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Resumen

El presente proyecto tuvo como objetivo el de analizar la pre factibilidad para la
implementacion de una peluqueria unisex el sector Guayacanes de la ciudad de
Guayaquil. Para su desarrollo, se analiz6 en primer lugar los antecedentes de estudio,
de lo cual se pudo observar el alto potencial de crecimiento que muestra el sector de
la peluqueria y la belleza, esto atribuido a las tendencias del mercado orientadas
hacia un mayor interés por el cuidado estético personal. Ademas, se realiz6 una
revision tedrica de las variables relacionadas con el desarrollo de proyectos pre
factibles. En este caso, el estudio de campo se llevo a cabo a través de la aplicacion
de una metodologia de investigacion descriptiva, considerando como poblacion a los
habitantes de la ciudadela Guayacanes y a 14 propietarios de peluguerias que
funcionan en el sector. En el caso de los habitantes del sector, se aplico la formula
para el célculo de la muestra, de lo cual se obtuvo una muestra total de 375 personas
a quienes se les realiz6 una encuesta. Los resultados obtenidos evidenciaron un alto
nivel de aceptacion para la implementacion de la peluqueria unisex, y

proporcionaron el direccionamiento para el desarrollo de la propuesta.

Palabras claves: Proyecto factible, proyecto pre factible, plan de negocios,

pelugueria unisex.



Abstract

The objective of this project was to analyze the pre-feasibility for the
implementation of a unisex hairdressing salon in the Guayacanes sector of the city of
Guayaquil. For its development, the study background was first analyzed, from
which it was possible to observe the high growth potential shown by the hairdressing
and beauty sector, this attributed to market trends oriented towards a greater interest
in the personal aesthetic care. In addition, a theoretical review of the variables
related to the development of pre-feasible projects was carried out. In this case, the
field study was carried out through the application of a descriptive research
methodology, considering as population the inhabitants of the Guayacanes citadel
and 14 owners of hairdressers who operate in the sector. In the case of the
inhabitants of the sector, the formula for the calculation of the sample was applied,
from which a total sample of 375 people was obtained, who were surveyed. The
results obtained showed a high level of acceptance for the implementation of the

unisex hairdresser, and provided the direction for the development of the proposal.

Key words: Feasible project, pre-feasible project, business plan, unisex hair salon.
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Introduccion

La industria de la belleza y el cuidado personal se ha desarrollado con el paso del
tiempo de una forma sostenida, esto tomando en consideracion tanto los cambios
demandados por las personas propio de un entorno en el que mas alla de las modas
de temporadas, el cuidado personal y la belleza se han enmarcado como sinénimo de
buena presencia, fundamental para determinar la acepcion de una persona dentro de
contextos tanto laborales, educativos, politicos, artisticos, por mencionar algunos,
esto por consiguiente ha generado que las industrias compuestas por las empresas
que desarrollan tanto productos de belleza, peluqueria, cuidado personal, asi como
las herramientas e implementos que se demandan para los establecimientos de

belleza tengan a su vez un crecimiento igualmente sostenido.

Como parte de los estudios referenciales tomados en consideracion, es posible
determinar que el presente proyecto se plantea como una alternativa de la cual se
pretende generar beneficios que vayan mas all del reconocimiento de este negocio
en el mercado, sino que ademas se muestre como un emprendimiento generador de
fuentes de empleos directos e indirectos del cual sea posible mantenerle a largo plazo
para consecuentemente generar beneficios comerciales y econémicos a los

colaboradores en este negocio.

El sector de estudio que se delimita para el presente proyecto serd al norte de
Guayaquil, especificamente en el sector de Guayacanes, el mismo que debido a su
concentrado nimero de personas, empresas, negocios de todo tipo, han hecho de
este, un area de desarrollo comercial que ha incentivado a la competitividad

constante en e esta parte de la urbe portefia.
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Es por esta razdn que el presente proyecto se plantea como una alternativa en la
cual se busca ademas de desarrollar un respectivo estudio de prefactibilidad para
determinar cuan factible es la implementacion de una pelugueria Unisex al norte de
la ciudad de Guayaquil, se definiran las estrategias y acciones complementarias, asi
como se demostrara en materia econdmica y financiera la viabilidad y rentabilidad

que representara este tipo de establecimiento en un determinado periodo.



Capitulo 1

1. Problematizacién

1.1. Tema
Proyecto de prefactibilidad en la creacion de una microempresa de peluqueria

unisex ubicada en el sector Guayacanes de la ciudad de Guayaquil.

1.2.  Antecedentes Generales

En antiguas civilizaciones los griegos transformaron la belleza en uno de los
pilares fundamentales en su cultura, creando peinados extremadamente elaborados y
Ilenos de detalles que triunfaron en aquellos dias. Al contrario de sus rivales los
egipcios, los griegos adoraban el movimiento expresado a través de maltiples rizos y
ondas. Por medio de sus grandes esculturas, estatuas y monumentos funerarios se
han podido observar detalles de mechones cortos rodeando frente, y melenas largas y
recogidas por cintas, cuerdas, redecillas y otros decorativos. También para los

hombres el cabello rizado se consideraba exponente de la hermosura.

En Grecia y Egipto, los esclavos tenian una funcién primordial que eran de
mantener los mas hermosos posible los cabellos de sus amos. La competencia entre
estos dos paises era muy fuerte dentro del mercado de la belleza por lo cual Grecia se
adelanto creando los primeros salones de belleza, donde se peinaban y arreglaban las
cabezas mas selectas. Por otro lado, las nuevas innovaciones de aquella época no se
quedaron hasta alli, de la mano de Alejandro Magno trajo toda clase de recetas
magicas para tefiir y dar formas al peinado y al cabello, marcando un antes y un
después, asi como tendencias que hasta el dia de hoy se siguen manteniendo y
tomando como referencia, propias de esta epoca en la que surgieron en los paises ya

mencionados. (Pérez J. , 2016).



El cabello fue visto desde hace miles de afios como un potente elemento magico o
ceremonial, y todavia algunas de las llamadas culturas primitivas, base de la mayoria
de los estudios sobre comportamiento social en la prehistoria, consideran que el alma

de cada persona se encuentra en su cabello (Pérez J. , 2016).

Para los afios de 1552 ya las peluquerias tenian antecedentes una de ellas se
comenzd en Cuba, segun consta en las actas capitulares. En agosto de 1552 el
cirujano espafiol y destacado barbero Juan Gomez recibid la licencia de poder ejercer

de manera legal y Unica su doble oficio en la Ciudad de San Cristobal de la Habana.

Gracias al poeta y senador Pastor del Rio se dio la iniciativa de instituir el 27 de
diciembre como el Dia del Barbero y el Peluquero en Cuba, quien en 1946 quiso
reconocer la obra de Juan Evangelista (1836 — 1918), destacado barbero, poeta,
periodista y revolucionario, nacido en ese dia. El legado que dejo ha servido de
inspiracion al Proyecto Artecorte, y tiene como proposito el rescate y difusion de la

historia de la barberia y la peluqueria en Cuba (Pérez J. , 2016).

En paises como Estados Unidos, el servicio de las peluguerias es altamente
competitivo, asi como logra obtener importante reconocimientos aquellos
establecimientos que debido a sus acercamientos exclusivos por las personalidades
de la industria del entretenimiento, han otorgado a estos negocios, la necesidad de
destacarse, establecer y crear servicios y estrategias innovadoras para los cuales
incluso invierten millones de ddlares con el objetivo de tener entre sus clientes, a las

personalidades més destacadas de la industria.

Sin embargo, tomando el mismo ejemplo de Estados Unidos, la historia de las
peluguerias se han ido diversificando con el fin de ofrecer servicios adicionales tales

como los de barberia, spa, manicura, pedicura, etc. como lo destaca la investigadora



(Nufio, 2016), quién se ha dedicado a estudiar sobre los grandes inventos dentro de la
industria de belleza y particularmente de la peluqueria, donde se identifica que desde
hace muchas décadas atras con la creacion de objetos tales como el rizador de
pestafas, la secadora, rizador y planchas de cabellos, entre otros, fueron moviendo
mucho a esta industria, inventos que se fueron desarrollando en paises tales como

Estados Unidos, Gran Bretafia, Francia, Italia, por mencionar algunos referentes.

La industria de la belleza y en especifico el sector de las peluquerias ha sido
marcada por tendencias creadas por reconocidos estilistas y peluqueros como es el
caso de Guillaume Guglielmi de origen francés pero radicado en Estados Unidos,
quien fue uno de los precursores del peinado denominado como “page”. A su vez,
barberos tales como Christiaan Houtenbos de Holanda pionero en la moda “Punk”,
Kenneth Battelle de Nueva York, Oribe de Los Angeles entre otros, siguen siendo
referencia actual de la industria de la belleza y peluqueria en particular, segin una

investigacion de la revista (Vanity Fair de Espafa, 2016).

El caso europeo presenta referentes importantes en cuanto a la industria y
negocios de peluqueria, tal es el caso particular de Espafia, donde se identifica que
existen mas de la media europea, tal como se menciona a continuacion con base a un

estudio efectuado por la cadena periodistica EI Confidencial (2018):

No hay pais europeo con tantas peluquerias como Espafia. Nuestro pais alberga
unos 50.000 locales de este tipo, mas del doble que la media europea (22.300)
y un 25% mas que en 2011. Para entender por qué hay que remontarse a los
afios de crisis, cuando un 20% de los salones existentes hecho el cierre y miles

de profesionales se quedaron en la calle.



