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a. TITULO

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO
ESTETICO FACIAL, EN LA CIUDAD DE MACARA, CANTON MACARA,

PROVINCIA DE LOJA”.



b. RESUMEN

El presente trabajo investigativo, se intitula: “PROYECTO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO ESTETICO FACIAL,
EN LA CIUDAD DE MACARA, CANTON MACARA, PROVINCIA DE LOJA”.
Se realiz6 en la ciudad de MACARA; con la finalidad de verificar la

factibilidad de la implementacion de un Centro Estético Facial.

El estudio se enfocd para aprovechar las necesidades de imagen y relax
existentes en la actualidad, tratando de lograr que los usuarios se sientan

bien y mejoren su imagen personal.

En el mercado existen centros similares al que se pretende crear, sin
embargo no son especializados en estética facial; sino mas bien se
constituyen como Spas con servicios generales de imagen y relax, lo que

para la nueva empresa constituye una ventaja competitiva.

Para efectuar el estudio se utiliz6 varios métodos como el cientifico,
analitico, inductivo deductivo y técnicas como la observacion directa, la
entrevista y la encuesta los mismos que permitieron recabar informacién

relevante para el presente proyecto.

Primeramente se realizé el estudio de mercado en el que basicamente se
aplicoé la encuesta a 356 mujeres de la PEA de la ciudad de Macara y 3

encuestas a las empresas que ofrecen servicios similares, pudiéndose



determinar que existe una demanda efectiva de 50.927 servicios de estética
facial; en cuanto a la oferta se cuenta con 5.760 servicios de estética facial
para el primer afio, lo que no es suficiente por cuanto existe una demanda

insatisfecha de 45.167 servicios de estética facial.

Dentro del estudio técnico se pudo calcular la capacidad instalada que sera
de 36.134 y una capacidad utilizada de 36.134 para el primer afio. También
se pudo determinar la macro y micro-localizacion de la empresa, pues se
observé que en el mercado exista la disponibilidad de materia prima,
facilidad de acceso para las consumidoras, facilidad de transporte, servicios
bésicos, infraestructura, entre otros, determinando asi que la ubicacién mas
favorable sera la provincia del Loja, Cantén Macara, parroquia Macara, en la

calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo.

En el estudio organizacional se determiné la constitucion de la empresa, la
misma que tendra como razén social “NATURAL FACE CIA. LTDA”., y sera
de Responsabilidad Limitada, el personal de trabajo en la parte
administrativa sera un Gerente General, Abogado, Secretaria-Contadora, y
en la parte operativa contara con una Cosmetdloga y dos Auxiliares
Cosmetologas y un Auxiliar de Marketing, los mismos que constaran en el
organigrama estructural y funcional, recibiendo ademas el manual de

Funciones.

El estudio financiero permitié determinar que la implementacion de la

empresa es aconsejable. Pues la inversion total para este proyecto sera de



$ 41.019,41 ddlares que se financiaran con un 51% de aporte de los
accionistas y un 49% con un crédito en el Banco de Loja de $ 20.000 a 3
afios plazo con una tasa de interés de 10,35% anual, ademas para el primer
afio los costos totales seran de $ 162.248,75, los ingresos alcanzaran

210.923,37; llegandose a obtener una utilidad neta de $ 27.927,07.

En la evaluacion econémica se determiné un VAN de $ 88.084,45; se obtuvo
también una TIR de 72,51% muy superior al 10,35% de interés del préstamo
bancario, ademas la inversion se recuperara en 1 afio, 3 meses y 22 dias,
se determind asi mismo, una Relacion Beneficio-Costo de 1,30 y finalmente
se definid que el proyecto soportara hasta un incremento de 16,39% de los
costos y una disminucion hasta 12,61% de los ingresos. El analisis realizado
en el desarrollo de cada una de las fases del presente proyecto, permitié
llegar a la conclusiones y recomendaciones de que si es factible la creacién

e implementacién de un Centro Estético Facial en la ciudad de Macara.



ABSTRACT

The present research work is entitled: "FEASIBILITY PROJECT FOR THE
CREATION OF A FACIAL AESTHETIC CENTER, IN THE CITY OF
MACARA, CANTON MACARA, AND PROVINCE OF LOJA". It was held in
the city of MACARA; With the purpose of verifying the feasibility of the

implementation of a Facial Aesthetic Center.

The study focused on taking advantage of the existing image and relaxation

needs, trying to make users feel good and improve their personal image.

In the market there are similar centers that are intended to be created,
however they are not specialized in facial aesthetics; But rather are
constituted as Spas with general services of image and relaxation, which for

the new company constitutes a competitive advantage.

Several methods were used to carry out the study, such as the scientific,
analytical, inductive and deductive techniques such as direct observation,
interview and the survey that allowed the collection of relevant information for

the present project.

Firstly, the market study was carried out, in which the survey was basically
applied to 356 women from the city of Macara and 3 surveys of companies

offering similar services, and it can be determined that there is an effective



demand for 50,927 facial aesthetic services; In terms of the offer, there are
5,760 facial aesthetic services for the first year, which is not enough because

there is an unsatisfied demand for 45,167 facial aesthetic services.

Within the technical study it was possible to calculate the installed capacity
that will be 36,134 and a capacity used of 36,134 for the first year. It was
also possible to determine the macro and micro-location of the company, as
it was observed that there is availability of raw material, easy access for
consumers, easy transportation, basic services, infrastructure, among others,
thus determining the most favorable location will be the province of Loja,

Canton Macar4, parish, Camilo Ponce and Eugenio Espejo streets.

In the organizational study was determined the constitution of the company,
the same that will have as its corporate name "NATURAL FACE CIA. LTDA
", and will be of Limited Liability, the personnel of the administrative part will
be a General Manager, Lawyer, Secretary-Accountant, and in the operative
part will have a Cosmetologist and two Cosmetologist Assistants and a
Marketing Assistant, the same Which will be included in the structural and

functional organization chart, also receiving the Functions manual.

The financial study allowed to determining that the implementation of the
company is advisable. As the total investment for this project will be $
41,019.41 dollars to be financed with a 51% shareholder contribution and

49% with a loan in the Banco de Loja of $ 20,000 to 3 years term with an



interest rate Of 10.35% per year, in addition for the first year total costs will
be $ 162,248.75, revenues will reach 210,923.37; Reaching a net profit of $

27,927.07.

In the economic evaluation, a NPV of $ 88,084.45 was determined; A TIR of
72.51% was also obtained, much higher than the 10.35% interest of the bank
loan, in addition the investment will be recovered in 1 year, 3 months and 22
days, a Profit-Cost Ratio of 1 , 30 and finally defined that the project will
support up to a 16.39% increase in costs and a decrease to 12.61% of
revenues. The analysis carried out in the development of each of the phases
of the present project allowed to concluding that it is feasible to create and

implement a Facial Aesthetic Center in the city of Macara.



c. INTRODUCCION

Con la implementacion del presente proyecto se cubrira las necesidades de
imagen y relax de la poblacibn econémicamente activa de la ciudad de
Macard, asi como a la creacion de fuentes de empleo; e indirectamente al

desarrollo socio-econémico de la ciudad y de sus pobladores.

Por ello los objetivos especificos del presente proyecto estan enmarcados
en realizar un Estudio de Mercado, un Estudio Técnico, un Estudio
Administrativo, un Estudio Financiero y una evaluacién Econémica, mismos
gue permitiran cumplir con el Objetivo general, que es determinar la
factibilidad para la creacion de un Centro Estético Facial en la ciudad de

Macara.

Ya para el desarrollo de los objetivos especificos se utilizd varios métodos
como el cientifico, analitico, inductivo, deductivo, estadistico y técnicas como
la observacion directa y la encuesta. En donde cada uno de ellos fue atil y

necesario para el avance del presente proyecto de inversion.

Es asi como en el estudio de mercado se hace relacion a la demanda y la

oferta, las caracteristicas del servicio, entre otros.

El estudio técnico detalla tamafio y localizaciébn, capacidad de

comercializacién y todo en cuanto al proceso operativo se refiere.



En el estudio Administrativo se explica el aspecto legal y administrativo bajo

el cual se regira la nueva empresa “NATURAL FACE” CIA. LTDA.

El estudio Financiero define la Inversién, los costos, los ingresos, los

egresos y el Punto de Equilibrio.

Finalmente la evaluacibn econdémica mide la rentabilidad del presente
proyecto a través de algunas herramientas como el VAN, la TIR, el PER, la

Relacion Beneficio-Costo y el Andlisis de Sensibilidad.

La estructura del presente trabajo de investigacion se encuentra resumida

de la siguiente manera:

En el primera instancia de la tesis se encuentra en el Titulo “PROYECTO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO ESTETICO FACIAL,
EN LA CIUDAD DE MACARA, CANTON MACARA, PROVINCIA DE LOJA".,
luego el esta el Resumen donde se presenta una sintesis clara y precisa de
todo el trabajo, en el que constan datos importantes como el objetivo
general, metodologia y las conclusiones mas importantes del estudio; la
Introduccién se refleja y contextualiza de manera resumida la problemética
por la que atraviesa la empresa, las razones por las que se escogio el tema
de investigacion, objetivos especificos y la estructura de la tesis que es
presentada mediante literales; seguidamente la Revision de la literatura
donde se expone todo el contenido textual tomado de diferentes autores el

cual estuvo dividido en Marco Referencial donde se detalla todo lo
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relacionado a la empresa, y el Marco Conceptual con todos los conceptos
necesarios respecto al tema de investigacion; para continuar con Materiales
y métodos utilizados, en este espacio se detallé los materiales usados
durante el desarrollo de la tesis, ademas de las técnicas y métodos
necesarios que fueron utilizados en todas las etapas de la misma para la
recoleccion de informacion y su posterior andlisis; los Resultados donde se
presenta primeramente el andlisis de demandantes y la tabulacion de cada
una de las preguntas de la encuesta realizada a los demandantes y
oferentes, ademas de la tabulacion de la entrevista, las mismas que incluyen
graficos, cuadros y un analisis e interpretacion detallada; posteriormente una
vez analizados los resultados se presenta la Discusién el mismo que
constituye una de las partes mas importantes dentro de la estructura de la
tesis, en el que se planted las propuestas obtenidas en base a lo largo de la
investigacion, entre las que tenemos EIl estudio técnico, estudio legal
administrativo, estudio financiero, y la evaluacién econdémica; a continuacion
aparecen las Conclusiones este apartado se redactd basado directamente
en los resultados obtenidos dando a conocer el punto de vista final; luego las
Recomendaciones fueron redactadas a partir de las conclusiones obtenidas,
a las que se llego al finalizar el trabajo investigativo, asi mismo la
Bibliografia donde se puntualiza cada una de las paginas electronicas de
internet visitadas, los libros y folletos de consulta que fueron utilizados a lo
largo del desarrollo del presente trabajo y finalmente los Anexos se adjuntan
detalles extras como son la ficha de resumen del proyecto, el formato de la

encuestas, entrevista.
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d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

Empresa de Servicios
El servicio es una de las palancas competitivas de los negocios en la

actualidad.

Practicamente en todos los sectores de la economia se considera el servicio
al cliente como un valor adicional en el caso de productos tangibles y por

supuesto, es la esencia en los casos de empresas de servicios.

Las empresas se deben caracterizar por el nivel en la calidad de los
servicios que entrega a los clientes que nos compran o contratan. La calidad
de los servicios depende de las actitudes de todo el personal que labora en

el negocio.

El servicio es, en esencia, el deseo y conviccion de ayudar a otra persona

en la solucién de un problema o en la satisfaccion de una necesidad.

El personal en todos los niveles y areas de debe ser consciente de que el
éxito de las relaciones entre la empresa y cada uno de los clientes depende
de las actitudes y conductas que observen en la atencion de las demandas

de las personas que son o representan al cliente.
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La calidad se logra a través de todo el proceso de compra, operacioén y
evaluacion de los servicios que entregamos. El grado de satisfaccion que
experimenta el cliente por todas las acciones en las que consiste el

mantenimiento en sus diferentes niveles y alcances.

La mejor estrategia para conseguir la lealtad de los clientes se logra
evitando sorpresas desagradables a los clientes por fallas en el servicio y
sorprendiendo favorablemente a los clientes cuando una situacion

imprevista exija nuestra intervencion para rebasar sus expectativas.

“‘Los compradores o consumidores de algunos productos o servicios, son
poco sensibles a la calidad, sin embargo es posible influir en los clientes
potenciales y actuales para que aprecien los niveles de calidad en los
mismos. Esto se puede lograr mediante la interaccion consistente con el
cliente para desarrollar un clima de confianza y seguridad.” (Harris Edward,

2013)

Clasificacion de las Empresas de Servicios
Como su nombre lo indica son aquellos que brindan servicio a la comunidad
y pueden tener o no fines lucrativos. Entre ellas tenemos servicios publicos y

privados.

Servicios publicos: En este tipo de empresas el capital pertenece al Estado
y generalmente su finalidad es satisfacer necesidades de caracter social. A

continuacion detallamos algunas de ellas;



13

e Salubridad (Hospitales )

e Comunicaciones, energia, agua y otros

Servicios privados: Son cuando el capital es propiedad de inversionistas
privados y su finalidad es 100% lucrativa, entre ellas tenemos Nacionales,

Extranjeras, Transnacionales.

Empresas de servicio privadas

e Servicios administrativos,

e Contables, juridicos, asesoria,

e Transporte (colectivo o de mercancias)
e Turismo

¢ Instituciones financieras

e Finanzas y seguros

Mantenimiento
“Es un servicio que agrupa una serie de actividades cuya ejecucion permite
alcanzar un mayor grado de confiabilidad en los equipos, maquinas,

construcciones civiles, instalaciones”!

Razones del Mantenimiento
e Evitar, reducir, y en su caso, reparar, las fallas sobre los bienes

precipitados.

1 MOLINA José. Mantenimiento y seguridad industrial. Disponible en:
www.ugr.unsl.edu.ar/documentos/Mantenimiento%20Industrial.doc


http://www.monografias.com/trabajos6/auti/auti.shtml
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ESTETICA

Concepto

Segun Rodriguez, (2012) “Es la disciplina que trata de lo bello y los
diferentes modos de aprehension y creacion de las realidades bellas, si se
entiende por bello aquello que despierta en el hombre una sensacion

peculiar de agrado”

Visto a la luz de la etimologia, la palabra procede de aesthetikos que
significa lo que se percibe mediante sensaciones. Por lo tanto, la estética es
la encargada de estudiar la belleza; normas y métodos para estudiar la
belleza. Entendiendo por belleza la idea sobre la perfeccion de las cosas.
También la estética podria definirse como el conjunto de percepciones
sensitivas que genera la contemplacién de un objeto y la reaccion de agrado

y placer que se produce en el observador.

La estética facial

Es la encargada de estudiar el grado de belleza de la cara. No hay una
Unica estética facial ideal. Una apariencia facial considerada muy estética
por unos individuos, puede ser menos estética por otros. Las ideas sobre
estética varian con el discurrir del tiempo, es decir, la estética facial esta
sometida a modas, de manera que no existe una nocién exclusiva de belleza
facial sino una serie de conceptos diversos, en los que el rostro es apreciado

desde perspectivas diferentes.
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Esta percepcion se halla sujeta, por otra parte, a grandes variaciones
individuales e incluso a las naturales fluctuaciones observadas entre culturas
y grupos sub-culturales concretos. Por ejemplo, dentro de un mismo grupo
social parece que las mujeres son mas sensibles que los hombres y los

jovenes mas conscientes que los viejos.

Tratamientos Faciales
Son procedimientos especializados con la aplicacibon de productos
profesionales, caseros o naturales que permiten mantener la salud y

juventud de la piel del rostro.

Entre los tratamientos faciales mas comunes podemos encontrar:
e Aplicacion de mascaras y mascarillas

e Masajes de tonificacion

e Masajes para reducir arrugas o pliegues en la piel

e Depilaciones

e Tratamiento para el acné y otras afecciones de la piel leves

e Tratamiento para manchas

Servicio de estética facial
Son todos aquellos procedimientos faciales o corporales que no requieran de
la formulacibn de medicamentos, intervencién quirdrgica, procedimientos

invasivos o0 actos reservados a profesionales de la salud.
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MARCO CONCEPTUAL

EMPRESA

Para Lopera Rey, Isabel (2011), una empresa es un sistema que
interacciona con su entorno materializando una idea, de forma planificada,
dando satisfaccién a unas demandas y deseos de clientes, a través de una

actividad econdmica.

Requiere de una razén de ser, una mision, una estrategia, unos objetivos,
unas tacticas y unas politicas de actuacion. Se necesita de una vision previa
y de una formulacion y desarrollo estratégico de la empresa. Se debe partir

de una buena definicion de la mision.

La planificacion posterior esta condicionada por dicha definicion.

EMPRESARIO
Es la actividad de un individuo u organizaciobn que implica produccion,

comercio y/o servicios.

SERVICIOS

Los servicios constituyen una de las actividades tipificadas del sector
terciario en un subsector que engloba un grupo heterogéneo de ocupaciones
indispensables para el funcionamiento econdmico. El sector de servicios
incluye subsectores tales como: Transporte, educacion, comunicacion,

comercio, turismo, seguros, banca y profesionales liberales.
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ORGANIZACION

La transformacion de una organizacion es la utilizacion plena del poder
intelectual del empleado, la sistemética eliminacion del desperdicio y el
retroceso, la apreciacion de variacion inherente de un proceso, todos los
esfuerzos son parte de un sistema; no se puede cambiar una parte sin que

se afecten las otras.

EMPLEADO
Vocablo de sentido general que abarca todas aquellas personas que

trabajan por un sueldo o salario, que presta sus servicios a un empresario.

PROYECTO DE FACTIBILIDAD

“Es toda iniciativa emprendedora, en una empresa nueva integralmente
vista, 0 en un frente especifico de una organizacion en operacion, la cual
exige aplicar factores de produccion, para obtener beneficios tangibles o
intangibles, traducidos en bienes materiales, aportantes de riqueza o bienes
sociales, que mejoran el capital humano o el sistema de vida general.”

(Ramirez, Cajigas, 2014)

e El estudio de factibilidad es el analisis de una empresa para determinar:

e Si el negocio que se propone sera bueno o malo, y en cuales condiciones
se debe desarrollar para que sea exitoso.

e Si el negocio propuesto contribuye con la conservacion, proteccion o

restauracion de los recursos naturales y el ambiente.
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¢ Factibilidad es el grado en que lograr algo es posible o las posibilidades

que tiene de lograrse.

Iniciar un proyecto de produccion o fortalecerlo significa invertir recursos
como tiempo, dinero, materia prima y equipos. Como los recursos siempre
son limitados, es necesario tomar una decision; las buenas decisiones solo
pueden ser tomadas sobre la base de evidencias y céalculos correctos, de
manera que se tenga mucha seguridad de que el negocio se desempefiara
correctamente y que producira ganancias. Antes de iniciar el estudio de
factibilidad es importante tener en cuenta que cualquier proyecto, individual

o grupal, es una empresa.

Comprender e incluir esto en el concepto de proyecto es muy importante
para el desarrollo de criterios y comportamientos, principalmente si se trata
de propiciar cambios culturales y de mentalidad. Esto incluye los conceptos
de ahorro, generacion de excedentes e inversiones, imprescindibles para

desarrollar proyectos sostenibles.

Objetivos de proyecto de factibilidad

El estudio de factibilidad tiene varios objetivos:

Saber si podemos producir algo.

Conocer si la gente lo comprara.

Saber si lo podremos vender.

Definir si tendremos ganancias o pérdidas.
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e Definir en qué medida y como, se integrara a la mujer en condiciones de
equidad

e Definir si contribuird con la conservacion, proteccion y/o restauracion de
los recursos naturales y el ambiente.

e Decidir si lo hacemos o buscamos otro negocio.

e Hacer un plan de produccién y comercializacion.

e Aprovechar al maximo los recursos propios.

e Reconocer cuales son los puntos débiles de la empresa y reforzarlos.

e Aprovechar las oportunidades de financiamiento, asesoria y mercado.

e Tomar en cuenta las amenazas del contexto o entorno y soslayarlas.

e Iniciar un negocio con el maximo de seguridad y el minimo de riesgos
posibles.

e Obtener el maximo de beneficios o ganancias.

ESTUDIO DE MERCADO

“Consiste en establecer la cantidad y calidad de los bienes y/o servicios que
se ha de producir conociendo la demanda, la oferta y su proyeccién, con el
fin de establecer el precio o el costo que ha de pagarse por ellos. El estudio
a realizarse, dependera de la naturaleza del producto o servicio, es decir
gue su profundidad variara en funcién del producto o servicio que se esta

analizando en el mercado” (Ferré, José, 2014)
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Demanda
“‘La demanda es la funcion mas importante que se necesita analizar, porque
establece quienes van a ser los posibles demandantes del producto o

servicio” (Jacome Walter, 2012)

En si la Demanda es cuando el consumidor formula expresamente su voluntad
de comprar un producto y tiene la capacidad requerida para adquirirlo surge la

demanda.

Demanda Potencial: Es la demanda futura, en la cual no es efectiva en el
presente, pero que en algunas semanas, meses 0 afios sera real, por
ejemplo, para los que ofrecen pafales descartables, las mujeres
embarazadas constituyen una demanda potencial (por al nifio que esta por

venir).

Demanda Real: La demanda de mercado para un producto es el volumen
total que adquiriria un grupo de clientes “definido”, en un area geografica
definida, dentro de un periodo “definido”, en un ambiente o ambito de

mercadotecnia “definido”, bajo un programa de mercadotecnia “definido”.

Demanda Efectiva: Es la demanda real, es decir la cantidad que realmente
compra las personas de un producto y/o servicios, por ejemplo si en el afio

2002 se vendieron 300,000 pares de calzado, esa seria la demanda real.
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Demanda Satisfecha: Es la demanda en la cual el publico a logrado
acceder al producto y/o servicio y ademéas estd satisfecho con él, por
ejemplo alguna vez hemos consumido una hamburguesa y al final que
hemos dicho que bien que estad (bueno esta es una demanda satisfecha

porque quedaste conforme y a la vez accedisteis al producto).

Demanda Insatisfecha. “Esta constituida por la cantidad de bienes o
servicios que hacen falta en el mercado para satisfacer las necesidades de

la comunidad.” (Jacéme Walter, 2012)

Proyeccion de la demanda: Es indispensable estimar la demanda futura de
los bienes o servicios que se estudie con el objeto de conocer cual sera la
cantidad que se podria vender y producir con sus respectivos precios y

costos.

Oferta: Se la define como el numero de unidades de un determinado bien o
servicio que los vendedores estan dispuestos a vender a determinados

precios.

Proyeccion de la oferta: Viene a ser la estimacion a base del andlisis de la

oferta de personas tanto internas como externa a la organizacion.

Oferta global: Es el conjunto de bienes y servicios, producidos
internamente o en el exterior, de los cuales dispone un pais para satisfacer

sus necesidades de consumo, formacién de capital y exportaciones.
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Relacion oferta-demanda

Con la informacion sobre la oferta y la demanda se puede dimensionar el
déficit actual. Esto es fundamental para fijar correctamente las metas del
proyecto. El déficit es la diferencia entre la demanda y la oferta para cada
uno de los periodos de la vida del proyecto. Cuando la diferencia es cero, no
hay déficit y la cobertura (potencialmente) es 100%. Si es mayor que cero,
hay exceso de oferta y (potencialmente) de cobertura. Si es menor que cero,
hay déficit de oferta y de cobertura. En los dos primeros casos, si la
cobertura neta es inferior a 100% hay que analizar los problemas de acceso

de la poblacion objetivo (alto precio, desconocimiento, mala distribucién, etc.

