores por informante de los indicadores financieros

Liquidez Capital Razbn Inversion

Informante Corriente de _ Deuda_ sobre ROE % ROA % en
Trabajo Activos publicidad

1 2,50 300,00 21% 2,16 1,72 0,00

2 6,00 500,00 7% 1,84 1,71 0,00

3 4,81 495,00 7% 1,87 1,74 19,00

4 2,50 450,00 28% 2,40 1,74 0,00

5 3,57 257,00 8% 1,87 1,72 0,00
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Liquidez Capital Razon Inversion
Informante Corriente de _ Deuda_ sobre ROE % ROA % en
Trabajo Activos publicidad
6 1,85 195,00 8% 1,84 1,70 0,00
7 2,80 415,00 8% 1,85 1,70 0,00
8 4,67 367,00 6% 1,83 1,72 0,00
9 5,12 618,00 6% 1,84 1,73 0,00
10 1,83 248,00 6% 1,82 1,72 19,00
11 1,64 128,00 7% 1,84 1,71 0,00
12 11,36 518,00 6% 1,84 1,72 0,00
13 1,99 248,00 7% 1,86 1,73 0,00
14 2,89 377,00 4% 1,80 1,73 0,00
15 6,73 573,00 8% 1,85 1,70 0,00
16 2,80 379,00 9% 1,90 1,73 0,00
17 2,50 346,00 12% 1,97 1,74 0,00
18 11,00 500,00 7% 1,85 1,72 0,00
19 8,13 570,00 9% 1,87 1,71 0,00
20 1,91 209,00 8% 1,84 1,70 0,00
21 3,47 569,00 8% 1,87 1,72 0,00
22 1,95 238,00 12% 1,94 1,70 0,00
23 3,23 445,00 9% 1,89 1,72 0,00
24 4,65 365,00 10% 1,92 1,73 19,00
25 4,78 378,00 8% 1,89 1,74 19,00
26 5,67 467,00 10% 1,91 1,72 0,00
27 6,89 589,00 11% 1,91 1,71 0,00
28 6,50 550,00 7% 1,85 1,72 0,00
29 5,88 488,00 8% 1,88 1,72 0,00
30 5,50 450,00 10% 1,91 1,72 0,00
31 4,50 350,00 8% 1,89 1,74 0,00
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Capital Razon Inversion

Informante C%(;?lrjilgr?tze de _ Deuda_ sobre ROE % ROA % en
Trabajo Activos publicidad

32 3,20 330,00 10% 1,91 1,72 0,00

33 11,80 540,00 7% 1,86 1,73 0,00

34 12,00 550,00 7% 1,85 1,72 0,00

Promedio 4,90 411,82 9% 1,89 1,72 2,24

Nota: Aplicado la técnica de winsorizing de los indicadores financieros no mostraron en este apartado datos atipicos que puedan
distorsionar el conjunto de datos

Anexo 6
Tabla resumen real de los indicadores por informante de los indicadores no financieros
Afnosenel Precio Precio N“me“?,de Numero de Total, de
Informante . - capacitacion de .
mercado minimo  mMAaximo SOCIOS empleados  servicios
1 10 7 15 2 1 2
2 5 4 6 2 1 2
3 1 4 6 2 1 4
4 16 5 110 5 1 9
5 10 4 4 2 1 6
6 2 3 4 2 1 2
7 20 3 45 2 1 6
8 4 3 65 2 1 6
9 17 3 40 2 1 6
10 15 3 45 2 1 8
11 14 3 20 5 1 8
12 13 3 25 2 1 6
13 12 5 7 2 1 3
14 7 5 15 2 1 5
15 10 5 20 2 1 4




NUmero de

Afosenel Precio Precio o Numero de Total, de
Informante o L capacitacion de .
mercado minimo  mMAaximo S0CI0S empleados  servicios
16 10 5 20 2 1 9
17 7 10 80 5 1 10
18 3 5 17 2 1 6
19 7 5 15 2 1 4
20 6 5 25 2 1 4
21 5 5 17 2 1 9
22 8 5 100 2 2 4
23 7 5 27 8 2 2
24 13 4 30 2 2 2
25 10 3 8 2 2 8
26 5 3 20 2 2 2
27 4 5 30 2 2 6
28 4 5 40 2 2 3
29 13 5 20 2 2 7
30 4 5 30 2 2 4
31 3 3 40 2 2 2
32 3 4 20 8 3 7
33 1 4 30 2 3 8
34 1 3 15 2 3 7
Promedio 8 4 30 8 1 5

Nota: Aplicado la técnica de winsorizing de los indicadores no financieros no mostraron datos atipicos que puedan distorsionar el
conjunto de datos



Anexo 7

Registro de entrega de volantes de difusion de resultados

Carrera de Finanzas

Registro de haber socializado los resultados en los actores que operan en la actividad
$9602,00 (Actividades de peluquerias y otros tratamientos de belleza).

Los resultados compartidos por medio de una hoja volante permitirdn a sus beneficiarios
evaluar su gestion dentro de la industria, para a partir de ello la toma de decisiones y
establecer metas puntuales para alcanzar el objetivo de crecimiento economico de los

negocios,
A continuacion, se pide registrar su firma como constancia de que se ha socializado los
resultados del proyecto.
Empresa Firma
De?by Barber Shep, c Z I

Jon Colos Impucto
Bu\'bt' Skbp

S

f

;’oéam Eeteheq

(Aabince Ma

The Onginal '\?f,;

Pelulven'a Unisex  Phas

o
=
(f

Cobnele de Bellean Yanefh

e
i

Fotetica  GlP

it
v

Catfles Onfser Clcy

Py

Babinge de Bellsa Yody

of
JoiF
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Anexo 8
Evidencias fotograficas

g JERSEY B
((om): 4
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Anexo 9

Certificado de traduccion del ABSTRACT

Loja, 22 de junio del 2024

CERTIFICADO DE TRADUCCION

Yo, Andrea Ivanova Carrion Jaramillo, con cédula 1104691108, con el “Certificate of
Proficiency in English” otorgado por Fine Tuned English.

CERTIFICO:

Que he realizado la traduccion de espafiol al idioma inglés del resumen del presente estudio
investigativo denominado "Diagnéstico sectorial de las actividades de peluqueria para
varones y mujeres del canton Catamayo” de autoria de Edwin Alexander Pinzén Imaicela,
portador de la cédula de identidad nimero 1105806325, estudiante de la carrera de Finanzas
de la Facultad Juridica, Social y Administrativa de la Universidad Nacional de Loja. Dicho
estudio se encontr6 bajo la direccion del Ing. Abraham Boanerges Crespo Cérdova PhD,
previo a la obtencion del titulo de Licenciado en Finanzas.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad, facultando al interesado hacer uso del
presente en lo que este creyera conveniente.

Andrea Ivanova Carrion Jaramillo
C.1.: 1104691108
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