Luego de la crisis pasada por el pais europeo, varios fueron los propietarios de
estos establecimientos que tuvieron que empezar de nuevo en sus negocios, que a
pesar de ser rentable debido a que se logran marcar tendencias que bien logran atraer
la atencion de la clientela, también representa una lucha constante para lograr

mantener estos negocios a flote.

Entre otros de los aspectos que han marcado a la industria de belleza, y
particularmente a las peluquerias de Espafia y otros paises de europeos, el
incremento del IVA fue uno de los factores por los cuales los precios de estos
servicios también tuvieron que ser incrementados, generando una serie de
perspectivas molestias entre los clientes, llevando incluso a generar marchas entre el
gremio de peluguero del pais para lograr mejores condiciones en lo concerniente a

impuestos para trabajar.

Para muchos las peluquerias la consideran como un establecimiento al cual es
visitado por varias personas asisten a ellas ya sea para realizarse un corte de cabello
0 hasta realizarse hermosos y estilo a su cabello. No solo en este lugar se dan estos
tipos de servicios, sino que también pueden realizar diferentes trabajos como lo son:
tratamientos capilares, embellecimiento del cabello, restauracion entre otros. Por otro
lado, también existen otros tipos de peluquerias, si bien algunas reciben a todo tipo
de clientes, muchas otras se especializan en cortes para mujeres, hombres o nifios.

(Pérez J. , 2016)

Estas instituciones se caracterizan por tener de asientos enfrentados a un espejo,
en el cual el pelugquero y el cliente pueda observar la totalidad de la cabeza. Estos
asientos deben de ser comodos, reclinables y con altura regulable para adaptarse a

los diferentes tipos de clientes. Al mismo tiempo, la mesa donde estan las



herramientas que se va utilizar estén a manos del peluguero(a) para que pueda
realizar su trabajo con eficiencia. Entre las herramientas mas utilizadas, se
encuentran tijeras, peines, secadores, pinzas y diferentes ganchos que sirven para
recoger el pelo. En ninguna pelugueria no debe de faltar una buena iluminacién, asi
como una limpieza adecuada, ya que estos son aspectos sumamente importantes para
el buen trabajo en la peluqueria y sobre todo genera una buena perspectiva para el

cliente.

Los servicios que ofrecen las peluquerias varian acorde a las necesidades de sus
clientes que estos van desde: corte de cabello, peinados, extensiones, pelucas,
tinturados, moldeado de cabello, rayitos, trenzas, planchados, numerosos
tratamientos que dan fortaleza y brillo de cabello entre otros, los peluqueros deben
de tener variedades de productos que sirva para cubrir con las necesidades de sus

clientes.

1.3.  Formulacion del Problema
¢Como calcular el costo de inversion para establecer la viabilidad financiera en la
creacion de una microempresa de pelugueria unisex ubicada en la ciudadela

Guayacanes de la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, en el periodo 2019?

Variables de la investigacién

e Variable Independiente: Costo de Inversion

e Variable dependiente: Viabilidad Financiera

1.4.  Planteamiento del Problema
En este contexto, referenciando el articulo presentado por Mufioz (2016), el sector
de la peluqueria en Latinoamerica ha experimentado cambios importantes en la

ultima década, puesto que han dejado de ser negocios pequefios para convertirse en



negocios con mayor cantidad de socios, franquicias y en algunos casos negocios que
operan como distribuidores autorizados de productos capilares de uso profesional.
Uno de los ejemplos méas destacados del crecimiento de la industria de salones de
belleza es el caso de la cadena de salones Marco Aldany, la cadena Montalvo de

procedencia peruana y VIP proveniente de Colombia.

Mufioz (2016) menciond qué:

Para hacerse una idea de la evolucion del sector, Montalvo Spa pelugueria ya
cuenta con 47 salones, de los cuales 10 son franquicias, dentro y fuera de Peru.
La cadena VIP ya supera los 20 salones en Colombia. Por su parte, Marco
Aldany prosigue con su expansion internacional en diferentes puntos de
Latinoamérica. Evidentemente, hemos citado algunos casos que ponen de

manifiesto la pujanza de la peluqueria en los paises latinoamericanos.

Desde esta perspectiva, la industria de los salones de belleza y peluquerias en la
region muestra un alto potencial de desarrollo debido a las tendencias orientadas
hacia el cuidado del cabello y la presentacion fisica. El interés en la imagen personal
por parte de los consumidores, contribuye a dinamizar la industria y a su vez

evidencia una mayor apreciacion de la experiencia y destreza en el trabajo.

Especificamente en varios paises de América Latina, los negocios de peluqueria

se desarrollan de diferentes maneras:

El pais cafetero presenta un importante crecimiento en esta industria, llegando asi
a mover cerca de $300.000 millones de pesos en un solo afio, un aproximado de $90
millones de ddlares. Principalmente este sector dentro de Colombia, tiene importante
rotacion en cuanto a las nuevas tendencias y servicios de peluqueria dado a los

eventos de moda que se llevan a cabo, y mucho mas por la demanda de las



producciones de caracter televisivo que convierten a Colombia como un referente en
cuanto a innovacion en esta area a nivel de la region (Sudamérica) y América Latina

en general (La Republica, 2018).

Otro caso que se toma en consideracion es el del mercado argentino, donde
incluso la relevancia de la industria de la peluqueria cuenta con un dia especial a
celebrarse, abarcando tanto a las grandes firmas y peluqueros reconocidos del pais,
como a los emprendimientos. Particularmente, en este pais Sudamericano el 25 de
agosto de cada afio se conmemora al peluquero, esto debido a que es una industria de
alta rentabilidad que genera fuentes de trabajo directos e indirectos y representa el

1% del PBI argentino.

Esta industria en el pais gaucho se da, principalmente por la cantidad de eventos
de caracter cultural, entretenimiento, moda y televisivo que se genera, por lo que los
42 mil salones de belleza que se registran hasta el 2017, se generan auto empleos
entre las grandes y micro emprendimientos de este pais, por lo que en definitiva, es
un sector de gran relevancia y generacion econdmica segun lo refleja un estudio

efectuado por (Latam Noticias, 2018).

La industria de salones de belleza y peluqueria en Brasil ha experimentado un
notable crecimiento en los Ultimos afios, mismo que se atribuye a una serie de
cambios implementados en el sector, tales como la especializacion que en
determinados tipos de cabellos a fin de ofrecer un servicio mas personalizado que
satisfaga las necesidades de los clientes. Uno de los casos mas destacados de la
industria de la peluqueria en Brasil es el de la empresa “Beleza Natural”, la cual se
ha constituido en una de las cadenas méas importantes de salones de belleza

especializada en cabellos rizados y crespos, que segun el reporte publicado por el



sitio especializado Beauty Market América (2019) “hoy cuenta con 5 mil empleados
en todo el pais y 130 mil clientes cada mes y esta trabajando para internacionalizar

su marca”. (parr.1)

En Ecuador la industria de la peluqueria y la belleza basado en un informe
realizado por la Revista Gestion (2016), “representa en el pais 1,6% del PIB, genera
$ 1.000 millones al afio, crece a un ritmo de 10% anual y genera 3.500 puestos de

trabajo directos y 400 mil indirectos”. (p. 46)

Desde esta perspectiva, referenciando el informe de Revista Gestion (2016), el
desarrollo que este sector ha experimentado en la ultima década se atribuye
principalmente al creciente interés de los consumidores locales de cuidar su imagen.
En este contexto, particularmente el sector de las peluguerias esta constituido por un
aproximado de 13.000 establecimientos a nivel nacional, los cuales ofrecen un
servicio de consumo inmediato que en algunos casos ademas de peinados y cortes de
cabello, ofrecen otros servicios complementarios tales como manicure y pedicura,

makeup, colocacion de extensiones, venta de productos especializados entre otros.

El problema identificado con base al contexto del plan de negocio y por lo cual se
desarrollar, radica en la necesidad de implementar una pelugueria unisex en el
sector de Guayacanes, dado a que se percibe la necesidad de un establecimiento que
ofrezca servicio dentro del area del cuidado personal y la belleza mucho méas
integral, direccionado tanto para damas como para caballeros, teniendo en
consideracion que el segmento masculino, demanda de servicios y cuidados que
tanto en su cabello, barba, manos, pies y rostro, existiendo muy pocos
establecimientos en este sector que brinde en uno solo este tipo de servicios, y es lo

que se busca lograr al instaurarlo.



1.5.

1.6.

1.7.

Preguntas de Investigacion

¢Cual es el estudio de mercado que permitira identificar el perfil de la
poblacion objeto de la competencia, ubicacion geografica y nivel de
aceptacion del producto/servicio?

¢De qué manera se debe realizar el estudio técnico-operativo que permita
identificar la prefactibilidad de la implementacion de una microempresa a
enfocarse a la prestacidn de servicios especializados belleza?