Proceso de la comercializacion

Producto.- Es todo aquello que puede proveer una satisfaccion fisica o
psicolégica al usuario. El producto representa un conjunto de valores que

son recibidos por el consumidor al pasar a su posesion o uso.

Precio.- Es una expresion de valor que se le da al producto para el mercado
el que proporciona una base econOmica viable para formar y mantener la

empresa.

Plaza.- Son los medios relacionados con la circulacién de los bienes o

servicios desde los sitios en que se producen hasta llegar al consumidor final.
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Promocién.- Es el medio que se sirve la empresa para hacer conocer su

producto, es decir es la intensificacion de negocios en un mercado previsto.

EL ESTUDIO TECNICO

“Supone la determinacidon del tamafio mas conveniente, la identificacion de
la localizacion final apropiada y, obviamente, la seleccién del modelo
tecnolégico y administrativo idéneo que sean consecuentes con el
comportamiento del mercado y las restricciones de orden financiero”

(Miranda Juan, 2012)

En el estudio técnico se define:

Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

Donde obtener los materiales o materia prima.

Que maquinas y procesos usar.

Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

En este estudio, se describe que proceso se va a usar, y cuanto costara
todo esto, que se necesita para producir y vender. Estos seran los

presupuestos de inversion y de gastos.

Tamafio y localizacién
“Se considera su capacidad de produccién durante un periodo de tiempo de

funcionamiento que se considera normal para su tipo.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/lamateri/lamateri.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos11/fuper/fuper.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos3/presupuestos/presupuestos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/rega/rega.shtml#ga
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Dentro del proyecto se determina el tamafio Optimo, la localizacion, los
equipos, magquinaria, insumos Yy las instalaciones para el funcionamiento y

operatividad” (Flores Antonio, 2014)

Capacidad instalada: Volumen de produccién de bienes y/o servicios que
le es posible generar a una unidad productiva de acuerdo con la

infraestructura disponible.

Capacidad utilizada: Proporcion de la capacidad instalada de una empresa

que utiliza. También se considera a la parte de la capacidad para producir.

Localizacion

‘La localizacion se efectia mediante los mismos criterios generales
utilizados para la determinacién del tamafio 6ptimo, incluyendo el andlisis lo
especifico de la ubicacion, los costos particulares de los insumos de cada
lugar y los distintos costos de aduccion y distribucion que resultan para cada

emplazamiento” (Flores Antonio, 2014)

Fuerzas Locacionales: Son ciertos factores o elementos que condicionan
la distribucién de las inversiones desde el punto de vista espacial. Son de
tres tipos: costos de transferencia, disponibilidad de insumos y de factores y

otros factores.
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MATRIZ DE FACTORES LOCALIZACION

Tabla N°1
Factor] OPCION A OPCIONB OPCIONC
localizacién Calificacion | Ponderacion | Calificacié | Ponderacion Calificacion | Ponderacion
% % n % % %

Costos del alquiler

Cercania del lugar

Sector N°
empresas

Costos Transporte

TOTAL

INGENIERIA DEL PROYECTO: “Se entiende por ingenieria de proyecto, la
etapa dentro de la formulacién de un proyecto de inversion donde se definen
todos los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto.” (Castillo

Alvaro, 2013)

Proceso de produccion: El proceso de produccion es la secuencia de
operaciones, movimientos, almacenamientos e inspecciones, por medio de

la cual las materias primas se convierten en un producto terminado.

Estudio de producto: Se tratard de conocer sus caracteristicas y
especificaciones, sus usos, los productos sustitutivos, el embalaje, la

presentacion, las normas de calidad, etc.

Estudio del proceso: Se tratard de conocer ensayos preliminares, el
proceso productivo, la seleccién del proceso, descripcion del proceso,
disponibilidad de tecnologia, subproductos y su utilizacién y los residuos,

desperdicios, su eliminacion.
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Estudio de los insumos.- Se tratard de conocer a las materias primas

principales, materiales indirectos, mano de obra, suministros.

Estudio de las instalaciones.- Se tratard de conocer la maquinaria y
equipo, las instalaciones principales y auxiliares, la distribucion de planta y
edificio, la flexibilidad de la instalacion, los disefios basicos y el montaje y

cronogramas.

Diagrama de flujo.- Este método es similar al diagrama de bloques, se
explica el proceso de una forma mas detallada y con mas informacion e
indicando la simbologia de la actividad realizada. Representa ademas
graficamente la secuencia de las diferentes etapas o procesos de

fabricacion, los productos de entrada o salida de cada operacion.

Diagrama de proceso.- Son aquellos que localizan y eliminan deficiencias
al mismo tiempo analizan todo el proceso. Entre las acciones mas comunes

tenemos la operacion, transporte, inspeccién, demora, almacenamiento.

Distribucion de la planta.- Aprovecha al maximo el espacio fisico que se
dispone, para que los servicios sean mas eficaces, proporcionando la mayor
comodidad a los empleados y al publico, a mas de garantizar la supervision

y seguridad de la planta.

Disefio de la planta.- Se refiere a la forma como estara definida la

estructura fisica del edificio tomando en cuenta futuras ampliaciones.
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EL ESTUDIO DE ORGANIZACION

“La organizacién administrativa debera contemplar el esquema general y
especifico para operar normalmente la empresa. Se deben de asumir
funciones y responsabilidades de los puestos estratégicos de la

organizacién.” (Galarza Carlos, 2015)

Se podra formular un organigrama que permita visualizar graficamente tanto

el nimero de personas como sus niveles jerarquicos.

Niveles jerarquicos

Son los grados de autoridad que existe, los cuales se los define sabiendo
gue tipo de empresa se maneja, las responsabilidades y funciones. Entre los
niveles tenemos, el legislativo - directivo; el ejecutivo, el asesor, el operativo,

el auxiliar o de apoyo y el descentralizado.

Organigrama.- “Representacion grafica de la estructura organica de una
institucion o parte de ella, y de las relaciones que guardan entre si las

unidades administrativas que la integran”

Manual de funciones.- EsS una técnica en la que se clasifican
pormenorizadamente las labores que se desempefian en una unidad de
trabajo especifica e impersonal (puesto), asi como las caracteristicas,

conocimientos y aptitudes, que debe poseer el personal que lo desempefa.


http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
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Aspectos juridicos

Se podrd constituir una Sociedad Anonima, Cooperativa, Civil, etc. Las
consideraciones béasicas son la finalidad que tiene la empresa, el capital a
invertir, el aprovisionamiento de las materias primas y las caracteristicas del

mercado consumidor.

Base legal

“Se trata de determinar la inexistencia de normativas que restringe tanto en
la etapa de inversion, implementacion y operacion del proyecto y sus
posibles costos. Debera conformarse de acuerdo al interés de los socios,
respetando el marco legal vigente en sus diferentes indoles: fiscal, sanitario,

civil, ambiental, social, laboral y municipal.” (Galarza Carlos, 2014)

EL ESTUDIO FINANCIERO

‘El estudio financiero debe presentarse inicialmente un analisis
comparativo, que tome por un lado las necesidades de recursos financieros
de la empresa para el proyecto (estimadas a base de los costos de
construccion y de producciéon y de los precios previstos de los insumos) v,
por otro, las proyecciones de ingresos financieros de operacion, basadas en
las estimaciones de uso de la capacidad instalada y precios de venta

estimados” (ILPES, 2014)

“Inversiones fijas.- Son aquellas inversiones de propiedad de la empresa

gue tienen una vida util mayor a un aflo. Se encuentran los terrenos y
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recursos naturales, edificios y construcciones, maquinaria y equipo, otros
equipos (herramientas, laboratorios), gastos de instalacion, vehiculos,
muebles y equipos de oficina, envases, investigaciones previas y estudios,
organizacion y patentes, capacitacion personal, puesta en marcha, intereses

durante la construccion y por ultimo los imprevistos.” (Miranda Juan, 2013)

Inversiones circulantes.- Son aquellas que dependen del nivel de efectivo
de produccion de la empresa. Estas son: efectivo en caja y bancos, cuentas

por cobrar.

Capital de trabajo.- Diferencia del activo circulante respecto al pasivo
circulante, cuyo margen positivo permite a las empresas cumplir con sus
obligaciones a corto plazo. Estas son materia primas, mano de obra,
materiales indirectos, gastos generales de fabricacion, gastos de

administracion y ventas, etc.

e Financiamiento: El financiamiento ayuda a que la empresa pueda
solventar su inversion. Este puede darse con capital propio o ajeno.

e Fuentes internas de financiamiento.- Son aquellos fondos originados
en la operacién misma de la empresa.

e Fuentes externas de financiamiento.- Son aquellas que vienen de

fuera de la empresa 0 no se originan en sus operaciones.
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Presupuesto

Es un plan de accién dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en
valores y términos financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y
bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro de

responsabilidad de la organizacion.

Flujo de Caja

“Es el resumen de lo ingresos de la empresa ya sea por capital propio,
crédito, ventas y los egresos o presupuestos de operacion anuales lo cual
mediante la resta de las depreciaciones, amortizaciones nos da como
resultado el flujo de efectivo que tendria la organizacion cada cierto periodo.”

(Ortiz Diego, 2013)

Estado de Pérdidas y Ganancias.- “Tiene como finalidad demostrar en
forma ordenada la utilidad liquida, la misma que refleja los beneficios
obtenidos una vez reducidos los valores correspondientes a la participacion

de los trabajadores y el impuesto a la renta” (Brown Colin, 2014)

Balance General
Es un estado conciso formulado con datos de los délares de contabilidad,
llevados por partida doble, en el cual se consignan de un lado todos los

recursos y de otro lado las obligaciones de la empresa.


http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/meti/meti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/responsabilidad/responsabilidad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
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Depreciacion
Es la pérdida de valor como activo que tiene los edificios, vehiculos,

magquinarias y mas activos fijos, el valor depreciable es anual.

Utilidad
Es el margen o incremento sobre el costo unitario del bien o servicio, el

mismo que es planificado segun cubra los costos de la inversion.

Costos: Es la valorizacion monetaria de la suma de recursos y esfuerzos
gue han de invertirse para la produccion de un bien o de un servicio. El

precio y gastos que tienen una cosa, sin considerar ninguna ganancia.

“Costos Fijos.- Son aquellos que se mantienen constantes durante el
periodo completo de produccion. Se incurre en los mismos por el simple
transcurso del tiempo y no varian como resultado directo de cambios en el

volumen.

Costos Variables.- Son aquellas que varian en forma directa con los

cambios en el volumen de produccion.” (Ballou Ronald, 2014)

Costos de Servicios
Cuando se trata de una empresa de servicio, lo usual es denominar costos

solamente a los costos incurridos en la prestacion del servicio.
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Estos costos estan conformados por los siguientes elementos:

Costos de Suministros diversos
Costos conformados por las compras que realiza la empresa para poder

brindar dar el servicio.

Costos de Mano de Obra por el servicio
Costos conformados por los sueldos de los trabajadores que ofrecen el

servicio

Costos Indirectos
“Costos conformados por elementos que intervienen indirectamente en la
prestacion del servicio, tales como: depreciacion, energia, agua, teléfono,

alquileres, mantenimiento, reparaciones, etc.” (Cuevas Carlos, 2012)

Costos de produccion.- Valoracion monetaria de los gastos incurridos y

aplicados en la obtencion de un bien.

Gastos de administracion.- Son aquellos que corresponde a aquellos
resultantes de la administracion de la empresa independientemente del

aspecto productivo de la industria.

Gasto de ventas.- Son los gastos resultantes directamente de la venta final

del producto, de manera que también forma parte del costo total.
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Gastos Financieros.- Estan determinados por el uso del dinero ajeno, es
decir, son los gastos resultantes de la contratacién de los préstamos o

créditos necesarios para impulsar un proyecto.

Punto de equilibrio

“‘Cuando los ingresos y los gastos son iguales se produce el punto de
equilibrio, lo que representa que no existen utilidades ni pérdidas, es decir, si
vendemos menos que el punto de equilibrio tendremos pérdida y si

vendemos mas que el punto de equilibrio obtendremos utilidades.

Para realizar este célculo, necesario clasificar los costos en fijos y en
variables, los mismos que detallamos en el Cuadro No 50 (Estructura de
Costos) y que corresponden a los gastos operacionales para los cinco afos

de vida util del proyecto™

Punto de equilibrio en funcion de la Capacidad Instalada

PE X100

“VT—CU
En funcién de las ventas

PE= Costo Fijo
Costo Variable

1- - —- -
Ventas o Ingresos

« Valor actual neto (VAN): “Es aquel que permite atraer el valor actual a

través de un factor de actualizacion. Ademas si el VAN es positivo el

2 UGALDE Esquivel Gilberto. Administracion de empresas Agropecuarias. Pag. 214
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proyecto es conveniente financiarse, y si es negativo el proyecto no seria

viable.

Si el VAN aumenta y aumento el precio, es hasta donde se produce la
primera repeticion, o sea, a partir donde se repite el ciclo. Valor de Desecho:
Valor del Proyecto al fin del periodo de la evaluacién, si al momento en que
entra el régimen esta bajo, es porque el horizonte esta en alza, por lo tanto

se puede vender el proyecto.” (Gomez Diego, 2014)

1

FA= ——
(1+0)"

Tasa interna de retorno (TIR).- Se toma en consideracion el valor el
tiempo del dinero y las variaciones de los flujos de caja durante toda la vida

atil del proyecto.

Su férmula es:

VAN menor )

TIR=T DT
m+ (VAN menor — VAN mayor

Relacion beneficio costo (B/C).- El indicador financiero beneficio costo, se
interpreta como la cantidad obtenida en calidad de beneficio, por cada dolar
invertido, pues para la toma de decisiones, se debera tomar en cuenta lo

siguiente:

e B/C>1 Se puede realizar el proyecto.
e B/C = Es indiferente realizar el proyecto

e B/C<1 Se debe rechazar el proyecto


http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
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Su férmula es:

RBC= Ingresos Actualizados

Costos Actualizados

“Periodo de recuperacion de capital (PRC).- Consiste en el tiempo
requerido para recuperar la inversién original. Es una medida de la rapidez
con que el proyecto rembolsara el desembolso original de capital” (Miranda

Juan, 2014)

PRC = Flujo neto- Inversion
Flujo Neto (tltimo afio)

Analisis de la sensibilidad del proyecto.- Es aquel que determina la

fortaleza financiera o solidez del proyecto.

Para determinar la sensibilidad que pueda tener el proyecto, frente a la
incertidumbre de los precios de los costos primos, gastos generales, de
administracion, ventas y financieros, es necesario calcular hasta qué punto
puede soportar el proyecto una disminucion de los ingresos y un aumento
en los costos.

Para decidir sobre la implementacion de un proyecto de inversion se debe

considerar lo siguiente:

e Si el coeficiente de sensibilidad es igual a la unidad el proyecto es

indiferente.
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e Si el coeficiente de sensibilidad es mayor a la unidad, el proyecto es
sensible.

¢ Si el coeficiente de sensibilidad es menor a la unidad, el proyecto no es
sensible, por lo tanto soporta el incremento a los costos y la disminucién

de los ingresos.

FORMULAS:

v' DIFERENCIA DETIR = TIR del proyecto - Nueva TIR
v' PORCENTAJE DE VARIACION = (Dif. Tir / Tir del Proy.)*100
v" SENSIBILIDAD = % Var./ Nueva Tir



37

e. MATERIALES Y METODOS

Para el desarrollo del presente trabajo investigativo se utilizaron los

siguientes materiales, métodos y técnicas:

MATERIALES
Con la finalidad de efectuar el proceso investigativo de la forma mas
completa se tomo en consideracién una serie de elementos, que facilitaran

el desarrollo del estudio del proyecto, estos son:

e Computadora

e Calculadora

e Papel Bond A4

o Utiles de oficina (Esferograficos, borrador, lapiz, marcadores, cuadernos,
minas)

e Material Bibliografico (libros, revistas, periodicos)

e |Impresora

Para el desarrollo del proyecto se empled una serie de procedimientos
I6gicos, para la determinacion de los objetivos de la investigacion se tiene
presente aspectos sobresalientes en lo referente a métodos, técnicas e

instrumentos de investigacion.
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METODOS

Métodos
De acuerdo a los objetivos planteados en el desarrollo de la tesis se
utilizaron los métodos y técnicas en recabar informacion en el proceso de la

investigacion.

Método Analitico

Es aquel método de investigacion que consiste en la desmembracion de un
todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos para observar las
causas, la naturaleza y los efectos.

Este método se aplicd al analizar las necesidades de los clientes del centro

facial que ofrezcan facilidades a estos.

Método Inductivo
Este método permite analizar casos particulares a través de los cuales se

extraeran conclusiones de caracter general del objeto de estudio.

A través de este método se recopilé informacion en el estudio de mercado,
a través de las 356 encuestas que se les aplicaron a las ciudadanas de

Macard, se determiné cual es la demanda y la oferta que hay en el mercado.

Método Deductivo
Es aquel que permite partir de verdades previamente establecidas como
principio general para luego aplicarlos a casos individuales y comprobar asi

la validez del tema a investigar.
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Permiti6 determinar el nivel de servicio que se presta en la ciudad de
Macarda, se realiz6 la encuesta, en la cual determinamos la demanda de

posibles clientes que van a utilizar del servicio.

Método Estadistico

Se utiliz6 para sustentar informacién de los objetivos planteados del
proyecto y de esta manera lograr contrarrestar la teoria cientifica con la
empirica, ademas permitio realizar las tabulaciones y andlisis estadisticos de

la informacién recopilada en las técnicas de estudio aplicadas.

TECNICAS

Encuesta: Esta herramienta se aplica a los posibles clientes, de manera
gue se pueda obtener informacion con respecto de los gustos y preferencias
respecto de los servicios que ofertaria la nueva empresa. (Ciudadanos de

Macarda) y de los centros de estética existentes en Macara.

PROYECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
La poblacion estudiada para la presente investigacion correspondié a las
mujeres de la ciudad de Macara mayores de edad, que les gusta verse bien

fisicamente y estéticamente y que constituye la base de datos

Segun el INEC la poblacion de mujeres de Macaréa en el afio 2010, dato que

se aplica para la formula de proyeccion de la demanda para el afio 2016,
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con una tasa de crecimiento del PEA 0,80%, Obteniendo como resultado,
3108 mujeres seran el universo de estudio.

Formula: Pf 2016 = Pa (1+ i)"

= 3108(1+0.0080)°
= 3260, 19

Pf 2016 = 3260 mujeres de la ciudad de Macara
Para obtener el tamafio de la muestra se aplico la siguiente formula:
n= N =

1+ (e) 2 N

n= Tamafo de la Muestra

N= 3260 Poblacién Mujeres de Macara

e = 5% margen de error

n= 3260 = 356,28

1+ (0.05) 2. 3260

Tamarnio de la muestra = 356 encuestas para aplicar

Las 356 encuestas se distribuiran en la ciudad de Macara de la siguiente

manera.
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DISTRIBUCION DE LAS ENCUESTAS

Tabla N° 2

GRUPOS DE EDAD DE LAS HABITANTES % ' ENCUESTADAS

MUJERES
15 a 30 afios 35% 125
31 a 45 afos 40% 142
46 y mas 25% 72
TOTAL ENCUESTAS 356

Fuente: INEC 2010
Elaborado: Marild Gualan Oviedo
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f. RESULTADOS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A LOS POTENCIALES

DEMANDANTES

PREGUNTA NO 1

¢.Conoce usted los centros estéticos faciales?

Cuadro N° 1
CONOCIMIENTO DE CENTROS DE ESTETICA FACIAL
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 284 79,78
No 72 20,22
TOTAL 356 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboraciéon: Marili Gualan Oviedo

Grafico N° 1

Conocimiento de centros de estética facial

| Si
H No

Interpretacion y Anélisis.- Con respecto a la pregunta sobre el
conocimiento de lo que es un centro de estética facial, se observa que el
79,21% de los encuestados responden que si conocen, el 20,79% no
conocen. Lo que demuestra que los habitantes de la ciudad de Macara si

tienen conocimiento de lo que es un centro de estética facial.
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PREGUNTA NO 2

¢Harequerido usted de los servicios de un centro estético facial?

Cuadro N° 2
REQUERIMIENTO DE SERVICIOS
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 271 95,42
No 13 4,58
TOTAL 284 100,00
Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo
Gréafico N° 2
Requerimientos de servicio
4,58%
mSi
H No

Interpretacién y Andlisis.- Con respecto a la pregunta sobre ha requerido
servicios de un centro de estética facial, se observa que el 95,42% de los
encuestados responden que si han requerido, el 4,58% responden que no.

Lo que demuestra que la mayoria de habitantes de la ciudad de Macaré si

95,42%

han requerido servicios de una estética facial.




PREGUNTA NO 3
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¢Por qué prefiere utilizar los servicios de un centro estético facial?

Cuadro N° 3
PREFERENCIA DE SERVICIOS
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Relajacion 26 9,15
Estética 256 90,14
Curarse de enfermedades 2 0,70
TOTAL 284 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Grafico N° 3
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Preferencia de servicios
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M Relajacién
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Curarse de
enfermedades

Interpretacion y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre porque

prefiere ir a un centro de estética facial, se observa que el 90,14% de los

encuestados dicen que van por estética, el 9,15% por relajacion, el 0,70%

por curarse de enfermedades. Lo que demuestra que la mayoria de

habitantes de la ciudad de Macara acuden por estética.
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PREGUNTA NO 4

¢Mensualmente, Cuéntas veces ha requerido de los servicios de un

centro estético facial?

Cuadro N° 4
NUMERO DE SERVICIOS REQUERIDOS

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
1-2veces 55 19,37

3 - 4 veces 156 54,93

5 - 6 veces 68 23,94

7 - 8 veces 5 1,76
TOTAL 284 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo

Gréafico N° 4
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Interpretacién y Andlisis.- Con respecto a la pregunta cuantas veces han
recibido el servicio de un centro de estética facial, se observa que el 54,93%
de los encuestados responden han acudido de 3 a 4 veces al mes, el
23,94% de 5 a 6 veces, el 19,37% de 1 a 2 veces, el 1,76% de 7 a 8 veces.
Lo que demuestra que la mayoria de habitantes de la ciudad de Macara

acuden de 3 a 4 veces al mes.
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PREGUNTA NO 5

¢, Si se implementara en la ciudad de Macara un centro estético facial,
estaria usted dispuesto(a) a utilizar los servicios del mismo, si le

ofreciera calidad y precios bajos?

Cuadro N° 5
DISPOSICION A UTILIZAR EL SERVICIO
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 267 94,01
No 17 5,99
TOTAL 284 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Gréafico N° 5

Disposicidon a utilizar el servicio
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94,01%

Interpretacion y Analisis.- Con respecto a la pregunta si estaria dispuesto
a utilizar los servicios de la nueva empresa, se observa que el 94,01% de los
encuestados responden que si estarian dispuestos a utilizar los servicios de
una nueva empresa, el 5,99% responden que no. Lo que demuestra que la
mayoria de habitantes de la ciudad de Macara si estarian dispuesto a utilizar

los servicios de la nueva empresa.
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PREGUNTA NO 6

¢, Qué servicios le gustaria que ofrezca el nuevo centro estético facial?

Marque una opcion.

Cuadro N° 6
PREFERENCIA DE SERVICIOS
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Limpieza facial 165 61,80
Depilacion facial 35 13,11
Masajes faciales 52 19,48
Otros 15 5,62
TOTAL 267 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo

Gréafico N° 6
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Interpretacién y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre que servicios
gue te gustaria que brinde la nueva empresa, se observa que el 61,80% de
los encuestados responden les gustaria limpiezas faciales, el 18,48%
masajes faciales, el 13,11% depilacion facial, el 5,62% otros. Lo que
demuestra que a la mayoria de habitantes de la ciudad de Macara les
gustaria que la nueva empresa les brinde limpiezas faciales, masajes

faciales, depilaciones faciales.
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PREGUNTA NO 7

¢, Qué precios estaria Usted dispuesto a pagar los servicios de Estética

Facial ofrecidos por el nuevo centro especializado?

