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Resumen

La industria de estética, belleza, ufias y masajes, esta en completo auge y en
crecimiento, este negocio puede expandirse tanto como la vision del propietario lo

imagine, lo interesante es que todas las personas necesitan minimo cortarse el

vii

cabello cada dos meses, ademas de lo importante que es para la sociedad actual verse

bien; sin contar que llevar el tltimo corte de moda se ha convertido en algo
primordial para quienes hacen de la belleza su religion. El proyecto de pre
factibilidad de la creacion del Salon de Belleza Maytee se plantea con disefios de
investigacion de caracter no experimental, bibliografico y de campo, haciendo uso
los tipos de investigacion descriptiva, explicativa, exploratoria y correlacional, se
acudieron a fuentes importante de informacion como es la entrevista a cuatro
propietarios de locales de estética exitosos del sur de la ciudad, y encuestas a
posibles clientes, las cuales se tabularon, ademas de realizar el respectivo grafico
estadistico para la mayor comprension de los datos. Se analizan los respectivos
estudios de mercado técnico, financiero ademas de hace un analisis de la publicad
que se emplearia para el lanzamiento del negocio, la proyeccion de datos tanto
basicos, para la creacion del local hasta los valores a pagar de los posibles
empleados. Terminando cada capitulo con una conclusion del mismo, para al final
por medio de la referencias sefialar los medios de informacion e los cuales se

sustenta esta tesis.

Palabras claves: Pre-factibilidad — Mercado — Salén de belleza — Técnico —

Financiero.
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Abstract

The aesthetic, beauty, nail and massage industry is booming and growing, this
business can expand as much as the vision of the owner imagines, the interesting
thing is that all people need a minimum haircut every two months, in addition to how
important it is for today's society to look good; Not to mention that wearing the latest
fashion cut has become essential for those who make beauty their religion. The pre-
feasibility project for the creation of the Maytee Beauty Salon is presented with
research designs of a non-experimental, bibliographic and field nature, making use
of the types of descriptive, explanatory, exploratory and correlational research,
important sources of information such as the interview with four owners of
successful aesthetic stores in the south of the city, and surveys of potential clients,
which were tabulated, in addition to carrying out the respective statistical graphic for
a better understanding of the data. The respective technical, financial market studies
are analyzed, in addition to an analysis of the publicity that would be used for the
launch of the business, the projection of both basic data, for the creation of the
premises up to the values payable of the possible employees. Ending each chapter
with a conclusion from it, to the end by means of the references, indicate the means

of information and on which this thesis is based.

Palabras claves: Pre-feasibility - Market - Beauty salon - Technical - Financial
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CAPITULO |

1. Tema

Proyecto de prefactibilidad para la creacion de un salon de belleza en el
sector sur de la ciudad de Guayaquil.
1.2. Antecedentes generales

Segun Diario El Universo (2014) “los Centros de belleza, son un negocio que se
expande” en base a la gran cantidad de locales que aumenta en las ciudadelas y
locales céntricos al punto de crearse cada vez una mayor competencia. Ademas de
que el negocio de la belleza a domicilio también se abre paso en el pais, sobre todo
cuando se hace la cita con el tiempo correcto de anticipacion.

Al ser la ciudad de Guayaquil la ciudad de mayor productividad, se entiende que
es donde mayor competencia haya acerca en varios ambitos productivos, incluyendo
la belleza, Diario el Universo (2014) sefiald que existen “19 Salones de belleza se
ubican entre la calle principal y primera de Entre Rios; 150 es el nimero estimado de
clientes fijos que manejan las peluquerias”. Se aprecia que en un pequefio tramo de
la ciudad de Guayaquil trabajan varios salones de belleza con una clientela fija de
mas de 100 clientes, esto abre los ojos a los emprendedores para que la competencia
siga creciendo.

En Ecuador la rama de belleza sigue creciendo cada vez mas, lo que antes era un
lujo para las personas con mayor dinero hoy es asequible para todos, siendo una
carrera muy cotizada por ser artesanal, lleva poco tiempo, es técnica y muy practica,
que a la hora de la hora es lo que las personas desean, practicar para poder ejercer y
poder ser retribuidos econémicamente segun sus conocimientos y trabajo. Como
ejemplo se puede tomar la ciudad de Quito donde muchas mujeres, cabeza de

familia, formadas laboralmente en el Programa “Despertar Productivo” recibieron



titulo de artesanas en belleza y pelugueria gracias a convenio realizado con la
Fundacion Internacional Maria Luisa de Moreno y la CAmara Artesanal de Quito por
crear un convenio de mutuo operacion para capacitar a mas de 200 personas que
generalmente son jefas de familia (Fundacién Maria Luisa de Moreno, 2018).

1.3. Formulacion del Problema

¢Cbémo cuantificar los costos de inversion, para determinar la rentabilidad
financiera en la creacion de un Salon de Belleza en el sector sur de la ciudad de
Guayaquil provincia del Guayas en el periodo 2019?

1.4. Planteamiento del problema

Espafia siempre ha estado a la vanguardia de la belleza al ser un pais del primer
mundo. El Diario espafiol El Pais (2016) menciond acerca de este tema “En Espafia
hay 50.000 salones de peluqueria, 22.000 centros de belleza y 15.000 perfumerias
especializadas que, entre todas, dan trabajo a aproximadamente 200.000 personas”.
Se puede apreciar que hay un gran comercio de salones y productos de belleza que
tienen un pablico muy extenso de atender por lo que logra emplear a una cantidad
importante de profesionales artesanos en peluqueria.

Los Centros de belleza en Espafia tratan de mantenerse con las ultimas
tecnologias, los mejores productos para el cabello, particularmente en Madrid el
clima ayuda a mantenerse bien el cabello y el cutis, a diferencia de otras ciudades, se
puede apreciar que los centros de belleza en la “madre patria” venden el combo de
moda, tratamiento y belleza.

Existen los tratamientos tipicos que hacen las peluquerias como son tintes,
mechas, peinados, recogidos, existen quienes tienen tratamientos mas profundos para
lo que son tratamientos capilares para recuperar la estructura capilar que se pierde a

medida que se tifie el cabello, tratamientos de alta gama y taninoplastia (Revista



Hola, 2017). En las ciudades espafiolas que estan mas cerca del mar es mas comdn
tener el cabello encrespado; pero en otras como Madrid se permite mejor cuidado.

Las tendencias son melenas mas cortas, efectos balayage, ya no se lleva cabello
californiano, que es muy cargado de mechas, en la actualidad se llevan a un tono mas
natural, se llevan tonos naturales sobre todo brillos siempre de color. Se realizan
cortes de cabello personalizados, todo va de acuerdo a la forma del rostro, siendo
recomendada por un profesional del estilismo, ademas de que cada estacion del afio
tiene una tendencia de moda.

También hay tratamiento segun la situacion que viva el cabello, uno es el desgaste
por la cantidad de aplicaciones que se haya hecho en el cabello; pero otros son
propias de la vida cotidiana, como son el estrés, la caida del cabello, el mary su
reaccion en el cabello, existe gente joven con calidad de cabello muy mala por lo que
el tratamiento debe ser personalizado, utilizando marcas de alta calidad como system
que tiene una reputacion ya ganada, ademas de la continuidad de cuidado del cliente
en casa que es muy importante para lograr tener el cabello deseado.

Se puede resumir un tratamiento normal a ingresar, estar en un sillon recibiendo
un masaje mientras se lava la cabeza, el especialista sabe como relajar al cliente, la
musica ambiente tiene que ser adecuada para transmitir relajacion y una sensacion
agradable, de disfrute para los clientes que en su mayoria son mujeres; pero el
segmento de hombres va en aumento.

Segun el portal informativo Protocolo (2017) “Vietnam, el pais mas asequible
para productos y servicios de belleza”. Esto en base a una publicacion del portal
Linio.com especializada en comercio electronico, que realiza una comparacion entre
50 paises, demostrando que el pais asiatico tiene los precios mas econémicos del

mundo en lo que a calidad y belleza se refiere.



Los salones de belleza de Vietnam tienen popularidad alrededor del mundo por
tener servicios adicionales a los que ofrecen los otros salones en el resto del globo
terrdqueo, a un precio asequible donde los clientes pueden entrar y literalmente ser
atendidos como reyes. A la entrada se encuentra una recepcionista, generalmente
vestida con un atuendo corto y entallado, maquillada de manera espectacular quién
presenta el servicio, a principio se dejan los zapatos en la entrada y se colocan en los
pies sandalias comodas, se te atiende en un comodo silloén acolchonado, se ponen los
pies en un lavadero y se protegen los pantalones para no mojarse, luego habra un
suave masaje en los pies donde se procede a lavarlos, se lo seca y se procede al
siguiente paso.

Se colocan cojines en la espalda y el asiento se convierte en cama, se protegera la
ropa y es el turno de limpiar en el rostro, luego afeitar, y el rasurado de la frente para
quitar los vellos y piel muerta al mismo tiempo la manicurista hace lo propio en las
manos del cliente, después sigue un masaje en el rostro con crema relajante, luego el
mismo proposito en el cuello y los hombros, después el tratamiento para limpiar la
crema y tratamiento para el cutis ademas de limpiar los oidos de una manera
extremadamente cuidadosa.

Luego se pasa a un cuarto donde se da un masaje con los pies, en la que la
profesional se para encima del cliente, siendo una especialista en el tema, no causara
dafos al usuario, sino todo lo contrario se sentira espléndidamente. Se concluye con
lavado de cabello y masaje para quitar las impurezas, nuevamente masaje en el rostro
con jabon relajante, secado de cabello y al finalizar una bebida hidratante.

Este tratamiento completo tiene fama de rejuvenecer, liberar y desestresar,

teniendo un precio de $10 (diez ddlares), tardando hora y media de tiempo promedio.



Existen decenas de establecimientos de este tipo este servicio que en Vietnam tiene
el nombre de “Felicidad por diez délares”.

Ovelar (2014) mencion6 que “Corea del Sur quiere dominar el mundo (de la
belleza). En un pais donde el cuidado personal se asocia a la eficiencia, no es de
extrafiar que su sector cosmético haya crecido un 68% en solo cinco afios”. Se puede
apreciar que, por cultura, la belleza y estar bien arreglado es sinénimo de éxito, por
lo que se entiende el crecimiento en este rubro en este pais asiatico.

Un saldn de belleza en Corea, tienen una cultura total de servicios, iniciando con
pequefios bocadillos y un té delicioso, mientras se espera en una sala muy coémoda,
con las clésicas revistas para las personas que esperan, generalmente relacionadas
con belleza. Cuando se tiene previa cita no hay que esperar mucho tiempo porque
parte de la cultura es la puntualidad.

En un corte natural de cabello se habla con la estilista para ver el tipo de corte que
se desea y adicionalmente puedes pedir la opinion de la profesional para ver que
cortes se ajustan mas al tipo de rostro, adicionalmente se puede llevar fotos o
comparar con la de las revistas para elegir el modelo que se desea. Atentamente
inician el tratamiento, empiezan lavando el cabello y dando masaje haciendo sentirse
bien y relajado al cliente, por lo que se vuelve una costumbre para su pablico hacerse
tratamientos o cortarse el cabello seguido. Al final del tratamiento el estilista lava el
cabello luego secado y peinado en muchas ocasiones puedes pedir servicio extra de
masaje. El servicio con masajes incluidos en Corea del Sur, convertido a precio de
dolares es aproximadamente $15 (quince ddlares). A lo largo y ancho del pais
existen diferentes salones con distintas comodidades y variedad de precios, por lo
que la tarifa actual es un valor estandar, el mismo que es asequible para la gran

mayoria de los interesados.



1.5. Preguntas de investigacion

e (En el sector del Guasmo Sur de la ciudad de Guayaquil existe demanda de
moradores para un salon de belleza moderno?

e ;Cuales son los servicios técnicos y legales que permiten la creacion de un
salon de belleza?

e ;Qué sistema administrativo se aplicara en el salén de belleza?

e ;Lacreacion de un salén de belleza moderno ubicado en el Guasmo sur de la
ciudad de Guayaquil es rentable financieramente?

1.6. Delimitacion del problema

Campo: Gestion Empresarial

Area: Financiera

Aspectos: Costo, inversion, rentabilidad financiera

Tema: Proyecto de prefactibilidad para la creacion de un salon

de belleza en el sector sur de la ciudad de Guayaquil
Delimitacion espacial: ~ Guasmo sur, parroquia Ximena, ciudad de Guayaquil,
provincia del Guayas.
Delimitacion temporal: 2019
Linea de Investigacion:  Fomento y desarrollo de la micro, pequefia y mediana
empresa
1.7. Justificacion
El presente trabajo procura mostrar la sistematizacion de conceptos tedricos que
mantienen relacion con el establecimiento de una micro, pequefia 0 mediana empresa
(PYME) dentro del territorio ecuatoriano. En el que se toma en consideracion
material bibliografico acerca de la creacion de negocios, la asociacion de estos

conceptos con el estudio de mercado, y factibilidad financiera, ademas del



reconocimiento de tendencias culturales y estéticas, las mismas que se demuestra su
aplicacion empresarial en el desarrollo de un saldn de belleza ubicado al sur de la
ciudad de Guayaquil.

En el presente se analizan varios tipos de entidades exitosas de varios paises que
hacen de la belleza su fuente de ingreso, para emular aquellas caracteristicas que les
han permitido conquistar el mercado, que son basicamente trabajar en pro de cumplir
los objetivos de la empresa, dar un servicio de excelencia que satisfaga las
necesidades de los clientes.

Se analizan los conceptos relacionados al proceso administrativos, los mismos
gue suministran instrumentos y recursos que ayudaran a cumplir los objetivos
planeados por la realizadora del proyecto tanto en el &mbito institucional como
personal para identificar la prefactibilidad de una microempresa dedicada a la belleza
y estética con un correcto desarrollo y servicio a la sociedad.

Desde la perspectiva del usuario, es requerida la presencia de un Salon de Belleza,
ubicado al sur de la ciudad de Guayaquil, en el Guasmo Sur, debido a que los centros
de bellezas de renombre se encuentran localizados en el centro o norte de la ciudad,
los costos a pagar se escapan del bolsillo del comdn morador, y tienden a no cumplir
las expectativas del cliente, por lo que existe un gran porcentaje de mercado listo
para satisfacer sus necesidades y requerimientos de estética, con profesionales de
primer nivel, mas cerca de su hogar y con precios asequibles.

Es conveniente establecer una PYME que no busque hacer lo justo por satisfacer
las necesidades basicas de los clientes, el personal puede brindar un plus en asesoria,
hasta realizarse tratamientos largos, ademas de proporcionar un valor agregado a los

servicios ofertados.