¢COomo se organizara la empresa que permita armonizar e integrar las
necesidades y objetivos de la pyme?

¢ Cual es el costo de capital minimo requerido para entrar en funcionamiento

en dicha empresa?

Delimitacion del Problema

Campo : Empresarial

Area  :Financiera

Aspectos : Costos Inversion, Viabilidad Financiera

Tema : Proyecto de prefactibilidad en la creacidn de una microempresa
de peluqueria unisex ubicada en la ciudad de Guayaquil.

Ubicacién: Ciudadela Guayacanes

Tiempo :2019

Linea de investigacion: Fomento y Desarrollo de la Micro, Pequefia y

Mediana Empresa.

Justificacion

El sector de la belleza ha venido evolucionando y transformandose en los Gltimos

afios sobre todo con una gran influencia en sectores, barrios y ciudadelas, por lo cual
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se plantea realizar una propuesta de viabilidad para una peluqueria unisex, que estara
disefiada con tematica vanguardista, para atender a sus clientes con una gama de
portafolio que se adapte a sus necesidades y con posibilidad de alquilar espacios a

profesionales de belleza.

Para la cuidad de Guayaquil la economia ha traido la necesidad de diversificar las
distintas actividades y servicios a la comunidad, estos surgen dentro de un marco
economico liberando competencia y la necesidad de innovar el concepto clasico de
micro empresa, teniendo en claro los objetivos por la cual fueron creadas, esto se
traduce en grandes oportunidades para incursionar dentro del mercado de la belleza

sobre sectores especificos de la poblacion donde no exista mayor oferta.

Se preocupara contar con espacios para que los clientes puedan tener una vivencia
diferencial de belleza y relajacion que les permita salir de la rutina, contando siempre
con innovadores servicios y las Gltimas tendencias en cuanto a la moda estilista, para
esto, es fundamental mencionar que se tomaran como referencia también las
tendencias que se manejen en la actualidad a nivel mundial, regional y en el pais, con

el fin de mantener servicios acordes a los cambios del entorno.

La idea de esta micro empresa esta dirigido a todo tipo de clientes y publico en
general que se encuentran ubicados en la ciudad de Guayaquil sobre todo en la
ciudadela Guayacanes. La creacion de esta micro empresa tiene como objetivo
beneficiar a la poblacién que estan ubicados cerca al establecimiento, que buscan

tener una opcion de independencia a bajo costo.

Se analizardn modelos de estudios que permitan analizar bien los esquemas
competitivos del mercado, logrando obtener resultados y objetivos que permitan la

satisfaccidn de las necesidades y deseos de los consumidores.
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Para el proceso administrativo provee herramientas esenciales para el
cumplimiento de las metas generales, tanto institucionales como personales con un
desarrollo éptimo y eficaz dentro de la sociedad. Con este paso se analizara la
viabilidad de esta micro empresa, usando técnicas de investigacion necesaria y
rentable que permita obtener beneficios que satisfagan al cliente y a la poblacion de

la Ciudadela Guayacanes.

Esto provocard aumentar las relaciones existentes entre los elementos y las fases
de creacidn de un negocio, proponiéndose vias para obtener resultados positivos.
Mediante la creacion de esta micro empresa, surge la necesidad de crear una
peluqueria unisex para todo tipo de publico en general mejorando la imagen y

pensando en el bienestar de los clientes.

Esta nueva peluqueria unisex ademas de ofrecer corte de cabello y peinados dara
otros servicios como: depilacién, relajacion, estilismo, estitica entre otros. Se
implementara también tratamiento para el embellecimientos, conservacion e higiene
con estos se pretende reducir su alto nivel de insatisfaccion que los clientes viene

presentando con las otras peluquerias.

Esperando poder afianzar la presencia de esta nueva peluqueria dentro de esta
localidad, donde se espera ir posicionandose y fortaleciéndose en la medida que lo

haga la demanda que proporciona este sector.

Se generara empleos directos con el personal que se contrate y otros indirectos
con los servicios adicionales que se necesita, esto permitira aumentar la calidad de
vida de las personas que laboren alli y por consiguiente contribuir al aumento del
PIB y la consolidacion de las politicas y estrategias econdmicas nacionales han

marcado un punto diferencial.
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1.7.1 Viabilidad técnica

Mediante la aplicacion de esta viabilidad permitira llevar a cabo la creacion de
una micro empresa determinado la cuantificacion del monto total a invertir, los

costos de mano de obra, recursos materiales, entre otros.

1.7.2 Viabilidad socio-cultural

Se espera un impacto favorable hacia los clientes satisfaciendo y solucionando sus

necesidades, ofreciendo un servicio de alta calidad.

1.7.3 Viabilidad econdmica

Existe una demanda alta y competitiva dentro del mercado estético, los cuales
ayudaran a tener diferentes tipos de servicios que valla desde una simple corte
cabello hasta un relajante masaje corporal, con estas nuevas implementaciones de

servicios ayudara a cubrir con las necesidades de los clientes.

1.7.4 Viabilidad ambiental

El proyecto de prefactibilidad para la creacion de esta peluqueria, pretende
conservar la integridad y cuidar el aspecto fisico de cada cliente, con ello también
buscar reducir ciertos tipos de desechos de cabellos donandolo a fundaciones que

luchan contra el cancer para la creacion de pelucas.
1.7.5 Viabilidad financiera

El prop6sito de evaluar los aspectos financieros del proyecto es cuantificar
valores, los que seran utilizados para la realizacion del mismo, ingresos esperados,
generados por el pronostico de ventas esperados, de esta manera, se dispondra de una

guia en cuanto al tema financiero con el cual el proyecto y el propietario como tal
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podra invertir con base a los recursos que dispone y la estimacion de ventas a través

de los servicios a ofrecer.

1.8.  Objetivos

1.8.1 Objetivo general

Establecer el costo de inversion que determina la viabilidad financiera, para la
creacion de una microempresa de peluqueria unisex en la ciudadela Guayacanes de

la Ciudad de Guayaquil.

1.8.2 Objetivos especificos

Identificar las necesidades del mercado en cuanto al servicio de peluqueria

unisex, a través de un estudio de mercado.

e Determinar la capacidad en la inversion de la microempresa de pelugueria
unisex, mediante un estudio técnico.

e Definir la estructura administrativa bajo la cual se implementara la peluqueria
unisex.

e Desarrollar un estudio financiero que determine la viabilidad en la creacion

de la microempresa de peluqueria unisex.

1.9.  Conclusiones

En la Ciudad de Guayaquil el nimero de peluqueria unisex, ha presentado un
importante crecimiento en los Gltimos tres afios, dicha informacion se extrajo desde
la base a los datos registrados por el Servicio de Rentas Internas (SRI). Para algunos
propietarios el mercado de la belleza ha generado una amplia demanda del servicio
por lo cual, las personas que han sido sus trabajadores(as) se han independizado,
creando emprendimientos y micro empresa, donde ofertan servicios similares y con

aspectos diferenciales basados en la otorgacion de la calidad. Esta alternativa viable
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genera una independencia econémica constituyendo una valiosa fuente de empleo y

asi contribuir al incremento del nivel de ingresos.

El Censo Nacional Econémico indica que 1.398 personas se dedican a este tipo de
actividad y facturan cerca de USD 12 millones al afio. A pesar de estos datos y luego
de verificar varias peluquerias de la Ciudad de Guayaquil en especial a la Ciudadela
Guayacanes la situacién en conflicto se identifica, debido a que se procedio a realizar
una previa investigacion a varias de las personas de este sector, con el fin de saber si
existen pelugquerias que cumplan con las expectativas de cada cliente, ya que ellos
son los que determinan que requieren 0 no, esto se detalla debido a que las
peluquerias que funcionan actualmente no han venido cumpliendo con sus
requerimientos y mucho menos cubrir con sus necesidades esto ha provocado que la
competencia actué y se establezcan nuevas micro empresa dentro de esta localidad

al norte de la ciudad de Guayaquil.

Por las razones expuestas, es necesario analizar la posibilidad de implementar esta
micro empresa, una peluqueria unisex que cumpla con las exigencias de los
habitantes y posibles clientes de la ciudadela Guayacanes. El presente trabajo de
investigacion realizara la exposicion y analisis de conocimientos tedricos
relacionados con el problema, los distintos enfoques, asi como los limites

conceptuales y teoricos.

Con base a lo anteriormente expuesto, el presente proyecto de prefactibilidad para
la creacion de una micro empresa de peluqueria unisex en la ciudad de Guayaquil, se
ha elegido principalmente porque se busca aprovechar la demanda que tienen este
tipo de establecimos enfocados a ofrecer servicios de belleza, a su vez, se determina

que la seleccion del lugar identificado para instaurar este modelo de negocios,
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principalmente se justifica dado a una previa indagacion realizada en el sector de
Guayacanes, donde se observo gque no existen muchos establecimientos que ofrezcan
de manera integral el servicio de peluqueria unisex y otros servicios enfocados a la
belleza y cuidado estético, por lo cual, a través de este proyecto se ofrecerd un
servicio integral tanto para mujeres y hombres en relacién a lo que demandan en

temas de cuidado y estética de su apariencia.