Limpieza Facial

Cuadro N° 7
PRECIO POR LOS SERVICIOS
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJE
1a 15 dodlares 87 32,58
16 a 30 ddlares 157 58,80
31 a 45 délares 23 8,61
TOTAL 267 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Gréafico N° 7
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Interpretacion y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre cuanto
pagaria por una limpieza facial, se observa que el 58,80% de los
encuestados responden que pagarian de 16 a 30 dolares, el 32,58% de 1 a
15 délares, el 8,61% de 31 a 45 dodlares. Lo que demuestra que la mayoria

de habitantes estarian dispuestos a pagar de 16 a 30 dolares.
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Depilacion Facial

Cuadro N° 8
PRECIO POR DEPILACION FACIAL
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 a 5 ddlares 44 16,48
6 a 10 dolares 198 74,16
11 a 15 ddlares 25 9,36
TOTAL 267 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Gréafico N° 8
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Interpretacién y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre cuanto
pagaria por una depilacién facial, se observa que el 74,16% de los
encuestados responden que pagarian de 6 a 10 dolares, el 16,48% de 1 a 5

dolares, el 9,36% de 11 a 15 ddlares. Lo que demuestra que la mayoria de

habitantes estarian dispuestos a pagar de 6 a 10 doélares.




Masaje Facial

Cuadro N° 9
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PRECIO POR MASAJE FACIAL

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 a 7 dolares 60 22,47

8 a 14 dolares 155 58,05
15 a 21 dolares 52 19,48
TOTAL 267 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo

Grafico N° 9
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Interpretaciéon y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre cuanto

pagaria por un masaje facial, se observa que el 58,05% de los encuestados

responden que pagarian de 8 a 14 ddlares, el 22,47% de 1 a 7 délares, el

19,48% de 15 a 21 dolares. Lo que demuestra que la mayoria de habitantes

estarian dispuestos a pagar de 8 a 14 délares.




51

PREGUNTA NO 8

¢En qué sector de la ciudad de Macara le gustaria que esté ubicado el
nuevo centro estético facial?

Cuadro N° 10

SECTOR DE UBICACION DE LA NUEVA EMPRESA
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIE
Centro 197 73,78
Sector norte 47 17,60
Sector sur 23 8,61
TOTAL 267 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo

Gréafico N° 10
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Interpretacién y Andlisis.- Con respecto a la pregunta sobre el sector de
ubicacion de la nueva empresa, se observa que el 73,78% de los
encuestados responden que les gustaria que se ubique en el centro de la
ciudad de Macara, el 17,60% en el sector norte, el 8,61% en el sector sur.
Lo que demuestra que los habitantes de la ciudad de Macaréd les gustaria

gue la empresa se ubique en el sector central de la ciudad.
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PREGUNTA NO 9
¢Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer los beneficios de
los servicios ofrecidos por el nuevo centro estético?

Cuadro N° 11

MEDIO DE COMUNICACION DE PUBLICIDAD

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Television 27 10,11
Radio 169 63,30
Hojas volantes 47 17,60
Pagina web 6 2,25
Redes sociales 18 6,74
TOTAL 267 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Grafico N° 11
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Interpretacion y Andlisis.- Con respecto a la pregunta sobre que medio de
comunicacion le gustaria que la nueva empresa realice su publicidad, se
observa que el 52,17% de los encuestados responden que les gustaria a
través de la radio se difunda la publicidad, el 16,45% a través de hojas
volantes, el 12,73% por television, el 11,18% a través de redes sociales, el
7,45% mediante pagina web. Lo que demuestra que a la mayoria de
habitantes de la ciudad de Macara les gustaria que la nueva empresa realice

su publicidad por la radio.
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PREGUNTA NO 10

¢,Cudl de las siguientes promociones le gustaria que el nuevo centro de
estética facial ofrezca a sus clientes? Escoja una opcion.

Cuadro N° 12

TIPO DE PROMOCIONES
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Survenir 167 62,55
Toalla facial + logo 76 28,46
Crema facial pequefa 24 8,99
TOTAL 267 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a habitantes de la ciudad de Macara.
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Gréafico N° 12

Tipo de promociones

8,99%

M Survenir
28 46% B Toalla facial + logo

Crema facial pequeiia

62,55%

Interpretacién y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre que
promocion le gustaria que la nueva empresa brinde, se observa que el
62,55% dicen survenir, el 28,46% toalla facial con logo, el 8,99% de los
encuestados responden crema facial pequefia. Lo que demuestra que a la
mayoria de habitantes de la ciudad de Macara les gustaria de promocién un

survenir.
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RESULTADO DE LA ENCUESTA PARA LOS CENTROS ESTETICOS

FACIAL (OFERTA) DE LA CIUDAD DE MACARA

PREGUNTA NO 1
¢, Qué servicios ofrece su centro estético facial a los clientes?

Cuadro N° 13

SERVICIOS DEL CENTRO DE ESTETICA FACIAL
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Limpieza facial 1 33,33
Depilaciones 1 33,33
Masajes faciales 1 33,33
TOTAL 3 100,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Grafico N° 13

Servicios del centro de estética facial

\

33,33%

33,33%

M Limpieza facial

M Depilaciones

Masajes faciales

33,33%

Interpretacién y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre los servicios
que ofrece su empresa, se observa que el 33,33% de los encuestados
responden que son limpiezas faciales, el 33,33% masajes faciales, 33,33%
depilaciones. Lo que demuestra que las empresas que prestan estos
servicios se dividen en porcentajes iguales limpiezas faciales, depilaciones y

masajes faciales.



55

PREGUNTA NO 2

¢ Qué servicios son los mas utilizados por su clientela?

Cuadro N° 14

SERVICIOS MAS UTILIZADOS

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Limpieza facial 3 37,50
Depilaciones 3 37,50
Masajes faciales 2 25,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Grafico N° 14
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Interpretacion y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre que servicios
son los mas utilizados, se observa que el 37,50% de los encuestados
responden limpiezas faciales, el 37,50% depilaciones, 25,00% masajes
faciales. Lo que demuestra que los clientes de las empresas que prestan

estos servicios se dividen en porcentajes iguales limpiezas faciales,

depilaciones y masajes faciales.
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PREGUNTA NO 3

¢, Cudl es el valor qué cobra por los servicios que ofrece su centro
estético facial?
Limpieza facial

Cuadro N° 15

PRECIO POR LIMPIEZA FACIAL
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
5 a 10 dolares 0 0,00
11 a 15 dolares 2 66,67
16 a 20 dolares 1 33,33
TOTAL 3 66,67

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Gréafico N° 15
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Interpretacion y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre cuél es el
valor que pagaria por una limpieza facial, se observa que el 66,67% de los
encuestados responden que cobran de 11 a 15 ddlares, el 33,33% de 16 a
20 dolares. Lo que demuestra que la mayoria de empresas cobran de 11 a

15 dolares.
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Depilacion facial

Cuadro N° 16

PRECIO POR DEPILACION FACIAL
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
5 a 10 dolares 0 0,00
11 a 15 dolares 2 66,67
16 a 20 dolares 1 33,33
TOTAL 3 100,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Grafico N° 16
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Interpretacion y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre cuél es el
valor que pagaria por una depilacion facial, se observa que el 66,67% de los
encuestados responden que cobran de 11 a 15 dolares, el 33,33% de 16 a
20 délares. Lo que demuestra que la mayoria de empresas cobran de 11 a

15 dolares.
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Masaje facial

Cuadro N° 17

PRECIO POR MASAJE FACIAL
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
5 a 10 dolares 0 0,00
11 a 15 dolares 3 100,00
16 a 20 dolares 0 0,00
TOTAL 3 100,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Grafico N° 17
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Interpretacién y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre cudl es el
valor que pagaria por un masaje facial, se observa que el 100% de los
encuestados responden que cobran de 11 a 15 ddlares. Lo que demuestra

gue la mayoria de empresas cobran de 11 a 15 ddlares.
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PREGUNTA NO 4

¢, Qué cantidad de servicios de limpieza facial, depilaciones y masajes

faciales atiende diariamente en su centro estético facial?

Limpieza facial

Cuadro N° 18

NUMERO DE SERVICIOS DE LIMPIEZA FACIAL

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 a 5 servicios 1 33,33

6 a 10 servicios 2 66,67

11 a 15 servicios 0 0,00
TOTAL 3 100,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Grafico N° 18
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Interpretacidén y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre la cantidad de
limpiezas faciales diarias que realiza su empresa, se observa que el 66,67%
de los encuestados responden que de 6 a 10 servicios, el 33,33% de 1 a 5

servicios. Lo que demuestra que las empresas que la mayoria es de 6 a 10

servicios de limpieza facial.




Depilacién facial

Cuadro N° 19
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NUMERO DE SERVICIOS DE DEPILACION FACIAL

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 a 5 servicios 0 0,00

6 a 10 servicios 1 33,33
11 a 15 servicios 2 66,67
TOTAL 3 100,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Grafico N° 19
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Interpretacién y Andlisis.- Con respecto a la pregunta sobre la cantidad de

depilaciones faciales diarias que realiza su empresa, se observa que el

66,67% de los encuestados responden que de 11 a 15 servicios, el 33,33%

de 6 a 10 servicios. Lo que demuestra que las empresas que la mayoria es

de 11 a 15 servicios de depilacion facial
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Masaje facial
Cuadro N° 20
NUMERO DE SERVICIOS DE MASAJES FACIALES

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJE

1 a 5 servicios 0 0,00
6 a 10 servicios 1 33,33
11 a 15 servicios 2 66,67
TOTAL 3 100,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Gréafico N° 20
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Interpretacién y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre la cantidad de
masajes faciales diarias que realiza su empresa, se observa que el 66,67%
de los encuestados responden que de 11 a 15 servicios, el 33,33% de 6 al0

servicios. Lo que demuestra que las empresas que la mayoria es dell a 15

servicios de masajes faciales.
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PREGUNTA NO 5

¢Qué medios de comunicacion utiliza para ofertar los servicios del

centro estético facial?

Cuadro N° 21

MEDIOS DE COMUNICACION

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Television 0 0,00
Radio 2 66,67
Hojas volantes 1 33,33
Pagina Web 0 0,00
Redes Sociales 0 0,00
Prensa escrita 0 0,00
Otras 0 0,00
TOTAL 3 100,00
Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo
Grafico N° 21
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Interpretacion y Anélisis.- Con respecto a la pregunta sobre los medios de
comunicacion donde realiza la publicidad de su empresa, se observa que el
66,67% de los encuestados dicen que lo realizan mediante la radio, mientras
que el 33,33% a través de hojas volantes. Lo que demuestra que las

empresas que realizan su publicidad mediante la radio.
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PREGUNTA NO 6

¢, Qué promociones utiliza para ofertar sus servicios a los clientes?

Cuadro N° 22

PROMOCIONES
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Survenir promocional 1 33,33
Descuentos 2 66,67
Productos gratis 0 0,00
Ninguna 0 0,00
TOTAL 3 100,00

Fuente: Encuesta a oferentes de Macara.
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Gréafico N° 22
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Interpretacion y Analisis.- Con respecto a la pregunta sobre que
promociones realiza su empresa, se observa que el 66,67% de los
encuestados responden que hacen descuentos, el 33,33% survenir
promocional. Lo que demuestra que la mayoria de empresas hacen

descuentos.
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g. DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO

ANALISIS DE DEMANDA

El objetivo principal que se pretende alcanzar con el analisis de la demanda
es determinar y medir cuales son las causas que afectan los
requerimientos del mercado con respecto a un bien o servicio, asi como

determinar la posibilidad de participacién del producto.

La demanda es funcion de una serie de factores, como son: la necesidad
real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingresos de la
poblacion y otros; por lo que en el estudio se tomara en cuenta informacién

proveniente de fuentes primarias y secundarias.

DEMANDA POTENCIAL

Los clientes potenciales son aquellos que no realizan compras a la empresa
en la actualidad pero que son visualizados como posibles clientes en el
futuro porque tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la
autoridad para comprar. En definitiva, son clientes que hoy no consumen

ese producto o servicio pero lo pueden llegar a consumir.

Para la determinacién de la demanda potencial, se tomd como referente la
informacion del INEC en el Censo del 2010; se consideré la tasa de

crecimiento del 0,80%.
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DEMANDA POTENCIAL

Cuadro N° 23

ANO| MUJERES DE LA CIUDAD DE % DEMANDA
S MACARA POTENCIAL
0 7771
1 8217 79,78% 6556
2 8283 79,78% 6608
3 8349 79,78% 6661
4 8416 79,78% 6714
5 8483 79,78% 6768

Fuente: INEC — Censo 2010
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

DEMANDA REAL

La demanda real corresponde al nimero de servicios requeridos por la
poblacion, para determinar este valor, inicialmente definimos los
demandantes reales, que en este caso los constituyen la poblacion femenina
de la ciudad de Macara que hacen uso de los servicios estéticos faciales,
por lo que para determinar este valor tomamos como base la demanda
potencial (cuadro 24) y el resultado de las encuestas, especificamente, el
cuadro 2, con ello efectuamos el célculo y lo expresamos en un cuadro
estadistico, asi:
DEMANDA REAL

Cuadro N° 24

ANO DEMANDANTES % USAN’ CENTROS DEMANDANTES
S POTENCIALES ESTETICOS REALES
1 6556 6256
2 6608 6305
3 6661 6356
4 6714 6406
5 6768 95,42% 6458

Fuente: Cuadro N° 2 y N° 23.
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Una vez determinados los demandantes reales, procedemos a determinar el
promedio anual de servicios estéticos faciales requeridos por la poblacion
femenina de la ciudad de Macara, tomando como base la informacion del

cuadro 4, asi:

Demanda real en Servicios
Finalmente calculamos la demanda real en unidades multiplicando el
promedio anual de servicios por el niumero de demandantes reales,

tomando la informacion del cuadro 24 y 25, asi:

Cuadro N° 25

Demanda real en servicios

. DEMANDANTES DEMANDA REAL
ANOS PROMEDIO ANUAL
REALES DE SERVICIOS
1 6256 56304
2 6305 56745
3 6356 9 57204
4 6406 57654
5 6458 58122

Fuente: Cuadro N° 23 y N° 24.
Elaboracién: Marili Gualdn Oviedo

Demanda Efectiva

La demanda efectiva estd constituida por el numero de servicios
demandados por la poblacién a la empresa que se esta proponiendo crear,
para obtener este valor tomamos como base la demanda real en unidades y
el porcentaje de la PEA que harian uso de los servicios ofrecidos, y

efectuamos el célculo, asi tenemos:
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Cuadro N° 28

Demanda efectiva de servicios

ANos | DEMANDA REAL % PREFERENCIA NUEVA DEMANDA EFECTIVA DE
DE SERVICIOS EMPRESA SERVICIOS
1 56304 50927
2 56745 51326
3 57204 90,45% 51741
4 57654 52148
5 58122 52571

Fuente: Cuadro N° 5 y N° 25,
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Uso promedio

Para obtener la Demanda Efectiva se tomd la informacién obtenida de la

pregunta N°. 3, calculando de la siguiente manera.

Cuadro N° 29

55
156
68
5
284

¢;Cuantas veces al afo ha
asistido a un centro de estética | Frecuencia
facial?
la2
3a4d
5a6
7a8
TOTAL

Porcentaje

19,33%

54,93%

23,94%
7,76%
100%

Xm

15
3,5
5,5
7,5

fxm

82,5
546
374
37,5

1.040

Fuente: Cuadro N°. 4
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Fxm= fxm = 1040

n 284

= 3,66 =4 veces al Afio

Luego para obtener la demanda efectiva se multiplico la demanda real

(50927) por la cantidad de servicio requerido al afio (4 veces).
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. DEMANDA REAL SERVICIOS DEMANDA REAL
ANO PROYECTADA REQUiI;:cD)OS AL ANUAL

0

1 50927 4 203.708

2 51326 4 205.304

3 51741 4 206.964

4 52148 4 208.592

5 52571 4 210.284

Fuente: Cuadro N°. 4

Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

ANALISIS DE LA OFERTA

Es muy importante determinar el nimero de servicios ofertados, ya que esto

nos permitird visualizar la competencia que va a tener la nueva empresa y la

cabida que pueda o0 no tener sus servicios, para obtener esta informacion se

utiliza la encuesta y para efectos de calculo se utilizaran varias herramientas

estadisticas, matematicas y graficas apoyadas en la investigacion de campo.

En primer lugar, determinamos el nimero de ofertantes, para ello utilizamos

la poblacion de centros de estética facial que hay en la ciudad de Macara,

gue es de 3, dato proporcionado el INEC y la constatacion directa, con esta

informacion, aplicamos la encuesta y obtenemos el dato del numero de

servicios ofertados diariamente, multiplicamos por 30 y por 12 y obtenemos

el valor anual, asi:
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Cuadro N° 31

Oferta de servicios

SERVICIOS POR | SERVICIOS POR SERVICIOS POR
OFERENTES DIA MES ANO
Corpus Bello 5 150 1800
Peluqueria- gabinete de belleza
y spa 6 180 2160
Terap y Relax 5 150 1800
TOTAL 16 480 5760

Fuente: Investigacion directa a los oferentes
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Finalmente, con la tasa de crecimiento de la ciudad de Macara,
proyectamos el nimero de servicios anuales para los 5 afios de vida util del
proyecto, asi:

Cuadro N° 32

Oferta proyectada de servicios
ANOS OFERTA DE SERVICIOS
1 5760
2 5882
3 6007
4
5

6134
6264

Fuente: TC (2,12%) y cuadro 28 - 29
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

DEMANDA INSATISFECHA

Es fundamental para toda empresa conocer el nimero potencial de clientes
y de ventas que pueda realizar, o ubicar la fraccion del mercado que puede
captar, para ello se debe efectuar una relacion entre demanda y oferta, para
ello se debe restar la demanda efectiva en unidades de la oferta en
unidades, para lo cual tomamos como base los cuadros 28 y 30, asi

tenemos:
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Cuadro N° 33

Demanda Insatisfecha de servicios

ANO| DEMANDA EFECTIVA DE OFERTA DE DEMANDA INSATISFECHA DE
S SERVICIOS SERVICIOS SERVICIOS
1 50927 5760 45167
2 51326 5882 45444
3 51741 6007 45734
4 52148 6134 46014
5 52571 6264 46307

Fuente: Cuadro N° 26 y N° 27
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

PLAN DE COMERCIALIZACION

Luego de determinar la Demanda Insatisfecha y conocer con ello nuestro
mercado potencial, es importante también definir algunas caracteristicas
especiales para atraer clientes a través de una correcta comercializacion del

producto ofrecido, para ello se debe definir lo siguiente:

Para realizar el plan de comercializacion para el nuevo centro estético facial,
se tomara en consideracion los cuatro elementos del mercado que son

producto, precio, plaza y promocion.

SERVICIO

El nuevo centro estético facial, ofrecera al mercado de la ciudad de Macara
los servicios de limpieza facial, depilaciones y masajes faciales , debido a
gue estos servicios tienen mayor demanda, informacion que se obtuvo de la
encuesta a los oferentes, resultados expresados en el cuadro 6 , nuestra

clientela serd atendida por profesionales los mismos que brindaran un
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servicio de calidad; este centro estético facial tendra un horario de atencién
de Martes a Sdbado de 09h00 a 13h00 y de 16h00 a 20h00, debido a que la
mayoria de centros estéticos faciales que prestan estos servicios atienden

en este horario.

LIMPIEZA FACIAL

Grafico N° 23

Servicio de limpieza facial

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

En el centro estético facial nuestras cosmetdlogas ofreceran la limpieza
facial utilizando tonificadores para los diversos tipos de piel; se contratara

personal femenino debido a que la mayoria de los clientes prefieren ser

atendidos por mujeres.
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DEPILACIONES

Gréafico N° 24

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

En lo referente a las depilaciones estas seran realizadas por la cosmetologa,
se ofertaran depilaciones para las cejas y bigote mediante la utilizacién de

cremas depiladoras.

MASAJES FACIALES
Grafico N° 25

Servicio de Masajes Faciales

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

El masaje facial sera realizado por una cosmetéloga, se contara con una

sala estructurada para este tipo de servicios tanto para hombres y mujeres,
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se utilizara aceites aromaticos y especiales, con la finalidad de ayudar a
rejuvenecer y reparar el tejido facial de nuestros clientes, previniendo asi el
envejecimiento, liberando la energia y la tension bloqueada en los musculos

faciales, y asi obtener la satisfaccion de los usuarios.

PRECIO

En cuanto a los precios por los servicios que ofertara el centro estético se
estableceran en referencia a la competencia, el costo por una limpieza facial
se encuentra en el mercado desde $ 10,00 hasta $ 15,00, por el servicio de
depilaciones (cejas, y bigotes) desde $ 6,00 hasta $ 8,00 y por el servicio de
masajes faciales desde $ 4 hasta $ 5 (Cuadros N° 15, N° 16 y N° 17), cabe
indicar que al realizar la encuesta los demandantes prefieren los precios

mas bajos.

PLAZA Y DISTRIBUCION

El nuevo centro estético se denominara “NATURAL FACE” y se lo ubicara
en el centro de la ciudad de Macard, canton Macara, Provincia de Loja,
porque los demandantes la prefieren en este lugar, segun informacién

obtenida de la encuesta a los demandantes (Cuadro N° 10).

La comercializacion de los servicios de este centro estético facial sera en

forma directa esto quiere decir, del centro estético facial al cliente.
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Grafico N° 26

Canal de Distribucion

CENT =TICO USUARIOS
CLIENTES

“NA CE”

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

PROMOCION Y PUBLICIDAD

Para promocionar nuestro centro estético facial, se ofrecera un survenir a
nuestros doscientos primeros clientes, ya que los demandantes prefieren
esta promocioén, informacion obtenida de la encuesta a los demandantes

(Cuadro N° 12).

El medio de comunicacién que se utilizara para dar a conocer los servicios
gue brindara este nuevo centro estético facial sera la radio, mediante cufias
radiales las mismas que saldran 10 veces en el mes, por un afio en una
emisora de prestigio local, debido a que nuestros encuestados prefieren este

espacio publicitario (Cuadro N° 11).
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SLOGAN:

Grafico N° 27

Mensaje publicitario

CENTRO ESTETICO FACIAL
“NATURAL FACE”

‘ -
Ofrece:Limpieza facial, depilaciones y masajes faciales
Serd atendido por:Cosmetologas certificadas

Recuerda: Tu pieles de terciopelo jCuidala;

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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ESTUDIO TECNICO

El Objetivo del estudio técnico es verificar si el Producto a ofrecer se puede
llevar a cabo; si se cuenta con la materia prima adecuada, los equipos y
herramientas necesarias e instalaciones 6ptimas para la generacion del

producto terminado.

En el estudio técnico se analizara los siguientes aspectos:

* Tamaiio del proyecto.
* Localizacion del proyecto.
* Distribucion de la planta.

* Ingenieria del Proyecto

Tamano del Proyecto

El tamafio de la empresa se lo determina en funcion de los resultados
obtenidos en el estudio de mercado, en los andlisis de la oferta y la
demanda en especial en lo que respecta a la determinacion de la demanda
de los servicios en la ciudad de Macara. Ademas es donde se determina la
capacidad de prestacion de los diferentes servicios del centro durante el
ciclo de vida del proyecto, tomando como base el equipo y maquinaria
identificada para el proceso de produccion y los servicios a brindar cada
afo. De esta manera vamos a realizar el respectivo analisis de la capacidad

instalada.
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Capacidad Instalada

La Capacidad Instalada es el total de servicios que podria prestar el Centro
Estético Facial, utilizando el 100% de la capacidad de cada uno de los
factores que comprenden el proceso de prestacién del servicio y el tiempo

utilizado para las jornadas de trabajo.