La manera correcta de dar a conocer el nuevo salon de belleza a los moradores del
sector, seria llevar a cabo un evento de apertura con todo a mitad de precio, a un
nivel profesional, personalizado para brindar la oportunidad de crear un vinculo con
los futuros clientes, ademas de poder crear posibles alianzas con empresas del sector
relacionadas con la estética y salud.

El presente proyecto busca examinar y estudiar la prefactibilidad de la institucion
de un saldn de belleza en el Guasmo Sur, al sur de la ciudad de Guayaquil, para
discernir las probabilidades de aceptacion o rechazo, que no solo se limite a
satisfacer los requerimientos basicos de los clientes, adicionalmente se crea puestos
de trabajo que interviene en el desarrollo econdmico del sector y se crea un ambiente
mas competitivo. Hay que considerar que se debe priorizar la satisfaccion de los
clientes, dando un servicio de calidad y excelencia, para acostumbrar a los clientes a
consentirse en un salon de belleza nuevo y fresco.

La prefactibilidad del proyecto dependera de la metodologia que se utilice para
desarrollarlo, empezando por el estudio bibliografico para conocer tedricamente las
posibilidades de crear el PYME y luego del de campo donde la autora asiste al lugar
donde se instalaria el salon de belleza, para hacer uso de técnicas de recoleccion de
datos como son la observacion, encuestas y entrevistas, respecto a la satisfaccion del
servicio que reciben de otros establecimientos. La informacion recolectada es valiosa
y debe tratarse como tal, analizando detenidamente las sugerencias acerca de los
servicios que debe tener un establecimiento dedicado a la estética, ademas de
conocer las tendencias que dominan el mercado de la belleza en el sector, en base a
esto se determinara el tiempo de ejecucion de cada fase del proyecto y se
determinaré la viabilidad del mismo, tomando decisiones que permitan cumplir con

los objetivos preestablecidos.



El importante la constante innovacion tanto técnica como tecnoldgica para
cualquier tipo de empresa, méas aun tratdndose de un establecimiento dedicado a la
estética y belleza en el que continuamente aparecen nuevas herramientas, técnicas y
productos que compiten por ganarse un puesto en el mercado, que segun sus
resultados serdn elegidos por el personal del Salon de Belleza “Maytee”.

El poseer los avances tecnoldgicos adecuados en aparatos, productos y técnicas
permitird la prestacion de un servicio de calidad y excelencia, para tratamientos
capilares, estética facial, manicura, pedicura, entre otros. Especial mencion merece el
uso de la tecnologia en las estrategias de publicidad como son las redes sociales, que
en los tiempos actuales se requiere presencia en 10s mismos con promociones y
consejos continuos.

El aspecto social y cultural del presente proyecto enmarca varios aspectos entre
los cuales sobresalen el indice de desempleo, ya que, si se llegara a determinar la
factibilidad del presente, se generaria fuentes de trabajo directos a profesionales de la
belleza, de igual manera se permite el flujo de efectivo al comprar los respectivos
insumos, materiales y equipos de calidad.

Aunque la situacién econdmica del Ecuador no es la mejor, se puede apreciar un
incremento de los salones de belleza de la ciudad, ademas de que el mercado se
intensifica, ya que muchos varones ahora ayuden a hacerse tratamientos, adicional al
tradicional corte de cabello que todos necesitan, si a esto se le suma un servicio con
costo asequible, se tiene un negocio con altas probabilidades de rentabilidad. Las
familias destinan un porcentaje de sus ingresos a la apariencia como la visita al salén
de belleza.

La realizacion de este proyecto requiere de su respectivo financiamiento, para

realizar el aspecto tedrico de la misma se recurre al sueldo y utilidades de la autora,
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posteriormente en caso de aprobarse la prefactibilidad de la misma, la autora
dispondria de la liquidacion de su trabajo en TIA S.A. con mas de trece afios de
laborar en esta empresa, por lo que se dispondra de $ 9,000, ademas se retirar los
fondos de reserva y ademas un préstamo a BanEcuador por $9.234,02.
1.8. Objetivos de la investigacion
1.8.1. Objetivo General.
Desarrollar un proyecto de inversion para la determinacion de su rentabilidad
financiera en la creacion de un salén de belleza.
1.8.2. Objetivos Especificos.
¢ Disefiar un estudio de mercado en cuanto las expectativas que tienen los
clientes del sector del Guasmo Sur de un salon de belleza.
o ldentificar un estudio técnico que permita la creacion de un salén de belleza.
e Elaborar un estudio administrativo que permita la identificacion de la
estructura organica de un saldn de belleza.
¢ Realizar un estudio econdmico que determine la rentabilidad financiera del

montaje del Salén de belleza “Maytee”.



CAPITULO I

2. Contextualizacion
2.1. Marco tedrico

La prefactibilidad ensefia a realizar un acercamiento previo a la idea del negocio
donde sin profundizar demasiado se identifican los pros y contras del proyecto, en
este punto se realiza una confrontacion previa frente al negocio. Se puede decir que
se plantean interrogantes como ;Qué es exactamente lo que se va a hacer? o
explicado de mejor manera ¢Cual es la necesidad que va a satisfacer en la
comunidad? El estudio de prefactibilidad es una fase previa a la ejecucion del
proyecto (Rodriguez, 2017)

Castro (2017) aclaro: “En la etapa de prefactibilidad es posible identificar si
realmente existe potencial para la idea de negocio, en la medida que exista
informacion suficiente y la manera de obtenerla para poder evaluarla en la siguiente
etapa” (p 20). El estudio de la prefactibilidad es parte de la pre-inversion anterior al
estudio de factibilidad, se hace durante la formulacion de un proyecto y sirve para
establecer la viabilidad de éste y poder tomar decisiones segun los resultados, las
decisiones a tomar son: continuar el proyecto, modificarlo o descartarlo

Un estudio de prefactibilidad debe concentrarse en la identificacion de
alternativas y evidenciar en su andlisis la problematica a la que se pretende realizar el
estudio, es decir, se debe justificar por qué el problema escogido amerita una
inversion con el fin de obtener cambios y ver si éstos son viables.

Castro (2017) menciond: “Se elabora un documento base a partir de informacion
secundaria, aunque algunas veces presenta informacién de fuentes primarias y por

tanto tiene un nivel de profundidad y exactitud medio” (p 20). Para hacer un estudio
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de prefactibilidad hay que incluir varios aspectos de diversas indoles, entre los cuales
se pueden mencionar:

1. El diagnostico de la situacion actual. Identificar la problemética que se busca
solucionar con el proyecto, para lo cual debe incluir el andlisis de la
situacion-problema y demanda del bien o servicio que el proyecto busca
otorgar.

2. Plantear la situacién-problema actual sin el beneficio del proyecto o estudio
para asi poder visualizar y justificar la necesidad de crear el proyecto con su
respectiva inversion.

3. El andlisis de la propuesta consiste en buscar alternativas y opciones que
permitan determinar los costos de inversion y de operacién del proyecto.

4. El tamafio del proyecto que permita determinar su capacidad vy
requerimientos.

5. La localizacion del proyecto que ayuda a determinar el consumo de los
insumos, asi como la distribucion de los productos.

6. Determinar la conveniencia de llevar a cabo la ejecucion de un proyecto, con
las posibilidades complicaciones que este proyecto pueda causar incluyendo
el impacto en la sociedad y en el medio ambiente.

7. EIl anélisis de las variables que inciden directamente en la rentabilidad y
viabilidad de las alternativas mas convenientes.

8. Valorar la sostenibilidad operativa del proyecto.

9. Recordar que las conclusiones del estudio de prefactibilidad deben
sintetizarse en: postergar el proyecto, reformular el proyecto, abandonar el
proyecto o continuar su estudio a nivel de factibilidad y que el principal

objetivo de un estudio de prefactibilidad es escoger la mejor solucién.
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Ciclo de vida del proyecto

El Diario del Exportador (2017) mencioné acerca del ciclo de vida de un proyecto
“se inicia con la identificacion de la idea de proyecto y termina con la administracion
del mismo, abarca desde que se comienza a estudiar la idea identificada, hasta la
inversion ejecutada y comienza la administracion de la empresa”.

e Fase 1: Preinversion

e Fase 2: Inversion

e Fase 3: Operacién

Dependiendo de la magnitud, naturaleza y otros factores a tomar en cuenta el
proyecto puede tener fases intermedias como son el delineamiento, planeacion y
disefio definitivo, promocidn de los servicios y productos a ofrecer, negociacién de
previos a la ejecucion del mismo.

Etapa de pre inversion

Inicia con la elaboracion del documento donde se detallan aspectos superficiales
del proyecto que se busca investigar su viabilidad. Se debe contar con la informacion
requerida que, de seguridad a los inversionistas, para reducir al minimo el riesgo.
Segun mencion6 Alvarado (2014)

Es necesario efectuar estudios de viabilidad econdémica, como son; el estudio de

mercado, el estudio técnico, el estudio de organizacidn, el estudio financiero y el

estudio ecoldgico. Donde los cuatro primeros basicamente proporcionan la

informacion econdmica de costos y beneficios, mientras que el Gltimo evalta 'y

previene los posibles impactos ambientales. (p. 107)

En el estudio de pre inversion se realizan estudios para poder estimar valores de
costos, gastos e inversion, esperando predecir la factibilidad de un proyecto que a su

vez prediga una rentabilidad financiera. Los estudios de prefactibilidad que se hacen
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son el estudio de mercado, técnico, financiero, econémico, financiero, los mismos
que ayudaran a las respectivas tomas de decisiones en relacion a continuar con el
proyecto segln los resultados obtenidos.

Estudio de perfil o de gran vision. Se estudia globalmente el proyecto. Alvarado
(2014) menciond “consiste en considerar lo que se conoce como la alternativa cero,
analizando el escenario de lo que pasaria si no se implementa el proyecto y se
contintia como hasta la fecha” (p. 107). Se examina el perfil del proyecto que
comprende los antecedentes, el entorno, ambiente, objetivos metas y su factibilidad.

Estudio de prefactibilidad. Abarca el talento profesional y la competitividad, en
palabras de Alvarado (2014) busca “precisar las condiciones que constituyen el
nicho de mercado a cubrir, los requerimientos de infraestructura y de las posibles
fuentes de financiamiento” (p. 107). En base a los estudios técnicos y de mercado, se
pueden desarrollar los procesos de estudio tecnoldgico, financieros y competitivos.

Estudio de factibilidad. Se busca cuantificar las variables que interviene de
manera directa para el desarrollo del proyecto, segin Alvarado (2014) esto se hace
con la finalidad de que “los aspectos econdémicos y financieros se valoren con detalle
con el proposito de ofrecer informacion objetiva, Util y estratégica al proceso de
toma de decisiones sobre la justificacion de la inversion en el proyecto” (p. 107).
Una vez analizadas las variables y su interrelacion, tomando en cuenta los
indicadores econdmicos, financieros y ambientales, se demuestra los diferentes
ambientes de desarrollo del proyecto.

Florez (2015) menciond: <Al terminar ¢l estudio de prefactibilidad, se debe
definir la alternativa mas viable y continuar con el siguiente paso en la etapa de

elaboracion y evaluacion del proyecto de inversion” (p 8). Estas técnicas integran en
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su ejecucion particulares para la eleccion de proyectos para cumplir las metas
planteadas en el inicio del mismo.

Etapa de inversion.

Una vez analizada la prefactibilidad se entiende que hay un proyecto que requiere
inversion para el inicio de sus funciones. Segun Alvarado (2014) “Esta etapa
obedece a la aplicacion racional y planificada de los recursos econémicos, humanos
y materiales de acuerdo con el programa del proyecto, procediendo a evaluar el
grado de cumplimiento en razén de los tiempos de ejecucion” (p. 107). Los objetivos
a lograr dentro de esta fase es la compra de los requerimientos para poner en marcha
el proyecto, ademas de los respectivos tramites legales.

Etapa de operacion.

Este es el momento de la accion o puesta en marcha el proyecto. Segin Alvarado
(2014) implica la “medicion y evaluacion de los resultados de los objetos generados
por el proyecto con relacion a su funcionamiento y beneficios esperados (tangibles o
intangibles). Se determinara si el proyecto cumple o no con los objetivos que le
dieron origen” (p. 107). Se entiende que la ejecucion del proyecto lograra las metas
propuestas con el grado de ganancia o rentabilidad en los plazos examinadas en las
fases anteriores.

Costo de inversion

Es importante conocer los costos porque cualquier organizacion que no sabe
definir exactamente cuales son sus costos de produccion, no va a poder determinar
las utilidades que ésta logra percibir, por lo que conocer los costos, es una parte
importante de los proyectos productivos que se estén trabajando.

Segun Roche (2016) para conocer el costo de inversion “es necesario definir

inicialmente el horizonte temporal de la inversion, el cual representa el nimero
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maximo de afios para los cuales se van a determinar los flujos de costos e ingresos”
(p 1). El proyectista debe determinar correctamente los costos, para hacer una buena
gestion con los mérgenes de utilidad, costos unitarios; entonces trabajar
correctamente los costos de fabricacion, va a facilitar la toma de decisiones segun las
diferentes etapas de acuerdo con la envergadura del negocio.

Por ejemplo, si se tiene una fabrica de muebles se debe definir una estructura de
costos en base a pedidos; pero si se tiene una unidad de negocios por procesos
entonces hay que definir una estructura de costos por procesos; entonces ahi existen
dos modalidades para determinar los costos de fabricacion, el primero es a base de
pedidos y el segundo es a base de la unidad de negocios por procesos.

Los costos de inversion son gastos que se hacen antes de empezar a operar un
negocio, como adquisicion de activos para poner en funcionamiento un proyecto.
Landaure (2016) concreta que “son todos aquellos costos que se dan desde la
concepcion de la idea que da origen al proyecto hasta poco antes de la produccion
del primer producto o servicio”. La definicion correcta de los costos permite evaluar
los proyectos porque ayudan a definir los estados financieros de la organizacion,
sobre todo el estado de pérdidas y ganancias. Si se definen bien los costos se puede
conocer los precios de ventas, que multiplicado por nimero de unidades que se
venden generard el nimero de venta total. Segin Roche (2016) una vez definido el
horizonte temporal, los costos de inversion se pueden clasifican de la siguiente
forma:

o “Inversion directa
e Costos de start-up y otros gastos iniciales
e Modificacion del capital de trabajo durante todo el horizonte temporal del

Proyecto” (p 1).
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Entre los elementos que forman parte del costo estan la materia prima que a su
vez, se subdivide en materia prima directa que se pueden identificar directamente
con el producto; y materia prima indirecta que se caracteriza por no poderse
identificar de forma directa con el producto final. Otro de los elementos méas
importantes del costo es la fuerza trabajadora, también conocida como la mano de
obra, existe una clasificacion como son; la mano de obra directa y la mano de obra
indirecta, esta clasificacion ayuda a determinar los costos primos que tiene dentro del
proceso de fabricacion.

e Lamano de obra directa, la componen los trabajadores que realizan

directamente la produccion.

e Lamano de obra indirecta, la comprenden los trabajadores que no realizan

directamente la produccion.