Capitulo 1

2. Contextualizacion
2.1. Marco Tedrico

2.1.1. Proyecto factible

Merchéan (2016) indicé:

Un proyecto de factibilidad se considera a todo aquel instrumento que sirve
como guia, tomando para ello en consideracion la parte final o pre-operativa
con el objetivo de identificar aspectos generadores de éxito o fracaso del
proyecto en el cual se invertira, con esto, sera posible decidir si se da paso a la

implementacion del mismo. (p.1)

Los proyectos de factibilidad son fundamentales dentro del contexto empresarial,
teniendo en consideracion que permiten ofrecer respuestas sobre cuanto una empresa
con base a sus recursos actuales puede invertir para llevar a cabo las mejoras
respectivas, asi como toma en consideracion otros aspectos tales como el nivel de
innovacion tecnoldgica que una empresa dispone, el modelo administrativo, las
fuentes y condiciones de financiamiento, los procesos de licitacion, entre otros

factores que ayudan a los inversionistas a trabajar sobre algo seguro.

Los proyectos o estudios de factibilidad por lo tanto, sirven para los analistas y
especialistas, a tener ademas el poder realizar recomendaciones a los inversionistas y
gerentes de las empresas con el objetivo de que estos inviertan correctamente su
dinero en mejoras sustanciales, de esta manera se reducen los riesgos sobre aspectos
o0 factores no seguros que pudiesen quebrantar o por el contrario, generen un
panorama favorable para la organizacion sobre el momento idoneo para llevar a cabo

la inversion.
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Los proyectos de factibilidad por lo general persiguen ciertos objetivos
especificos como parte de su aplicacion, y estos se detallan con base a la perspectiva
de Gonzalez, Trujillo y Barradas (2014): corroborar la existencia de mercados y
entornos potenciales con lo cual se logre garantizar que las necesidades latentes de
los consumidores, proveedores, distribuidores y demas se cubran oportunamente;
conocer claramente el nivel o grado de viabilidad que presenta la instauracion del
proyecto, mejora, o inversion general que requiere la organizacion, con lo cual a su
vez sea posible determinar los recursos humanos, de insumos, administrativos y

econdmicos que seran necesarios.

De igual manera, es fundamental que se conozca cuan viable a nivel técnico es el
proyecto que se busca implementar, y determinar los beneficios desde el punto de
vista financiero, econémico, social y ambiental que se lograran obtener, esto, es

posible con base a los andlisis del entorno y las previsiones que se desarrollen.

A nivel de las empresas asi como de negocios nacientes, existe una amplia
variedad de estudios que permiten tener respuestas sobre lo que es mas conveniente
Ilevar a cabo para beneficio de la empresa, como para beneficio de los clientes,
consumidores, distribuidores, que traducido a una eficiente gestion, sera esencial
para que a nivel de la organizacion se generen resultados no solo a nivel
administrativo oportunos, que si no que ademas generara respuestas especificas
sobre lo que verdaderamente es factible de aplicar o llevar a cabo por la

organizacion.

Es posible categorizar particularmente lo que se busca de un estudio de

factibilidad, siendo particularmente los aspectos que se detallan a continuacion:
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disponibilidad de recursos y disponibilidad de un documento como guia o estructura

para llevar a cabo el proyecto.

A nivel de los estudios tanto econdémicos, tecnologico y operativo del estudio de
factibilidad, es posible conocer particularmente en cada uno de estos, que se debera
abarcar como parte del estudio, como, por ejemplo, a nivel econdémico, cuanto
tiempo sera necesario para llevar a cabo un analisis previo, cudl seré el costo; a nivel
tecnologico, se pretende conocer el nivel de innovacion tecnoldgica requerida, las
necesidades de los clientes o usuarios, etc. En cuanto al tema operativo, es posible
conocer las caracteristicas de los sistemas instalados, y la forma en la que estos

generaran beneficios para la organizacion.

2.1.2. Proyecto prefactible

Segun lo manifestd Miranda (2014):

El Estudio de pre factibilidad comprende el andlisis Técnico — Econdmico de
las alternativas de inversion que dan solucién al problema planteado. Los
objetivos de la pre factibilidad se cumpliran a través de la Preparacion y
Evaluacidn de Proyectos que permitan reducir los margenes de incertidumbre a
través de la estimacion de los indicadores de rentabilidad socioeconémica y
privada que apoyan la toma de decisiones de inversion. La fuente de

informacion debe provenir de fuente secundaria. (p. 2)

Los estudios de pre factibilidad pueden ser percibidos como un analisis inicial de
un proyecto potencial. Generalmente, son elaborados por un equipo seleccionado de
la empresa o institucion y su propdésito fundamental se direcciona a entregar a las
partes interesadas de la compafiia la informacion necesaria para la aprobacion,

cambio o rechazo de un proyecto o seleccionar entre posibles inversionistas.
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Generalmente los estudios de pre factibilidad proporcionan una descripcion
general de aspectos concernientes al producto/servicio, la logistica requerida, el
capital necesario para la puesta en marcha del proyecto, principales desafios, entre
otros datos relevantes para la toma de decisiones dentro de las organizaciones, como
para los proyectos en general que se buscan instaurar en los mercados a los cuales se

direccionan a nichos especificos de la poblacion.

Cabe destacar que la informacion que se presenta en los estudios de pre
factibilidad usualmente se sustenta en varios estudios y analisis desarrollados
(estudios de mercado, estudios técnicos, estudios econdmicos, estudios
organizacionales). Asi mismo, referenciando la informacion publicada por Miranda
(2014), los estudios de pre factibilidad deben incluir en su descripcion un detalle de
los principales factores que de manera directa o indirecta pueden incidir en el
desarrollo del proyecto. Asi mismo, sugiere que se incluyan los siguientes

elementos:

e Diagnostico de la situacion actual.

e Tamafio del proyecto.

e Localizacién del proyecto.

e Aspectos legales aplicables al proyecto.

e Aspectos ambientales relacionados con el proyecto.
e Anaélisis de sensibilidad.

e Andlisis de riesgo.

e Conclusiones y recomendaciones de los estudios realizados.
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2.1.3. Viabilidad

Citando a lo mencionado alguna vez por Landaure (2017), “Los estudios de
viabilidad son estudios técnico-econdmicos que se desarrollan para evaluar la

pertinencia de ejecutar un proyecto determinado” (p. 1).

Por lo tanto, con base a lo antes expuesto, es posible determinar que la viabilidad
se considera como un estudio a través del cual se logra conocer como un proyecto,
empresa o negocio se perfila en el mercado en el que se desenvuelven. A este
término, a su vez se le suman otros que hacen referencia a lo mismo, como es el caso

de factibilidad o evaluacion de la pre inversion.

Los estudios de viabilidad se pueden direccionar hacia diversos enfoques o
requerimientos tales como, la viabilidad econdmica, financiera, social, ambiental por
mencionar algunos. A su vez Landaure (2017) indica que, “A través de ciertos
indicadores y con la informacién procesada en el estudio de viabilidad es posible
determinar si un proyecto es viable 0 no, y en caso que lo sea qué tan viable es,

cuales son sus fortalezas y debilidades” (p. 98).

Referenciando a Landaure (2017), los estudios de viabilidad de los proyectos se
estructuran de una manera particular para ser concebidos y generen los resultados

esperados:

« Identificacion de las limitaciones, restricciones y supuestos aspectos que
puedan aparecer.

« Identificacion de las oportunidades.

o Determinacion de los aspectos mas relevantes y de mayor otorgacion de

beneficios para la organizacion.
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o Estudio del modo presente del funcionamiento de la empresa.
o Determinar los requerimientos que configuran el negocio.

o Evaluacion de las diversas alternativas.

o Establecer acciones de contingencia.

o Fijar un acuerdo sobre la linea de accién.

Por lo tanto, el estudio de viabilidad de un proyecto abarca una serie de beneficios
previos para que las empresas logren trabajar bajo un marco seguro sin temor a que
incurran a mayores riesgos a la hora de invertir, por ende, la importancia de esta
herramienta de analisis radica en el tipo de datos que otorgan, por ende, los
emprendimientos indistintamente de su tipo y mercado en el que se deseen insertar,

los estudios de viabilidad representan una alternativa eficiente y segura de trabajo.

2.1.4. Costo de inversion
De Rus (2015) comentd, “El Analisis Coste-Beneficio sirve para evaluar si un
proyecto de inversion o una politica publica aportan beneficios a la sociedad que

compensen los costes que supone su ejecucion”. (p. 17)

El andlisis de costo-beneficio, conocido también como andlisis de costo-inversion,
es una de las herramientas principales que se utilizan para analizar la efectividad
relativa y la eficiencia de la inversion en determinados proyectos. En general, el
andlisis de costo-inversion se puede usar para certificar el ROI de diferentes
proyectos, programas o politicas, y por lo tanto, para comparar diferentes ROl con la
finalidad de determinar qué intervenciones producen el nivel mas alto de beneficios a

los recursos invertidos.