De esta manera se considera que la capacidad instalada se dara por el
tiempo de atencién al publico y la permanencia de cada cliente en el interior
del Centro Estético Facial, para lo cual consideramos que en el local podra
atender simultdneamente a 3 personas en los diferentes servicios como:
limpieza facial, depilaciones y masajes faciales y cada persona de acuerdo
al servicio, se demoraria un tiempo promedio de 30 minutos, entonces
tenemos que si se contabilizan 8 horas laborables, se podria atender a 112
clientes en forma diaria, considerando que la semana tiene 5 dias laborables
y el afio 52 semanas, se podria atender a 29.120 clientes anuales, la

proyeccion la indicamos en la siguiente tabla:

Cuadro N° 34

Capacidad Instalada

Capacidad de | Tiempo Dias laborables | Semanas Total de clientes
atencion diaria | promedio de | alasemana laborables al | atendidos anual
(3 aux 2 | atencion de afno
clientes hora x | cada cliente
8 horas)

48 30 minutos 5 52 12480

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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CAPACIDAD INSTALADA VS DEMANDA INSATISFECHA

Para determinar el porcentaje de la capacidad instalada utilizaremos una

regla de tres simple:

> Utilizando la Demanda Insatisfecha = 45167

» Capacidad Instalada del Centro Estético Facial = 12480

Célculo

45167 100%
12480 X

= (12480/45167)100

= 27,63%

Del andlisis anterior y con la capacidad instalada del Centro Estético Facial,
podemos inferir que la nueva empresa esta en capacidad de cubrir el

27,63% de la demanda insatisfecha en el afio base, asi:

Cuadro N° 35

Demanda Insatisfecha vs Capacidad Instalada

Demanda % de | Capacidad
Insatisfecha participacion en | Instalada
la Demanda

Insatisfecha.

45167 23,63% 12480

Fuente: Cuadro N° 29 y N° 30
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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CAPACIDAD UTILIZADA

La capacidad utilizada se da cuando una empresa que inicia sus
actividades, no deberia utilizar el 100% de su capacidad instalada, porque
los factores que intervienen en el proceso de prestacion de los servicios no
alcanzan el total grado de confianza, por lo que hay necesidad de hacer
frente a ciertos componentes que no permiten tener seguridad absoluta,
tales como: acceso del producto al mercado, eleccién de intermediarios,
ajuste del proceso de produccion, adiestramiento de la fuerza laboral,
eleccion de los canales de mercadeo, determinacién del monto para

difusion y propaganda.

Por ello, para la puesta en marcha del Centro Estético Facial, se tendra en
cuenta que del primer al tercer afio se tendra una prestacion de servicios del
75%, con lo cual se tiene previsto incrementar este valor en un 5% cada afio
hasta llegar al ailo 5 con el 95%, por lo que se tiene previsto brindar 21.840
servicios estéticos faciales, en el primer afio y 27.664 en el afio 5. En el

siguiente cuadro realizamos la respectiva proyeccion para 5 anos:

Cuadro N° 36

Capacidad Utilizada

CAPACIDAD CAPACIDAD
ANOS INSTALADA % UTILIZADA
1 12480 75 9360
2 12480 80 9984
3 12480 85 10608
4 12480 90 11232
5 12480 95 11856

Fuente: Cuadro N° 31
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Luego de obtener la capacidad utilizada general del centro estético,
pasamos a determinar dicha capacidad para cada servicio que se va a
ofrecer, para ello hacemos uso de los porcentajes de preferencia de cada
uno de ellos obtenidos en la encuesta, mismos que se expresan en el

cuadro 6, asi:

Cuadro N° 37

Capacidad Utilizada del servicio de limpieza facial
CAPACIDAD % PREFERENCIA POR | CAPACIDAD
ANOS UTILIZADA LIMPIEZA FACIAL UTILIZADA
1 9360 54,35% 5087
2 9984 54,35% 5426
3 10608 54,35% 5765
4 11232 54,35% 6105
5 11856 54,35% 6444

Fuente: Cuadro N° 6 y N° 36
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Cuadro N° 38
Capacidad Utilizada del servicio de Depilacion

CAPACIDAD % PREFERENCIA POR | CAPACIDAD
ANOS UTILIZADA DEPILACION UTILIZADA
1 9360 24,53% 2296
2 9984 24,53% 2449
3 10608 24,53% 2602
4 11232 24,53% 2755
5 11856 24,53% 2908

Fuente: Cuadro N° 6 y No 33
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Cuadro N° 39
Capacidad Utilizada del servicio de Masajes faciales

CAPACIDAD % PREFERENCIA POR | CAPACIDAD
ANOS UTILIZADA MASAJES FACIALES | UTILIZADA
1 9360 16,46% 1541
2 9984 16,46% 1643
3 10608 16,46% 1746
4 11232 16,46% 1849
5 11856 16,46% 1951

Fuente: Cuadro N° 6 y No 33
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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LOCALIZACION DEL PROYECTO

Macro-localizacion

La empresa tiene previsto ubicarse en el sector de la Parroquia Macara,
ciudad de Macaré: oficialmente denominado Barrio Central, es una de las

ciudades mas movimiento comercial por una ciudad de frontera.

El Centro de Estética Facial “Natural Face” se consider6 una serie de

factores para su macro localizacion.

Grafico N° 28

MACRO-LOCALIZACION

José Maria

0 ._rT

0

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Micro-localizacién

En la micro localizacién se va analizar varios factores que podria ser

determinantes en el éxito o el fracaso de la empresa, de esta manera a

continuacion se revisara los diversos factores determinantes de cada una de

las localizaciones, que permitan identificar las ventajas y desventajas que

poseen cada una de ellas, para que el Centro Estético pueda brindar los

diferentes servicios en forma eficiente.

Factores Determinantes para la Localizacion

Disponibilidad de materia Prima.- La obtencién de la materia prima
para el centro estético, no reviste de importancia, por cuanto los pedidos
de todos los insumos como cosméticos se los realizaria en forma
mensual a un proveedor mayorista, de esta manera se podria abaratar
Sus costos.

Costos de Arriendo.- Se ha considerado los costos del arriendo, los
mismos que en la plaza de Macara son elevados, sin embargo por ser
un lugar apartado del centro de la ciudad, los costos del arriendo del
local, no deberia ser muy altos, para que no incida en el presupuesto
mensual.

Facilidad de acceso.- El acceso que debe de tener el cliente es
indispensable en este analisis, de esta manera se hace necesario que
exista un facil acceso y que exista el parqueo suficiente para los
usuarios del centro.

Infraestructura y adecuaciéon del local: El local donde se ubicara el

centro estético debe ser amplio y tener las adecuaciones necesarias
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para la ubicacion del equipo, maquinaria, y la implementacion de los
cinco servicios que va a ofrecer el centro estético.

Servicios Generales.- La empresa se ubicara en el sector urbano de la
ciudad de Macara, por lo tanto todas las opciones que se analizan
deben de contar con los servicios basicos indispensables para el
funcionamiento de la misma, esto es: energia eléctrica, agua potable,
teléfono e internet.

Disponibilidad de Mano de Obra.- La mano de obra existente en el
lugar es abundante, de esta manera todas las opciones que se analizan
deben tener la misma probabilidad de tener mano.

Acceso a transporte.- Es indispensable que el local se encuentre
ubicadas a pocos pasos a las paradas de buses, de esta manera no se
tiene inconvenientes en cuanto a la aproximacion que realicen los
clientes al local.

Comunicaciones.- Las comunicaciones se encuentran en optimas
condiciones, en este aspecto no existe inconvenientes en la ciudad de
Macara

Estados de Vias.- Las vias de igual manera no tienen ningun
inconveniente, todas estan en buen estado, esto se da por ser vias que
estan préximas a carreteras de primer orden con un alto flujo vehicular
Clima Social.- La ciudad de Macara se ha caracterizado por su
atmosfera de paz, no existe actos delictivos ni bandas delincuenciales,

sin embargo no se tomaran en cuenta los lugares considerados como
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zonas rojas o de alto riesgo, sectores que puedan causar zozobra y

pongan en peligro el facil acercamiento de los clientes al centro estético.

Luego de haber revisado y analizado los factores determinantes para la
ubicacion del Centro Estético Facial, se considero tres sectores plenamente
definidos en la ciudad de Macard y que se encuentran disponibles en la
actualidad, los mismos que fueron sometidos al andlisis con la matriz
ponderada correspondiente: Lugar A. Calles Catamayo y Juvenal Jaramillo.
Lugar B. Calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo y Lugar C. Calles Juan
Ledn Mera y Juan Arroyo.

En la elaboracion de la matriz ponderada se dio valores cuantitativos a cada
uno de los factores, segun su grado de importancia, y de esta forma poder
determinar cual de las ubicaciones (A, B, o C) seria la mas ideal para
desarrollar el presente proyecto de inversion. Y establecido la comparacion
de los lugares A, B, y C, asignando el peso de 1 a 10 a cada uno de los
factores o elementos que constan en el cuadro siguiente:

Cuadro N° 40
Factores de localizacion

OPCION A OPCION B OPCION C

Factores micro localizacion PESO | Califica | Ponderacion | Califica | Ponderacién | Califica | Ponderacion
Disponibilidad de materia prima | 0,18 3 0,54 4 0,72 3 0,54
Costos del arriendo 0,18 3 0,54 4 0,72 4 0,72
Facilidad de Acceso 0,14 4 0,56 4 0,56 4 0,56
Infraestructura 0,12 4 0,48 4 0,48 4 0,48
Servicios generales 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Disponibilidad de mano de obra | 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24
Acceso a transporte 0,06 3 0,18 3 0,18 3 0,18
Comunicaciones 0,06 3 0,18 3 0,18 3 0,18
Estado de vias 0,06 4 0,24 4 0,24 4 0,24
Clima social 0,02 4 0,08 4 0,08 4 0,08
TOTAL 1 3,34 3,7 3,52

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Luego del analisis respectivo en base a los factores de determinantes se
infiere que el lugar mas conveniente para la ubicacion de la empresa es la
Opcion B, el local ubicado en las calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo;
debido a que el lugar cumple con los requerimientos necesarios para su
implementacion, especificamente en lo referente a acceso a mercados, vias
de comunicacién, servicios basicos, facilidad de transporte, infraestructura
fisica, comunicaciones y mas factores en la matriz ponderada. A
continuacion realizamos la ubicacion respectiva del lugar mas conveniente

en el croquis correspondiente del sector de central de la ciudad de Macara.

Grafico N° 29:
MICROLOCALIZACION

Centro de Estética
Facial “Natural
Face”

Cacpe Macard

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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INGENIERIA DEL PROYECTO
La estructuracion de la ingenieria permitird planificar aspectos tales como:
Instalacién de equipo, funcionamiento, secuencia de procesos Yy distribuciéon

fisica de la planta, asi como conocer el personal a utilizar.

Procesos de Prestacidon de Servicios

Los procesos de prestacion de servicios son los pasos necesarios para
brindar un servicio de calidad, acorde a las exigencias del mercado, a fin de
lograr la satisfaccion del cliente. Aqui se conjuga la maquinaria, la materia

prima y el recurso humano para realizar mencionados procesos.

Cabe indicar que los procesos de prestacion de servicios deben quedar
establecidos en forma clara de modo que permita a los trabajadores obtener
prestar el servicio deseado con uso eficiente de los recursos necesarios. De
esta manera a continuacion vamos a exponer todos los procesos que el

Centro debe cumplir para la prestacién servicios:
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DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS DEL

CENTRO ESTETICO FACIAL “NATURAL FACE”

Cliente separa o reserva el turno para el servicio
El cliente reserva el turno para el servicio que necesita, via telefénica o

personalmente en recepcion, tiempo estimado de 1 minuto.

Aviso a la Cosmetéloga o especialista para la atencion al cliente
La secretaria realiza el aviso a la cosmetdloga o especialista, que debera

atender al cliente en el servicio requerido, tiempo estimado 1 minuto.

Atencidn del cliente en la respectiva sala de servicios
El cliente ingresa a la sala de atencion o consultorio previa invitacion de la

cosmetéloga o especialista, para el inicio del servicio o tratamiento.

Preparacion de la Factura correspondiente
Luego de que el cliente recibe los servicios requeridos, sale de la sala e

inmediatamente se dirige a secretaria, y se procede a elaborar la factura.

Entrega de Factura

Una vez que sea elaborada la factura, la secretaria entrega al cliente.

Cancelacién del Servicio
Luego de haber entregado la factura correspondiente, la secretaria recibe

los valores a ser recaudados por concepto del servicio prestado.
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Higienizacién de las herramientas

El proceso finaliza con la limpieza e higienizacion de todas las

herramientas utilizadas en la atencién al cliente.

Grafico N° 30
FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS

SIMBOLOGIA ACTIVIDAD TIEMPO
Clianta separso rasarvs 2ltumo I_.. 1 min
y
Aviso 2 la Cozmatologs I : [ 1 min I
&

Atancions!Clentaen ls sslade sanvicios |_;{ 20 min |

Praparsciondsa s facturs I |' 2 min '

L ]
Entregs deals Facturs aiclents |_,j 1 min l

A4

Cancelaciondalzanvico |W

3
Higienizsciony limpiaza

T

=]

TOTALDE TIEMPO ESTIMADO 30 minutos

DISTRIBUCION FiSICA DE LA EMPRESA
La distribucion fisica de un Centro de Estética Facial, es muy importante, en
vista de que se necesita que los servicios que se van a ofrecer sean

comodos, asi mismo en el area de atencién al publico debe estar distribuido
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correctamente a fin de que los clientes se sientan a gusto y se les permita
realizar todas las actividades con facilidad y confianza. A continuacion

enumeramos las areas de espera, atencion al cliente y administracion.

Area de Espera
El area de espera contara con: zona de recepcion, zona de descanso y

bafos para hombres y mujeres.

Area de Atencion al Cliente
Zona de Limpieza Facial, Zona de Depilaciones, Zona Masajes Faciales,

Zona de Vitaminizacion de la piel.

Area de Administracion
Zona de recepcion y secretaria, Zona de contabilidad, Zona de Bodega.

Cuadro N° 41
Distribucion de la planta

Nro. Areas M. Largo MI. Ancho Total M?
1 Administracion 4 5 20
2 Espera 8 5 40
3 Atencidn al cliente 5 4 20
4 Recepcidén 4 5 20
5 Bafios 4 3 12
6 Area verde e ingreso 2 12 22

TOTAL M? PLANTA 134

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Grafico N° 31

DISTRIBUCION FiSICA DEL CENTRO ESTETICO FACIAL “NATURAL

FACE”
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Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

El area total que dispone el local para la instalacion del Centro Estético
Facial “NATURAL FACE”, es de 12 m. de frente por 11,50 metros de fondo,
con un total de 134 metros cuadrados, que incluye todas las éareas, a
excepcion del parqueadero de vehiculos, que por estar el local al pie de la
calle, y por ser un lugar de minimo flujo vehicular, no existiria ningun

problema que los vehiculos de los clientes se estacionen al frente del centro.
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EQUIPO Y UTENSILIOS A UTILIZARSE EN EL PROCESO DE

PRESTACION DE SERVICIOS DEL CENTRO ESTETICO FACIAL

MAQUINARIA Y EQUIPOS
Gréafico N° 32

BIO BIO-1005 Ascensor (Rejuvenecimiento de la Piel / micro equipo
de la belleza actual)

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Caracteristicas: Utilizado para el micro tratamiento facial, sin necesidad de
realizar cirugia, contrarrestando los estragos del sol, el envejecimiento
prematuro y los malos habitos dietéticos, atenuando las lineas y arrugas,
tonifica la piel y mejora la elasticidad, aumenta la circulacién, y mejora la

complexion de la piel; el tamafio es de 40,5 x 27,5x11 cm.

Grafico N° 33

Calentador de Cera

Small-wax Instrument

w7 -
Fuente: Euro estética importadora
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo
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Caracteristicas: Utilizado para derretir cera en latas de depilacion, entran
latas de varios tamafos. Es muy resistente. Es de uso profesional en
cosmética. Especificaciones: 1) Peso neto: 1,9 kg, 2): Peso bruto 2,6 kg, 3)
Frecuencia: 50Hz / 60Hz 4) Tensién: 110 - 120V Embalaje externo:

Dimensiones: 30 * 25 * 27 cm.

Gréafico N° 34

Calentador de Toallas

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo

Caracteristicas: Este calentador nos ayuda a reducir el trabajo ya que nos
mantiene las toallas calientes y hiumedas, sirven para tratamientos faciales,
y corporales. Con una capacidad de dos docenas de toallas pequeiias, las

mantiene en el interior con un control de temperatura alrededor de 80 °C.

Grafico N° 35

Equipo 4 en 1 Micro Galvanica

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracidon: Marili Gualdn Oviedo
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Caracteristicas: Contiene 4 funciones en un solo equipo. Alta Frecuencia.-
Nos ayuda a cerrar los poros luego de una extraccién. Micro galvanica.- Nos
ayuda a que la piel pueda absorber los productos y asi tener una excelente
Hidratacion. Spray.- Es un pomito donde ponemos el ténico para ser rociado
de mejor manera a nuestro paciente en todo su rostro. Vacum Facial.- Nos

ayuda hacer un pequefio drenaje en el area facial.

Gréafico N° 36

Fototerapia Dinamica
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Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Caracteristicas: - Remueve pigmentaciones, vascularizaciones y acne,
ayuda a recuperar piel dafiada. Realiza el rejuvenecimiento de la piel,
blanquea la piel, pigmentaciones remueve vascularizaciones, elimina el
acné y ayuda a la recuperacion en lesiones de la piel.

Grafico N° 37

Esterilizador

e

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Caracteristicas: - Modelo Compacto y resistente para esterilizar
instrumentos de la cabina, usa bombillas de luz U.V., Rayos ultravioletas,

Medidas del equipo: 41cm*26cm*28cm, Capacidad 6kg y Energia 110 V.

Grafico N° 38

Vaporizador Facial

-

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Caracteristicas: Facil de transportar, liviano, y de uso manual, hecho de
plastico resistente, ayuda para abrir los poros de la piel del rostro cuando se

inicia un tratamiento y suaviza la piel.



95

CARACTERISTICAS TECNICAS DE LAS HERRAMIENTAS Y

UTENSILIOS

Grafico N° 39

Brocha para Mascarillas

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Caracteristicas: - Brocha mascarilla facial abanico, cerda natural (1 pieza).

Grafico N° 40

Esponjas Faciales

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo
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Caracteristicas: - Esponja cosmética: tamafio fino del poro para la
absorciéon de agua y material ideal para la limpieza, con alta calidad, precio

razonable y la gran posicion crediticia.

Grafico N° 41

Gafas Protectoras para Cosmetélogas

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Caracteristicas: - Gafas de Plastico durables que sirven para proteger

los ojos, son flexibles para mayor comodidad.

Grafico N° 42
Gafas Protectoras para Clientes

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Caracteristicas: - Lentes protectores para darle la debida proteccién a

los clientes, cuando les realices tratamiento que puedan afectarle la vista

a tus pacientes.

Gréafico N° 43

Mascarilla para Oxigenacion

g -

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Caracteristicas: - Totalmente flexible, hecho en plastico, comodo y sirve

para esparcir oxigeno luego de realizar una dermoabrasion o luego de

realizar los respectivos tratamientos faciales.

Grafico N° 44

Papel Depilatorio

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Caracteristicas: - Blanco: Papel de cera depilatorio de alta densidad.

Presentacion Disponible: Tamafio: Largo: 20 cm. Ancho: 7 cm.

Grafico N° 45

Rodillo con micro-agujas

Fuente: Euro estética importadora

Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
Caracteristicas: Lo mas importante es el efecto, se trata de una tecnologia
de cuidado de la piel que es innovador anti-envejecimiento para estimular la
hiperplasia colageno. El sistema del Micro-agujas estimula el crecimiento del
coldgeno sin dafar la epidermis de la piel. El tratamiento es répido y

eficiente.

Grafico N° 46

Velo de Collagen Essence Mask
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Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Caracteristicas: Mascarilla con esencia de colageno, contiene Phyto
Colageno, incrementa la elasticidad de la piel, y es anti-envejecimiento.
Contiene Vitamina E y extracto de Té Verde. Es hidratante e iluminante.
Estos velos son Pre-humedecidas y separados en dos partes: Superior e

inferior de la cara.

Gréafico N° 47

Velo de Oro Anti-envejecimiento

JAMELA

LUXURIOUS
GOLD CRYSTAL
COLLAGEN

Facial Mask

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo

Caracteristicas: Esta mascara de Oro realiza un estiramiento de la piel con
efecto duradero y remueve facilmente las toxinas que son las causantes del
envejecimiento. Este tratamiento de Oro deja la piel iluminada vy

rejuvenecida suavizando las lineas de expresion, y mantiene la piel radiante.
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MOBILIARIO DEL AREA DE ATENCION AL CLIENTE

Grafico N° 48

Cama Facial Plegable

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Caracteristicas: La cama facial plegable es muy comoda en cuanto a la
forma especial de disefio de almohada, la calidad es perfecta se puede
plegar y mover muy facilmente de acuerdo a sus necesidades. Peso neto 25

kg. Tamafio de embalaje: 107*38*61.

Grafico N° 49

Silla para masaje facial

R

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualdn Oviedo
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Caracteristicas: Con esta silla con funcién de masaje, mejora su bienestar

y sus ofertas, para destacarse de sus competidores.

Diseflada en Italia

Funcién de masaje Shiatsu integrada
Regulacion eléctrica del reposapiés
Tapizada con una funda robusta
Equipada con una lava cabeza

Estructura de fibra de vidrio

Medidas:

» Ancho: 068 cm

» Profundidad: 150 cm

» Altura de la estructura: 103 cm
> Peso: 095 kg

Grafico N° 50

Mesa de Tres Niveles para Cabina

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Caracteristicas: La mesa, contiene una repisa para cabinas de facial, con
base para apoyar bandejas con agua, ideal para almacenamiento de
equipos e instrumentos varios, es fabricado en acero inoxidable, contiene
tres repisas de madera con respaldo de metal y ruedas, peso neto 13 kg y

las dimensiones son: 80 x 16 x 41 cm.

Grafico N° 51

Taburete Hidraulico

Fuente: Euro estética importadora
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Caracteristicas: Este taburete cuenta con una base de cromo plateado, con
cinco ruedas silenciosas, cojin de 3 pulgadas de espesor, y la trama multiple
con opciones de color; muy facil de subir y bajar por lo que es hidraulico.

Altura ajustable de 18,5” a 23,5”, asiento diametro de 15,5”.
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RECURSOS NECESARIOS PARA EL CENTRO ESTETICO

Cuadro N° 42
EQUIPOS

Denominacién Caracteristicas técnicas Cantidad
BIO BIO-1005 | El tamafio es de 40.5 cm. x 27.5 cm.x 11 cm. 2
Ascensor
Calentador de cera Peso neto: 1.9Kg; Peso bruto 2,6 Kg. Frecuencia: 2
50Hz/60Hz 4, Tensién: 110V — 120 V. Embalaje
externo: Dimensiones: 30 cm. X 25 cm. x 27 cm.

Calentador de toallas Con una capacidad de dos docenas de toallas 1
pequefias, las mantiene en el interior con un
control de temperatura alrededor de 80°C.

Equipo 4 en 1 micro- | Contiene 4 funciones en un solo equipo 2

Galvanica
Alta frecuencia, Micro-Galvanica, spray y Vacum
Facial

Fototerapia Dinamica Remueve pigmentaciones, vascularizaciones vy 2
acné, ayuda a recuperar piel dafiada.