Cuando se generan los costos de inversion se incurren en las siguientes etapas:

e Estudio de factibilidad

e Estudios definitorios

e Planos y documentos en regla

e Terrenos — edificios — inmuebles

e Bienes de capital como maquinarias

e Mobiliario

o Eftc.

Es importante considerar dentro de los costos de inversion las futuras reposiciones

de bienes de capital que posiblemente el proyecto requiera; por ejemplo, si un

proyecto tiene una vida util de 20 afios (se espera que durante 20 afios produzca el

bien o servicio para el que fue creado) y tiene al inicio una maquinaria que tiene
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solo seis afios de vida Util, entonces sera necesario hacer tres reposiciones de

dicha maquinaria para que el proyecto siga funcionando (Landaure, 2016).

Los costos indirectos de fabricacion

Aparte de los costos de mano de obra y los materiales también existen otros
costos indirectos, estos son;

e Materia prima de tipo indirecta

e Mano de obra de tipo indirecta

e Otros gastos de fabrica como: depreciacion de la herramienta y de la fabrica,
seguros, renta, servicios, etc.

La Inversion Directa

Para Roche (2016) la inversion directa es un elemento extremadamente
importante del consto de inversion.

La fuente de informacidn del costo de inversion directa son los estudios de

prefactibilidad y corresponden a los gastos incrementales para la adquisicion de

los activos fijos: compra de tierra, construccion o adquisicion de edificios y

compra de equipamiento. Estos gastos seran “calendarizados” de acuerdo a la

informacion técnica. (p 1).

Los estudios de prefactibilidad deben haberse realizado de manera correcta para
poder conocer a cabalidad los gastos de los activos fijos a adquirir, ademas de la
indagacion técnica que amerite el proyecto, muy necesario para no cometer el error
de lanzarse a ejecutar un proyecto sin tener expectativas claras.

Costos de Start-up y otros Gastos iniciales de la inversion

Son costos que se adquieren al iniciar un proyecto. “Se consideraran costos de

inversion directa también todos aquellos costos incrementales incurridos durante el



periodo inicial asociadas a las actividades que se requieren para implementar el

proyecto de inversion” (Roche, 2016) (p.2). Estos rubros pueden incluir:

Estudios de prefactibilidad — factibilidad
Servicio de consultas

Gastos de capacitacion

Gastos de entrenamiento

Etc.

Los costos operativos

Son los que se dan desde el inicio funcional del proyecto hasta que ya no dé

ingresos, entre los gastos incurridos en este rubro se encuentran:

Costos de produccién
Gastos de marketing
Gastos administrativos
Gastos financieros
Pago de impuestos

Etc.

La distincidn entre los costos de inversion con los operativos, es que los de

inversion se dan en una ocasion salvo que existen valores de reposicion, mientras
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que los costos operativos se los hace con frecuencia, segln se requiera para mantener

el correcto funcionamiento del negocio.

Modificaciones en el Capital de Trabajo

En varias ocasiones en proyectos donde se requiere inversiones fuertes, por tal
motivo deben ser calculados los riesgos, si son hechas en el sector productivo, se
puede determinar el costo de inversion inicial, “La estimacion depende del analisis

de demanda, del sistema de gestion de inventarios que se implementara y de las
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previsiones futuras de requerimientos de caja” (Roche, 2016) (p.2). Se analizan
diversos factores como la demanda, los materiales a usar y los requerimientos
econdémicos para poder sacar un estado del capital de trabajo a necesitar al iniciar un
proyecto.

La inversion

La inversion es la cantidad de dinero qué se debe invertir en los activos tangibles
como los no tangibles (los tangibles son aquellos como los activos fijos y los
intangibles se refieren a los estudios de trabajo de investigacion, etc.). La inversién
en los gastos preoperativos cuando se esta haciendo un perfil de un proyecto
productivo lo que va a llevar un tiempo un costo econémico por lo que se esta
haciendo una inversion, no un gasto. La inversion siempre espera tener una
rentabilidad en un inicio como capital de trabajo y después de un periodo de tiempo
en una gestion determinada se espera ganar un dinero.

Aspectos generales de las inversiones

Comprende las salidas de dinero que se realizan en un tiempo determinado en los
factores de la produccion, los mismos que inicialmente podrian considerarse como
un gasto; pero en realidad cuando se concretan en la venta del producto en un
mercado determinado ya se habla de una inversion.

Los criterios para evaluar una inversion son:

e EIl método de recuperacion del capital payback es el que se conoce el nimero
de afos que necesita para recuperar el capital tomando en cuenta los flujos de
efectivo incluido los impuestos producidos anualmente.

e Método del rendimiento porcentual refiere a cuanto significa perceptualmente

en un afio determinado



21

e El valor del capital. Segin Panamefio (2015) “Consiste en calcular el valor
actual de todos los flujos de caja positivo y negativos esperados de la
inversion” (p. 13), generalmente son obtenidos del Estado de Pérdidas y
Ganancias denominado flujo de caja. El estudio de este valor de capital ayuda
a tomar decisiones correctas

e Latasa interna de retorno, que es un indicador que ayuda a determinar si es
realmente rentable o no el proyecto.

Diferencia entre costo, gasto e inversion

Costo

Gamboa (2015) realizo la siguiente definicion: “Un costo es la inversion de
dinero que una empresa hace, con el fin de producir un bien, comercializar un
producto y/o prestar un servicio”. Un costo es un valor econdémico utilizado para la
confeccion, creacion o realizacion de un producto o brindar un servicio, este valor se
encuentra separado de los gastos operacionales.

Gasto

Gamboa (2015) lo definié como: “la salida de dinero que realiza una empresa, 0

persona natural, con el objetivo de administrar adecuadamente un proceso
productivo o un negocio, asi como también ejecutar las labores de venta, promocion
y distribucién de los productos manufacturados”, los servicios prestados y las
mercancias adquiridas para revender. Son aquellos desembolsos de dinero que
ayudan a mantener un proceso de produccion, como son el pago de sueldos y
salarios, el pago de servicios basicos, etc.

Inversion

Gamboa (2015) aclar6: “es un término econdémico que hace referencia a la

colocacion de capital en una operacion, proyecto o iniciativa empresarial con el fin
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de recuperarlo con intereses en caso de que el mismo genere ganancias”. Es un
dinero que se pone en un negocio con la finalidad de conseguir un retorno en un
tiempo determinado, generalmente se esperan ganancias, las cuales como en todo
negocio conllevan un riesgo por mas minimo que sea.

Rentabilidad financiera

El primero es que hay que conocer el significado de rentabilidad que mucha gente
confunde con utilidad y no es lo mismo. La utilidad se calcula descontando a todos
los ingresos, los gastos en fusion de cierto tiempo, como por ejemplo un afio. Rubert
(2018) realizd una pequeiia aclaracion “El valor del negocio se mide en rentabilidad,
no en ventas” (p 11). La rentabilidad es lo que rinde una inversion, o sea es la
ganancia que se obtiene al hacer una inversion y que resulta de comparar la utilidad
con lo que se haya invertido.

Con un ejemplo se puede entender: Si se descuentan todos los gastos de la
empresa en el afio 2018 a los ingresos del mismo afio y quedan $10,000 la utilidad
fue de $10,000. La rentabilidad es mas compleja de calcular y hay férmulas para
calcularla; pero con una regla de tres simples se puede realizar. Si el total de lo que
se invirti6 en el afio 2018 fue de $8,000 y la utilidad puede $10,000 la rentabilidad
ha sido del 25%, o sea la inversion rindio un 25%.

Resumiendo, la rentabilidad refleja cbmo se reaccionan las inversiones e indica si
el negocio vale la pena. Si hay mayor utilidad no necesariamente significa que el
negocio es mas rentable por ejemplo si dos negocios tienen la misma utilidad; pero
uno le alcanza invirtiendo $20,000 y el otro invirtiendo $30,000 es més rentable el
primero, pues con menos dinero gana mas, por eso es importante conocer la

rentabilidad para evaluar una empresa. Si la utilidad es alta y la rentabilidad es baja
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se esta invirtiendo mucho y se necesita esforzar mas para obtener lo mismo 0 menos
que con otro activo.

Tips para hacer mas rentable la empresa

No existe una férmula mégica, pero con estos tips pueden marcar la diferencia:

e Hacer foco en los precios. Se calculan los costos con una ganancia razonable
sin perder de vista los precios de la competencia, ademas de hacer un analisis
de cuanto estarian dispuestos a pagar los clientes por lo que se ofrece.

e Luchar por la mejor opcidon. Se debe evaluar cada compra o servicio que se
desea adquirir o contratar para que siempre sea conveniente, pidiendo al
menos tres presupuestos. Aunque reducir los gastos no hara que la empresa
se vuelva mas rentable, poco a poco generara un cambio

e Launion hace la fuerza. Se puede asociar con otros empresarios que quieran
unir fuerzas con la persona para llegar a mas clientes y aumentar las
ganancias. Por ejemplo, si se vende calzado femenino y se conocen otros
negocios que venden ropa y accesorios se pueden unir y compartir el mismo
local.

e Contratar solo a quien se necesita. Analizar cuanto personal se requiere
siendo realista no es necesario una gran cantidad de trabajadores y no es
necesario tiempo completo en muchas ocasiones se puede contratar
colaboradores a medio tiempo y colaboradores externos.

e Ser puntual. Esto es basico, hay que mantenerse al dia con los impuestos para
evitar gastos extras como multas o intereses.

e Supervisarlo todo. Las actividades, lo rutinario, lo relevante, todo para lograr

mejoras y lograr mas productividad, para eso no se puede basar en un plan de



24

negocios con el que se puede orientarse objetivos a corto mediano y largo
plazo.

Bogle (2017) manifestd “Al calcular el nivel de rentabilidad que se espera a
futuro, el inversor a largo plazo debe saber que esos gastos consumiran una parte de
la rentabilidad de la inversion” (p 27). Los resultados no serdn de inmediato pero los
pequefios logros reforzaran el espiritu de crecimiento de la empresa

Jara, Sanchez, Bucaram & Garcia (2018) parafrasearon a Garcia, Martinez &
Fernandez (2018) manifestando que “La rentabilidad sobre activos mide la
rentabilidad econémica relacionando utilidades antes de intereses e impuestos con
los activos. La Rentabilidad sobre el patrimonio mide la rentabilidad financiera de
las instituciones y relaciona las utilidades netas con el patrimonio” (p 57). Se destaca
la diferencia entre la rentabilidad y su incidencia sobre los activos antes de los
intereses e impuestos y la rentabilidad que se genera sobre el patrimonio que se basa
en medir con el capital.

Calcular la rentabilidad financiera

La rentabilidad financiera es una ratio que usan los inversionistas para examinar
el mercado accionario. Segun Riano (2014) “mayores niveles de capital de trabajo
reducen la rentabilidad y mayores niveles de capital de trabajo reducen el riesgo de
dificultades financieras” (p 88). Su funcion es la de sefialar si existe ganancias con el
dinero otorgado por los accionistas, mientras mayor sea la rentabilidad financiera,
mayor sera la ganancia, lo que se traducira en buena salud financiera de la empresa.
Para calcular la rentabilidad financiera se siguen los siguientes pasos:

e Calcula el patrimonio neto de los accionistas (PN). Encontrar la resta de

acticos con pasivos para sacar el capital, esta informacién se encuentra en el
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balance de la empresa que se lo realiza cada tres o cuatro meses, si hablamos
de una empresa de acciones su valor es publicado en su pagina web.

Por ejemplo, $100,000 (A) - $70,000 (P) = $35,000 (PN). Este valor es
necesario para sacar el patrimonio neto promedio que tiene cada accionista.
Calcula el patrimonio neto promedio de los accionistas (PNprom). Se

calcula con la siguiente formula: PNgrom = (PN1 + PNy) /2.

Lo que se traduce en la suma del patrimonio neto inicial mas la suma del

patrimonio neto al final de un periodo, y se lo divide para dos. Con este indicador se

puede medir el cambio de la rentabilidad a lo largo de un periodo.

Siguiendo con el ejemplo anterior se tiene $35,000 (PN2018), si se hace el mismo

procedimiento con el afio anterior 2017, de la siguiente manera: $90,000 (A) -

$65,000 (P) = $25,000 (PN2017). Se suman ambos resultados de la siguiente

manera:

35,000+25,000 = 60,000 = 30.000

2 2

Averigua el beneficio neto (BN). Este indicador debe ser revelado en el sitio
web de informes de la empresa, es la resta de los ingresos con los gastos,
cuando hay pérdidas se usa un numero negativo.

Calcula la rentabilidad financiera (RF). Para encontrar finalmente la
rentabilidad financiera se divide el beneficio neto para el valor del patrimonio
neto promedio que obtuvieron los accionistas, lo que se representa asi: RF =
BN/PNprom. Por ejemplo, divide un beneficio neto de $55,000 por el
patrimonio neto promedio de $30,000 = 1.83 0 183% de RF. El 183% de
beneficio se da en funcion a cada dolar invertido.

Jaime (2013) mencion0 “Para aceptar una inversion debera tener una

valoracion de flujo de caja positivo, es decir, que la ganancia de la inversion
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es superior al desembolso inicial de la misma (sin coste)” (p. 37). Es comun
que las empresas no superen el 15 % de RF. No es nada recomendable
invertir en empresas con 5% de Rf o inferiores.

Anélisis de la rentabilidad.

La rentabilidad empresarial es uno de los aspectos mas basicos para considerar en
cualquier analisis, es importante para los duefios, trabajadores, interesados y
accionistas. Caraballo (2015) mencion6 acerca de por qué se debe analizar la
rentabilidad “Influira no s6lo en las decisiones de inversion de los accionistas, sino,
también, de forma significativa en las decisiones sobre el modelo de financiacion del
que se va a dotar la empresa” (p 9). Este analisis se lo puede realizar gracias a los
valores de los balances que ayudan a darse una idea del camino que sigue la
empresa.

2.1.1. Estudio de Mercado

El estudio de mercado es un analisis para determinar la oferta y la demanda de un
producto o servicio, se lo realiza antes de la ejecucion de un proyecto para
determinar su factibilidad. “El estudio de mercado... tiene como objetivo colocar de
antemano los referentes y tomar todas las precauciones que sean necearias para que
ninguna sorpresa desagradable haga que el proyecto se quede obsoleto”
(50Minutos.es, 2017) (p. 37). Un estudio de mercado bien efectuado brinda
informacion especifica de los requerimientos para la puesta en marcha de un
proyecto asi de como reaccionara su entorno y por ende los posibles consumidores.
Todo estudio de mercado debe tener en consideracion los siguientes factores:

e Los consumidores y la respectiva demanda que existe hacia el producto o

servicio, ademas de las tendencias proyectadas.
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e Las empresas que ofrecen el mismo producto o servicio, conocida como
competencias, la oferta y la proyeccion a futuro.

e Lacomercializacion actual y futra del producto o servicio

e Los proveedores de insumos para la realizacion del producto o servicio, los
precios y las proyecciones de los mismos.