Con respecto al desarrollo de nuevos proyectos que requieran una inversion

significativa, el analisis de costo-inversion se puede usar para identificar enfoques
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y/o estrategias para lograr el nivel mas alto posible de resultados para una cantidad
de costo proporcionado. Debido a que se estan probando una variedad de enfoques
para la adaptacion y el desarrollo, es importante saber cuéles de ellos son mas
efectivos y eficientes para producir beneficios importantes para los inversionistas.
Sobre la base de los resultados del analisis de costo-inversion, es posible determinar
qué intervenciones deben abandonarse en favor de otras que resulten mas efectivas o
de mayor productividad para la organizacion, a fin de que esta no incurra a afrontar
situaciones de riesgo que perjudiquen su situacién y estadia en el mercado (De Rus,

2015).

En este contexto, si bien el analisis de costo-inversion es una herramienta
ampliamente utilizada para la evaluacién econémica y la evaluacion de las
intervenciones, en algunos casos existe una falta de capacidad para realizar dichos
analisis en las micro, pequefias y medianas empresas, particularmente debido a que

en su mayoria estos negocios desempefian sus actividades de forma empirica.

Cabe mencionar que las pymes actualmente pueden aplicar sistemas de
recoleccion de datos requeridos para el analisis de costo-inversion que también
pueden proporcionar informacion importante de planificacion e indicadores
confiables, los cuales sirven mas que todo, como una guia sobre lo que la empresa

puede trabajar en mayor confianza (De Rus, 2015).

Referenciando a De Rus (2015), el proceso general para el desarrollo de un
analisis de costo-inversion es posible resumirla con base a seis etapas que se

presentan a continuacion:

e ldentificacion de los resultados: La identificacion de los

resultados (que pueden ser positivos 0 negativos) se relaciona con
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la comprensidn del tipo de cambios que estan ocurriendo, o han
ocurrido, desde el comienzo de una intervencion (ya sea una
politica, un programa o un proyecto). Este ejercicio puede basarse
en una revision documental, en caso de que se busque probar una
hipétesis predefinida. Por ejemplo, si la empresa espera que se
espera que una intervencion aumente la diversificacion de ingresos,
entonces deberia probar la hipdtesis de que los ingresos se estan
diversificando a medida que las partes interesadas identifican que

dicho cambio es esencial para ellos 0 no (De Rus, 2015).

Cuantificacion de los resultados: La cuantificacion de los
resultados en bruto se refiere a la medicion del cambio para cada
producto individual. Esta medida debe presentarse de forma
cuantitativa, y se denomina cambio en bruto puesto que no tiene en
cuenta otros factores y otros actores que pueden haber contribuido

al cambio observado de la organizacion (De Rus, 2015).

Medida de aporte: En esta fase se tendré que medir el contra
factual y la atribucién para capturar el cambio neto, es decir el
cambio que puede ser especifico atribuido al objeto de intervencién
del analisis. El contra factual es el nivel de cambio que habria
ocurrido en todos los sentidos, independientemente de su

intervencion (De Rus, 2015).

Cuantificacidon de impacto (resultados netos): Una vez que se
haya medido el contrafactual y la atribucion, sera necesario

determinar el cambio neto, conocido también como impacto del
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proyecto. El impacto es el cambio bruto menos el porcentaje que
puede atribuirse a otros factores y actores, lo cual es un aspecto que
debe considerarse de evaluar (De Rus, 2015).

e Monetizacion del impacto: El analisis de costo-inversion requiere
una comparacion entre los costos de una intervencion y sus
beneficios. Al comparar ambos lados de la ecuacion, es necesario
expresarlos todos en la misma unidad; esto implica que los
resultados deberan presentarse en términos monetarios, ya sea que
estos impactos ya se hayan analizado en términos monetarios o0 no
(De Rus, 2015).

e Analisis de flujo de caja y descuento: Finalmente, se debe reunir
todos los datos en una plantilla de hoja de céalculo. Este modelo
sera necesario para ingresar los costos y beneficios obtenidos a lo
largo del tiempo; posteriormente se debera deducir todos los costos
y beneficios que tendra en el futuro para obtener el valor presente

de estos costos y beneficios (De Rus, 2015).

2.1.5. Viabilidad financiera

A su vez Castillo (2014) acoto:

La viabilidad financiera se determina generalmente con ayuda de los
denominados flujos de fondos (o de caja si se refieren a periodos muy cortos),
que acumulan y comparan en periodos determinados (mes a mes, afo a afio

etc.), la totalidad de los ingresos y de los egresos (p. 16).

Como las evaluaciones de la viabilidad financiera imponen un costo a los

licitadores y a la entidad, las evaluaciones deben ser acordes con la escala, el alcance



25

y el riesgo relativo del proyecto propuesto. El proceso para las evaluaciones de
viabilidad se debe llevar a cabo en un momento adecuado en el proceso de licitacion
para minimizar los costos y el tiempo tanto para la entidad como para los
licitadores. En consecuencia, el calendario dentro de un proceso de adquisicion y el
alcance de las evaluaciones de la viabilidad financiera deben determinarse caso por

caso y no se deben establecer a nivel de toda la entidad.

Al evaluar el riesgo de viabilidad financiera de un proyecto, se deben considerar

los siguientes factores segln lo expuesto por (Garcia, 2014):

o Lanaturaleza de los bienes o servicios: nivel de complejidad: Los
proyectos que involucran una adquisicién compleja, como los servicios
de ndmina y los servicios centralizados de tecnologia de la informacion,
tienen un mayor riesgo que las adquisiciones de suministros simples. Los
proyectos mas complejos, de alto valor y relativamente importantes
normalmente estaran sujetos a un proceso formal de gestién de

riesgos. Esto debe incluir la consideracion de la necesidad y el alcance de
la evaluacion de la viabilidad financiera.

o Valor de la contratacion: Los proyectos que involucran una
adquisicién de gran valor generalmente son mas riesgosos que aquellos
que involucran una adquisicion de pequefio valor. Sin embargo, el valor
de adquisicion no debe utilizarse como el Unico indicador del riesgo del
proyecto.

o Al evaluar el riesgo de viabilidad financiera, el valor de una

adquisicién dentro de un proyecto debe considerarse tanto en el contexto
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del valor relativo para la entidad, como en el contexto del valor relativo
para los posibles licitadores o proveedores potenciales.

Otros factores

1. Factores econdmicos generales;

2. La estrechez del mercado laboral;

3. Niveles de demanda del servicio requerido;

4. Comprension de los margenes de ganancia en la industria relevante;
5. Madurez de la industria relevante; y

6. La capacidad de las empresas para abastecer.

Al evaluar el riesgo, se debe considerar la probabilidad y la consecuencia de un
problema o posibles problemas relacionados con el analisis de la viabilidad
financiera, como por ejemplo en la contratacion y el contrato posterior de diversos
activos, personal, entre otros aspectos, como por ejemplo los que se detallan en el

siguiente apartado de manera puntual y especifica:

o La probabilidad de un riesgo de viabilidad financiera dada la naturaleza
de los posibles licitadores, el vencimiento de la industria, las condiciones
econdmicas y el historial de fallas financieras en la industria
(competencia, clientes y otras asociadas); y

e Laconsecuencia para la entidad si el proveedor o contratista experimenta
un incidente de viabilidad financiera durante el proyecto o contrato. Esto
dependeréa en gran medida de la importancia del bien o servicio para la

entidad o sus partes interesadas.

Se presenta a su vez, segun indico Rodeés (2015) la matriz de evaluacion de

riesgos y viabilidad financiera:
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Matriz de evaluacion

Riesgo bajo

Riesgo moderado

Alto riesgo

Baja importancia estratégica para la
entidad.

Bajo nivel de complejidad.
Sensibilidad minima

Bajo valor *

Suministro a corto plazo

Importancia estratégica moderada para la
entidad.

Nivel moderado de complejidad.
Plazo de entrega apretado / inflexible
Nivel moderado de sensibilidad
Valor medio *

Suministro a medio plazo

Alta importancia estratégica para la entidad.

Alto nivel de complejidad.

Plazo de entrega apretado / obligatorio
Alto nivel de sensibilidad

Alto valor *

Relacion y suministro a largo plazo.

Adaptado de: Rodés (2015)

Con base a lo expuesto en los apartados anteriores, es posible determinar que la

viabilidad financiera permite a las empresas, asi como a los negocios que buscan

surgir en los mercados, conocer la disponibilidad de dinero liquido para poder con

esto, afrontar las diversas responsabilidades de pagos que se deben realizar para que

este se mantenga vigente en el mercado.

2.1.6. Estudio de mercado

Segun lo establecido por Cambronero, Montoya y Zufiiga (2017), “El estudio de

mercado es el primero que se realiza dentro del estudio de factibilidad y la

informacion que este arroja define las condiciones de operacion del proyecto y sienta

las bases del estudio técnico” (p. 142).
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En este contexto, el estudio de mercado se basa en la descripcion cuantitativa y
cualitativa del mercado, es decir el tamafio y la forma en que este esta compuesto. En
este caso, a través de su ejecucion es posible recopilar y analizar informacion
concerniente al mercado, lo que les permite a las empresas comprender su
funcionamiento y conocer aspectos relevantes para direccionar su enfoque

estratégico (Cambronero, Montoya, & Zufiiga, 2017).