Esterilizador Medidas del equipo: 41 cm x 26 cm x28 cm. 2
Capacidad 6 Kg y energia 110 V.

Vaporizador facial Facil de transportar, liviano y de uso manual, 2

hecho de plastico resistente.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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HERRAMIENTAS
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Denominacioén Caracteristicas técnicas Cantidad
Brocha para mascarilla | Cerda natural (1 pieza). 12
Esponja facial Tamarfio fino del poro para la absorcion de agua y 84

material ideal para la limpieza.
Gafas protectoras para | De plastico durables y flexibles. 4
cosmetodlogas
Gafas protectoras para | De plastico durables y flexibles. 24
clientes
Mascarilla para | Totalmente flexible, hecho en plastico. 5
oxigenacién
Papel depilatorio Color blanco, Tamafio: largo 20 cm. y de ancho: 7 4964
cm.
Rodillo con  micro- | El sistema del micro-agujas estimula el crecimiento 5
agujas del colageno sin dafiar la epidermis.
Guantes de lufa o de | Para proteccion de las manos 48

crin

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Cuadro No 44

MOBILIARIO DE OFICINA

Denominacién Caracteristicas técnicas Cantidad

Escritorio de madera Escritorio Semi-ejecutivo, de madera, color café, 2
con 6 servicios.

Archivador metdlico Archivador metalico  con compartimientos 2
individuales, color plomo y archivador de carpetas.

Sillones de escritorio Semi-ejecutivos, giratorios con asiento y respaldo 1
de polimero termoplastico, disefio ergondémico,
ajuste de altura.

Sillones individuales | De cuero para espera de los clientes 5

para espera

Sillon de tres personar | De cuero para espera de los clientes 1

para recepcion

Cama facial plegable Peso neto 25 Kg. Tamafio de embalaje 107 x 38 x 7
61 cm.

Sillas para masaje | Ancho: 68 cm. Profundidad: 150 cm. Altura de 4

facial Estructura: 103 cm. Peso: 95Kg.

Mesa de tres niveles | De acero inoxidable, contiene tres repisas de 3

para cabina madera con respaldo de metal y ruedas, peso neto
13 Kg y las dimensiones son: 80 x 16 x 41 cm.

Taburete hidraulico Altura ajustable de 18,5” a 23,5, asiento diametro 7
de 15,5

Stand metalico para | De 150 x 180 cm. Con repisas 1

guardar materia prima

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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EQUIPO DE COMPUTACION
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Denominacioén Caracteristicas técnicas Cantidad

Computadora CORE i3, 32 GHZ; Disco duro 500 GB SATA, 2
memoria 2 GB DR#, teclado y parlantes multimedia
speaker, mouse optico PS/2, DVD +/-RW, lector de
memorias y monitor LED 16.

Impresora CANON PIXMA, Calidad de impresién, escaneado 2
y copia de documentos de gran velocidad, calidad,
con puerto ETHERNET, 4 depdsitos de tintas,

Escaner de 4800p.

Regulador de voltaje Regulador de voltaje para ser utilizado en el equipo 2
de computacion, previene posibles dafios ante
inestabilidad de corriente eléctrica.

Fuente: Investigacién directa

Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Cuadro N° 46
EQUIPO DE OFICINA
Denominacion Caracteristicas técnicas Cantidad

Teléfono SAMSUMG Pantalla de 3 lineas y 24 caracteres, 24 teclas 3
programables, altavoz, Jack de 25 mm.

Fuente: Investigacion directa

Elaboraciéon: Marili Gualdn Oviedo

Cuadro N° 47
MATERIAL DE OFICINA
Denominacioén Caracteristicas técnicas Cantidad

Resmas de papel bond | Tamafio A4, gruesas (2 por mes) 24

Tinta para impresora Frasco de tinta negra, color rojo, azul y amarillo (2 60
negros por mes y 1 de color rojo, azul y amarillo
por mes)

Esferograficos Color azul y negro 24

Marcadores Marcadores color negro 12

Factureros Se utilizar4 2 mensuales 24

Carpetas archivadoras | De carton (5 por mes) 60

de documentos

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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MATERIA PRIMA DIRECTA PARA LIMPIEZA FACIAL

Cuadro N° 48

Denominacién Caracteristicas técnicas Cantidad
Jabén neutro Para limpieza facial (para 30 limpiezas) 331
Crema limpiadora Para limpieza facial (para 30 limpiezas) 331
Locién astringente Para limpieza facial (para 30 limpiezas) 331
Locién exfoliante Para limpieza facial (para 30 limpiezas) 331
Crema hidratante Para limpieza facial (para 30 limpiezas) 331
Velo de collagen | Mascarilla con esencia de colageno, contiene 4964
Essence Mask Phyto Colageno, incrementa la elasticidad de la

piel y es antienvejecimiento.
Velo de Oro Anti- | Este tratamiento de Oro deja la piel iluminada y 4964
envejecimiento rejuvenecida suavizando las lineas de expresion y

mantiene la piel radiante.
Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Cuadro N° 49
MATERIA PRIMA DIRECTA PARA DEPILACION

Denominacién Caracteristicas técnicas Cantidad
Cera depiladora Para depilacion (para 10 depilaciones) 496
Locion limpiadora Para depilacion (para 30 depilaciones) 165
Bastoncillos de algodén | Para depilacion (una caja para 20 depilaciones) 248
Algodones Para depilacién (una funda para 30 depilaciones) 165

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
Cuadro N° 50
MATERIA PRIMA DIRECTA PARA MASAJE FACIAL

Denominacién Caracteristicas técnicas Cantidad
Aceite de Rosa de | Para masaje facial (para 20 masajes) 347
Mosquera
Aceite de Oliva Para masaje facial (para 20 masajes) 347
Aceite de manzanilla Para masaje facial (para 20 masajes) 347

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Cuadro N° 51

TALENTO HUMANO

Denominacioén Caracteristicas técnicas Cantidad
Mano de obra directa Cosmetologa 1
Mano de obra indirecta | Auxiliares cosmetélogas 4
Administracién Gerente 1

Secretaria Contadora 1

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo, nos dara informacién que nos permita identificar
las necesidades administrativas de nuestro proyecto; como son area de
planeacion, personal, licitaciones, permisos, adquisiciones, base legal, entre

otras.

ESTRUCTURA LEGAL

CONSTITUCION DEL CENTRO ESTETICO FACIAL “NATURAL FACE”
CIA LTDA.

Para la constitucion de ésta micro empresa, es necesario sujetarse a
diferentes disposiciones legales que exige el estado ecuatoriano y la
Superintendencia de Compafias; en el presente proyecto la constitucion de

la empresa sera limitada.

Requisitos y tramites para constitucion de empresas de responsabilidad

limitada:
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El nombre: esta clase de compafias puede consistir en una razén social,
una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la
secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de

Compaifiias.

Solicitud de aprobacion: se enviard 3 copias certificadas de la escritura de
constituciéon de la compafia, adjunto una solicitud por un abogado

requiriendo la aprobacién del contrato constitutivo.

Numero minimo y maximo de socios: la compaifiia se constituird con un
minimo de 2 socios y un maximo de 15, y si durante su existencia juridica
llegare a exceder este numero debera transformarse en otra clase de

compaiiia.

NATURAL FACE La conforman 3 socios.

Capital minimo: La compafiia de responsabilidad limitada se constituye con
un capital minimo de cuatrocientos doélares de los Estados Unidos de
América. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en
el 50% del valor nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden
consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles

e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez.

El capital minimo con el que se constituira la empresa son $ 20.523,49, al

ser 3 socios; cada uno aportara con $ 6.841,16.
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Objeto social: los servicios de estética facial.

MINUTA DE CONSTITUCION DE COMPANIAS DE

RESPONSABILIDAD

LIMITADA

SENOR NOTARIO:
En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de

constitucion de compafiia, contenida en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen En el otorgamiento de esta
escritura la Sra. Luz Maria Aguirre Aguirre, mayor de edad, vecina de esta
ciudad, identificado con cédula de ciudadania 1104720931 expedida en la
ciudad de Loja, de estado civil casado, de nacionalidad ecuatoriano; la Sra.
Carmen del Rocio Galvez Lojan, mayor de edad, vecina de esta ciudad,
identificada con cédula de ciudadania 1102072186 expedida en la ciudad de
Loja, de estado civil casada, de nacionalidad ecuatoriana; y la Sra. Antonieta
Maribel Cérdova Azanza, mayor de edad, vecina de esta ciudad, identificada
con cédula de ciudadania 1103106769 expedida en la ciudad de Loja, de
estado civil casada, de nacionalidad ecuatoriana; manifestaron su voluntad
de asociarse y constituirse en una sociedad limitada con el nombre de
‘NATURAL FACE” Limitada que tendra como objeto social, los servicios de

estética facial.
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SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD.- Los comparecientes
declaran que constituyen, como en efecto lo hacen, una compafiia de
responsabilidad limitada, que se sometera a las disposiciones de la Ley de
Compaifiias, del Cdodigo de Comercio, a los convenios de las partes y a las

normas del Cadigo Civil.

TERCERA.- ESTATUTO DE LA COMPANIA.

TITULO |

Del Nombre, domicilio, objeto y plazo

Articulo 1°- Nombre.- El nombre de la compafia que se constituye es

‘NATURAL FACE”

Articulo 2°.- Domicilio.- El domicilio principal de la compafia es el canton
Macara. Podra establecer agencias, sucursales o establecimientos en uno o
mas lugares dentro del territorio nacional o en el exterior, sujetandose a las

disposiciones legales correspondientes.

Articulo 3°.- Objeto.- El objeto de la compafia consiste en la prestacion de

servicios de estética facial.

En cumplimiento de su objeto, la compafiia podra celebrar todos los actos y

contratos permitidos por la ley.
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Art. 4°.- Plazo.- El plazo de duracion de la compaiiia es de 5 afios, contados
desde la fecha de inscripcion de esta escritura. La compafiia podra
disolverse antes del vencimiento del plazo indicado, o podr4 prorrogarlo,

sujetdndose, en cualquier caso, a las disposiciones legales aplicables.

TITULO I

Del Capital

Articulo 5°.- Capital y participaciones.- El capital social es de $ 21.019,41,
dividido en tres partes de $ 7.006,47 por cada socio; participaciones sociales

de $1.000,00 de valor nominal cada una.

TITULO Il
Del Gobierno y de la Administracion
Articulo 6°.- Norma general.- El gobierno de la compafiia corresponde a la

junta general de socios, y su administracion al gerente y al presidente.

Articulo 7°.- Convocatorias.- La convocatoria a junta general efectuara el
gerente de la compafia, mediante aviso que se publicara en uno de los
diarios de mayor circulacion en el domicilio principal de la compafiia, con
ocho dias de anticipacién, por lo menos, respecto de aquél en el que se
celebre la reunion. En tales ocho dias no se contaran el de la convocatoria ni

el de realizacion de la junta.

Articulo 8°.- Quérum de instalacion.- Salvo que la ley disponga otra cosa,

la junta general se instalara, en primera convocatoria, con la concurrencia de
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més del 50% del capital social. Con igual salvedad, en segunda
convocatoria, se instalara con el nUmero de socios presentes, siempre que
se cumplan los demas requisitos de ley. En esta ultima convocatoria se

expresara que la junta se instalara con los socios presentes.

Articulo 9°.- Quérum de decision.- Salvo disposicion en contrario de la ley,
las decisiones se tomaran con la mayoria del capital social concurrente a la

reunion.

Articulo 10°.- Facultades de la junta.- Corresponde a la junta general el
ejercicio de todas las facultades que la ley confiere al érgano de gobierno de

la compafiia de responsabilidad limitada.

Articulo 11°.- Junta universal.- No obstante lo dispuesto en los articulos
anteriores, la junta se entendera convocada y quedara validamente
constituida en cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio
nacional, para tratar cualquier asunto siempre que esté presente todo el
capital pagado y los asistentes, quienes deberan suscribir el acta bajo
sancion de nulidad de las resoluciones, acepten por unanimidad la

celebracion de la junta.

Articulo 12°.- Presidente de la compaiia.- El presidente sera nombrado
por la junta general para un periodo 1 afio, a cuyo término podra ser
reelegido. El presidente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser

legalmente reemplazado.
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Corresponde al presidente:

a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el
secretario, las actas respectivas;

b) Suscribir con el gerente los certificados de aportaciéon, y extender el que
corresponda a cada socio; v,

c) Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que
faltare, se ausentare o estuviere impedido de actuar, temporal o

definitivamente.

Articulo 13°.- Gerente de la compaiiia.- El gerente serd nombrado por la
junta general para un periodo 2 afios, a cuyo término podra ser reelegido. El
gerente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser legalmente
reemplazado.

Corresponde al gerente:

a) Convocar a las reuniones de junta general;

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que asista, y
firmar, con el presidente, las actas respectivas;

c) Suscribir con el presidente los certificados de aportacién, y extender el
gue corresponda a cada socio;

d) Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la compafiia, sin
perjuicio de lo dispuesto en el articulo 12 de la Ley de Compaiias; vy,

e) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la Ley de

Compaiiias.
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TITULO IV
Disolucién y Liquidacion
Articulo 14°.- Norma general.- La compafiia se disolvera por una o mas de
las causas previstas para el efecto en la Ley de Compafiias, y se liquidara
con arreglo al procedimiento que corresponda, de acuerdo con la misma ley.
CUARTA.- APORTES.- Se elaborara el cuadro demostrativo de la
suscripcion y pago del capital social tomando en consideracién lo dispuesto
por la Ley de Compafiias en sus articulos 137, numeral 7°, 103 6 104, o uno
y otro de estos dos Ultimos, segun el caso. Si se estipulare plazo para el
pago del saldo deudor, este no podra exceder de 12 meses contados desde
la fecha de constitucion de la compafia. En aplicacion de las normas
contenidas en los articulos antes citados, se podriaelaborar el

cuadro de suscripcion y pago del capital social a

base de los siguientes datos generales:

Cuadro N°52

CAPITAL SUSCRITO Y PAGADO

1 |Luz Aguirre $7.006,47 | $3.503,24 $ 3.503,24 7,01 $ 7.006,47

2 |Carmen Galvez $ 7.006,47 $ 3.503,24 $ 3.503,24 7,01 $ 7.006,47

Antonieta
3 |Coérdova $ 7.006,47 $ 3.503,24 $3.503,24 7,01 $ 7.006,47
TOTAL $21.019,41 | $10.509,71 | $10.509,71 21,02 [$21.019,41

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para los periodos
sefialados en los articulos 12° y 13° del estatuto, se designa como
presidente (a) de la compafiia al (o a la) sefior (0 sefiora) Luz Maria Aguirre
Aguirre y como gerente de la misma al (o a la) sefior (o sefiora) Carmen del

Roci6 Galvez Lojan, respectivamente.

DISPOSICION TRANSITORIA.- Los contratantes acuerdan autorizar al
doctor Luis Antonio Carrion Gomez para que a su nombre solicite al
Superintendente o a su delegado la aprobacion del contrato contenido en la
presente escritura, e impulse posteriormente el tramite respectivo hasta la

inscripcion de este instrumento.

Se nombra como secretario de la junta al sefior José Antonio Pérez Aguilar,

por decisién unanime de la junta de socios.

Se levanta la sesion siendo las 11:00 a.m., se elabora esta acta aprobada y

firmada como sefal de aceptacion por todos los asistentes.

LUZ MARIA AGUIRRE AGUIRRE
C.C. 1104720931

CARMEN DEL ROCIO GALVEZ LOJAN
C.C. 1102072186
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“NATURAL FACE” CiA. LTDA.

ESTRATEGIA CORPORATIVA

Misiéon: “NATURAL FACE” CIA. LTDA. Es una empresa que proporciona
soluciones integrales y de calidad en tratamientos faciales, con productos
naturales y efectivos para el rejuvenecimiento, hidratacion y mejoramiento

de la piel facial.

Vision: Ser el Centro de Estética Facial lider y preferido en el mercado de la

ciudad de Macara.

Valores:

Trabajo
Calidad
Compromiso
Honradez
Lealtad

Disciplina
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ORGANIZACION EMPRESARIAL

Niveles Administrativos

Los niveles administrativos, cumplen con la funcién y responsabilidad a ellos
originados por la ley, por necesidad o por costumbre, con la finalidad de
lograr las metas y objetivos propuestos. Existen en la presente los siguientes

niveles administrativos.

a) NIVEL LEGISLATIVO

Su funcion bésica es legislar sobre la politica que debe seguir la
organizaciéon, normar los procedimientos, dictar los reglamentos,
resoluciones, etc. y decidir sobre los aspectos de mayor importancia. Este
organo representa el primer nivel jerarquico y generalmente esta integrado

por un grupo de personas.

a) NIVEL DIRECTIVO

Planea, orienta y dirige la vida administrativa e interpretar planes,
programas y mas directivas técnicas y administrativas de alto nivel y los
tramites a los 6rganos operativos y auxiliares para su ejecucion.

Tiene el segundo grado de autoridad y es responsable del cumplimiento de
las actividades encomendadas a la unidad bajo su mando puede delegar
autoridad mas no responsabilidad. El nivel ejecutivo o directivo es

unipersonal, cuando exista un presidente, director o gerente.
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c) NIVEL ASESOR

Este nivel no tiene autoridad de mando, Unicamente aconseja, informa,
prepara proyectos en materia juridica, econdémica, financiera, técnica,
contable, industrial y mas areas que tenga que ver con la empresa. Esta

integrado por expertos que tienen amplio dominio de determinada técnica.

d) NIVEL AUXILIAR O DE APOYO
Este nivel ayuda a los otros niveles administrativos en la prestacion de

servicios con oportunidad y eficiencia.

e) NIVEL OPERATIVO
El nivel operativo es responsable directo de la ejecucién de las actividades
basicas de una empresa. Es quien ejecuta materialmente las érdenes

emanadas por los 6rganos legislativo y directivo.

Organigramas
Los organigramas son la representacion grafica de la estructura de una
empresa, con sus servicios, 6rganos, puestos de trabajo de sus distintas

relaciones de autoridad y responsabilidad.



Grafico N° 52

Organigrama Estructural del Centro Estético “NATURAL FACE” CIA.

LTDA.

JUNTA GEMERAL DE
ACCIONISTAS

GEREMCIA

SECRETARIA-

CONTABILIDAD

ASESORIA JURIDICA

SERVICIO AL CLIENTE

Simbologia
Ejecutivo [
Directivo E
Asesor
Aopiliar
Operativo I:I

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

MARKETING
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Grafico N° 53

Organigrama Funcional del Centro Estético “NATURAL FACE” CIA.
LTDA.

L = L
Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualdn Oviedo
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MANUAL DE FUNCIONES

PROPUESTA DEL MANUAL DE FUNCIONES

El Manual de Funciones, es un documento sistematico que nos permite
describir las funciones especificas a nivel de cargo o puesto de trabajo
desarrolldndolas a partir de la estructura organica y funciones generales

establecidas en el Reglamento de Organizacion y Funciones.

Objetivo General

¢ Facilitar el control y la mejora del desempefio del personal que labora en

la empresa mediante la presente propuesta.

Objetivos Especificos

e Contribuir con un perfil de exigencias para cada uno de los puestos
existentes en la empresa.

e Hacer posible el desarrollo de una valoracién de puestos de trabajo
ajustada a sus contenidos y exigencias de manera que la remuneracion
considere la aportacién diferencial.

¢ Facilitar la elaboracion de planes de formacién y el desarrollo de procesos

de seleccidén mas eficaces.
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CENTRO TSTETICO FACIAL CENTRO ESTETICO NATURAL FACE.
sl Calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo
il . / Macara
e n MANUAL DE
et FUNCIONES
Recuerda: Tiupieles de urcwye&hfl;mxﬁ, T Cé d | g 0 GTOl
|. IDENTIFICACION
TITULO DEL PUESTO: GERENTE
AREA DE GESTION: Ejecutivo
SUPERVISOR INMEDIATO: Junta de Accionistas

. NATURALEZA DEL PUESTO

Planea, organiza, dirige y controla la empresa. Establece politicas para el funcionamiento de
todos los departamentos de la misma y busca nuevas alternativas de crecimiento para la
empresa.

lll.  FUNCIONES TIPICAS

1) Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las funciones de
los diferentes departamentos.

2) Tomar decisiones inherentes a la actividad empresarial y hacerlas cumplir.

3) Planificar las actividades de la empresa, fijar las politicas y los objetivos de la
organizacion para el largo y mediano plazo.

4) Controlar el desempefio de los empleados, verificar los logros de Ila
organizacion, medir las ventas, la rentabilidad y las utilidades alcanzadas.

5) Mantener contacto continuo con los clientes, en busca de nuevas tecnologias o
productos adecuados para la empresa.

6) Dirigir la gestion econdmica financiera de la empresa.

7) Gestionar y firmar los contratos y obligaciones de la empresa.

8) Marcar las politicas generales como las inversiones, compras, productos,
recursos humanos, investigacion y desarrollo, mercadeo, etc.

IV. CARACTERISTICAS DE LA CLASE (Habilidades y Destrezas)

- Espiritu de liderazgo.

- Pensamiento estratégico e inteligencia para resolver problemas.

- Facilidad de negociacion

- Capacidad para tomar decisiones en forma independiente, rapida y
oportuna.

- Integridad Moral y ética

- Requiere alto esfuerzo mental

- Requiere bajo esfuerzo fisico

- Responde por el trabajo de todos los empleados.

V. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Poseer Titulo Académico Profesional en: Administracion de
Empresas.

EXPERIENCIA: 4 afios de experiencia minima en cargos similares

EDAD: de 30 afios en adelante

SEXO: Indistinto

Elaborado por: Marili Gualan Oviedo
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CENTRO ESTETICO NATURAL

CENTRO ESTETICO FACIAL FACE
“NATURAL FACE” Calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo
> =0 Macara

, ) MANUAL DE
e ., FUNCIONES
T A Codigo: ASJ1

Sserd  por:

Recuerda: Tupieles de terciopelo Cuidala;

|. IDENTIFICACION

TITULO DEL PUESTO: ASESOR JURIDICO
AREA DE GESTION: Asesor
SUPERVISOR INMEDIATO: Gerente

. NATURALEZA DEL PUESTO
Asesorar, dirigir y realizar los tramites judiciales que implique la
representacion legal de la empresa cuando esta lo requiera.
lll. FUNCIONES TIPICAS

1) Asesorar al personal ejecutivo para tomar las mejores decisiones
empresariales.

2) Orientar en la constitucién, gestion de la empresa.

3) Defender los intereses de la empresa en todo tipo de procedimientos
judiciales.

4) Negociar y redactar contratos de compra-venta de activos.

5) Realizar los contratos laborales y registrarlos en el ministerio laboral.

6) Representar a la empresa judicialmente.

7) Analizar, conceptuar, emitir criterios y pronunciamientos legales de la
empresa.

8) Responder oficios y escritos legales de peticion en las diferentes
entidades de control.

IV. CARACTERISTICAS DE LA CLASE (Habilidades y Destrezas)

- Razonamiento légico.

- Dominio del lenguaje y facultad para la expresion de sus ideas.
- Tener habilidad de mediacién

- Requiere mediano esfuerzo mental

- No requiere esfuerzo fisico

V. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Poseer Titulo Académico en Derecho
EXPERIENCIA: Un afio de experiencia de ejercer la profesion.
EDAD: 25 a 45 afos

SEXO: Indistinto

Elaborado por: Marili Gualadn Oviedo
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CENTRO ESTETICO NATURAL
CENTRO ESTETICO FACIAL FA C E.
"”“Zﬁm’;’.}“" Calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo
il 4 / Macara
| S A MANUAL DE
e FUNCIONES
sttt ot 7 Cédigo: ASJ1
|. IDENTIFICACION
TITULO DEL PUESTO: SECRETARIA - CONTADORA
AREA DE GESTION: Asesor
SUPERVISOR INMEDIATO: Gerente

. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar, organizar, ejecutar y controlar las actividades contables de la
Empresa bajo el cumplimiento de procedimientos establecidos en la misma
con el fin de garantizar el registro correcto y oportuno de las operaciones
econdmicas de la organizacion.