Segmentacion Psicografica: Se dividen los grupos segun la clase social, el estilo
de vida o las caracteristicas de la personalidad. (Padilla, y otros, 2018) (p. 40). La
investigacion de mercado que se ha realizado, en el sector del Guasmo Sur, Coop.
Union de Bananeros, Para conocer la prefactibilidad en costos de inversion, para la
creacion de un salon de belleza en el sector sur de la ciudad de Guayaquil. Este
sector esta en crecimiento y diversificacion de locales comerciales que ofrecen
diversos productos y servicios, habiendo competencia situadas cada siete cuadras.

e Clase social media, media-baja
e Estilo de vida: Dedicados a cualquier actividad laboral
e Personalidad: Personas con orientacion hacia verse bien, con alta autoestima.

Segmentacion Geogréfica: “Consiste en dividir el mercado utilizando variables
como: estado, regién, tamafio del municipio, densidad, clima, etc., combinandoles el
mismo tiempo con niveles, intervalos o clases”. (Escudero, 2017) (p. 324). El estudio
se realiza en la parroquia Ximena del canton Guayaquil, pues solo su poblacion
urbana supera a las de ciudades como Cuenca y Portoviejo. En la parroquia Ximena

se junta el progreso urbanistico con el desarrollo comercial.

e Pais : Ecuador
e Provincia : Guayas
e Canton : Guayaquil

e Parroquia : Ximena
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Segmentacion Conductual: “Se divide segin sus conocimientos, sus actitudes,
su empleo o su respuesta a un producto” (Padilla, y otros, 2018) (p. 40).
e Usuarios potenciales: Trabajadores y personas que asisten a un evento que
requieren verse bien en sus trabajos.
e Usuarios frecuentes: Trabajadoras y personas que asisten a un evento con
las que se logra un vinculo laboral y amistad.
e Usuarios divididos: Trabajadores y personas gque asisten a un evento que ya
tienen un lugar de preferencia como salon de belleza.
Segmentacion Demogréfica: “El mercado se divide en diferentes grupos,
basandose en variables, como edad, sexo, tamafio de la familia, estado civil, etc.”.
(Escudero, 2017) (p. 324). Se realizara la segmentacion de tal manera que se tomara

en cuenta el sexo de nuestros clientes, raza, condicion social, que el 80% seran

mujeres.
e Edad 1 18 — 45 afios
e Sexo : Femenino en un 80%

e Estadocivil : Solterasy separadas en su mayoria

2.1.2. Estudio Técnico

La descripcion del proceso productivo hace posible conocer las materias primas y
los insumos que demandaré el proceso, éste se elige a través del andlisis tanto
técnico como econdmico de la alternativa existente. Un estudio que explica el
proceso productivo y permite conocer la demanda del proyecto en lo que a materias
primas se refiere, teniendo en cuenta los factores que lo afectan, como los factores
econdmicos, tecnoldgicos. Los gerentes de proyecto utilizan estos estudios para
determinar los posibles resultados positivos y negativos de un proyecto antes de

invertir una cantidad considerable de tiempo y dinero en él.
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También la definicion del tamafio del proyecto es fundamental para la
determinacién de la inversion y costos que se derivan del estudio técnico

Luna (2016) definio este estudio de la siguiente manera: “Consiste en ubicar,
analizar, definir, disefar el tamafio y localizacion dptima, asi como la investigacion
de necesidades de infraestructura, proceso de produccion, activo fijo y micro y
macro localizacion de plan estratégico de negocios” (p. 132). Este andlisis identifica
la combinacion de los equipos, la maquinaria, las materias primas y las instalaciones
necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y de operacion
requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita.

e Componentes del Estudio Técnico
e Analisis y determinacion de la localizacion éptima del proyecto

Su objetivo principal es analizar y determinar la mejor ubicacion de la puesta en
marcha del proyecto, ya que con esto se va a lograr que el proyecto resulte exitoso y
con la rentabilidad que se espera. En esta seccion se tendré que validar, basicamente,
dos puntos: la macro localizacion, que es el acceso a la materia prima y mano de
obra considerada y también tenemos la micro localizacion, que es el mercado al que
va dirigido, al consumidor.

Anédlisis y determinacién del tamafio 6ptimo del proyecto. Segun el portal
educativo Funway Academic Resort (Funway Academic Resort, 2017) existen
“componentes esenciales que conforman el estudio técnico de un proyecto de
inversion”. Entre ellos se debe mencionar el tamafio de un proyecto es su capacidad
instalada, y se expresa en unidades de produccién por afio. Existen algunos
indicadores que debemos de tener en cuenta como lo es el monto de inversion, la
mano de obra calificada y algin otro tema econdémico. Este tema radica en que

operemos con los menores costos o con la rentabilidad econdmica optima. Segun los



30

datos anteriores se puede determinar la mejor ubicacion del Salon de Belleza
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Figura 1. Ubicacion del Centro de Belleza
Tomado de: Google Maps

2.1.3. Estudio Organizacional

Los estudios organizacionales son un término colectivo para un grupo de
disciplinas cientificas que se ocupan del estudio de organizaciones desde una
perspectiva predominantemente de ciencias sociales. El enfoque de estas disciplinas
es el conocimiento y la comprensidn del comportamiento humano en la
organizacion, las relaciones mutuas de las organizaciones y la influencia de las
organizaciones en la sociedad (y viceversa).

Las disciplinas mas importantes entenderse como parte de este grupo
son Comportamiento Organizacional y la teoria de la organizacion; Sin embargo, los
términos ciencia organizacional, ciencia administrativa o analisis organizacional. Los
estudios organizacionales pertenecen a un grupo mas amplio de disciplinas

académicas orientadas profesionalmente en el mundo cominmente conocidas como
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"estudios de negocios y administracion™ y estudiadas en las llamadas "escuelas de
negocios". Delgado (2016) manifesto:

El estudio organizacional considera la planeacion e implementacion de una

estructura organizacional para la empresa o0 negocio, egresos de inversion y

operacion en la organizacion, estudio legal, aspectos comerciales, aspectos

técnicos, aspectos laborales, aspectos tributarios y contratacion. Se determinan las
jerarquias y responsabilidades organizacionales, a través del organigrama del

negocio, y analiza aspectos legales en cuanto al tipo de sociedad que se va a

implementar y cuél es la normativa que debe cumplir el negocio acorde al giro de

la misma (p.1).

Los estudios organizacionales pueden ser vistos como una de las disciplinas que
buscan construir una "teoria de la gestion" mediante métodos cientificos. Utiliza un
aparato metodoldgico y una teoria originalmente derivada principalmente de la
psicologia, la sociologia y la antropologia sociocultural. Se considera un fendmeno
negativo que en las ultimas décadas, bajo la presion de factores institucionales
(acreditacion internacional y clasificacion escolar, presion sobre publicaciones en las
principales revistas, etc.), ha habido un cambio creciente de la ciencia
interdisciplinaria orientada a problemas hacia la investigacion orientada teéricamente
separada de la practica. Ademas, tiene una marcada tendencia a los temas y la
metodologia de investigacion de las ciencias originales. Esto lleva a una red
segmentacion, un abandono de la interdisciplinariedad y, por lo tanto, un retorno
parcial a la incorporacion disciplinaria original de la investigacion en las ciencias

sociales subyacentes que forman los estudios organizacionales.
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2.1.4. Estudio Econémico

El estudio econdmico implica evaluar o examinar temas o cuestiones desde la
perspectiva de un economista. Es el estudio de los sistemas econémicos. También
puede ser un estudio de un proceso de produccion o una industria. El andlisis tiene
como objetivo determinar qué tan efectivamente esta funcionando la economia o
algo dentro de ella. Por ejemplo, un analisis econdmico de una empresa se centra
principalmente en la cantidad de ganancias que esta obteniendo.

El andlisis econdémico es un enfoque sistematico para descubrir cuél es el uso
Optimo de los escasos recursos. Segun Saavedra (2015) “Su objetivo es ordenar y
sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionan las etapas
anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion
econémica”. El andlisis econémico implica comparar al menos dos alternativas para
lograr, por ejemplo, un objetivo determinado bajo limitaciones y supuestos
especificos.

Los analisis econdmicos tienen en cuenta los costos de oportunidad que emplean
las personas naturales, entidades, organizaciones o empresas. Miden, en términos
monetarios, cuales son los beneficios de un proyecto para la economia o la
comunidad. Saavedra (2015) explico:

Comienza con la determinacion de los costos totales y de la inversion inicial, cuya

base son los estudios de ingenieria, ya que tanto los costos como la inversion

inicial dependen de la tecnologia seleccionada. Continda con la determinacion de
la depreciacion y amortizacion de toda la inversion inicial.

El costo de oportunidad se trata de evaluar la opcion que dejé cuando hizo una

eleccidn. El analisis economico se trata de analizar los aspectos econémicos de algo.
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Ademas de los economistas, los estadisticos y los matematicos también pueden
realizar analisis econémicos.

Activos Fijos

Son las inversiones que se realizan en comprar bienes tangibles, se utilizan para
garantizar la operacion del proyecto a continuacién se describen los siguientes
activos fijos:

Maquinaria y Equipo: Son aquellos instrumentos que van a permitir realizar un
servicio de buena calidad.

Herramientas: Seran utilizadas para el servicio que se necesita brindar, sirven
como materiales en la estética.

Muebles y Enseres: En este rubro se incluyen los valores correspondientes al
mobiliario que cumple con facilitar la comodidad y adecuacion del area
administrativa.

Equipo de Seguridad y Limpieza: este rubro incluye los instrumentos que van a
servir de ayuda para la seguridad de la empresa y para mantener la limpieza de la
misma.

Equipo de Oficina: Para las actividades administrativas y operativas de la
empresa se ha planificado la compra de equipo de oficina.

Equipo de Computo: Son necesarios para la realizacion de las tareas en el a rea
administrativa.

2.2. Marco Conceptual
Administracion
La Coorporacién Financiera Nacional (2017) la definié como: “Técnica que tiene

por objeto la obtencidn de recursos financieros que requiere una persona o empresa,
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incluyendo el control y adecuado uso de los mismos, el control y proteccion de
activos de una empresa” (p. 1).

Anélisis financiero

Segun el portal web La Hipotecaria (2014) “Es un conjunto de principios,
técnicos y procedimientos que se utilizan para transformar la informacion reflejada
en los estados financieros, en informacién procesada, utilizable para la toma de
decisiones econdmicas, tales como nuevas inversiones, fusiones de empresas,
concesion de crédito, etc.” (p. 1).

Competencia

Segln Gordon (2014) “La competencia econdmica es la rivalidad que se genera
entre empresas que contienden en un mercado en comun” (p. 9)

Costo de inversion

Reveles (2017) lo definio de la siguiente manera: “Representa los factores
técnicos medibles en dinero, que intervienen en la produccion, presuntamente
recuperable, por medio del precio de venta.” (p. 34).

Start-up

Para Caldas, Carrion & Heras (2015) lo definieron de la siguiente forma: “Es una
organizacion provisional creada para buscar un nuevo producto o servicio, es decir,
tiene un componente innovador Yy, por tanto, se desarrolla en un contexto de
incertidumbre o riesgo sobre su mercado” (p. 67).

Costo procesal

Juma'’h (2015) lo defini6 de la siguiente manera: “Se refiere a la produccion de
unidades similares. Esto es aplicable a la produccion en masa donde las unidades son
homogéneas, se producen en el mismo proceso de produccién y la asignacion de

costo para cada unidad que se fabrique” (p. 45).
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Costos directos

Segun Juma'h (2015) “Son aquellos costos que pueden ser rastreados facilmente
al objeto, es decir, que estan directamente relacionados con el costo del producto o
servicio” (p. 44).

Costos indirectos

Segun Juma'h (2015), definié a los costos indirectos de la siguiente manera:
“Aquellos costos que no pueden ser rastreados o asignados de inmediato al costo del
objeto” (p. 45).

Costos operativos

Segln Toro (2016) “Equivale al costo de operacion de un proyecto o periodo sin
incluir el costo de materiales. Si incluye salarios, alquileres, servicios varios y la
depreciacion” (p. 124).

Depreciacion

Arroyo & Vasquez (2016) “Es la reduccion del valor de una inversion en libros,
no en efectivo” (p. 87).

Egresos

Pedro & Blas (2014) lo definieron de la siguiente manera: “Erogacion o salida de
recursos financieros, motivadas por el compromiso de liquidacién de algun bien
recibido o por algn oreo concepto. Desembolsos o salidas de dinero, aun cuando no
constituyan gastos que afecten las pérdidas y ganancias” (p. 230).

Estudio de factibilidad

Molina y otros (2018) lo han definido de la siguiente forma: “Es una de las
primeras etapas del desarrollo de un proyecto, incluye los objetivos, alcances y

restricciones del proyecto”. (p. 29).
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Estudio de Mercado

Segun el famoso portal 50 Minutos (2017):

Un estudio de mercado, sin intentar anticipar cuando y cémo exactamente de

desarrollaran todas las etapas, tiene como objetivo colocar de antemano los

referentes y tomar todas las precauciones que sea necesarias para que ninguna

sorpresa desagradable haga que el proyecto se quede obsoleto. (p. 37)

Factibilidad financiera

Teran lo definid: (2014) “La factibilidad financiera de un proyecto de inversion
tiene por objeto evaluar el retorno para los inversionistas. En esta etapa lo que
interesa es determinar si la inversion efectuada exclusivamente por el inversionista,
obtiene la rentabilidad esperada por é1” (p. 128)

Fase

Pedro & Blas (2014) “Periodo, grado, etapa, ciclo, escalon, etc., utilizado por
diversas ciencias para lograr un objetivo”. (p. 260).

Flujo de caja

Para Gutiérrez (2015) es el “Flujo de caja es el resultado de comparar el conjunto
de cobros y de pagos que se producen dentro de un periodo de tiempo determinado”
(p. 60)

Fuentes primarias

Marlock (2018) lo definid de la siguiente manera: “Las fuentes primarias pueden
ser escritas. Cartas, diarios, autobiografias, articulos de periodicos, anuncios, datos,
documentos y recetas son ejemplos” (p. 17).

Fuentes secundarias

Segun Monroy (2016):
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Las fuentes secundarias suelen ser documentos de textos, que no son de primera

mano, basados en hechos ocurridos, la fuente secundaria contrasta con una

primaria, siendo una informacién considerada como un vestigio del tiempo. Una

fuente secundaria es normalmente un comentario o anlisis de una fuente

primaria. (p. 201)

Gastos de fabrica

Segln Rojas (2015) lo definié de la siguiente manera:

También llamados cargos indirectos, ya que se integran por todos los renglones

que no son plenamente identificados con el producto, como la materia prima

indirecta y los salarios indirectos, las depreciaciones del equipo del area fabril, las

amortizaciones de los gatos de instalacion y los gastos generales de la fabrica” (p.