Referenciando a Martinez (2015), dependiendo de los objetivos de la empresa, el
estudio de mercado puede realizarse como parte de un plan general que aborda los
componentes de un mercado ya existente, 0 como parte de un plan de negocios para
medir las posibilidades de éxito de un nuevo producto y el potencial de este nuevo
mercado. Asi mismo, dependiendo del contexto de su aplicacion, pueden

proporcionar informacion concerniente a los siguientes temas:

e Caracteristicas de los consumidores.

e Preferencias de consumo.

e Realidad o situacion actual de un determinado sector.
e Caracteristicas de la oferta y demanda.

e Problemas en la cadena de comercializacion.

e Tendencias nuevas.

¢ Nivel de aceptacion de un producto.

No obstante, indistintamente del proposito de su aplicacion, para desarrollar
adecuadamente un estudio de mercado, es esencial que la empresa o el investigador
tengan un claro conocimiento de los objetivos del estudio. Por lo tanto, dominar el
propio sector de actividad y querer identificar los propios ejes de desarrollo son las

claves para poder planificar correctamente un estudio de mercado.
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Desde esta perspectiva, referenciando la informacion publicada por Cipriano

(2016), para evitar errores que pudieran ser muy costosos para la empresa, es

recomendable considerar los siguientes componentes al momento de planificar la

informacion que se busca obtener de un estudio de mercado:

Establecer el mercado: En esta etapa, la empresa debe identificar el mercado
con precision y conocer su historia y evolucion. También es necesario

conocer a los competidores en el mercado y su papel.

Determinar la demanda: Es necesario estudiarlo para determinar la
evolucion de la demanda en volumen y valor, su segmentacion (;quién
compra?), EI comportamiento de los usuarios (el uso de la compra) y sus
criterios de compra (Las motivaciones y los frenos en la compra, el grado de
implicacion y premeditacion con respecto al producto y los criterios de

eleccidn entre las marcas).

Conocer la oferta existente: Es necesario conocer qué competidores directos
ofrecen productos similares y qué competidores indirectos venden productos
sustitutos que ya estan en el mercado, de esta manera, las organizaciones
logren trabajar en sus estrategias de marketing y de empresa, centrados en

algo mejorable de manera segura.

Conocer a los proveedores: El inversionista tiene la necesidad de identificar
a las posibles empresas proveedoras que le permitiran producir el bien u
ofrecer el servicio que pretende comercializar o ya comercializa en el

mercado.
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2.1.7. Estudio técnico

Cipriano (2016) lo definié:

El estudio técnico, también denominado estudio de produccion, consiste en
ubicar, analizar, definir, disefiar el tamafio y localizacion éptima, asi como la
investigacion de necesidades de infraestructura, proceso de produccién, activo

fijo y micro y macrolocalizacion del plan estratégico de negocios. (p. 132)

El estudio técnico es una de las etapas del disefio y analisis de viabilidad de un
proyecto. Representa un requisito previo en el sentido de que sienta las primeras
bases del proyecto. Sin embargo, evoluciona de acuerdo con la informacién y los
consejos diferentes que se recibiran durante la preparacion del proyecto.
Basicamente, a través de un estudio técnico se busca responder a siguientes
interrogantes especificas, tales como las que se mencionan a continuacion:

e (Cuél es el producto?

e ;Como se debe producir el producto (bien o servicio)?

e ;Cuales son los medios para producir?

e ;Quiénes intervendran en la produccion?

e ;Cudles son los medios que se requieren para lograr que el producto sea
competitivo en el mercado?

e ;A qué costoy a que precio se debe producir y comercializar el producto?

En este caso, referenciando a De la Pefia y Doblado (2017), es necesario que
dentro del estudio técnico se especifique todos los medios, recursos necesarios,
materiales, y directrices que garanticen la produccién del producto, con relacion a los
objetivos del negocio. Esto es especialmente importante, puesto que todos los

medios que se requieran representaran gastos para la empresa, por lo que influiran
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sobre la inversion fisica del proyecto. En este caso, los autores destacan la

importancia de detallar los siguientes puntos:

Definicion del producto (bien o servicio): Esto incluye una descripcion
detallada de las caracteristicas intrinsecas, caracteristicas extrinsecas,
caracteristicas fisicoquimicas, caracteristicas funcionales.

Descripcion del proceso de produccién: El proceso de produccién debe
presentarse de forma sencilla y detallada mediante un diagrama que distinga
las diferentes fases de produccién. Un proceso de produccién es una
combinacion ordenada de las acciones necesarias para implementar un
procedimiento para la fabricacién de un producto (Doblado & De la Pefia,
2017).

Capacidad del nivel de produccion: Sobre la base de las previsiones de
ventas, se estableceran los niveles de capacidad y produccion para las
diferentes categorias de productos. Se debe prestar atencién a la evolucion de
la produccion durante los primeros meses de actividad, teniendo en cuenta las
posibilidades de venta y el tiempo requerido para la capacitacion del personal
y otras limitaciones debidas a la puesta en marcha. Esto implica, ademas,
describir la necesidad de los medios de produccion (materia prima, equipos,
otras necesidades).

Infraestructura: Esto implica elegir la ubicacion del proyecto en funcion de
criterios relacionados con el ahorro de costos, la infraestructura circundante
(carreteras, puertos, etc.), la proximidad de las fuentes de suministro y
distribucion, la disponibilidad de mano de obra, medios de produccion y

servicios de mantenimiento (Doblado & De la Pefia, 2017).
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2.1.8. Estudio organizacional

Tomando en consideracion lo que se expuso Rodriguez (2015):

El estudio organizacional consiste en la determinacion de la capacidad
operativa de la empresa, esto con el objetivo de conocer y evaluar fortalezas y
debilidades, asi como para establecer la estructura de la organizacion en

el manejo de los periodos de inversion, operacién y mantenimiento. En otras
palabras, para cada proyecto se requerira definir previamente la estructura
organizacional conforme con las indicaciones que exija el desarrollo del

proyecto y la futura operacion. (p. 54)

Las teorias que buscan sustentar los estudios organizacionales estan arraigados
con lo que alguna vez establecio Henri Fayol (1971), quien dentro de sus
investigaciones determind que estos principios estan intimamente arraigados con
aspectos tales como los que se mencionan a continuacion: el principio de la division
del trabajo para lograr la especializacién, el principio de la unidad de direccién que
postula la agrupacion de actividades que tengan el mismo objetivo bajo la direccion
de un solo administrador, el principio de la centralizacion, que establece el equilibrio
entre centralizacion y descentralizacion, el principio de la autoridad y

responsabilidad.

En particular, el estudio organizacional presenta objetivos de aplicacion
especificos, sin embargo la determinacion previa de la estructura organizacional
administrativa eficiente, asi como el analisis de los planes de ejecucidn de las
actividades administrativos bajo la cual estas empresas se basaran una vez que se
encuentren instauradas o llevando a cabo proyectos claves para lo cual es

fundamental el identificar y determinar el tipo de recursos que seran necesarios,
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entre estos recursos es posible encontrar: recursos humanos; recursos tecnologicos;
infraestructura; recursos de materiales, muebles y equipos; recursos financieros.
Especificamente, el estudio organizacional para su consecucion como tal, requiere
del cumplimiento de pasos especificos, tales como los que se detallan a
continuacién: definicién de los objetivos tanto generales como especificos de
estudio; elaboracion de un listado de todas las tareas administrativas a ejecutarse
para cumplir con el objetivo principal; definicion de las actividades directas e
indirectas; identificacion de funciones particulares; identificacion de los
requerimientos del personal (RRHH); asignacién de las tareas y funciones con base

al organigrama elaborado.

Los estudios organizacionales son fundamentales para identificar como una
empresa se encuentra a nivel interno, mas alla de las ventas y finanzas, teniendo en
consideracion que si hay aspectos, especialmente desde el area administrativa que no
funcionen de manera correcta, esto directa o indirectamente afectara en otras areas o
resultados comerciales y financieros de la firma, por lo que es ahi donde se identifica

la importancia de este tipo de estudio (Johannes, 2014).

2.1.9. Estudio econdémico

Suérez (2015) valido que:

El estudio econdmico de un proyecto es el medio méas adecuado para medir sus
alcances y repercusiones, no solamente en lo referente a su lucratividad, sino a
todo el complejo de interrelaciones econémicas, financieras y socio-

econdmicas que tiene un proyecto (p. 47).

Referenciando lo expuesto por Suarez, el objetivo de todo estudio econdmico

radica en proporcionar una herramienta de toma de decisiones que se pueda utilizar
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no solo para el proyecto piloto, sino también para fines de demostracion real en los
gue una organizacion requiera disponer una base sélida sobre la cual es posible

invertir 0 no con seguridad.

Por ello, para llevar a cabo este tipo de estudio, es fundamental que se aplique un
procedimiento previo, donde se involucren fases de indagacion diversas,
especificamente este procedimiento puede abarcar los siguientes pasos: entender el
problema; definir el sistema integrado de trabajo; recoger los datos; interpreta los
datos; idear las alternativas; evaluar las alternativas; identificar las mejores
alternativas (acciones de contingencia); sugerir la mejor alternativa al director del
proyecto y obtener la informacion de retroalimentacion; monitorizar los resultados;

plan de contingencia; determinar que el sistema integrado.