[ll. FUNCIONES TIPICAS

- Asistencia directa a los clientes y proveedores

- Mantenimiento de los archivos de la empresa

- Atender al publico en general que se presenta a solicitar informaciéon para
realizar algun tramite o proporcionar algun servicio.

- Ordenar y archivar correctamente la informacion y documentacion que se
genere.

- Facturar y cobrar las ordenes de tratamientos faciales.

- Liquidar némina

- Digitar y tener al dia la contabilidad

- Prepara, revisa y cancela las declaraciones de pagos, por concepto de
retencion de impuestos a la renta y otras obligaciones tributarias vigentes.

IV. CARACTERISTICAS DE LA CLASE (Habilidades y Destrezas)

- Razonamiento légico.

- Dominio del lenguaje y facultad para la expresion de sus ideas.
- Tener habilidad de mediacion

- Requiere mediano esfuerzo mental

- No requiere esfuerzo fisico

V. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Poseer Titulo Académico en Contabilidad
EXPERIENCIA: Un afio de experiencia de ejercer la profesion.
EDAD: 25 a 45 afios

SEXO: Indistinto

Elaborado por: Marili Gualan Oviedo




126

CENTRO ESTETICO FACIAL CENTRO ESTETICO NATURAL FACE.
"”Qméfﬁf” Calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo
Macara
e MANUAL DE
o FUNCIONES
SRR Codigo: GTOL
ll. IDENTIFICACION
TITULO DEL PUESTO: COSMETOLOGA
AREA DE GESTION: Operativa
SUPERVISOR INMEDIATO: Gerente

II. NATURALEZA DEL PUESTO

Ejecutar las actividades de seleccion de materia prima, disefio de los
tratamientos estético faciales; para la prestacion de los servicios de estética
facial.

[ll.  FUNCIONES TIPICAS

- Seleccionar diariamente la materia prima a usar en los servicios.

- Examinar a los clientes y determinar el tratamiento ideal para sus
necesidades.

- Disefiar los tratamientos estético facial mas acordes a las necesidades de
cada cliente.

- Supervisar a las Auxiliares Cosmetbélogas en la aplicacion de los
tratamientos.

- Control de la bodega de insumos. _ _
- Control del buen funcionamiento y uso de los equipos y herramientas

IV. CARACTERISTICAS DE LA CLASE (Habilidades y Destrezas)

- Agilidad en la atencién y disefio de tratamientos faciales.
- El puesto requiere de gran responsabilidad y conocimiento de cosmetologia

V. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Poseer Titulo Académico en Cosmetologia.
EXPERIENCIA: 4 afios de experiencia minima en cargos similares
EDAD: de 25 afios en adelante

SEXO: Femenino

Elaborado por: Marild Gualan Oviedo
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CENTRO ESTETICO FACIAL CENTRO ESTETICO NATURAL FACE.
DATURALIESE Calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo
Macara
[ MANUAL DE
S ise Al sty s FU N C | O N ES
bl Codigo: GTol
. IDENTIFICACION
TITULO DEL PUESTO: AUXILIARES - COSMETOLOGAS
AREA DE GESTION: Operativa
SUPERVISOR INMEDIATO: Cosmetdloga

. NATURALEZA DEL PUESTO

Ejecutar los tratamientos estéticos disefiados por la Cosmetologa, cuidado y
control de los insumos, equipos y herramientas a su cargo.

. FUNCIONES TIPICAS

Ejecutar los tratamientos estéticos disefiados por la cosmetdloga.
Controlar las 6rdenes de facturacién por los tratamientos efectuados.
Cuidado de la correcta utilizacién de los insumos.

Control de las herramientas y equipos a su cargo.

Mantenimiento y limpieza de su puesto de trabajo.

Las deméas que determine su jefe inmediato superior.

YVVYVYYYVY

IV. CARACTERISTICAS DE LA CLASE (Habilidades y Destrezas)

- Agilidad en la atencién y disefio de tratamientos faciales.
- El puesto requiere de gran responsabilidad y conocimiento de cosmetologia

V. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Poseer Titulo de Bachiller.

EXPERIENCIA: 2 afios de experiencia minima en cargos similares
EDAD: de 25 afios en adelante

SEXO: Femenino

Elaborado por: Marili Gualan Oviedo
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R AT A CENTRO ESTETICO NATURAL FACE.
"N"‘g’”‘_‘”‘@" Calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo
A Macara
e 7. MANUAL DE
e FUNCIONES
G e Cédig0 GTOL
IV. IDENTIFICACION
TITULO DEL PUESTO: AUXILIAR DE MARKETING
AREA DE GESTION: Operativa
SUPERVISOR INMEDIATO: Gerente

[I. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar, organizar y controlar la publicidad y promocién de la empresa.

. FUNCIONES TIPICAS

Realizar los planes de publicidad y promocion de la empresa.
Contratar la publicidad a efectuarse en los diferentes medios de
comunicacion.

Adquirir los productos promocionales y distribuirlos adecuadamente.
Realizar la visita a entidades publicas y privadas para promocionar la
empresa

VY YV

IV. CARACTERISTICAS DE LA CLASE (Habilidades y Destrezas)

- Agilidad en la atencién y disefio de tratamientos faciales.
- El puesto requiere de gran responsabilidad y conocimiento de marketing.

V. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Poseer Titulo Académico en Marketing.
EXPERIENCIA: 2 afios de experiencia minima en cargos similares
EDAD: de 25 afios en adelante

SEXO: Indistinto

Elaborado por: Marili Gualan Oviedo
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ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero determina los aspectos financieros mas importantes
para la puesta en marcha del proyecto, tales como: Las Inversiones y el
Financiamiento, Los Costos y Gastos, Los Ingresos y Egresos, y El punto de

Equilibrio.

Estos aspectos permitirdn delimitar la estructura financiera de la empresa

que se pretende crear.

LAS INVERSIONES
Las inversiones que el proyecto tendra seran de tres tipos de activos:

- Activos fijos
- Activos diferidos

- Capital de trabajo

ACTIVOS FIJOS

Son todas las inversiones que se realizan en bienes tangibles y son de
propiedad de la empresa, sirven de apoyo a las operaciones de la misma,
para efectos contables, los activos fijos estan sujetos a depreciaciones, los
cuales se los hace de acuerdo a una tabla establecida por la contraloria, los
terrenos no sufren depreciaciones, pero si se revalorizan por la plusvalia
generada por el desarrollo urbanistico. Los activos fijos necesarios para el

proyecto son los siguientes:
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Adecuaciones: Constituye el valor de inversion de las adecuaciones que se

van a efectuar en el local donde se ubicara la nueva empresa, asi:

Cuadro N° 53

INVERSION EN ADECUACIONES

DETALLE AREA UNIDAD | V/UNIT. | VITOTAL
Administracion 20 M $ 25,00 |$1.500,00
Espera 20 M $ 25,00 |$1.750,00
Atencion al Cliente 20 M $ 25,00 |$3.500,00
Recepcion 20 M $ 25,00 [$1.750,00
Bafios " M $ 30,00 | $240,00
Area verde e
ingreso - M $ 10,00 | $120,00

TOTAL M $ 8.860,00
134

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Equipo: Establece la inversion en los diversos elementos tecnoldgicos a

utilizarse en las actividades propias del servicio, es el elemento fundamental

para la prestacion de los servicios, asi:
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Cuadro N° 54

INVERSION EN EQUIPO

ARTICULO UNIDAD V/U VIT
BIO BIO-1005 Ascensor 2 $ 300,00 | $ 600,00
Calentador de Cera 2 $ 100,00 | $ 200,00
Calentador de Toallas 1 $ 100,00 | $ 100,00

Equipo 4 en 1 Micro $ 500,00 [$1.000,00

Galvanica 2

Fototerapia Dinamica 2 $ 600,00 [$ 1.200,00

Esterilizador 2 $ 100,00 | $ 200,00

Vaporizador Facial 2 $ 100,00 | $ 200,00
TOTAL $ 3.500,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Herramientas: Compone las inversiones en instrumentos manuales que se

utilizaran en el proceso de prestacion del servicio de la empresa, asi:
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Cuadro N° 55

INVERSION EN HERRAMIENTAS

ARTICULO UNIDAD V/U VIT

Brocha para mascarilla 12 $ 2,00 $ 24,00
Esponja facial 84 $1,00 $ 84,00
Gafas Protectoras para
Cosmetoblogas 4 $10,00 | $40,00
Gafas Protectoras para Clientes 24 $ 10,00 | $ 240,00
Mascarilla para Oxigenacién 5 $ 20,00 | $100,00
Papel Depilatorio 4964 $0,30 [$1.489,09
Rodillo con micro-agujas 5 $ 10,00 | $50,00
Guantes de Lufa o de Crin 48 $5,00 | $240,00

TOTAL $2.267,09

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Muebles y enseres: Son los montos devengados en muebles y enseres

asignados a las diferentes dependencias con que cuenta la empresa, asi:

Cuadro N° 56
INVERSION EN MOBILIARIO DE OFICINA

ARTICULO UNIDAD V/U VIT

Escritorio de Madera 2 $200,00| $ 400,00
Archivador Metalico 2 $ 150,00 $ 300,00
Sillones de Escritorio 1 $80,00 | $80,00
Sillones individuales para espera 5 $ 100,00 $ 500,00
Sillén de tres personas para recepcion 1 $ 400,00 $ 400,00
Cama facial plegable 7 $ 150,00 $ 1.050,00
Sillas para masaje facial 4 $ 300,00| $1.200,00
Mesa de Tres Niveles para Cabina 3 $ 100,00 $ 300,00
Taburete Hidraulico 7 $70,00 | $490,00
Stand Metalico para guardar materia
prima 1 $ 300,00| $ 300,00

TOTAL $5.020,00

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Equipo de computacion: Son las inversiones en los equipos
computacionales que se va a manejar en la nueva empresa para desarrollar

las actividades administrativas, asi:

Cuadro N° 57

INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTO

ARTICULO UNIDAD V/U VIT
Computadora 2 $1.300,00( $ 2.600,00
Impresora 2 $ 300,00 | $ 600,00
UPS y Regulador de
Voltaje 2 $ 150,00 | $ 300,00

TOTAL $ 3.500,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Equipo de oficina: Constituyen los valores a invertir en los equipos de
oficina utilizados en tramites administrativos, asi:
Cuadro N° 58

EQUIPO DE OFICINA

ARTICULO UNIDAD V/U VIT
Teléfono SAMSUNG 3,00 $60,00 [ $180,00
TOTAL $ 180,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Imprevistos: Todo presupuesto, por mas cuidadoso que haya sido
realizado, tendré siempre un margen de error por razones de la fluctuacién
de los precios y cambios que se dan, razén por la cual es conveniente incluir

un rubro de imprevistos, que para el caso del presente proyecto sera del 5%.



RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS

A continuacién detallamos lo activos Fijos totales:

Cuadro N° 59

RESUMEN DE INVERSIONES FIJAS

ARTICULO VIT
ADECUACIONES $ 8.860,00
EQUIPO $ 3.500,00
HERRAMIENTAS $2.267,09
MOBILIARIO DE OFICINA $5.020,00
EQUIPO DE COMPUTO $ 3.500,00
EQUIPO DE OFICINA $ 180,00
IMPREVISTOS 5,02% $1.171,95

TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 24.499,04

Fuente: Cuadros 53 al 58

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

ACTIVOS INTANGIBLES O DIFERIDOS

134

Estas inversiones se las realiza sobre activos constituidos para los servicios

o derechos adquiridos necesarios para la marcha del proyecto y son

susceptibles de amortizacion, afectando al flujo de caja indirectamente,

incluyen los siguientes gastos:
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Cuadro N° 60

ACTIVO DIFERIDO

DETALLE V/TOTAL

Estudios de implementacion $ 1.000,00
Estudios Arquitectonicos $ 700,00
Gastos de Constitucion $ 500,00
Permisos de funcionamiento y $ 300,00
operacion

Imprevistos $ 125,00
TOTAL $ 2.625,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

ACTIVO CORRIENTE O CAPITAL DE TRABAJO

Son los valores en que se debe incurrir para dotar a la empresa de todos los
componentes que hagan posible laborar durante un periodo establecido,
permitiendo cubrir todas las obligaciones econémicas, que para el presente

proyecto se establece un capital de operacion para 1 mes, asi tenemos:

Costo primo

Constituyen los costos de los elementos que intervienen directamente en la

prestacion de los servicios estéticos, y tenemos los siguientes:

Materia prima directa: Son los valores incurridos en la adquisicion de
materiales y suministros que intervienen directamente en la prestacion de

los servicios estéticos faciales, asi:
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MATERIA PRIMA DIRECTA
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. CANTIDA VALOR VALOR VALOR
ARTICULO UNIDAD D UNITARIO TOTAL MENSUAL
MATERIA PRIMA DIRECTA PARA LIMPIEZA FACIAL
Jaboén Neutro UNIDAD 331 $5,00 $1.654,55 [ $137,88
Crema Limpiadora UNIDAD 331 $ 7,00 $2.316,36 | $193,03
Locién Astringente UNIDAD 331 $7,00 $2.316,36 | $193,03
Locion Exfoliante UNIDAD 331 $ 7,00 $2.316,36 | $193,03
Crema Hidratante UNIDAD 331 $ 6,00 $1.98545 [ $165,45
Velo de Collagen Essence Mask | UNIDAD 4964 $6,00 $29.781,82| $2.481,82
Velo de Oro Anti-envejecimiento | UNIDAD 4964 $6,00 $29.781,82| $2.481,82
TOTAL DE MATERIA PRIMA DIRECTA PARA LIMPIEZA FACIAL $70.152,73| $5.846,06
MATERIA PRIMA DIRECTA PARA
DEPILACION
Cera depiladora UNIDAD 496 $5,00 $2.481,82 | $206,82
Locién Limpiadora UNIDAD 165 $ 7,00 $1.158,18 $ 96,52
Bastoncillos de Algodén UNIDAD 248 $2,30 $ 570,82 $ 47,57
Algodones UNIDAD 165 $2,00 $ 330,91 $ 27,58
TOTAL DE MATERIA PRIMA DIRECTA PARA
DEPILACION $4541,73 | $378,48
MATERIA PRIMA DIRECTA PARA MASAJE FACIAL
Aceite de Rosa de Mosqueta UNIDAD 347 $ 1,00 $ 347,45 $ 28,95
Aceite de Oliva UNIDAD 347 $1,00 $ 347,45 $ 28,95
Aceite de Manzanilla UNIDAD 347 $1,00 $ 347,45 $ 28,95
TOTAL DE MATERIA PRIMA DIRECTA PARA MASAJE FACIAL $1.042,36 $ 86,86
TOTAL DE MATERIA PRIMA DIRECTA $ 75.736,82| $6.311,40

Fuente: Investigacion directo

Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Mano de obra directa: Son los valores incurridos en el pago de los

Recursos Humanos que intervienen directamente en prestacion de los

servicios estéticos faciales, asi tenemos:

Cuadro N° 62

MANO DE OBRA DIRECTA

Mano de obra directa: Son los valores incurridos en el pago de los

Recursos Humanos que intervienen directamente en prestacion de los

servicios estéticos faciales, asi tenemos:

CUADRO 59:

MANO DE OBRA DIRECTA

Auxiliares

Cosmetoélogas 3 366,00 41,31 14,17 28,33 28,33 452,14 | 3165,00 |37980,04
TOTAL DE MANO DE OBRA
DIRECTA 3165,00 |37980,04

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Costos indirectos de fabricacion

Constituyen los costos de los elementos que intervienen indirectamente en

el proceso de produccién, y tenemos los siguientes:
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Mano de obra directa: Son los valores incurridos en el pago de los Recursos Humanos que intervienen indirectamente en

prestacion de los servicios estéticos faciales, asi tenemos:

Cuadro N° 60

MANO DE OBRA INDIRECTA

APORTE VACAC. DECIMO DECIMO TOTAL TOTAL
PATRONAL AL 3ER 4170 TOTAL MANO DE MANO DE
NRO SUELDO PAGO OBRA OBRA
CARGO IESS 12,15%,
OBRERO BASICO SUELDO SUELDO
IECE (0,5%) Y MENSUAL INDIRECTA INDIRECTA
MENSUAL MENSUAL
SECAP (0,5%) MES ANUAL
Cosmetéloga 1 400,00 ‘ 48,60 16,67 33,33 28,33 526,93 526,93 6323,20
TOTAL DE MANO DE OBRA INDIRECTA 526,93 6323,20

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Mantenimiento: Es el costo necesario para mantener en buen estado de

funcionamiento de los equipos, asi:

Cuadro N° 61
MANTENIMIENTO

EQUIPO UNIDAD 1,00 $ 50,00 $ 50,00

$ 600,00

TOTAL $ 50,00

$ 600,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboraciéon: Marild Gualan Oviedo
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

Constituyen los costos de los elementos que intervienen en las operaciones administrativas de la organizacién, y tenemos los
Siguientes:
Sueldos administrativos: Son los pagos por el cumplimiento de las funciones del RRHH de operaciones, asi tenemos:

Cuadro N° 62

SUELDOS ADMINISTRATIVOS

GERENTE 1 600,00 72,90 25,00 50,00 28,33 776,23 9314,80
SECRETARIA - CONTADORA 1 400,00 48,60 16,67 33,33 28,33 526,93 6323,20
ASESOR JURIDICO 1 400,00 48,60 16,67 33,33 28,33 526,93 6323,20

TOTAL SUELDOS ADMINISTRATIVOS 1830,10 21961,20

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Servicios basicos: Constituyen los costos por pago de los servicios de

agua, luz, Teléfono e internet, asi:

Cuadro N° 63

SERVICIOS BASICOS

. VALOR
ARTICULO UNIDAD | CANTIDAD V/U VIT ANUAL
Energia Eléctrica| KW/H 80,00 $0,25 | $20,00 | $240,00
Agua M3 30,00 $0,35 $ 10,50 $ 126,00
Teléfono MINUTOS| 120,00 $0,10 $12,00 $ 144,00
Internet MEGAS | 2.000,00 $0,01 $ 20,00 $ 240,00
TOTAL $62,50 $ 750,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Materiales de oficina: Son los costos incurridos en la adquisicién de

materiales para las operaciones de oficina, y tenemos los siguientes:

Cuadro N° 64

MATERIALES DE OFICINA

: CANTIDA VALOR
ARTICULO UNIDAD | D V/U VIT MENSUA
L
Resmas de papel bond. UNIDAD| 24,00 $4,00 | $96,00 $ 8,00
Tinta para impresora. UNIDAD| 60,00 $7,00 [$420,00 | $35,00
Esferograficos. UNIDAD| 24,00 $0,30 | $7,20 $0,60
Marcadores UNIDAD| 12,00 $ 0,50 $ 6,00 $ 0,50
Factureros. UNIDAD| 24,00 $10,00 | $240,00 | $20,00
Carpetas archivadoras de
documentos. UNIDAD| 60,00 $5,00 | $300,00 | $25,00
Varios UNIDAD 1,00 $ 50,00 | $50,00 $4,17
TOTAL $1.119,20| $ 93,27

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Utiles de aseo: Son los costos incurridos en la adquisicion de materiales

para el aseo de la oficina, y tenemos los siguientes:

Cuadro N° 65
UTILES DE ASEO

; CANTIDA VALOR
ARTICULO | UNIDAD |D VIU | VIT ANUAL| MENSUAL

ESCOBA UNIDAD | 4,00 $4,00 [ $16,00 $1,33
TRAPEADOR UNIDAD| 4,00 $500 [ $20,00 $ 1,67
BASURERO UNIDAD | 3,00 $8,00 | $24,00 $2,00
RECOGEDOR | UNIDAD| 2,00 $ 4,00 $ 8,00 $ 0,67
TOALLAS UNIDAD| 4,00 [$10,00 [ $40,00 $ 3,33
PINOKLIN UNIDAD [ 12,00 [ $4,00 [ $48,00 $ 4,00
PAPEL
HIGIENICO DOCENA| 24,00 | $6,00 [ $144,00 $ 12,00
JABON LIQUIDO | UNIDAD | 24,00 | $2,00 | $48,00 $ 4,00

TOTAL $ 348,00 $ 29,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

Arriendo del local: Son los costos incurridos en el pago de arriendo del

local donde funcionara el centro estético facial, asi:

Cuadro N° 66

ARRIENDO DEL LOCAL

ARTICULO UNIDAD | CANTIDAD|VALOR MES|V/T ANUAL
ARRIENDO DEL
LOCAL UNIDAD 1,00 $ 500,00 ([$6.000,00
TOTAL $ 500,00 [$6.000,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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» GASTOS DE VENTAS

Constituyen los costos de los elementos que intervienen en el proceso de venta del producto, y tenemos los siguientes:

Sueldos Marketing: Constituye los valores incurridos en el pago de la publicidad para el manejo del Marketing de la

empresa, asi:

Cuadro N° 67

SUELDOS DE MARKETING

AUXILIAR DE MARKETING 1 366,00 41,31 14,17 28,33 28,33 452,14 5425,72

TOTAL SUELDOS MARKETING 452,14 5425,72

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo
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Publicidad y Promocién: Son los costos incurridos en la generacion de

publicidad y promocién para dar a conocer los servicios, y tenemos los

siguientes:
Cuadro N° 68
PUBLICIDAD Y PROMOCION
: VALOR
ARTICULO UNIDAD |CANTIDAD| V/U V/T [MES
Cufas Radiales (10
mensuales) UNIDAD| 120,00 |$4,00|$480,00| $40,00
Obsequio de toalla facial con
logo UNIDAD| 200,00 |$4,00([$800,00| $66,67
$
TOTAL 1.280,00 | $ 106,67

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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RESUMEN DE ACTIVOS CIRCULANTE

A continuacion detallamos lo activos circulantes totales para el primer mes:

Cuadro N° 69

RESUMEN DE ACTIVO CIRCULANTE PARA EL 1ER MES

ARTICULO PARCIAL TOTAL

COSTO PRIMO $9.476,40
MATERIA PRIMA DIRECTA $6.311,40
MANO DE OBRA DIRECTA $ 3.165,00
GASTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION $576,93
MANO DE OBRA INDIRECTA $ 526,93
MANTENIMIENTO $ 50,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $2.514,87
SUELDOS ADMINISTRATIVOS $1.830,10
SERVICIOS BASICOS $ 62,50
MATERIALES DE OFICINA $ 93,27
UTILES DE ASEO $ 29,00
ARRIENDO DEL LOCAL $ 500,00
GASTOS DE VENTAS $ 558,81
PUBLICIDAD $ 106,67
SUELDOS MARKETING $ 452,14
IMPREVISTOS 5% $ 656,35

TOTAL DE ACTIVOS CIRCULANTES $ 13.783,37

Fuente: Investigacién directa

Elaboracién: Marili Gualdn Oviedo




146

RESUMEN DE LAS INVERSIONES

El resumen de las inversiones se muestra en los cuadros

expuestos  a continuacion:
Cuadro N° 70

INVERSIONES TOTALES

INVERSIONES | PARCIAL TOTAL

ACTIVOS FIJOS $24.611,05
ADECUACIONES $ 8.860,00
EQUIPO $3.500,00
HERRAMIENTAS $2.267,09
MOBILIARIO DE OFICINA $5.020,00
EQUIPO DE COMPUTO $3.500,00
EQUIPO DE OFICINA $ 292,00
IMPREVISTOS 5% $1.171,95

ACTIVOS DIFERIDOS $ 2.625,00
ESTUDIOS DE IMPLEMENTACION $1.000,00
ESTUDIOS ARQUITECTONICOS $ 700,00
GASTOS DE CONSTITUCION $ 500,00

PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO Y

OPERACION $ 300,00
IMPREVISTOS 5% $ 125,00

ACTIVO CIRCULANTE $13.783,37
COSTO PRIMO $9.476,40
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $576,93
GASTOS ADMINISTRATIVOS $2.514,87
GASTOS DE VENTAS $ 558,81
IMPREVISTOS 5% $ 656,35

TOTAL DE INVERSIONES $41.019,41

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
El proyecto hara uso de las fuentes internas y externas de financiamiento

bajo los siguientes aspectos:

a. FUENTES INTERNAS
El 51% del total de la inversion que corresponde a $ 21.019,41 ddlares, sera

financiado con aportaciones de los accionistas.

b. FUENTES EXTERNAS

Después de buscar la alternativa mas conveniente, se decidié solicitar un
préstamo al banco de Loja, ya que es el organismo que otorga créditos a
largo plazo y con intereses mas bajos a través de su linea de crédito a las

PYMES.