139)

Gastos iniciales de la inversion

Cabello (2015) lo defini6 de la siguiente manera: “Una vez se decide emprender,
se debe invertir una cantidad cuantiosa en futuras investigaciones, donde gracias a
esos datos se puede conocer a la competencia... estos gastos también conllevan
gastos de transporte, promocion y publicidad” (p. 10).

Inversion

“La inversion es esencial para el crecimiento y un desarrollo sostenible:
incrementa la capacidad productiva de la economia y estimula la creacion de empleo
y el crecimiento de los ingresos” (OCDE, 2015) (p. 15)

Mercado

Segun el portal informativo 50 Minutos (2017) “Es un lugar fisico o virtual en los

que individuos llamados clientes o consumidores conocen a otros individuos,
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denominados proveedores, que pueden responder a las necesidades de los primeros e
incluso suscitarlas” (p. 45).

Mercado de capitales

Echeverri, Sierra, & Aguilar (2015) lo definieron de la siguiente manera:

Es el conjunto de mecanismos e infraestructura que tiene una economia para

poder canalizar el ahorro del pablico, mediante instrumentos de inversion

disefiados por entidades financieras o0 emisores, y entregar esos recursos a las
empresas que requieren financiacion a corto, mediano y largo plazo en el mercado

(p-7)

Mercado monetario

Echeverri, Sierra, & Aguilar (2015) manifestaron que “Cumple la labor de dar
liquidez en el corto plazo al sector financiero y real o productivo mediante
instrumentos de renta fija en el plazo no mayor a un afio” (p. 10).

Microcrédito

El Programa Nacional Financiamiento al Microempresario (2016) lo definio de la
siguiente manera: “Crédito para el emprendimiento y/o consolidacion de unidades
econdmicas de la Poblacidn Objetivo” (p.1).

Microempresaria(o)

El Programa Nacional Financiamiento al Microempresario (2016) lo definio asi:
“Persona fisica mayor de 18 afios que pretenda emprender o consolidar su unidad
econémica” (p.1)

Perfil de proyecto

Pedro & Blas (2014) lo definieron de la siguiente manera: “Estudio preliminar

basado en fuentes secundarias. La preparacion de este estudio se basa en los
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conocimientos técnicos de expertos, bases de datos de costos y beneficios. Cuenta
con estimaciones preliminares y un amplio de alternativas” (p. 429).

Préstamo

Segun el portal web La Hipotecaria (2014) “Cantidad que se otorga por un
espacio de tiempo acordado y que esta sujeta a reembolso en uno o varios
vencimientos” (p. 6).

Stock

Checa (2018) lo definié como “Productos almacenados en la empresa” (p. 128).
2.3. Estudio Ambiental

Tenemos conciencia que el medio ambiente se encuentra comprometido en todos
los sectores de la economia, queremos desarrollar una cultura de ahorro entre
nuestros empleados y clientes para minimizar con los siguientes aspectos.

Clientes:

e Facturacion electronica para evitar el consumo de papel.
e Folleteria o comunicaciones de promociones por medio de email marketing.
Empleados:
e Reciclar la basura esto incluye separar los plasticos y el manejo de material
contaminado.

e Apagar luces innecesarias.

e Usar materiales reutilizables.

e Sefialar a los clientes la cultura del cuidado del medio ambiente

Empleador:

e Capacitar al personal con buenas practicas.

e Manejarse con focos ahorradores de luz.

e Mejor control de procesos evitando los desperdicios.
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e Modificaciones de los equipos por tecnologia amigable con el ambiente.

Comprar insumos con porcentaje mas natural
2.4. Variables conceptuales de la investigacion

2.4.1. Variable independiente: Costo de inversion

Los costos de inversion son gastos que se hacen antes de empezar a operar un
negocio, como adquisicion de activos para poner en funcionamiento un proyecto.
Landaure (2016) concret6 que “son todos aquellos costos que se dan desde la
concepcion de la idea que da origen al proyecto hasta poco antes de la produccion
del primer producto o servicio”. La definicidn correcta de los costos permite evaluar
los proyectos porgue ayudan a definir los estados financieros de la organizacion,
sobre todo el estado de pérdidas y ganancias. Si se definen bien los costos se puede
conocer los precios de ventas, que multiplicado por el valor de unidades que se
venden generard el costo de venta total.

Segun Roche (2016) para conocer el costo de inversion “es necesario definir
inicialmente el horizonte temporal de la inversion, el cual representa el nimero
maximo de afios para los cuales se van a determinar los flujos de costos e ingresos”
(p. 1). Todo creador de proyecto debe determinar correctamente sus costos, sino no
va a poder hacer una buena gestién porgue no conoce sus margenes de utilidad ni sus
costos unitarios; entonces trabajar correctamente los costos de fabricacion, va a
facilitar la toma de decisiones segun las diferentes etapas de acuerdo con la
envergadura del negocio. Para Roche (2016) la inversidn directa es un elemento
extremadamente importante del costo de inversion.

La fuente de informacion del costo de inversion directa son los estudios de

prefactibilidad y corresponden a los gastos incrementales para la adquisicion de

los activos fijos: compra de tierra, construccion o adquisicion de edificios y
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compra de equipamiento. Estos gastos seran “calendarizados” de acuerdo a la

informacion técnica. (p. 1).

Los estudios de prefactibilidad deben haberse realizado de manera correcta para
poder manejar integramente a cabalidad todos los gastos en lo que refiere a activos
fijos que se desea adquirir, ademas de la informacion técnica que el proyecto
conlleve para su correcta realizacion.

2.4.2. Variable dependiente: Rentabilidad financiera

Bogle (2017) manifest6 “Al calcular el nivel de rentabilidad que se espera a
futuro, el inversor a largo plazo debe saber que esos gastos consumiran una parte de
la rentabilidad de la inversion” (p. 27). Los resultados no seran de inmediato: pero
los pequenos logros reforzaran el espiritu de crecimiento de la empresa, en otras
palabras, le crecimiento sera sostenible.

Jara, Sanchez, Bucaram & Garcia (2018) citaron a (Garcia, Martinez & Fernandez
2018) manifestando que “La rentabilidad sobre activos mide la rentabilidad
econdmica relacionando utilidades antes de intereses e impuestos con los activos. La
Rentabilidad sobre el patrimonio mide la rentabilidad financiera de las instituciones
y relaciona las utilidades netas con el patrimonio” (p. 57). Se destaca la diferencia
entre la rentabilidad sobre activos antes de los intereses e impuestos y la rentabilidad
sobre el patrimonio que se basa en medir con el capital.

Rentabilidad

El primero es que hay que conocer el significado de rentabilidad que mucha gente
confunde con utilidad y no es lo mismo. La utilidad se calcula descontando a todos
los ingresos, los gastos en fusion de cierto tiempo, como por ejemplo un afio. Rubert
(2018) hizo una pequefia aclaracion “El valor del negocio se mide en rentabilidad, no

en ventas” (p. 11). La rentabilidad es lo que rinde una inversién, o sea es la ganancia
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que se obtiene al hacer una inversion y que resulta de comparar la utilidad con lo que
se haya invertido.

La rentabilidad es mas compleja de calcular y hay formulas para calcularla; pero
con una regla de tres simples se puede realizar. Si el total de lo que se invirtié en el
afio 2018 fue de $8,000 y la utilidad es $10,000 la rentabilidad ha sido del 25%, o
sea la inversion rindié un 25%. Resumiendo, la rentabilidad refleja como se
relacionan las inversiones e indica si el negocio vale la pena. Si hay mayor utilidad
no necesariamente significa que el negocio es mas rentable por ejemplo si dos
negocios tienen la misma utilidad; pero uno le alcanza invirtiendo $20,000 y el otro
invirtiendo $30.000 es mas rentable el primero, pues con menos dinero gana mas,
por eso es importante conocer la rentabilidad para evaluar una empresa. Si la utilidad
es alta y la rentabilidad es baja se esta invirtiendo mucho y se necesita esforzar mas

para obtener lo mismo 0 menos que con otro activo.
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Tabla 1
Variable independiente costo de inversion.
Conceptualizacién  Categorias Indicadores Items Técnicas
Roche (2016) ¢Qué hace que los
define: La fuentede  * Estudio e Competencia  clientes prefieran los
del e % de demanda  servicios de su saldn
informacion del mercado de belleza?
i iA e Precios
costo de inversion e Estudio ¢Considera usted Entrevista a
directa son los Administr que la puesta en ] propietar?os
estudios de ativo marcha de un salon d_e negocios
de belleza nos similares al
prefactibilidad y ayudara a encontrar  de este
personal calificado proyecto
corresponden a los
generando
gastos incrementales estabilidad laboral?
ral isicion e Inversiones ) o
para la adquisicio e Estudios fijas ¢ Cuales son los Anélisis
de los activos fijos: técnicos « Capital tipos de pegmiso que documental
compra de tierra, humano tuvo gue optener
para la instalacion
construccion o del salén de belleza?
adquisicion de * Estudio *TIR Cudl es el
o financiero o VAN ¢buales e
edificios y compra « TRC presupuesto de
L inversion que se
de equipamiento. - .
considera necesario
Estos gastos seran para la creacién de
5 ?
“calendarizados” de un salon de belleza®
acuerdo a la
informacion técnica.
(P D).
Tabla 2
Variable dependiente rentabilidad financiera.
Conceptualizacion  Categorias Indicadores Items Técnicas
Bogle (2017) * Ertrl]er:te%ssde ¢(Quétanamenudo  Encuestaa
manifiesta “Al P acostumbra asistira  poblacion
calcular el nivel de salones de bellezao  de la
rentabilidad que se estética antes de ira  parroquia
espera a futuro, el un evento social? Ximena al
|f}:zegsggselig%zr que ® ECONG- e Tendencias ¢Los Salones de zlijl:dd;dla
P mico Belleza del Guasmo

es0s gastos
consumiran una
parte de la
rentabilidad de la
inversion” (p 27).

Sur se esfuerzan por
tener aparatos
modernos para la
ejecucion de un
oOptimo trabajo de
estética?




CAPITULO I

3. Marco metodoldgico
3.1. Plan de investigacion

Un disefio es una idea metodoldgica y/o estadistica que se puede desarrollar para
alcanzar el objetivo planteado en un proyecto, existen varios disefios, segun la rama
de conocimiento de las cuales se esté desarrollando, siendo los més comunes el
experimental y no experimental.

El portal Educativo QuestionPro (2018) mencioné acerca de los disefios de
investigacion “métodos y técnicas elegidos por un investigador para combinarlos de
una manera razonablemente ldgica para que el problema de la investigacion sea
manejado eficientemente. Es una guia sobre “cémo” llevar a cabo la investigacion
utilizando una metodologia particular”. Se puede apreciar que es la combinacion de
estrategias de investigacion para lograr llegar a un desarrollo del problema planteado
al inicio de un proyecto investigativo.

No experimental

Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) lo definieron como “la investigacion
que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios
en los que no hacemos variar en forma intencional las variables independientes para
ver su efecto sobre otras variables” (p. 52). El disefio de investigacion del presente
trabajo de estudio consistira en un disefio no experimental ya que se basara en el
estudio de la prefactibilidad del Salon de Belleza “Maytee” al sur de la ciudad de
Guayaquil, en el Guasmo Sur, Coop. Union de Bananeros, parroquia Ximena.

Bibliografica

Segun Rivera (2016), cit6 a Rivas (2009) manifestando que “Es una amplia

busqueda de informacion sobre una cuestion determinada, que debe realizarse de un
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modo sistematico, pero no analiza los problemas que esto implica” (p.57). Este
proyecto es de indole bibliografico porque se ha recogido libros, consultas
bibliogréaficas y se apoyara en encuestas, entrevistas, fuentes basada en documentos
de investigacion y articulos cientificos, para analizar la prefactibilidad de la creacion
del salon de belleza “Maytee”.

Gomez, Fernando, Aponte & Betancourt (2016) mencionaron “Debe garantizar la
obtencién de la informacién més relevante en el campo de estudio, de un universo de
documentos que puede ser muy extenso. Dado que en la actualidad se dispone de
mucha informacion cientifica y su crecimiento es exponencial” (p 158). Para
estructurar el marco teérico y legal, a fin de orientar el problema, hacia una
propuesta de alternativa de solucion, se recurrié a fuentes bibliograficas como libros.

De campo:

La mas correcta de todas las investigaciones, si se quiere palpar el problema
objeto de estudio, ya que invita al investigador a visitar la realidad e indagar en el
mismo lugar donde suceden los hechos, lo que permite sacar conclusiones de
primera mano Yy no solo basados en la teoria, lo que da mayor peso a las resoluciones
finales, por encontrarse en el lugar donde se suscitan los hechos.

Martinez (2014) definio esta investigacion de la siguiente manera:

La investigacion de campo se presenta mediante la manipulacion de una variable

externa no comprobada, en condiciones rigurosamente controladas, con el fin de

describir de qué modo o porque causas se produce una situacion o acontecimiento

particular. (p.62).

El lugar que esta siendo objeto de estudio es el sector del Guasmo Sur, parroguia
Ximena, de la ciudad de Guayaquil, donde se investiga la prefactibilidad de la

creacion del Salon de Belleza “Maytee”, indagando la posible recepcion de los
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usuarios en base a sus requerimientos y necesidades, con informacién recolectada
con instrumentos como encuestas y entrevistas.
3.2. Tipos de investigacion

Investigacion Descriptiva

Este tipo de investigacion tiene la funcion de describir situaciones que se afectan
o inciden en el estudio. Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) la defineron de la
siguiente forma: “busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles
de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que
se someta a un analisis” (p.98). Se entiende que el trabajo de este tipo de
investigacién es en base a la descripcion de las caracteristicas principales. Se realizd
este trabajo de investigacion acerca de la prefactibilidad de la creacion de un Salén
de Belleza y se averigu6 los distintos factores de incidencia, ademés de detallar
factores que la autora considera los mas relevantes.

Investigacion Exploratoria

El presente proyecto cumple con ser exploratorio debido a que se indaga la
prefactibilidad de un local que presta un servicio de estéetica y belleza, por lo que se
averigua los gustos, necesidades requerimientos del puablico, ademas de buscar por
medio de encuestas acerca de sus actuales preferencias.

Tabla 3
Tipos de investigacion.