Las herramientas de analisis econémico pueden ayudar a responder varias
preguntas sobre el efecto general del proyecto en la sociedad y sobre las diversas
partes interesadas / beneficiarios, sus aspectos fiscales y sobre los riesgos y la
sostenibilidad del proyecto. Por ejemplo, el analisis econémico permite determinar si

la justificacion de la intervencion del sector pablico es favorable.
A su vez de Nassir (2017) acotd que:

El analisis econdmico es un medio para ayudar a lograr una mejor asignacion
de recursos que puede conducir a mejores ingresos para fines de inversion o
consumo. Por lo tanto, la mejor manera de hacerlo es en las primeras etapas del
ciclo del proyecto para permitir que los tomadores de decisiones tomen una
decision informada sobre si realizar una inversion particular dadas las diversas

alternativas y sus costos correspondientes. (p. 34)
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Puede ayudar a estimar el impacto fiscal del proyecto e informar a la parte
administrativa de manera previa a la implementacién de acciones; También puede
determinar si hay margen para la recuperacion de costos y que los acuerdos son
eficientes y equitativos. Ademas, puede contribuir a evaluar el impacto ambiental
potencial del proyecto y su contribucion no solo para la empresa de manera directa,
sino que ademas permitird determinar sus aspectos de ayuda en el entorno y sociedad
en la que se desenvuelve como por ejemplo para la reduccion de la pobreza

(Comisidn Economica para América Latina y el Caribe, 2016).

2.1.10. Estudio financiero

Segun a lo expuesto por Meza (2015):

Un estudio de viabilidad financiera proyecta cuanto capital inicial se necesita,
cuéles son las fuentes de capital, rendimiento de la inversion y otras
consideraciones financieras. El estudio considera cuanto dinero se necesita, de
donde provendra y como se gastara. Puede centrarse en un proyecto o area en

particular, o en un grupo de proyectos (como campafias publicitarias). (p. 23)

El estudio financiero por lo tanto es una evaluacion de los aspectos financieros de
una organizacion, emprendimiento o simplemente de los ahorros que una persona
esta destinada a llevar para futuros proyectos. Este tipo de analisis o evaluacion se
usa con mas frecuencia para considerar algunos puntos claves que, si se refinan
correctamente, deben responder a la mayoria de las preguntas basicas de cualquier
empresa a la hora de invertir antes de dar por hecho una accién como tal, es ahi
donde radica la importante de este estudio, entre otros aspectos propios de este tipo

de estudio o evaluacién como también se lo denomina.
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En estudio financiero como hace referencia su nombre, permite a su vez dar
respuestas a interrogantes sobre la forma en como una organizacion puede obtener
capital que servira para aplicarla a proyectos internos, sean estos de mejora, arreglos,
lanzamiento de nuevos productos o servicios, internacionalizacién, expansion, por
mencionar solo algunos ejemplos, entre esas interrogantes destacan las siguientes
segun expone (Pérez, 2016): entrada netos por acciones operativas; contribucion de
capital de los accionistas; afiliacion de nuevos accionistas; disponibilidad de capital
por concepto de aportaciones iniciales; disposicion de capital por resultados
acumulados; créditos bancarios; créditos gubernamentales; liquidacion de activos;

créditos de proveedores, etc.

El andlisis financiero a su vez permite trabajar bajo ciertos ratios financieros que
contribuyan a los a la administracion de una organizacion, y contar con una vision de
la respecto a la salud financiera de la organizacion o emprendedor que estara al
frente del proyecto. Entre esos ratios, los usados con base a lo expuesto por (Aching
& Aching, 2016) son los que se exponen de manera breve a continuacion:
rentabilidad Financiera = Beneficio Neto / Patrimonio Neto; rentabilidad Econémica

= Beneficio Econémico / Activo Total.

Hay muchas formas de obtener capital para las empresas hoy en dia, pero
independientemente de la ruta que estos tomen para acceder a este, los inversionistas
tienen més probabilidades de invertir, los bancos tienen mas probabilidades de
aprobar préstamos sin embargo, para esto también se requiere de un proyecto previo
a manera de plan de negocios, a fin de que se logre sustentar como se lograra cubrir
el préstamo o crédito adquirido, de esta manera también la empresa podra tener una
enfoque claro de que en realidad necesita invertir, y en qué tiempo podra recuperar la

inversion incurrida, es unas de las ventajas por las cuales los estudios financieros
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resultan esenciales de considerarlos como eje fijo en temas de inversiones y mas que

nada para conocer la situacion “salud” de la organizacion.

Marco Referencial.

Para llevar a cabo el presente proyecto, se toma como referencia trabajos con
caracteristicas similares, desarrollados previamente por otros autores; lo que
permitird realizar un andlisis de las similitudes y divergencias existentes entre dichos
proyectos y el enfoque que se pretende dar al presente. En primer lugar, se toma
como referencia el trabajo realizado por Armijos y Galarza (2012), titulado “Estudio
de factibilidad para la implementacion de una peluqueria a domicilio en la ciudad de

Cuenca”.

El proyecto de negocio elaborado por las autoras se baso en la constitucion de la
microempresa denominada “Te peino en casa”, la cual proporcionaria el servicio de
pelugueria a domicilio a mujeres de nivel socioeconémico B y A. La idea de negocio
de las autoras surgi6 a partir de necesidad de implementar un negocio con
caracteristicas diferenciales a los negocios de peluqueria ya existentes en el sector, a
fin de satisfacer las necesidades de un segmento de mercado que por diversos
factores en algunos casos se ven impedidas de acudir a un local de peluqueria, lo que

les permitiria captar rapidamente una cuota de mercado.

Para llevar a cabo su proyecto, Armijos y Galarza (2012) desarrollaron un estudio
de mercado a través del cual indagaron sobre el nivel de competencia existente en el
sector de estética, las preferencias de las consumidoras, y el nivel de aceptacion del
modelo de negocio propuesto. Asi mismo, elaboraron un estudio técnico a través del
cual establecieron las directrices para el uso de recursos necesarios para proporcionar

el servicio y parametros para optimizar su utilizacion.
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Ademas, incorporaron un estudio administrativo y legal que les permitié describir
los aspectos fundamentales para garantizar el buen funcionamiento interno del
negocio; y finalmente presentaron un estudio econémico y financiero, mediante el
cual pudieron constatar la factibilidad para la implementacion del negocio “Te peino

en casa”.

En otro apartado, siguiendo la linea de negocios del sector de la peluqueria y la
estética, se tomd como referencia el trabajo realizado por Olivo (2016), titulado
“Proyecto de factibilidad para la creacion de una micro empresa dedicada a brindar

servicios de belleza y esteticismo, ubicada en el sector norte de la ciudad de Quito”.

En este contexto, la idea de negocio del autor surgi6 de la ejecucion de una
observacion preliminar, puesto que le permitio identificar la oportunidad de
implementar una peluqueria que satisfaga una necesidad insatisfecha para las
personas que habitan en el sector del norte de Quito. Cabe destacar que segun
describe el autor, a pesar de que en el sector operaban otras peluquerias, estas

ofrecian Unicamente el servicio basico de corte de cabello.

Sin embargo, a través de un estudio de mercado, Olivo (2016) disefié un modelo
de negocio que incorporé como caracteristica diferencial al servicio de peluqueria
tradicional, el servicio de limpiezas faciales con el uso de productos de calidad de
acuerdo al tipo de necesidades del cliente. Para elaborar el plan de negocios, el autor
Ilevé a cabo un estudio de campo (mediante la aplicacion de encuestas a los
habitantes del sector), lo que le permitid identificar la aceptacion por parte de los

potenciales consumidores de su servicio.

Asi mismo, el autor llevo a cabo una extensa investigacion que incorporaba

ademas del estudio de mercado, aspectos técnicos, administrativos, legales y
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econdmicos y financieros, siendo estos los pilares para el buen funcionamiento del
negocio que opera en un sector en el cual existe un alto nivel de competencia directa

e indirecta.

Al igual que el trabajo realizado por Olivo, se consideré como referente para el
presente proyecto el estudio elaborado por Ortiz (2017), titulado “Plan de Negocios
para la creacion del Salon de Belleza y Spa Azul”. En este caso, a pesar de que el
proyecto tiene su aplicacion en la ciudad de Bogota-Colombia, aporta con

informacion relevante para el desarrollo del presente trabajo.

Desde esta perspectiva, Ortiz (2017) sefiala que debido a la creciente demanda
que en los ultimos afios ha experimentado el sector de la belleza y esteticismo en la
ciudad de Bogota, identifico la oportunidad de implementar un centro de belleza 'y
estética basado en un concepto vanguardista, a través del cual pueda proporcionar su
servicio a clientes con un portafolio ajustado a las diferentes necesidades y

requerimientos de los potenciales clientes a identificarse en el mercado.

Para llevar a cabo su proyecto, la autora se baso en un estudio de mercado
mediante el cual pudo identificar la aceptacion por parte del segmento objetivo y las
caracteristicas que son mayormente valoradas, entre las cuales se destacan las
siguientes: venta de productos de belleza, servicios de bebida y comidas, alquiler de

espacio para profesionales del &rea de peluqueria y estética.