El crédito que mantendré el proyecto con el banco de Loja constituird el 49%
qgue corresponde a $ 20.000 dodlares a 3 afios plazo al 10,35% de interés
anual con el objeto de financiar la adquisicion del terreno, el equipo y la
mayor parte de las construcciones; en consecuencia los rubros de
financiamiento se presentan asi:

Cuadro N° 71
FINANCIAMIENTO

FUENTE % MONTO
Capital Propio 51% $21.019,41
Crédito 49% $ 20.000,00
TOTAL 100% $41.019,41

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marild Gualan Oviedo



A continuacién detallamos la tabla de amortizacion del préstamo

Cuadro N° 72 )
TABLA DE AMORTIZACION

INTERES

< DIVIDENDO| SALDO
ANO | CAPITAL | 10,35%

ANUAL MENSUAL | CAPITAL
0 $ 20.000,00
1 $55556 [$17250| $728,06 |$19.444,44
2 $55556 [$167,71| $723,26 |$18.888,89
3 $55556 [$16292| $718,47 |$18.333,33
4 $55556 |$158,13| $713,68 |[$17.777,78
5 $555,56 [$153,33| $708,89 |$17.222,22
6 $555,56 [$14854| $704,10 |$16.666,67
7 $55556 [$143,75]| $699,31 |$16.111,11
8 $55556 [$13896| $694,51 |$15.555,56
9 $55556 [$134,17| $689,72 |$15.000,00
10 $555,56 [$129,38| $684,93 |$14.444,44
11 $555,56 [$12458| $680,14 |$13.888,89
12 $55556 [$119,79| $67535 |$13.333,33
13 $555,56 [$11500| $670,56 |$12.777,78
14 $55556 [$110,21| $665,76 |$12.222,22
15 $555,56 [$10542| $660,97 |$11.666,67
16 $555,56 [$100,63| $656,18 |$11.111,11
17 $ 555,56 $9583 | $651,39 [$10.555,56
18 $ 555,56 $91,04 | $646,60 [$ 10.000,00
19 $ 555,56 $86,25 | $641,81 | $9.444,44
20 $ 555,56 $81,46 | $637,01 | $8.888,89
21 $ 555,56 $76,67 | $632,22 | $8.333,33
22 $ 555,56 $7188 | $627,43 | $7.777,78
23 $ 555,56 $67,08 | $622,64 | $7.222,22
24 $ 555,56 $62,29 | $617,85 | $6.666,67
25 $ 555,56 $57,50 | $613,06 | $6.111,11
26 $ 555,56 $52,71 | $608,26 | $5.555,56
27 $ 555,56 $47,92 | $603,47 | $5.000,00
28 $ 555,56 $43,13 | $598,68 | $4.444,44
29 $ 555,56 $38,33 [ $593,89 [ $3.888,89
30 $ 555,56 $3354 | $589,10 | $3.333,33
31 $ 555,56 $28,75 | $584,31 | $2.777,78
32 $ 555,56 $23,96 | $579,51 | $2.222,22
33 $ 555,56 $19,17 | $574,72 | $1.666,67
34 $ 555,56 $14,38 | $569,93 | $1.111,11
35 $ 555,56 $ 9,58 $ 565,14 $ 555,56
36 $ 555,56 $4,79 $ 560,35 $ 0,00

TOTAL| $ 20.000,00 $ 23.191,25

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

Depreciacion.- Para el célculo de las depreciaciones se tomo en cuenta los
afios de vida util de los activos depreciables, tomando en cuenta lo
establecido por las normas contables, con ello, restamos al valor del bien, el
valor residual que corresponde al 10%, luego dividimos este valor para los

afos de vida util, y finalmente obtenemos el valor a depreciar anual, asi:

Cuadro N° 73

DEPRECIACIONES

BN e

ADECUACIONES $ 8.860,00

$ 886,00 $7.974,000 20,00 $ 398,70
EQUIPO $3.500,00] $350,00[ $3.150,00{ 10,00 $ 315,00
HERRAMIENTAS $2.267,09] $226,71f $2.040,38 10,00 $ 204,04
MOBILIARIO DE
OFICINA $5.020,00] $502,000 $4.518,00{ 10,00 $ 451,80
EQUIPO DE COMPUTO | $3.500,00f $ 350,00 $3.150,00f 3,00 $ 1.050,00] $ 3.783,50
EQUIPO DE OFICINA $ 292,00 $ 29,20 $ 262,80 10,00 $ 26,28

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo

Como el equipo de cédmputo se deprecia en 3 afios, significa que en el afio 4
se tendrd que reinvertir en este bien, para calcular el valor del mismo se
tom6 como base la tasa de inflacibn acumulada de tres afios y se
incrementd al valor actual, finalmente calculamos nuevamente Ila

depreciacion, asi:
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Cuadro N° 74

DEPRECIACIONES DE REINVERSIONES ANO 5

EQUIPO DE COMPUTO| $ 3.783,50 $ 378,35 | $3.405,15 3,00 $1.135,05

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

Amortizacion.- Este rubro se lo determina para los afios de vida util del
proyecto, teniendo un valor de $ 2.625,00 ddlares esto para los 5 afios, nos

da un valor de $525 délares. Este cuadro se lo representa a continuacion:

Cuadro N° 75

AMORTIZACIONES

ACTIVOS DIFERIDOS |$ 2.625,00 5 $ 525,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

PRESUPUESTO DE COSTOS

Los costos son todas las erogaciones o desembolsos realizados durante un
afio o ejercicio econdémico, estos costos constituyen uno de los aspectos
importantes para la determinacion de la rentabilidad del proyecto y los
elementos indispensables para el correspondiente analisis o evaluacion del

mismo, proyectando la situacion contable.

Lo presupuestario de estos costos requiere ser proyectados para la vida util
estimada del proyecto, por lo que se debe considerar dicha proyeccién
tomando en cuenta la tasa de inflacion anual, de acuerdo a la situacion
econdmica y perspectivas del periodo en el cual se va a realizar este

presupuesto.
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Cuadro N° 76

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Materia Prima Directa $75.736,82 $77.781,71 $79.881,82 $82.038,63 $ 84.253,67
Mano de Obra Directa $ 37.980,04 $ 39.005,50 $ 40.058,65| $41.140,23 $42.251,02
Mano de Obra Indirecta $6.323,20 $6.493,93 $ 6.669,26 $6.849,33 $7.034,26

Sueldos Administrativos $21.961,20 $22.554,15 $23.163,11 $ 23.788,52 $24.430,81
Servicios Basicos $ 750,00 $ 770,25 $791,05 $812,41 $ 834,34
Materiales de Oficina $1.119,20 $1.149,42 $1.180,45 $1.212,32 $ 1.245,06
Utiles de Aseo $ 348,00 $ 357,40 $ 367,05 $ 376,96 $ 387,13
Arriendo $ 6.000,00 $6.162,00 $6.328,37 $6.499,24 $6.674,72

Amortizaciéon de Activo Diferido

$ 525,00

$ 525,00

$ 525,00

Sueldo de Marketing $5.425,72 $5572,21 $5.722,66 $5.877,18 $6.035,86
Publicidad $ 1.280,00 $1.314,56 $1.350,05 $ 1.386,50 $1.423,94
[DEPRECIACioNes | s2aesed  s2aa58d  s2a458d 9253087  $2.53087
Adecuaciones $ 398,70 $ 398,70 $ 398,70 $ 398,70 $ 398,70
Equipo $ 315,00 $ 315,00 $ 315,00 $ 315,00 $ 315,00
Herramientas $ 204,04 $204,04 $ 204,04 $ 204,04 $ 204,04
Mobiliario de oficina $451,80 $ 451,80 $ 451,80 $451,80 $451,80
Equipo de Computo $1.050,00 $1.050,00 $ 1.050,00 $1.135,05 $1.135,05
Equipo de Oficina $ 26,28 $ 26,28 $ 26,28 $ 26,28 $ 26,28

$ 525,00

$ 525,00

Interés de Préstamo

$1.753,75

$1.063,75

COSTOS TOTALES POR SERVICIO

$ 373,75

Fuente: Cuadros del 58 al 68, tasa de inflacion del aio 2016 (,7%)
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

$ 0,00

$ 0,00

Una vez que obtenemos los costos totales generales, es necesario

determinar también este rubro por cada uno de los servicios que va a prestar
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el nuevo centro de Estética Facial, para ello en primer lugar obtenemos los
costos de operacién por servicio, tomando en consideraciéon las
preferencias de los servicios expresadas en el cuadro 6, de la siguiente

manera.

Cuadro N° 77

COSTO DE OPERACION POR SERVICIO

Limpieza facial 45,45% $ 39.323,60
Depilaciones $ 86.511,93 22,73% $ 19.661,80
Masajes faciales 31,82% $ 27.526,52
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION PARA EL PRIMER ANO $ 86.511,93
Limpieza facial 45,45% $ 40.013,72
Depilaciones $ 88.030,19 22,73% $ 20.006,86
Masajes faciales 31,82% $ 28.009,60

TOTAL DEL COSTO DE OPERACION PARA EL SEGUNDO ANO | $ 88.030,19

Limpieza facial 45,45% $ 40.730,94
Depilaciones $ 89.608,07 22,73% $ 20.365,47
Masajes faciales 31,82% $ 28.511,66

TOTAL DEL COSTO DE OPERACION PARA EL TERCER ANO $ 89.608,07

Limpieza facial 45,45% $ 41.979,92
Depilaciones $ 92.355,82 22,73% $ 20.989,96
Masajes faciales 31,82% $ 29.385,94
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION PARA EL CUARTO ANO $ 92.355,82
Limpieza facial 45,45% $ 42.745,67
Depilaciones $ 94.040,48 22,73% $ 21.372,84
Masajes faciales 31,82% $ 29.921,97
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION PARA EL QUINTO ANO $ 94.040,48

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marili Gualan Oviedo
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Finalmente, obtenemos el costo total por servicio, sumando los costos

totales de produccion dados en el cuadro 59 y los costos totales de

operacion calculados anteriormente, asi:

Cuadro N° 78

COSTO TOTAL POR SERVICIO

COSTO DE COSTO DE COSTO
SERVICIO PRODUCCION | OPERACION | 'S0k
POR SERVICIO |POR SERvicio| SERVICIO
Limpieza facial $70.152,73 $39.323,60] $109.476,33
Depilaciones $4.541,73 $ 19.661,80 $ 24.203,53
Masajes faciales $1.042,36 $27.526,52 $ 28.568,89
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION ANO 1 $ 162.248,75
Limpieza facial $ 72.046,85 $40.013,72| $112.060,57
Depilaciones $ 4.664,35 $ 20.006,86 $24.671,21
Masajes faciales $1.070,51 $ 28.009,60 $29.080,11
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION ANO 2 $165.811,90
Limpieza facial $73.992,12 $40.730,94| $114.723,06
Depilaciones $4.790,29 $ 20.365,47 $ 25.155,76
Masajes faciales $1.099,41 $ 28.511,66 $29.611,07
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION ANO 3 $ 169.489,89
Limpieza facial $ 75.989,90 $41.979,92] $117.969,82
Depilaciones $4.919,63 $ 20.989,96 $ 25.909,59
Masajes faciales $1.129,10 $29.385,94 $ 30.515,04
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION ANO 4 $174.394,45
Limpieza facial $ 78.041,63 $42.745,67] $120.787,30
Depilaciones $5.052,46 $21.372,84 $ 26.425,30
Masajes faciales $1.159,58 $29.921,97 $31.081,55
TOTAL DEL COSTO DE OPERACION ANO 5 $178.294,15

Fuente: Investigacién directa

Elaboracion: Marili Gualan Oviedo



155

INGRESOS TOTALES

Los ingresos son producto de la venta de bienes y servicios que produce el
proyecto, en el presente caso por la prestacion de servicios de Estética

Facial.

Los ingresos se establecen como se indica a continuacion:

P V = Costo Unitario + MU

Costo Unitario = Costo Total/ Nro. De Productos
C.U.=$109.476,33/ $ 9.927,27

C.U.=$11,03

P.UV.=C.U. + M.U.

P.U.V.=3%$11,03 + 30%
P.UV.=3$11,03+$3,31

P.UV.=$14,34

INGRESOS = P.U.V. x NRO. DE SERVICIOS
INGRESOS = $ 14,34 X $ 9.927,27

INGRESOS = $ 142.319,23

Una vez determinados los ingresos para el primer afo, se proyecta para los
5 afios de vida util del proyecto y luego se determina el presupuesto anual

de ingresos, el cual detallamos en el siguiente cuadro:



Cuadro N° 79
INGRESOS TOTALES POR SERVICIO
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MARGEN

SERVICIO TOC':I',%ETFPOR UNIDADES | COSTO DE P\IjEEl\cl:':% ')D(E INGRESOS
PRODUCIDAS|UNITARIO| UTILIDAD TOTALES
SERVICIO (30%) UNIDAD

Limpieza facial | $ 109.476,33 $9.927,27 $11,03 $3,31 $ 14,34($ 142.319,23
Depilaciones $24.203,53 $ 4.963,64 $4,88 $1,46 $ 6,34 $31.464,59
Masajes
faciales $ 28.568,89 $ 6.949,09 $4,11 $1,23 $5,34| $37.139,55
INGRESOS TOTALES ANO 1 $210.923,37
Limpieza facial | $112.060,57| $ 10.589,09 $ 10,58 $3,17 $ 13,76($ 145.678,74
Depilaciones $24.671,21 $5.294,55 $ 4,66 $ 1,40 $6,06| $32.072,58
Masajes
faciales $29.080,11 $7.412,36 $3,92 $1,18 $5,10| $37.804,15
INGRESOS TOTALES ANO 2 $ 215.555,47
Limpieza facial | $114.723,06] $11.250,91 $ 10,20 $ 3,06 $ 13,26($ 149.139,97
Depilaciones $ 25.155,76 $5.625,45 $4,47 $1,34 $5,81| $32.702,49
Masajes
faciales $29.611,07 $ 7.875,64 $ 3,76 $1,13 $ 4,89 $38.494,39
INGRESOS TOTALES ANO 3 $ 220.336,85
Limpieza facial | $117.969,82| $11.912,73 $9,90 $2,97 $ 12,87|$ 153.360,77
Depilaciones $ 25.909,59 $ 5.956,36 $4,35 $1,30 $ 5,65 $33.682,47
Masajes
faciales $ 30.515,04 $8.338,91 $ 3,66 $1,10 $4,76| $ 39.669,55
INGRESOS TOTALES ANO 4 $ 226.712,79
Limpieza facial | $120.787,30| $12.574,55 $9,61 $2,88 $12,49($ 157.023,50
Depilaciones $ 26.425,30 $6.287,27 $ 4,20 $1,26 $5,46| $ 34.352,89
Masajes
faciales $ 31.081,55 $8.802,18 $ 3,53 $ 1,06 $ 4,59 $40.406,02
INGRESOS TOTALES ANO 5 $ 231.782,40

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: Marili Gualan Oviedo

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Documento Contable que presenta los resultados obtenidos en un periodo

econdmico, sean estos pérdidas o ganancias para lo cual compara los

rubros de ingresos con los egresos incurridos en un periodo, cuyos

resultados sirven para obtener mediante un analisis, conclusiones que

permitan conocer cOmo se desenvuelve la empresa y hacer previsiones para

el futuro.
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Cuadro N° 80
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESO POR VENTAS $210.923,37| $215.555,47| $220.336,85| $ 226.712,79| $ 231.782,40
(-) COSTO TOTAL $162.248,75| $165.811,90| $ 169.489,89| $ 174.394,45| $ 178.294,15
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 48.674,62 $49.743,57| $50.846,97| $52.318,34| $53.488,25
(-) 15% UTILIDAD A TRABAJADORES $7.301,19 $7.461,54] $7.627,04 $7.847,75] $8.023,24
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPTO. RTA.| $41.373,43 $42.282,03| $43.219,92| $44.470,58] $45.465,01
(-) 22% DE IMPUESTO A LA RENTA $10.343,36 $ 10.570,51] $10.804,98] $11.117,65 $ 11.366,25
(=) UTILIDAD LIQUIDA DE EJERCICIO| $ 31.030,07 $31.711,53| $32.414,94] $33.352,94| $ 34.098,76
(-) 10% RESERVA LEGAL $3.103,01 $3.171,15] $3.241,49 $3.335,29] $3.409,88
(=) UTILIDAD NETA PARA SOCIOS | $27.927,07 $28.540,37| $29.173,45 $30.017,64] $ 30.688,88]

Fuente: Investigacién directa

Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es un punto de balance entre ingresos y egresos
denominado por algunos autores como PUNTO MUERTO, porque en €l no

hay ni pérdidas ni ganancias.

Cuando los ingresos y los gastos son iguales se produce el punto de
equilibrio, cuyo significado es que no existen utilidades ni pérdidas, es decir,
si vendemos menos que el punto de equilibrio tendremos pérdidas y si

vendemos mas que el punto de equilibrio obtendremos utilidades.

El primer paso para definir el punto de equilibrio constituye la clasificacion

de los costos totales, en fijos y variables.

COSTOS FIJOS Y VARIABLES

COSTOS FIJOS.- Son aguellos que se mantienen constantes durante el
periodo completo de produccién. Se incurre en los mismos por el simple
transcurso del tiempo y no varian como resultado directo de cambios en el

volumen.
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COSTOS VARIABLES.- Son aquellas que varian en forma directa con los
cambios en el volumen de produccion.

A continuacién se clasifica los costos totales del proyecto en fijos y variables:

Cuadro N° 81
CLASIFICACION DE LOS COSTOS EN FIJOS Y VARIABLES

Materia Prima Directa 75736,82 84253,67

Mano de Obra Directa 37980,04 42251,02

Mano de Obra Indirecta 6323,20 7034,26
| | ‘ | |
60000 | | eor47 | |
i | ] | ||

Sueldos Administrativos 21961,20 24430,81

Servicios Basicos 750,00 834,34

Materiales de Oficina 1119,20 1245,06

Utiles de Aseo 348,00 387,13

Arriendo 6000,00 6674,72

Sueldo de Marketing 5425,72 6035,86

Publicidad 1280,00 1423,94

Adecuaciones 398,70 398,70

Equipo 315,00 315,00

Herramientas 204,04 204,04

Mobiliario de oficina 451,80 451,80

Equipo de Computo 1050,00 1135,05

Equipo de Oficina 26,28 26,28

| | 227875 | 000 | 52500 | 000 |

Amortizacion de Activo Diferido 525,00 525,00
Interés de Préstamo 1753,75 0,00

[TOTALDECOSTO [ 4220869 [ 120040,06 [ 4475520 | 133538,95 |

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio se calcula mediante dos métodos:

matematicamente y graficamente.
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Método Matematico.

PE=

PE=

PE=

PE=

PE=

PE=

PE=

ANO 1

MATEMATICAMENTE
EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

COSTO FIJO TOTAL

X 100
VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL
$ 42.208,69
X 100
$210.923,37 . $ 120.040,06
$ 42.208,69
X 100
$90.883,31
46,44 %

EN FUNCION DE LAS VENTAS

COSTO FIJO TOTAL

COSTO VARIABLE TOTAL

VENTAS TOTALES

$ 42.208,69

$ 120.040,06
$ 210.923,37

$ 42.208,69

1- 0,569116917

$ 97.958,56
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Método Gréfico.
Grafico No 61

Punto de Equilibrio Afio 1

225000 VT: $210.923.37

200000

175000

T $ 162.248,75
150000

125000 ”~ CVT:  §120.040,06

100000|PE VT: $ 97.958,56

VENTAS

" PECP: 46,44 %
75000

CFT: $42.208,69

25000

> &
>
5 o o o l
'
I

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

CAPACIDAD INSTALADA

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

ANALISIS

Como se puede ver en el grafico del afio 1, el nuevo Centro Estético Facial
obtendra su punto de equilibrio cuando trabaje con una capacidad instalada
del 46,44 % y cuando venda $ 97.958,56, pero como la empresa generara
ingresos superiores a este (210.923,37) y trabaja con una capacidad
utilizada superior (75%), entonces se puede concluir que la empresa

generara ganancias en este periodo.
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Método Matematico.
ANO 5
MATEMATICAMENTE
EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

PE= COSTO FIJO TOTAL X 100

VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL

$ 44.755,20
$231.782,40 - $ 133.538,95
$ 44.755,20
PE= X 100
$98.243,45
PE= 45,56 %

EN FUNCION DE LAS VENTAS

COSTO FIJO TOTAL

PE=
COSTO VARIABLE TOTAL
VENTAS TOTALES
$ 44.755,20
PE=
] $133.538,95
$231.782,40
$ 44.755,20
PE=

1- 0,576139319

PE= $105.589,41
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Método Grafico

Grafico N° 62

Punto de Equilibrio Afio 5

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 5

225000 VT: $ 231.782.40
200000,
175000 CT: $ 178.294,15
150000
b _” CVT:  $13353895
E 125000 _”
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> .
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50000 E
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CAPACIDAD INSTALADA

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

ANALISIS

Como se puede ver en el grafico del afio 5, el nuevo Centro Estético Facial
obtendra su punto de equilibrio cuando trabaje con una capacidad instalada
del 45,56 % y cuando venda $ 105.589,41, pero como la empresa generara
ingresos superiores a este (231.782,40) y trabaja con una capacidad
utilizada superior (95%), entonces se puede concluir que la empresa

generara ganancias en este periodo.
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EVALUACION ECONOMICA

Para tomar la decidir si se opta por ejecutar o no el proyecto, es necesario
contar con una base solida y técnica que permita con certeza tomar una u
otra decisién; para ello se efectla la evaluacion financiera del proyecto con
al menos cinco indicadores: valor actual neto, tasa interna de retorno,
relacion beneficio — costo, periodo de recuperacion de capital y analisis de
sensibilidad del proyecto. En base a dichos resultados se podra determinar

ademas la rentabilidad y viabilidad financiera del proyecto.

Para poder efectuar dicha evaluacion es necesario contar primeramente con
el Flujo de Caja proyectado para todos los afios de vida atil determinados
para el proyecto, considerando los ingresos y egresos reales de dinero en la

empresa si se pusiera en marcha.

Flujo de Caja
Para realizar la aplicacion de algunos criterios de evaluacién, se hace

necesario previamente estimar los flujos de caja.

El Flujo de Caja permite determinar la cobertura de todas las necesidades

de efectivo a lo largo de los afios de vida til del proyecto.