Descriptiva Explicativa Exploratoria Correlacional

Tiene el proposito de  Pretenden establecer  Se realizan cuando el Permite describir la

especificar las las causas de los objetivo es examinar  asociacién entre dos o
propiedades, las sucesos o fendmenos  un tema o problema maés variables con el
caracteristicas y los que se estudian. de investigacion poco  objetivo de predecir su
perfiles de personas, (Hernandez Sampieri, estudiado, del cual se ~ comportamiento
grupos, comunidades, Fernandez Collado, tienen muchas dudas  futuro. (Gonzélez,
procesos, objetos o & Baptista Lucio, 0 no se ha abordado Escoto, & Chévez,
cualquier otro 2014) (p. 95) antes. (Hernandez 2017) (p. 49)

fenémenos (Barragan
& Terceros, 2017) (p.
58)

Sampieri, Fernandez
Collado, & Baptista
Lucio, 2014) (p. 91)




47

3.3. Fuentes de investigacion

Entrevista

Este recurso debe utilizarse de manera congruente, de forma seria; pero no
aburrida, que se sienta un momento agradable, construir un vinculo, sobre todo
porque se busca solucionar los requerimientos que los entrevistados ponen sobre la
mesa, para conocer las necesidades a satisfacer.

Hernandez, Fernandez & Baptista (2013) definieron la entrevista como “una
reunién para conversar e intercambiar informacion entre una persona (el
entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados).” (p. 403). Se aplicaran
entrevistas de diez preguntas, a los duefios de salones de belleza, las mismas que
seran de respuestas abiertas para que los entrevistados puedan expresar sus ideas de
manera clara y concisa.

Encuesta

La encuesta es una de las técnicas mas usadas y confiables a la hora de receptar
informacion, tal es asi, que son famosas en épocas de elecciones, para conocer la
tendencia de los candidatos que se encuentran por encima en nivel de popularidad en
comparacién con sus competidores, lo que quiere decir que una encuesta con
preguntas bien formuladas, y respuestas especificas, pueden arrojar informacion
confiable, facil de leer e interpretar para reconocer los gustos y preferencias del
publico.

Segun Fabregues, Meneses, Rodriguez-Gémez & Paré (2016):

Es la herramienta que permite al cientifico social plantear un conjunto de

preguntas para recoger informacion estructurada sobre una muestra de personas,

utilizando el tratamiento cuantitativo y agregado de las respuestas para describir
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la poblacidn a la que pertenecen o contrastar estadisticamente algunas relaciones

entre variables de su interés. (p. 9)

Una encuesta de opinion publica es un cuestionario en la que a todos los
miembros de un grupo en particular, o encuestados elegidos al azar de un sector de la
poblacion, se les hacen preguntas cuidadosamente disefiadas para extraer
informacion especifica.

3.4. Poblacién

Para Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), "una poblacion es el conjunto de
todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones” (p. 65). Seglin 10S
autores el universo es el grupo de personas con caracteristicas medibles deseadas de
una investigacion para el esclarecimiento de las hip6tesis. En este proyecto el
universo son los pobladores de la parroquia Ximena y habitantes del sector del
Guasmo Sur

Poblacion Finita

La que tiene unas dimensiones contables definidas.

Poblacion Infinita

La que tiene un elemento incontable de elementos.

Delimitacion de la poblacion

Segun Martinez (2017) “La delimitacion del problema de investigacion consiste
en plantear de forma especifica todos los aspectos que son necesarios para responder
la pregunta de investigacion”. En la tesis actual la poblacién se basa en los
prospectos de clientes y duefios de centros de belleza ubicados en el Guasmo Sur.

Segun Caliz & Pedrosa (2015) “Se tiene que delimitar la totalidad de las personas

o entidades que van a ser objeto del estudio y cuantificarlas” (p. 86) Los autores
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también advierten la importancia que tiene situar el problema en el contexto
socioecondmico, politico, histérico y ecoldgico en que se encuentra el proyecto.

La poblacion de Guayaquil es de 2,350.915, la parroquia Ximena segun el Gltimo
censo (2010) (Apéndice A y B) tiene una poblacion de 546,254, de los cuales el
65.4% estan en el rango de 15 a 64 afios de edad. La cooperativa Union de
Bananeros cuenta con una poblacion aproximada de 58,467 habitantes (Municipio

de Guayaquil, 2011). Se presenta la poblacién por medio de la siguiente tabla:

Tabla 4
Universo.
Elementos Cantidad
Cantén Guayaquil 2°350,915
Parroquia Ximena 546,254
Guasmos 207,762
Coop. Unio6n de Bananeros 58,467

3.5. Tamafio de Muestra

Segln Hernandez (2014) “La muestra en el proceso cualitativo es un grupo de
personas, eventos, sucesos, comunidades, etc., sobre el cual se habran de recolectar
los datos, sin que necesariamente sea representativo del universo o poblacion que se
estudia”. (p.94). Al ser una poblacion muy reducida, la muestra pasa a ser el mismo
namero de individuos.

Muestreo Probabilistico

El muestreo probabilistico conlleva dos condiciones, tal como lo definieron
Castrillon, y otros (2018):

1. “Todos los elementos de la poblacion tienen una probabilidad mayor a cero

de ser seleccionados en la muestra.
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2. La probabilidad de inclusion de cada elemento en la muestra se conoce de
forma precisa” (p. 5).

Castrillon, y otros (2018) mencionaron “El cumplimiento de ambos criterios es el
que hace posible obtener resultados no sesgados cuando se estudia la muestra” (p.6).
El procedo de ponderacion se realiza al conocer las posibilidades de que los
individuos se seleccionen en la muestra, conocidas ademas como muestras
probabilisticas.

Muestreo aleatorio simple

Figueroba (2016) manifiesto:

En este tipo de muestreo las variables relevantes de la muestra tienen la misma

funcion de probabilidad y son independientes entre ellas. La poblacion tiene que

ser infinita o bien finita con reposicion de elementos. El muestreo aleatorio simple
es el que mas se utiliza en la estadistica inferencial, pero es menos eficaz en
muestras muy grandes.

Este tipo de muestra podria llamarse con mayor precision una muestra elegida al
azar. Se usan muestras aleatorias para evitar sesgos y otros efectos no deseados.
Técnicamente, una muestra aleatoria simple es un conjunto de n objetos en una
poblacion de N objetos donde todas las muestras posibles tienen la misma
probabilidad de ocurrir.

Estratificado

Figueroba (2016) manifesto:

El muestreo aleatorio estratificado consiste en dividir la poblacion en estratos; un

ejemplo de esto seria estudiar la relacion entre el grado de satisfaccién vital y el

nivel socioeconémico. A continuacion, se extrae un nimero determinado de



sujetos de cada uno de los estratos por tal de mantener la proporcion de la

poblacion de referencia.

El muestreo estratificado se refiere a un tipo de método de muestreo. Con el
muestreo estratificado, el investigador divide la poblacion en grupos separados,
Ilamados estratos. Luego, se extrae una muestra de probabilidad (a menudo
una muestra aleatoria simple) de cada grupo.

e Fdérmula
Formula de muestreo para poblacion finita.

ZZ*P*Q*N
(N—1)e2+2z%2 xP=Q

n
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Segun manifest6 Basurto (2016) “el nivel de confianza indica la probabilidad de

que los resultados de la investigacion sean ciertos”.

p= % Probabilidad: 95% (0,95)
g= % Fracaso: 5% (0,05)
e= % error muestral (e?) = 5% (0,05)
n=  Tamafio de muestra

N = Tamafio de la Poblacion = 58,467
Z?=  Nivel de Confianza = 95% (1.96)

El nivel de confianza indica la probabilidad de que los resultados de la
investigacion sean ciertos (Basurto, 2016)
Z: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos.

~ (1.96)% 0.5 0.5 * 58,467
"= (0.05)2(58,467 — 1) + (1.96)2 % 0.5 * 0.5

_ 3.8416 * 14,616.75
"= 0.0025 (58,466) + 3.8416 * 0.5 x 0.5
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_ 56,151.7068
" = 146,165 + 0.9604
56,151.7068
n= m n = 381.6588 ==> 382
Tabla 5
Delimitacion Muestral.
Elementos Edad Cantidad
Propietarios de salones de belleza 4
Prospectos de clientes 15 — 64 afios 378
Total 382




CAPITULO IV

4. Formulacion del proyecto
4.1. Analisis e interpretacion del proyecto

En el presente estudio, se encuentran los instrumentos que se aplicaron a los
moradores del Guasmo Sur, de la Coop. Unién de Bananeros, fueron las encuestas,
las cuales fueron muy explicitos en sus respuestas, que ayudan a palpar si se
encuentran dispuestos a ser clientes del Salon de Belleza “Maytee”, por ser un local
nuevo, que pretende romper esquemas al brindar un servicio de calidad a personas
que acostumbran salir a otras partes de la ciudad para sentirse bien atendidas, por la
falta de locales bien equipados del sector.

Ademas, se realiza entrevistas a los duefios de locales reconocidos dentro de la
Parroquia Ximena, éstas se efectuaron con el afan de conocer los tips que ha llevado
a estos emprendedores, a destacarse sobre el resto de la competencia, demostrando
que para poder sobresalir hay que ser diferente, y revelando pequefios secretos que
los han llevado a tener locales de belleza reconocidos.

Las respuestas que se obtuvieron de las entrevistas han sido analizadas, tabuladas
y representadas graficamente para su mejor comprension, se presenta ademas un
breve analisis de cada pregunta, el mismo que se interpreta el porqué de las
contestaciones de los encuestados, lo que le da a esta herramienta gran valor para
analizar la prefactibilidad de la creacidn del Salon de Belleza “Maytee”.

El presente informe de resultados se basa en las diez preguntas de la encuesta
realizada a 382 personas posibles clientes que podrian hacer uso de los servicios del
Saldn de Belleza Maytee, segun la formula de la muestra utilizada, los mismos que
se presentan con su respectivo grafico estadistico y analisis. EI modelo de encuesta

utilizado en el presente se lo visualiza en el Apéndice C.
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Encuestas

1. ¢ Qué tan a menudo acostumbra asistir a salones de belleza o estética antes de

ir a un evento social?

Tabla 6
Asistencia a un salon de belleza
Item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Dos 0 mas veces al mes 131 34.29%
Una vez al mes 88 23.04%
Una vez cada tres meses 38 9.95%
Casi no asisto 82 21.47%
No asisto 43 11.26%

TOTAL 382 100%

B Dos o mas veces al mes
M Una vez al mes
Una vez cada tres meses
Casi no asisto

B No asisto

Figura 2. Asistencia a un salén de belleza.

Interpretacion: Se tiene en cuenta que cada vez es mas importante la apariencia
principal para las personas, por tal motivo se puede ver que los encuestados asisten
comunmente a los salones de belleza. Se muestra que el 34% de los encuestados
asisten dos veces 0 mas a mes a un salon de belleza o estética, el 23% lo hacen una
vez al mes, el 10% asiste una vez cada tres meses, el 22% casi no asiste y el 11% no

asiste a salones de belleza.
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2. ¢ A través de qué medios publicitarios conoce los centros de belleza a los que

acude?
Tabla 7
Medios publicitarios
item Categorias Frecuencias Porcentajes
2 Redes sociales 95 24.87%
Volantes — tarjetas 78 20.42%
Pancartas — roll up 79 20.68%
Recomendaciones de amistades 130 34.03%

TOTAL 382 100%

H Redes sociales
34%

M Volantes — tarjetas

Pancartas —roll up

Recomendaciones de
amistades

Figura 3. Medios publicitarios.

Interpretacion: Los medios publicitarios son importantes para dar a conocer y
estar presente en la mente de la clientela. Se muestra que el 25% de los encuestados
se ve mas influenciado a visitar un centro de belleza por las redes sociales, el 20% lo
hace por volantes o tarjetas, el 21% por las pancartas y rollup y el 34% final por las

recomendaciones de amigos y conocidos.
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3. ¢ Como calificaria la atencion al cliente de los centros de belleza del sur de la

ciudad?

Tabla 8
Atencion al cliente de los centros de belleza del sur de la ciudad.
item Categorias Frecuencias Porcentajes
3 Excelentes 41 10.73%
Muy buenos 62 16.23%
Buenos 85 22.25%
Regulares 99 25.92%
Malos 95 24.87%

TOTAL 382 100%

M Excelentes

B Muy buenos

1 Buenos
Regulares

H Malos

Figura 4. Atencion al cliente de los centros de belleza del sur de la ciudad.

Interpretacion: La atencién al cliente es un punto importante en todo negocio,
por lo que puede apreciarse que en muchos usuarios no estan contentos con el
mismo. Se muestra que el 11% de los encuestados cree que la atencion de los centros
de belleza es excelente, el 16% dice que muy buena, el 22% manifiesta que es buena,

el 26% ha respondido regular y el 25% restante que es mala.
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4. ¢Los Salones de Belleza del Guasmo Sur se esfuerzan por tener aparatos

modernos para la ejecucion de un éptimo trabajo de estética?

Tabla 9
Esfuerzo por mejorar de los salones de belleza del Guasmo Sur.
item Categorias Frecuencias Porcentajes
4 Frecuentemente 55 14.40%
A veces 250 65.45%
No lo hacen 77 20.16%
TOTAL 382 100%

B Frecuentemente
M A veces

= No lo hacen

Figura 5. Esfuerzo por mejorar de los salones de belleza del Guasmo Sur.

Interpretacion: Se muestra que el 14% de los encuestados se esfuerzan por
mejorar la atencidn al cliente, el 7% son conformitas, el 11% no mejoran y decaen en
sus servicios, el 16% dice desconocer, el 20% dice que se puede mejorar con buena
atencién y buenos equipos, el 5% menciona que hay buena atencidn, el 13% dice que

hay mas atencion y el 14% no ha asistido a salones de belleza del Guasmo Sur.
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5. ¢Considera que los precios del Salon de belleza que asiste son?

Tabla 10
Precios de los salones de belleza.
Item Categorias Frecuencias Porcentajes
5 Econdmico 78 20.42%
Justo 105 27.49%
Algo costoso 104 27.23%
Muy costoso 95 24.87%

TOTAL 382 100%

25%

H Econdmico
M Justo
m Algo costoso

Muy costoso

Figura 6. Precios de los salones de belleza.

Interpretacion: La economia es un factor muy importante en todo tipo de
negocio y en ellos se fija mucho el cliente a la hora de realizar un gasto. Se muestra
que el 20% de los encuestados piensa que el salon de belleza al que acude es
economico, el 28% dice que cobran un precio justo, el 27% dice que es un valor algo

costoso y el 25% restante ha contestado que cobran un valor muy costoso.
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6. ¢ Como calificaria los productos que se comercializan en los centros estéticos

del sector del Guasmo Sur?

Tabla 11
Rroductos de los salones de belleza del Guasmo Sur.
Item Categorias Frecuencias Porcentajes
6 Excelentes 10 2.62%
Muy buenos 22 5.76%
Buenos 60 15.71%
Regulares 122 31.94%
Malos 168 43.98%
TOTAL 382 100%

2%

M Excelentes

= Muy buenos

I Buenos
Regulares

= Malos

Figura 7. Productos de los salones de belleza del Guasmo Sur.

Interpretacion: Los productos que comercializa un sal6n de belleza deben de ser

de calidad para que el servicio sea considerado de primer nivel. Se muestra que el

3% de los encuestados dice que los productos que se comercializan en los centros

estéticos del Guasmo Sur son excelentes, el 6% menciona que son muy buenos, el

16% dice que son buenos, el 31% ha disco que son regulares y el 44% los ha

calificado de malos.
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7. ¢ Qué tan necesario considera la creacion de un salon de belleza moderno, con

implementos actualizados y personal calificado en el Guasmo Sur?

Tabla 12

Qreacién de un salon de belleza en el Guasmo Sur.

Item Categorias Frecuencias Porcentajes

7 Fundamental 130 34.03%
Indispensable 98 25.65%
Util 62 16.23%
Poco necesario 49 12.83%
Innecesario 43 11.26%
TOTAL 382 100%

B Fundamental
M Indispensable
= Util

Poco necesario

M Innecesario

Figura 8. Creacidon de un salon de belleza en el Guasmo Sur.

Interpretacion: La necesidad de locales de calidad para distintas ramas se puede

apreciar a medida que crece la ciudad y cada sector demuestra su desarrollo y desean

no tener que viajar tanto para poder tener un servicio de calidad. Se muestra que el

34% de los encuestados considera que la creacion de un salon de belleza moderno,

con implementos actualizados y personal calificado en el Guasmo Sur es

fundamental, el 26% dice que es indispensable, el 16% lo ha calificado como dtil, el

13% ha dicho que es poco necesario y el 11% menciona que es innecesario.
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8. ¢En su opinidn personal ¢Qué hace que un salon de belleza sea de su

preferencia?

Tabla 13
Preferencia de saldn de belleza.
Item Categorias Frecuencias Porcentajes
8 Atencién al cliente 76 19.90%
Tecnologia de punta 103 26.96%
Buenos productos 94 24.61%
Personal calificado 60 15.71%
Otros 49 12.83%

TOTAL 382 100%

H Atencidn al cliente

m Tecnologia de punta

M Buenos productos
Personal calificado

M Otros

Figura 9. Preferencia de salon de belleza.

Interpretacion: Cada persona tiene sus gustos por lo que se puede tener
preferencia hacia un tipo de productos, atencidn o simplemente el personal. Se
muestra que el 20% de los encuestados menciona que para que un salén de belleza
sea su preferido debe tener buena atencion al cliente, el 27% menciona que la
tecnologia de punta, el 24% ha disco tecnologia de punta, el 16% ha dicho personal

calificado y el 13% restante ha dicho que otros.
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9. ¢ Qué servicios son los que maés le interesan de un salon de belleza?

Tabla 14
S'ervicios de un saldn de belleza.
Item Categorias Frecuencias Porcentajes
9 Corte de cabello 103 26.96%
Tratamiento de cabello (tinturado,
reparacion, fortalecimiento, etc.) 98 25.65%
Manicure 87 22.77%
Pedicure 67 17.54%
Compra de productos de belleza 17 4.45%
Otros 10 2.62%
TOTAL 382 100%
4% 3% W Corte de cabello

B Tratamiento de cabello (Tinturado,
reparacion, fortalecimiento, etc.)
¥ Manicure
Pedicure

M Compra de productos de belleza

m Otros

Figura 10. Servicios de un salon de belleza.

Interpretacion: Los salones de belleza deben tener cariados servicios para poder

[lamar la atencidn e cada vez mas prospectos, atras quedaron los tiempos es que eran

considerados solo para cortes de cabellos para mujeres. Se muestra que el 27% de los

encuestados le interesa mas el servicio de corte de cabello, el 26% tratamientos de

cabellos (tinturado, reparacion, fortalecimiento, etc.), el 23% ha dicho manicure, el

17% pedicure, el 4% ha contestado compra de productos de belleza y el 3% restante

ha contestado otros.
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10. ¢ Asistiria a un Salon de Belleza ubicado en el sector del Guasmo Sur?

Tabla 15
A:sistencia a un salon de belleza del Guasmo Sur.
Item Categorias Frecuencias Porcentajes

10  Claro que si 165 43.19%
Muy probable 98 25.65%
Es probable 77 20.16%
Poco probable 32 8.38%
No asistiria 10 2.62%
TOTAL 382 100%

3%

M Claro que si

B Muy probable

1 Es probable
Poco probable

H No asistiria

Figura 11. Asistencia a un salon de belleza del Guasmo Sur.

Interpretacion: La pregunta mas importante en la encuesta puede ser si asistiria a
un salon de belleza ubicado en el sector, puesto que varias personas se encuentran
decepcionadas y piensan que en el sur no se puede tener un local que preste un
verdadero servicio de calidad. Se muestra que el 43% de los encuestados si asistiria a
un salén de belleza ubicado en el Guasmo Sur, el 26% ha dicho que muy probable, el

20% contestd que probablemente, el 8% ha dicho que poco probable y el 3% restante

no asistiria.
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Se procede a presentar las entrevistas a propietarios de locales de belleza con el

respectivo analisis, que presenta el conocimiento y pericia de estos conocedores para

mantener un negocio de estética por varios afios de manera que los clientes los

tengan presentes como los lideres de este mercado en el sur de la ciudad. EI modelo

de entrevista utilizado en el presente se lo visualiza en el Apéndice D.

Tabla 16

Entrevista y andlisis realizada a los propietarios de salones de belleza.

Cuestionario

Interpretacion

1. ¢ Considera que un salon de belleza en un negocio
rentable en la parroquia Ximena?

e Un Saldn de belleza que se atiende con buen gusto,
excelente atencion al cliente y con personas competentes
es un buen negocio sin importar la ubicacion.

e Considero que si, incluso puede llegar a sobresalir, ya
que en el sur de la ciudad no hay muchos salones que
destaquen, por lo que lo considero un muy buen
mercado.

e Un Saldn de belleza bien equipado es capaz de ser buen
negocio donde se lo ponga, porque ahora le gente quiere
verse y sentirse bien, sin importar las clases sociales.

e Considero que es rentable en cualquier sector de la
ciudad de Guayaquil, sobre todo si se lo trabaja con
profesionalismo, responsabilidad y con personal
calificado.

2. ¢ A cuanto ascienden los gastos de inversion de un
salon de belleza en la actualidad?

¢ Hay tantos factores a tomar en cuenta, si se es duefio del
local, lo que implica arriendo, los servicios basicos, los
muebles, los aparatos, Yo creo que para empezar se
necesita cerca de $ 15,000 (quince mil dolares).

e Los tiempos cambian y cada vez la carestia de la vida va
en aumento, yo empecé mi negocio con $8,000 délares,
por lo que entiendo que en la actualidad debe ser el
doble.

e Creo que por lo bajito $8,000 y ser muy activo para
hacer rendir el capital, no es necesario contratar mas de
un empleado hasta que vaya creciendo el negocio y se
amplié la cartera de clientes.

¢ Todo depende de la vision, si espera un local
relativamente pequefio con $5,000 es suficiente si estas
pensando en algo més grande podemos triplicar ese valor
para que el local sea mas presentable.

Se aprecia que los
entrevistados piensan que
un salon de belleza es un
buen negocio en la
parroquia Ximena porque
consideran que puede
abrirse paso, gracia ala
tendencia de las personas
a querer verse bien.

Hay diversos valores que
han sabido responder
respecto a un capital para
iniciar el negocio de un
salon de belleza, se puede
apreciar que el valor
aproximado debe ser de $
8,000 para arriba, segin
queé tan equipado esté el
local.
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Cuestionario

Interpretacion

3. ¢Qué tanto afecta la competencia a su negocio?

e Hay dos maneras de ver a la competencia: la primera es
enojarse porque hay otros que se dedican a lo mismo que td
0 entender que todos necesitan comer, lo que al mismo
tiempo puede hacer que uno mejore como profesional.

¢ No me corresponde ver a la competencia, lo que me
importa es mejorar continuamente los servicios y productos
que ofrece mi local, para mi es mas importante ver como
mejorar, en lugar de fijarnos en la competencia.

¢ Cuando hay competencia sana creo que ayuda a mejorar el
negocio; pero al contrario se existe competencia desleal,
creo que a nadie le gusta ese tipo de competencia.

e La competencia afecta de varias formas si no se tiene
madurez y no se afronta la responsabilidad, de saber que se
hace un trabajo con excelencia, no importar quién compita
con uno, los mejores siempre seran los favoritos para los
clientes.

4. ;Qué hace que los clientes prefieran los servicios de su
salon de belleza?

e Lo primordial es crear una relacion con el cliente, que
demuestre que nos importa que se vea y se sienta bien, él
sentird que nos preocupamos por él y no solo queremos su
dinero.

e La calidad en la atencién, los profesionales que trabajamos
en este salon somos personas que ponemos en primer lugar
la calidad en el trabajo y siempre actuamos de manera
correcta, dando lo mejor de nosotros mismos.

o El detalle y valor adicional, siempre que nos piden algo,
nosotros siempre intentamos mejorar las expectativas del
cliente, por tal motivo regresan y lo hacen con una sonrisa.

¢ Siempre dar lo mejor de si, desde el saludo, lo importante
es dar lo mejor del conocimiento y personalidad, no hacer
las cosas por obligacidn, sino porque uno se siente feliz
trabajando de manera honesta

5. ¢ Qué es lo que mas le piden sus clientes?

¢ Lo que mas piden son cortes y tratamientos capilares.

¢ Creo que lo que mas piden los clientes es que seamos
responsables en nuestro trabajo, ya sea un corte de cabello u
otro servicio adicional.

¢ Lo que més me piden mis clientes son tratamientos para el
cabello para reforzar e impedir la acida y tinturado de
cabellos.

e Como sal6n de belleza siempre lo que mas pediran seran
tratamientos y cortes de cabello que se encuentren con las
tendencias de moda actual.

Se aprecia que la
competencia en su gran
mayoria debe verse como
un motivo mas de mejorar
en el trabajo y los servicios
que ofrezca el salon de
belleza.

Se aprecia que hay varios
tips para hacer que los
clientes nos prefieran como
son: crear una relacion con
el cliente para que sienta
gue nos interesamos en él,
hacer el mejor trabajo
posible y sobrepasar las
expectativas del cliente.

Se puede apreciar que lo que
mas piden los clientes en
este tipo de negocios son
tratamientos capilares, y
hacerlo de manera
responsable y profesional.
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Cuestionario

Interpretacion

6. ¢ Qué dias y horarios los considera de mayor
frecuencia de clientes?

e Los fines de semana son los dias de mayor afluencia a
local.

e Desde el jueves hasta el domingo se aprecia que sube la
cantidad de gente que visita el local.

e Los fines de semana, al igual que cuando hay un evento
como una boda, graduacién primera comunién, etc.

e Los fines de semana son los de mayor afluencia de
clientes, por ser los dias de asueto por excelencia donde
se tienen eventos sociales.

7. ¢ Considera usted que la puesta en marcha de un
salon de belleza nos ayudara a encontrar personal
calificado generando estabilidad laboral?

¢ Es muy importante contratar a personas calificadas para
que un local se mantenga vigente.

¢ Creo que se puede encontrar estabilidad laboral si se lora
conectar con el publico, contratando a las personas
correctas y dando un servicio de calidad.

o Si se hacen correctas contrataciones y lo clientes hacen
del salén de belleza su favorito se logra estabilidad
laboral tanto para el duefio del local como para los
trabajadores.

¢ Es importante encontrar a las personas correctas que
trabajen con uno, quienes s epoda confiar por su
honestidad y su excelencia en el trabajo.

8. ¢ Considera usted viable el proyecto de la creacion de
un salon de belleza en la parroquia Ximena al sur de la
ciudad?

e Lo considero viable siempre y cuando se trabaje a
conciencia y dispuestos a superarse y actualizarse cada
dia.

¢ Hoy mas que nunca lo considero un negocio viable
porque las personas en la actualidad desean verse bien
sin importar su clase econdmica o social.

e Me parece viable, mientras se preste especial atencién en
tres puntos: La atencion al cliente, las personas que
atienden y la correcta administracion del negocio.

e Me parece viable porque es una tendencia mundial
querer verse bien y estar pendiente de la presentacion,
esto es en todas partes del mundo, por lo que un salén de
belleza es un buen negocio para la tendencia actual que
superpone la apariencia fisica.

Como era de esperarse los
dias que mas clientes
reciben los salones de
belleza son los fines de
semana, de igual manera
cuando hay un evento
cercano.

Se puede apreciar que es
importante realizar un
escogimiento correcto de
los trabajadores que van a
prestar sus servicios ene |
local, asi como lograr
conectar con los clientes
para salir beneficiados los
trabajadores y la
propietario.

Se aprecia que se
considera viable el
proyecto, siempre y
cuando se mantenga
actualizado, haya buena
atencion al cliente,
correcta contratacion del
personal, correcta
administracion y al final
aprovechando la tendencia
de querer verse bien.
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Cuestionario

9. (Cudl es el presupuesto de inversion que se considera
necesario para la creacion de un salon de belleza?

¢ En la actualidad no es muy buena idea empezar desde
abajo, por lo que creo que con $ 15,000 dolares pueden
empezarse un salon de belleza de manera correcta.

e Con $ 10,000 dolares se pueden pensar en tener un negocio
armado para cumplir con las exigencias del publico.

¢ Para que un negocio de salon de belleza en el sur de la
ciudad creo que se debe iniciar con un presupuesto de
inversion e minimo de $ 10,000 dolares.

e La creacion de un salon de belleza con trabajadores de
calidad, ademas de poseer aparatos de calidad y trabajar
con las marcas mas competentes implica un presupuesto
mayor de $15,000.

10. ¢ Cuales son los tipos de permiso que tuvo que obtener
para la instalacion del sal6n de belleza?

e Las personas que atienden en este salon de belleza deben
tener valores muy claros, sobre todo honestidad.

e Las personas que se han contratado deben demostrar
puntualidad, profesionalismo, honestidad y sobre todo
empatia con el publico.

e Son personas que tiene buen gusto, profesionales y que les
gusta trabajar.

e Personas con vocacion de servicio al cliente de excelencia,
dispuestos a poner lo mejor de su arte en los trabajadores,
capaces de sentirse satisfechos al ver la reaccion positiva
del cliente.

Interpretacion

Se aprecia que no es buena
idea empezar desde abajo,
asi que minimo para iniciar
un negocio de Salén de
Belleza es de $ 10,000
dolares.

Se aprecia que las personas
que se contratan tienen que
tener valores fuertes, ser
profesionales y sobre todo
empatia con el publico con
buen gusto.