Para el caso de la creacion del nuevo Centro de Estética Facial “NATURAL

FACE”, tenemos el siguiente flujo de caja:



Cuadro N° 82

FLUJO DE CAJA
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INGRESO POR VENTAS $210.923,37| $ 215.555,47| $ 220.336,85| $ 226.712,79( $ 231.782,40
(-) COSTO TOTAL $162.248,75| $ 165.811,90[ $ 169.489,89| $ 174.394,45( $ 178.294,15
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $48.674,62| $49.743,57] $50.846,97| $52.318,34| $53.488,25
(-) 15% UTILIDAD A TRABAJADORES $7.301,19] $7.461,54 $7.627,04] $7.847,75| $8.023,24
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPTO. RTA. $41.373,43| $42.282,03] $43.219,92| $44.470,58| $45.465,01
(-) 22% DE IMPUESTO A LA RENTA $10.343,36] $10.570,51| $10.804,98] $11.117,65| $11.366,25
(=) UTILIDAD LIQUIDA DE EJERCICIO $31.030,07| $31.711,53] $32.414,94] $33.352,94| $34.098,76
(+) DEPRECIACIONES $2.44582 $2.445,82 $2.44582 $2530,87 $2.530,87
(+) AMORTIZACIONES $ 525,00 $ 525,00 $ 525,00 $ 525,00 $ 525,00

Fuente: Investigacion directa

Elaboracién: Marilid Gualan Oviedo

Valor actual neto

El método del Valor Actual Neto (VAN), consiste en determinar el valor

presente de los flujos de costos e ingresos generados a través de la vida util

del proyecto.

Si el VAN es igual o mayor que cero, el proyecto o inversion es conveniente,

caso contrario no es conveniente.

Se tom6 como base el 10,35% porque es el porcentaje del interés del costo

del préstamo realizado al banco de Loja, asi:
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Cuadro N° 83

VALOR ACTUAL NETO

FACTOR . VALOR
PERIODO FLUJO NETO |[ACTUALIZACION ACTUALIZADO
10,35%

0 44.802,91 INVERSIONES ANO O Y 4
1 34.000,89 0,906207522 30.811,86
2 34.682,34 0,821212072 28.481,56
3 35.385,76 0,744188556 26.333,68
4 36.408,81 0,674389267 24.553,71
5 37.154,63 0,611136626 22.706,55
Sumatoria valor actualizado 132.887,36
Inversion 44.802,91
VAN AL 10,35% 88.084,45

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualdn Oviedo

Como se observa el VAN es mayor que uno, por lo tanto el proyecto es

conveniente de ejecutarse.

Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es la tasa de descuento (de interés) con la que el valor presente de
los egresos (incluida la inversion inicial) es igual al valor presente de los
ingresos netos.

Representa la rentabilidad media del dinero invertido durante la vida util de
la empresa.

Los criterios para la toma de decisién si aceptar el proyecto o no son los
siguientes:

Sila TIR es mayor que el costo del capital debe aceptarse del proyecto.

Sila TIR es igual que el costo del capital es indiferente.

Sila TIR es menor que el costo del capital debe rechazarse el proyecto.

Para el caso del presente proyecto se obtuvo la siguiente TIR:
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Cuadro N° 84

TASA INTERNA DE RETORNO

44.802,91

34.000,89 0,581395349 19.767,96 0,578034682 19.653,69
34.682,34 0,338020552 11.723,35 0,334124094 11.588,21
35.385,76 0,196523577 6.954,14 0,193135314 6.834,24
36.408,81 0,114257893 4.159,99 0,11163891 4.064,64
37.154,63 0,066429008 2.468,14 0,064531162 2.397,63
Valor actualizado| 45.073,58 | Valor actualizado | 44.538,41

Inversion 44.802,91 Inversion 44.802,91

VAN MENOR | 27067 | VAN MAYOR

g [W[IN|FL]|O

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan Oviedo

TIR = 72 +1 ( 270,67 )

535,17
TIR

PRI= a+ (b-c)
d
DONDE:
a = Afio inmediato anterior en que se recupera la inversion.
b = Inversion Inicial

c = Flujo de Efectivo Acumulado del afo inmediato anterior en el
que se recupera la inversion.

d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.
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1 + 44.802,91 - 34.000,89
PRI =
PRI = 1,3115 34.682,34
PRI =
PRI = 0,3115 x 12 =
PRI = 07375 x30=

La inversion del proyecto se la recuperara en 1 afio, 3 meses y 22 dias,
luego de este tiempo sera rentabilidad para la nueva empresa.
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Relacion Beneficio/Costo

Este indicador financiero permite medir cuanto se conseguiria en délares por
cada ddlar invertido, se lo determina actualizando los ingresos y los egresos.
Se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

Si la relacion Beneficio-Costo es mayor a uno se acepta el proyecto.

Si la relacion Beneficio-Costo es menor a uno no se acepta el proyecto

Si la relacion Beneficio-Costo es igual a uno es indiferente.

Cuadro N° 86

RELACION BENEFICIO-COSTO

0 ]44.802,91
1 [162.248,75] 0,906207522 147.031,03 210.923,37 0,906207522 191.140,34
2 |165.811,90| 0,821212072 136.166,73 215.555,47 0,821212072 177.016,75
3 |169.489,89] 0,744188556 126.132,43 220.336,85 0,744188556 163.972,16
4 [174.394,45| 0,674389267 117.609,75 226.712,79 0,674389267 152.892,67
5 [178.294,15] 0,611136626 108.962,09 231.782,40 0,611136626 141.650,71
TOTAL COSTO
ACTUALIZADO INGRESO ACTUALIZADO

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Marild Gualan O.

R B/C = INGRESO TOTAL
ACTUALIZADO
COSTO TOTAL
ACTUALIZADO

R B/C = 826.672,65 =
635.902,04
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La relacion de beneficio- costo es de $1,30 lo que significa que por cada
dolar invertido en el proyecto se obtendrd un beneficio de $0,30, o lo que es

lo mismo, un 30% de rendimiento.
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Analisis de Sensibilidad

En el proyecto se ha estimado que las variaciones con mayor incertidumbre, son los costos y los ingresos, por lo tanto se ha
considerado determinar hasta qué punto la empresa soporta un incremento en los costos, lo cual se puede apreciar en el

siguiente cuadro:

Cuadro N° 87

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN INCREMENTO DEL 16,39% DE LOS COSTOS

0 44.802,91 -44.802,91
1 162.248,75 (188.841,32| 210.923,37 22.082,05 0,704225352 |[15550,74 0,699300699 (15441,996
2 165.811,90 |192.988,47| 215.555,47 22.567,00 0,495933347 [11191,73 0,489021468 |11035,747
3 169.489,89 |197.269,28 | 220.336,85 23.067,57 0,349248836 | 8056,32 0,341973055 |7888,4886
4 174.394,45 |202.977,70| 226.712,79 23.735,08 0,245949884 | 5837,64 0,239141996 |5676,0555
5 178.294,15 |207.516,57| 231.782,40 24.265,83 0,173204144 | 4202,94 0,167232165 | 4058,028

FUENTE: Cuadros 71, 74 Y 83

ELABORACION: Marilt Gualan Oviedo

NTIR = Tm + DT | VAN menor ) 42 o1 7%%%7 ) = 42,05

VAN menor - VAN mayor 6
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Diferencia TIR = TIR PROYECTO - NUEVATIR = 72,51 -42,05 = 30,46

Porcentaje de

variacion = DIFERENCIA. TIR/TIR DEL PROYECTO = 30,46 / 72,51 = 42,01
PORCENTAJE DE VARIACION / NUEVA TIR

Sensibilidad = = 42,01 / 42,05 = 0,99896

Este resultado nos indica que el proyecto no se vera afectado por un incremento de los costos de hasta un 16,39%.
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Ademas también se ha considerado determinar hasta qué punto la empresa soporta una disminucion de los ingresos, lo cual

se puede apreciar en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 88

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UNA DISMINUCION DEL 12,61% DE LOS INGRESOS

0 44.802,91 44.802,91
1 162.248,75 [210.923,37 | 184.325,93 22.077,19 0,704225352 15547,31| 0,699300699 [15438,592
2 165.811,90 [215.555,47 | 188.373,92 22.562,03 0,495933347 11189,26| 0,489021468 |[11033,315
3 169.489,89 [220.336,85| 192.552,38 23.062,49 0,349248836 8054,55 0,341973055 |7886,7498
4 174.394,45 [226.712,79 | 198.124,30 23.729,85 0,245949884 5836,35 0,239141996 |5674,8044
5 178.294,15 [231.782,40 | 202.554,64 24.260,49 0,173204144 4202,02 0,167232165 |4057,1335
FUENTE: CUADROS 71, 74 Y 83
ELABORACION: AUTORA
VAN menor 26,58 _ 42,04
NTIR = Tm + DT ( VAN menor - VAN ) = 42 + 1 )=
mayor 738,90
TIR PROYECTO - NUEVA
Diferencias TIR = TIR = 72,51 - 42,04 = 30,47
Porcentaje de DIFERENCIA. TIR/ TIR DEL PROYECTO
variacion = = 30,47 / 72,51 = 42,02
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PORCENTAJE DE VARIACION / NUEVA TIR

Sensibilidad = 42,02 / 42,04 0,99971

Este resultado nos indica que el proyecto no se vera afectado por una disminucion de los ingresos de hasta de un 12,61%.
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h. CONCLUSIONES

De los resultados alcanzados en el presente estudio se llegé a determinar

las siguientes conclusiones:

e En el Estudio de Mercado se pudo determinar que existe una demanda
insatisfecha de 284.791 servicios de Estética facial, por lo que el nuevo
Centro tendria un amplio mercado por cubrir en la ciudad de Macara.

e En el Estudio Técnico se determiné que la capacidad instalada de la
empresa es de 29.120 servicios, que representa el 10,23% de la demanda
insatisfecha, se definio también que la capacidad utilizada para el primer
afo de vida util es de 21.840 servicios, es decir el 75% de la capacidad
instalada, ademas se definié que la localizacion 6ptima del centro estético
facial sera en la provincia de Loja, Cantdbn Macara y Ciudad de Macara,
barrio central calles Camilo Ponce y Eugenio Espejo, finalmente se
definieron la Distribucion de la planta, los procesos y los recursos
necesarios para el funcionamiento de la empresa.

e En el Estudio Administrativo se caracteriz6 la normativa legal que regira
en la empresa “NATURAL FACE” CIA. LTDA., asi mismo se determin6
la estructura y organizacion idénea para la institucién.

e En el Estudio Financiero se establecido que la Inversién inicial sera de
$41.019,41, que se financiara un 51% con el aporte de los accionistas y el
49% restante con un crédito en la Corporacion Financiera Nacional por
$20.000 al 10,35% anual por 3 afios, ademas para el primer afio de vida

atil del proyecto se generan unos costos totales de $ 162.248,75, unos
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ingresos de $ 210.923,37 y finalmente se definié que los ingresos y la
capacidad de la empresa superaran el Punto de Equilibrio calculado, por
lo que el nuevo Centro Estético Facial generard ganancias significativas
en cada afo.

e En la Evaluaciéon Econdémica se obtuvo un VAN de $ 88.084,45, se
determind también una TIR de 72,51%, muy superior al 10,35% del costo
de capital, ademas la inversidon se recuperara en 1 afio, 3 meses y 22
dias, se defini6 asi mismo, una Relacion Beneficio-Costo de 1,30 y
finalmente se concretd que el proyecto soportara hasta un incremento del
16,39% de los costos y una disminucién de hasta el 12,61% de los
ingresos; por lo que todos los resultados de la evaluacion econdémica son

positivos y favorables.

De acuerdo a los resultados obtenidos en todos los estudios, se puede
concluir de forma general, que, es factible la creacion DE UN CENTRO

ESTETICO FACIAL EN LA CIUDAD DE MACARA.
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i. RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones, se pudo definir también algunas

recomendaciones, asi:

e Desarrollar un plan de marketing para lograr el posicionamiento del
Centro Estético facial “NATURAL FACE” en el mercado de la ciudad de
Macara.

¢ Una vez que la empresa logre utilizar el 100% de su capacidad, se debera
incrementar la capacidad instalada con la adquisicion de nuevos equipos
y la ampliacion del Recurso Humano.

e Luego de transcurrido los 5 afios de vida util del proyecto se deberd
efectuar una nueva inversion para la creacién de sucursales del centro
estético en mercado estratégicos para que la empresa siga creciendo y
desarrollandose.

e También, luego de transcurrido los 5 afios de vida uatil se tendra que
efectuar nuevos estudios de costos, gastos, ingresos y egresos; asi como,
evaluar econdmicamente la factibilidad de las nuevas inversiones a

efectuarse.

Finalmente, por todos los resultados positivos logrados en cada uno de los
estudios, se recomienda, se implemente el Centro Estético facial “NATURAL

FACE” en la ciudad de Macara.
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k. ANEXOS

Matriz del Proyecto

Anexo 1
FICHA RESUMEN
TEMA

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO
ESTETICO FACIAL, EN LA CIUDAD DE MACARA, CANTON MACARA,
PROVINCIA DE LOJA”.

PROBLEMATICA

Por observacion empirica del entorno, se llega a la conclusién que en la
ciudad de Macara, no existe un centro estético facial que satisfaga las

exigencias del usuario en cuanto a atencion, calidad, presentacion y precio.

Los productos sustitutos existentes no presentan las caracteristicas de
calidad, atencion y presentacion deseada por los consumidores y que puede
ofrecer un nuevo centro de estética facial. Es fundamental satisfacer los
requerimientos que impone el mercado, como los consumidores que, por
carecer del tiempo, requieren de un establecimiento que garantice su

presentacion personal.

Se evidencia que un Centro de Estética Facial es una solucion adecuada
para la gran demanda existente en la ciudad de Macara, ademas de un
servicio personalizado. La ciudad de Macard cuenta con condiciones
favorables que permiten la inversién en un centro de esta naturaleza, ya que

en Macara son casi inexistentes, sin embargo en el mercado encontramos
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en gran parte la comercializacion de estos servicios sin valor agregado o

bien una demanda insatisfecha.

El inconveniente que se pretende solucionar con el desarrollo del presente
estudio, es la ausencia de una empresa que ofrezca a los consumidores de
la zona servicios de calidad en lo relacionado a la estética facial, que exista
una excelente presentacion y amplia disponibilidad; por lo tanto no se
encuentra en el mercado local ningun tipo de empresas en este sentido en la

ciudad de Macara.

Vista la necesidad se plantea el PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UN CENTRO ESTETICO FACIAL, EN LA CIUDAD DE MACARA,
CANTON MACARA, PROVINCIA DE LOJA., orientada a contribuir al desarrollo
y aprovechamiento de la mano de obra propia del lugar y brindar servicios de

excelente calidad a la poblacion.

OBJETIVOS

Objetivo General

» Realizar un Proyecto de Factibilidad para la creacién de un Centro

Estético Facial, en la Ciudad de Macara, Canton Macara, Provincia de

Loja.
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Objetivos Especificos.

> Realizar un estudio de mercado con el fin de obtener bases
necesarias para poder generar estrategias de (compra / venta);
permitiendo a la futura empresa buscar competitividad, productividad
y buenas utilidades.

» Buscar las mejores ofertas para consolidar un Centro Estético Facial,
tratando de ofrecer servicios 6ptimos y rentables.

» Hacer el estudio Técnico que nos ayudara a determinar las
instalaciones, maquinaria y distribucion en planta mas adecuada.

> Elaborar el estudio Organizacional y Administrativo para la creacion
del Centro Estético Facial, la empresa.

» Efectuar el estudio Financiero del Proyecto.

» Realizar la evaluacion financiera del Proyecto para determinar la

factibilidad del mismo

METODOLOGIA

MATERIALES

Con la finalidad de efectuar el proceso investigativo de la forma mas
completa se tomo en consideracion una serie de elementos, que facilitaran el

desarrollo del estudio del proyecto, estos son:

e Computadora
e Calculadora
e Papel Bond A4

e Utiles de oficina (Esferograficos, borrador, lapiz, marcadores,

cuadernos, minas)
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e Material Bibliografico (libros, revistas, periédicos)

e Impresora

Para el desarrollo del proyecto se empleara una serie de procedimientos
l6gicos, para la determinacion de los objetivos de la investigacion se tiene
presente aspectos sobresalientes en lo referente a métodos, técnicas e

instrumentos de investigacion.

METODOS

Analitico: Es aquel método de investigacion que consiste en la
desmembracion de un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos

para observar las causas, la naturaleza y los efectos.

Este método se aplicara al analizar las necesidades de los clientes del

centro facial que ofrezcan facilidades a estos.

Deductivo Consiste en obtener conclusiones particulares a partir de una ley

universal.

El método deductivo parte siempre de verdades generales y progresa por el
razonamiento, buscando soluciones a los problemas, este método se
utilizara para la determinacion de la factibilidad del proyecto, tomando como
referencia el mercado de este servicio para enfocarlo en un mercado
delimitado a las necesidades de las personas hacerse atender en un centro

facial de prestigio.

Inductivo: Revisando sus antecedentes e identificando el problema central.

Es un proceso en el que, a partir del estudio de casos particulares, se
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obtienen conclusiones o leyes que explican o relacionan los fenbmenos

estudiados.

En este caso este método se aplicard para conocer el mercado en el que se
pretende desenvolver la nueva empresa, para lo que se aplica la técnica de
la encuesta y entrevista a los diferentes involucrados en la comercializacion

de productos vegetales nutricionales.

Materiales como fuentes de Informacién

Fuentes Primarias

Encuesta: Esta herramienta se aplica a los posibles clientes, de manera que
se pueda obtener informacién con respecto de los gustos y preferencias

respecto de los productos que ofertaria la nueva empresa.

Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias seran la informacién obtenida de diversos recursos,
tanto impresos como digitales, sean estos libros, revistas, enciclopedias,
textos, manuales, periddicos, etc., y para los elementos digitales informacion
obtenida de la World Wide Web (WWW), paginas web, sitios, videos,

publirreportajes, etc.

El Internet es una de las herramientas mas importantes donde se puede
obtener datos sobre los involucrados en el tema del presente estudio, pues
se puede acceder a informacién con respecto del mercado de consumo que
serian los supermercados, también del tipo de tecnologia que actualmente

se utiliza de manera que se puede conocer el grado de especializacion del
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personal que necesitaria la empresa, ademas de la competencia existente

dentro del mercado.

PROYECCION DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

La poblacion estudiada para la presente investigacion correspondera a las
mujeres de la ciudad de Macard mayores de edad, que les gusta verse bien

fisicamente y estéticamente y que constituye la base de datos

Segun el INEC la poblacién de mujeres de Macard en el afio 2010 es de
7771, menos el 60 % de mujeres menores de edad (menos de 12 afos),
mujeres ancianas y mujeres del area rural, dato que se aplica para la
férmula de proyeccion de la demanda para el afio 2016, con una tasa de
crecimiento del PEA 0,80%, Obteniendo como resultado, 3108 mujeres

seran el universo de estudio.

Formula: Pf 2016 = Pa (1+ i)"
Pf = Poblacion futura

Pa = Poblacion actual
= Tasa de crecimiento

n = afos a proyectar
= 3108(1+0.0080)°

= 3260, 19

Pf 2016= 3260 mujeres de la ciudad de Macara
Para obtener el tamafio de la muestra se aplico la siguiente férmula:

n= N =
1+ (e) 2 N

n= Tamafno de la Muestra

N= 3260 Poblacion Mujeres de Macara
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e = 5% margen de error

n= 3260 = 356,28
1+ (0.05) 2. 3260

Tamafo de la muestra = 356 encuestas para aplicar
Las 356 encuestas se distribuiran en la ciudad de Macara de la siguiente

manera.

DISTRIBUCION DE LAS ENCUESTAS PARA LA POBLACION DE

MUJERES DE LA CIUDAD DE MACARA, PROVINCIA DE LOJA.

GRUPOS DE EDAD DE LAS HABITANTES % ' ENCUESTADAS
MUJERES
15 a 30 afios 35% 125
31 a 45 afnos 40% 142
46 y mas 25% 72
TOTAL ENCUESTADAS 356

Fuente: INEC 2010
Elaborado: Marili Gualan Oviedo



186

ANEXO 2
INSTRUMENTOS

1859

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Como estudiante de la Carrera de Administracién de Empresas me encuentro
realizando un “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN
CENTRO ESTETICO FACIAL, EN LA CIUDAD DE MACARA, CANTON
MACARA, PROVINCIA DE LOJA”, para lo cual le solicito de la manera mas
comedida y respetuosa se digne contestar las siguientes preguntas:

1. ,Conoce usted los centros estéticos faciales?

SI( )NO( )

2. ¢Harequerido usted de los servicios de un centro estético facial?
SI( )NO( )

3. ¢Por qué prefiere utilizar los servicios de un centro estético facial?

Relajacion ()
Estética ( )

Curarse de enfermedades ( )

4. ¢ Trimestralmente, Cuantas veces ha requerido de los servicios de un
centro estético facial?

1-2()
3-4()
5-6( )

7-8()
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5. ¢Si se implementara en la ciudad de Macara un centro estético facial,
estaria usted dispuesto(a) a utilizar los servicios del mismo, si le ofreciera
calidad y precios bajos?

SI( )NO ()

6. ¢ Qué servicios le gustaria que ofrezca el nuevo centro estético facial?
Margue una opcion.

Limpieza Facial ( )

Depilacién Facial ( )

Masajes Faciales ( )

Otros ()

7. ¢Qué precios estaria Usted dispuesto a pagar los servicios de Estética
Facial ofrecidos por el nuevo centro especializado?

Limpieza Facial
$1a$15( )
$16as$30( )

$31a$45( )

Depilacién Facial

la5( )
6al0()

11a15( )

Masaje Facial
la7()

8ald( )

15a21( )
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8. ¢En que parroquia de la ciudad de Macara le gustaria que esté ubicado
el nuevo centro estético facial?

Centro ()
Sector norte ()
Sector Sur ()

9. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer los beneficios de
los servicios ofrecidos por el nuevo centro estético?

TV ()

Radio ()

Hojas Volantes ()
Pagina Web ()
Redes sociales ()

10. ¢Cuédl de las siguientes promociones le gustaria que el nuevo centro
de estética facial ofrezca a sus clientes? Escoja una opcion.

Obsequio Suvenir promocional ()
Obsequio de Toalla facial con logo ()

Obsequio Crema facial pequefa ()

GRACIAS POR SU COLABORACION



189

FORMATO DE ENCUESTA PARA LOS CENTROS ESTETICOS (OFERTA)

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Como Egresada de la Carrera de Administracion de Empresas me encuentro
realizando un “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE
UN CENTRO ESTETICO FACIAL, EN LA CIUDAD DE MACARA, CANTON
MACARA, PROVINCIA DE LOJA”, para lo cual le solicito de la manera mas
comedida y respetuosa se digne contestar las siguientes preguntas:

1. ¢ Qué servicios ofrece su centro estético facial a los clientes?
Limpieza facial ( )

Depilaciones ( )
Masajes faciales ( )
Peeling con cristales ( )
Fango Terapia ( )

Otros Servicios ( )

2. ¢Qué servicios son los mas utilizados por su clientela?

Limpieza facial ( )
Depilaciones ( )
Masajes faciales ( )
Peeling con cristales ( )
Fango Terapia ( )

Otros Servicios ()
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3. ¢(Cuél es el valor qué cobra por los servicios que ofrece su centro
estético facial?

4. ¢Qué cantidad de servicios de limpieza facial, depilaciones y masajes
faciales atiende diariamente en su centro estético facial?

5. ¢Qué medios de comunicacion utiliza para ofertar los servicios del
centro estético facial?

TV ( )

Radio ( )

Hojas Volantes ( )
PaginaWeb ( )

Redes sociales ()

6. ¢,Qué promociones utiliza para ofertar sus servicios a los clientes?

Suvenir Promocional ( )
Descuentos ( )
Productos promocionales gratis ( )

Ninguna ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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