Anadlisis General de las Entrevistas

Se realizd la encuesta a cuatro propietarios de Salones de Belleza de mayor

popularidad de la Cooperativa Union de Bananeros, perteneciente a la parroquia

Ximena de la ciudad de Guayaquil, la misma que se ha analizado para averiguar la

prefactibilidad de la creacion del Salon de Belleza “Maytee”. El respectivo analisis

se presenta a continuacion:

La primera pregunta habla sobre la rentabilidad de la creacion de un Salon de

Belleza en la parroquia Ximena, donde se aprecia que los entrevistados piensan que

un salon de belleza es un buen negocio en la parroquia Ximena porque consideran
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que puede abrirse paso, gracias a la tendencia de las personas a querer verse bien. En
la siguiente pregunta se cuestiona a cuanto ascienden los gastos de inversion de un
salon de belleza en la actualidad, a lo que se llega a la conclusion que hay diversos
valores que han sabido responder respecto a un capital para iniciar el negocio de un
salon de belleza, se puede apreciar que el valor aproximado debe ser de $ 8.000 para
arriba, seguin qué tan equipado esté el local.

La siguiente pregunta es acerca de como afecta la competencia a su negocio, a lo
que se aprecia que la gran mayoria debe ve como un motivo mas de mejorar en el
trabajo y los servicios que ofrezca el salon de belleza. La siguiente pregunta es
acerca de cdmo hacer que el salén de belleza propio sea el preferido del publico,
donde los expertos dan varios tips para hacer que los clientes nos prefieran como
son: crear una relacién con el cliente, la confianza, etc.

Con respecto al negocio como tal, se pregunta acerca de cual es el servicio que
mas piden los clientes, a lo que respondieron con tratamientos capilares, y hacerlo de
manera responsable y profesional. La pregunta 6, trata de los dias y horarios que se
consideran de mayor frecuencia de clientes, siendo éstos los fines de semana, de
igual manera cuando hay un evento cercano. La Ultima pregunta es acerca del
personal que debe atender al negocio a lo que responden que es importante realizar
un escogimiento correcto de los trabajadores que van a prestar sus servicios en el
local.

4.2. Estudio de mercado

Una parte clave de cualquier plan de negocios es el analisis de mercado. Un
estudio de mercado es una evaluacion cuantitativa y cualitativa de un
mercado. Segun el portal educativo de EAE Business School (2018), se deben

investigar los siguientes aspectos:
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e El tamafio del mercado, tanto en volumen como en valor.

e Los diversos segmentos de clientes y patrones de compra.

e La competencia.

e El entorno econdémico, en términos de barreras de entrada y regulacion.

Los objetivos de este estudio de mercado para realizar un correcto plan de
negocios son:

e Conocer el mercado

o El mercado es lo suficientemente grande como para construir un negocio

sostenible
Se tomaran en cuenta los siguientes aspectos:

e Demografia y segmentacion

e Mercado objetivo

o Necesidad del mercado

e Competencia

e Barreras para entrar

e Regulacion

Cordoba (2018) menciond acerca del mercado “punto de encuentro de oferentes

con demandantes de un bien o servicio para llegar a acuerdos en relacion con la
calidad, la cantidad y precio” (p. 52). El presente estudio de mercado trata acerca de
la frecuencia de uso y preferencias de las personas que vive en el sur de la ciudad de
Guayaquil en el servicio de locales de estética como los son salones de belleza,
peluquerias y negocios que tienen en comun la mejora de la presencia y estética de

los clientes.
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4.2.1. Microambiente
Numero y capacidad de Servicio
En la parroquia Ximena existen pocos Centros de Estética bien equipados por lo
que las personas que hacen uso de tratamientos cosmetoldgicos y estéticos asisten a
salones de Belleza y peluquerias en el centro y norte de la ciudad y a los locales méas
reconocidos del sector. Por medio de varias encuestas, investigacion y entrevistas se
pudo reconocer que en el sector del Sur, existen pocos Salones de belleza de
renombre, lo mismos que estdn muy bien posicionados en el mercado, al grado de
contar con una cantidad fija de clientes de todas las partes de Guayaquil, los mismos
son:
e Beauty Salon YP — Guasmo Sur, Cooperativa Cesar Sandino
¢ Millennials Centro Estético — Av. Los Esteros y Av. 25 de Julio
e Legendario’ s Barber Shop — Avenida Calderon Mufioz, Calle Guasmo Sur
e Yulos Pelugueros — Av. Roberto Serrano
Incursion de Nuevos Competidores
Se aprecia que existe gran apertura en el mercado de centros estéticos, por lo que
se encuentra abierta la entrada a nuevos competidores, como es el caso del presente
proyecto, al no estar monopolizado el mercado, al punto de que los clientes estén
“casados” con una sola marca o empresa, por lo que se puede percibir que no hay
barreras que impidan el ingreso de nuevas empresas a competir en este nicho de
mercado.
Capacidad de Inversion Fija
La inversion econdémica que se requiere realizar para la implementacion de un
Saldn de Belleza, debe incluir tecnologia, remodelacién del local, equipo de punta,

comodidad de los clientes y trabajadores, el estimado es un costo aproximado de
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$28.000 dolares para la creacion de local especializado en estética de sus
consumidores.

Empresas con la misma funcién:

Beauty Salén YP.- Guasmo Sur, Cooperativa Cesar Sandino 2, mz. 44-72 Sl. 1, -
2,269,610 -79,893,278

Arte & Glamour. — Calle 522 SE, Guayaquil 090107

Millennials Centro Estético. — Av. Los Esteros y Av. 25 de Julio, Cdla.
Amazonas Mz. 10, Villa 6, Frente a la entrada de vehiculos del Registro Civil Sur.

Legendario’ s Barber Shop. - Avenida Calderon Mufioz, Calle Guasmo Sur,
Guayaquil 090105

Yulos Peluqueros. — Av. Roberto Serrano, mz. 755, v. 35.

Distribucion Geogréafica

Gran parte de personas que viven actualmente en el sector del Guasmo Sur crea
su propio empleo, y ponen sus propios negocios, algunos con mas éxito que otros,
siendo los méas habituales las despensas, panaderias y locales de comida rapida.

VVolumen de facturacion

Segun el censo econdémico del 2010, hasta ese afio en Guayaquil habia 2,581
locales de peluqueria y belleza. Segun diario EI Universo (2014) “Los ingresos
mensuales van hasta los 20 mil dolares, aungque la mayor parte esta en la franja
menor a los diez mil délares”. Esta actividad, segun los propietarios de los negocios,
se ha expandido, ademas, el costo de acondicionar un local puede ir desde los $
3,000. EIl censo del 2010 establece que, en Guayaquil, el 73.15% de los
establecimientos tiene ingresos de hasta diez mil ddlares.

La competencia directa del Salon de Belleza “Maytee” como se ha establecido

anteriormente, son los salones que ya tienen un renombre en el sur de la ciudad,
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como son: Beauty Salon YP, Arte & Glamour, Millennials Centro Estético,
Legendario’ s Barber Shop y Yulos Peluqueros y la competencia indirecta son otros
centros de belleza que no se encuentran a nivel de competir por ser mas informales,
ya sea porque abren solo fines de semana, no se encuentran debidamente equipados y
no tienen la mejor reputacion, ya sea por su servicio o calidad.

Tabla 17
Competencia del Salon de Belleza “Maytee”

) Ingresos Ingresos Ingresos
Competencia o
diarios Mensuales  Anuales

Beauty Salon YP 250 6,000 72,000
Arte & Glamour 220 5,280 63,360
Millennials Centro Estético 190 4,560 54,720
Legendario’ s Barber Shop 260 6,240 74,880
Yulos Peluqueros 255 6,120 73,340

Actividad econémica de la zona

Segun Diario El Universo (2014) en esta zona existen entre otros negocios
“Empacadoras de mariscos, fabricas de caramelos y chocolates, empresas
procesadoras de cereales, aceites y otros productos tienen sus negocios en la
parroquia Ximena”. Sea precia que el sector posee actividad econdémica en areas de
dulces, marisquerias y demas.

Equipamiento de la zona

No hay edificaciones muy altas, en este sector predominan casas de una y dos
plantas, destinados principalmente a vivienda, se puede considerar como barrio
obrero, porque esa es la principal actividad laboral de los moradores. Aun asi en esta
parroquia hay barrios con mayor poder adquisitivo como lo son Barrio centenario y
los de clase media baja como Floresta, Nueve de Octubre, Huancavilca, las Acacias,

etc.
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Figura 12. Mapa de la zona
Tomado de: Google Maps.

Segun Diario El Universo (2014) “El Guasmo merece mencidn especial, ya que es
considerado como el asiento urbano-marginal mas grande del pais. Aqui también
estan Fertisa y Malvinas, que en los Gltimos afios cambiaron su fisonomia gracias a
las obras ejecutadas por la Municipalidad de Guayaquil”. El sector del Guasmo Sur
ha crecido mucho en los ultimos 30 afios, actualmente cuenta con los servicios de
luz, agua, alcantarillado, telefonia celular y convencional, internet, television por
cable, ademas de contar con varias lineas de buses que hacen su estacionamiento en
este populoso sector. A una cuadra de la instalacién del local, se puede apreciar que
transita la linea 16, ademas de pasar un alimentador de la Metrovia.

Competencia

Directa.- “Aquella que por su proximidad o por los bienes y/o servicios que
ofrece o por su dimension, etc. puede quedarse con nuestra clientela potencial”
(Emprered) (p. 32). Son compafiias que producen un bien o servicio practicamente
idéntico que se ofrece a la venta en el mismo mercado que los producidos por una o

mas compafiias.

Beauty Salén YP.- Guasmo Sur, Cooperativa Cesar Sandino
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Millennials Centro Estético.- Av. Los Esteros y Av. 25 de Julio

Legendario’ s Barber Shop.- Avenida Calderon Mufioz, Calle Guasmo Sur

Yulos Peluqueros.- Av. Roberto Serrano

Indirecta.- “Aquella que realizando la misma actividad, no tendra gran incidencia
en nuestra clientela potencial”. (Emprered) (p. 32).

Gimnasio Matrix.- Gimnasio ubicado en el Guasmo sur, que ofrece ademas del
gimnasio, servicio de SPA, con asesoria en belleza y estética, ademas de venta de
productos naturales relacionados con nutricion y salud.

Gimnasio Colombian’s Style.- Muy popular entre los varones del sector,
ubicado en la Av. Rogerio Beauger frente al Complejo deportivo Jaime Nebot
Velasco, su publico objetivo son los hombres, que desean hacerse peinados
irreverentes que se encuentren en tendencia.

Tipos de empresas que integran el sector

El sector de la Parroquia Ximena, es una zona en crecimiento, atras quedaron los
afios en los que refiriéndose al Guasmo, las personas se daban ideas de extrema
pobreza, salvo ciertos puntos conflicticos, se aprecia un crecimiento de diversas
indoles en el sector al punto de tener varios tipos de empresas, tales como son:

e Pequefio. — Despensas, Bazares, Mercado, Papeleria, constructoras,
ferreterias, Gimnasio, Locales de comida rapida. Existen ciertos locales
que sobresalen como son: Papeleria Lépez, Gimnasio Matrix, Mini
Comercial Polito, Despensa EI Manaba, Mini Market Huancavilca y
Ferreteria Paul.

e Mediano. — Comercial J.J., Constructora Robayo

e Grande. — No se aprecia empresas grandes en el sector.
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Estudio
Por medio de encuestas, investigacion y entrevistas se pudo reconocer que en el
sector del Sur, existen pocos Salones de belleza de renombre, lo mismos que estan
muy bien posicionados, al grado de contar con una cantidad fija de clientes de todas
las partes de Guayaquil, los mismos son:
Observacion
Los salones de belleza antes mencionados, poseen un personal calificado, ademas
de tener equipamiento de punta, ofreciendo los siguientes servicios:
e Maquillaje. — Aplicacion de maquillaje con pestafas.
e Peinados Distintivos. — Lavado y secado (cabello corto, largo), lavado y
peinado con extensiones, peinado recogido y rizos romanticos.
e Manicure — pedicura.
e Tratamiento facial.
Diferenciacion
Cada local tiene sus propios estilos por los que se diferencian, siendo un punto en
discordia el precio para aquellos que quieran ir de una zona de bajos recursos como
es el Guasmo Sur. Mencion aparte merecen las Barberias Colombianas y otras con
un publico objetivo especifico que son los caballeros, dedicAndose en gran medida a
los disefios de moda de corte de caballeros, generalmente con tendencia de seguir un
artista o futbolista.
Empresas Proveedoras
e Gloria Saltos reconocido por su gran variedad de productos de peluqueria y
cosmetologia, reconocida por su innovacion constante en productos y

servicios.
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Dermalia S.A reconocida como distribuidora de equipamiento de estética y
muebles para peluquerias, salones de belleza y spa, con garantia en sus
productos de hasta dos afios, cuenta con la asesoria de profesionales en
estética capacitadores de equipos de punta.

D’Mujeres empresa dedicada a la importacion y distribucion de productos
relacionados con belleza, estética y cuidado personal, respaldado por
grandes marcas en su expendio.

Dipaso, se adquiere en esta empresa productos de belleza, tales como:
maquillaje, esmaltes, marcas de cuidado capilar, trabaja con marcas
reconocidas en el nicho de belleza y estética.

Asumedia, empresa encargada de proveer los uniformes a los trabadores
del Salén de Belleza “Maytee”, con 11 afios de experiencia, ubicados en las
calles Rumichaca y Aguirre.

Computron, es uno de los proveedores de tecnologia mas respetados del
pais, que trabajan con las marcas de mayor credibilidad en el &mbito de
equipos de computacion, su ubicacion mas cercana es dentro del Riocentro
Sur.

Comandato S.A. es uno de las marcas de mayor reconocimiento a nivel
nacional, donde se adquieren electrodomésticos y articulos de linea blanca.
Su ubicacion mas cercana es dentro del Riocentro Sur.

Senefelder S.A., es una empresa dedicada a la realizacion impresa de
publicidades, especializada en gigantografias, roll-up, volantes, etc. Su

ubicacion es Km. 4% Via Duran-Tambo.

Proveedores de Servicios Basicos:

CNEL.- Electricidad
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e Interagua.- Agua
e CNT.- Teléfono Convencional
e Netlife.- Internet

Politicas de Calidad

El Salon de Belleza Maytee tiene como propoésito ofrecer a sus clientes un
servicio de alta calidad, para lo cual se presentan a continuacién las politicas de la
empresa;

Tardanzas. — Los salones deben ofrecer un periodo de gracia (de cinco a quince
minutos), y cualquier cosa posterior requiere una reprogramacion y un cargo por
cancelacion tardia. Esta politica mantiene el dia funcionando sin problemas y
garantiza que todos respeten el tiempo de los demas clientes y de su personal.

Requisitos de edad. — Los nifios pequefios desatendidos en el salén pueden
alterar el ambiente sereno del local. Los menores seran de exclusiva responsabilidad
de sus padres. Debido