Asi mismo, la autora sustento su proyecto en la elaboracion de un estudio técnico,
administrativo y financiero, mediante los cuales logré detallar aspectos concernientes
a los procedimientos para proveer el servicio, la seleccion de los proveedores,

aspectos organizativos y funcionales de la empresa, asi como el estudio financiero
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mediante el cual determind la factibilidad econémica y financiera y el nivel de

inversion requerida para la puesta en marcha de su proyecto.

Otros de los trabajos que se consideraron fue el desarrollado por Alonso (2014),
el mismo que se desarroll6 en la Universidad Politécnica de Valencia, titulado “Plan
de empresas para la creacion de un salon peluqueria y estética en Bétera”, partio
debido a que la autora buscaba materializar un tipo de negocio relacionando sus
conocimientos para aplicarlos en el mismo, con lo cual a su vez obtendria un
beneficio econdmico. En este caso este tipo de negocio se vio afectado por la subida
del VA a un 21%, situacion pais que afecta a toda Espafia, sin embargo, la cual no

ha logrado frenar del todo este tipo de emprendimientos.

A nivel estratégico, la autora desarroll6 acciones promocionales y de servicio, con
base a los resultados obtenidos del estudio de mercado, los cuales reflejaron el tipo
de servicios y productos que mas se demandan de este tipo de negocios, donde el
servicio de corte de cabello, lavado y aplicar extensiones, son las de mayor acogida.
Mientras que los servicios de estética, el mas demandado se relaciona con masajes,

manicura, pedicura y tratamientos faciales.

Este tipo de plan de negocios se asemeja al presente proyecto de factibilidad para
la creacion de una peluqueria unisex, debido a que los clientes a pesar de que son
exigentes, también optan por lo general por buscar servicios tales como el corte,
tinturado, limpiezas faciles, entre otros, lo cual es lo que se busca ofrecer en este tipo
de establecimiento dentro del mercado guayaquilefio, y especialmente en un sector
donde existe poca oferta de este tipo. La gran diferencia del plan de negocios espafiol

al presente proyecto que se busca aplicar, radica en que no se ofreceréa por el
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momento servicios relacionados con estética, debido a que se busca arrancar de a

pOCO.

A su vez Azanza (2015) expuso que el titulado “Plan de empresa para un spa-
peluqueria”, el cual se desarrollo en la Universidad Poltécnica de Valencia Espafia,
este proyecto se penso inicialmente a través de un previo estudio de mercado, donde
la autora identifico que a pesar de la oferta amplia que hay en el mercado (ciudad de
Valencia) en cuanto a peluquerias y spa, los requerimientos de los usuarios/clientes
cada dia van cambiando, aspecto que muchas veces no es considerado en peluquerias
que a pesar de sus afos, no se actualizan correctamente, siendo esta una desventaja
para dichos negocios, pero también, representando una ventaja para

emprendimientos que buscan ofrecer algo diferente.

Con base a las conclusiones establecidas en este proyecto, se determina que uno
de los aspectos que mas limita el establecimiento de nuevos negocios en Espafia en
la subida constante del IVA, lo que termina afectando a todos los sectores, teniendo
en cuenta el encarecimiento de insumos y servicios, repercutiendo incluso al acceso
de la financiacién que cada vez se vuelve mucho mas exigente para otorgar
préstamos, sin embargo, es una de las alternativas mas confiables para el acceso a

créditos.

En cuanto a la similitud que se identifica de este proyecto (referente) con el que se
busca instaurar en el sector de Guayacanes de la ciudad de Guayaquil, buscandose
ofrecer un tipo de servicio basado en los nuevos requerimientos y gustos de los
clientes. En cuanto a la diferencia principal, esta radica a que por el momento no se

ofreceréa el servicio de spa, tomando en consideracion que es un proyecto que busca
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empezar de a poco, y conforme pase el tiempo e identificando la aceptacién

obtenida, ir considerando mas servicios que ofrecer entre los clientes.

Finalmente se considero el trabajo desarrollado por Carrion (2013), el mismo que
fue publicado en la Universidad Simon Bolivar, el mismo que se titul6: “Medicion
de la relacion que existe entre el nivel de satisfaccion y la fidelidad de los clientes,
aplicada a las Salas de Belleza y Peluquerias ubicadas en los centros comerciales
ubicados entre la Av. El Inca y Av. Patria de la ciudad de Quito, y disefio de
estrategias de fidelidad a través del servicio brindado”. Como se identifica en el
titulo de este trabajo, se busco conocer el nivel de relacion entre el servicio al cliente
y la fidelidad hacia los establecimientos de belleza, debido a que, al ser varios
establecimientos, resulta fundamental contar con acciones que hagan destacar a un
negocio frente a otro, sin embargo, en el sector de estudio considerado, poco o0 nada
han hecho estos establecimientos para destacar perdiendo terreno ante nuevos

negocios independientes.

La mayoria de estos negocios principalmente cuentan con muchos afios en este
sector, sin embargo, y a pesar de que muchos cuentan con clientes ya fidelizados, no
han logrado desarrollar de manera oportuna acciones de diferenciacion, siendo esta
una desventaja frente a los nuevos modelos de negocios instaurados en sus
alrededores, por lo que, al acogerse a una propuesta sobre la aplicacion de estrategias
de fidelizacidn, les significaria mejores resultados en su gestién de cara a los

clientes.

Este proyecto presenta similitudes al presente trabajo, tomando en consideracion
que se busca previamente realizar un estudio de mercado para determinar el nivel de

aceptacion del mismo, asi como los servicios y productos de mayor demanda en este
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tipo de peluquerias. La diferencia principal con el presente proyecto se identifica a
que el estudio realizado en Quito abarcaba varios establecimientos que ya estaban
establecidos, sin embargo, considerando que el presente proyecto se realiza para
instaurar un nuevo emprendimiento, requerira contar con informacion primaria
relevante para establecer con base a los nuevos requerimientos y tendencias del

mercado, los servicios a ofrecer.

2.2.  Marco Conceptual
Administracion: Segun definié Gurtler, Bain y Shikiya (2015), “Planificar,
organizar, dirigir y controlar el proceso de transformacion de los recursos
organizacionales, intelectuales, humanos y/o fisicos/materiales (inputs / insumos) en
las actividades que generaran los resultados de desarrollo (productos, efectos e
impactos)”. (p. 10)
Analisis de alternativas: Segun Gurtler, Bain y Shikiya (2015)

indicaron:

Consiste en analizar las diferentes alternativas que se disponen para lograr el

objetivo propuesto. Estas identifican diversas estrategias del proyecto, algunas

de las cuales se analizan posteriormente usando los criterios de costo, tiempo,

riesgo, recursos técnicos y humanos, apoyo a otras instituciones, etc. (p. 11)

Analisis de la situacion: Desde la perspectiva de Gurtler, Bain y Shikiya
(2015) acotaron:
Permite detectar y diagnosticar las condiciones actuales del escenario o
contexto en el cual se desarrollara un proyecto/programa y reflexionar sobre
las causas de los problemas y posibles efectos. Examina los elementos que
conforman un cuadro de situacion (fortalezas, debilidades y oportunidades,

amenazas). (p. 12)
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Anélisis de la competencia: “Estudio de mercado que consiste en recoger
informacion util sobre nuestros competidores, analizar dicha informacion, y luego,
en base a dicho andlisis, tomar decisiones que nos permitan competir adecuadamente
con ellos, bloquear sus fortalezas y aprovechar sus debilidades” (INNO Consulting,
2016, p.1).

Anélisis de la demanda: “estudio de mercado que consiste en tratar de conocer
los gustos, preferencias, comportamientos de compra (cuando compran, por qué
compran, cada cuanto tiempo compran) de los consumidores que conforman nuestro
mercado objetivo” (INNO Consulting, 2016, p.1).

Analisis de sensibilidad

De Rus (2015) sostuvo que:

El analisis de sensibilidad es la técnica que determina como diferentes valores
de una variable independiente impactan en una variable dependiente bajo un
conjunto de supuestos. Estudia cdmo la incertidumbre en el resultado de un
modelo o sistema matematico puede asignarse a diferentes fuentes en sus

variables de entrada. (p.19)

Competencia:
Es el conjunto de unidades productivas que producen o elaboran productos o
servicios similares o sustitutos a los que desarrolla una determinada unidad
productiva. Se denomina competidor directo a aquel que produce el mismo
producto o servicio para el mismo mercado objetivo, satisfaciendo la misma

necesidad (Pro Bolivia, 2014, p.3).

Competitividad: “Es la capacidad de atraer, generar y/o desarrollar las

capacidades y talentos necesarios en una unidad productiva para lograr altos niveles
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de productividad que permiten generar ventajas frente a la competencia” (Pro
Bolivia, 2014, p.3).
Costos
Gurtler, Bain y Shikiya (2015) indicaron en momento lo siguiente respecto a los
costos:
El costo representa la inversién que se hace para la produccion. De la misma
manera que los bienes, los servicios también aplican esta herramienta para sus
cuentas, pues se establece de la misma manera cual seré el uso de los bienes

monetarios disponibles en la empresa para ejecutar sus funciones. (p. 10)

Costo de inversion

De Rus (2015) coment6, ademas, “El Analisis Coste-Beneficio sirve para evaluar
si un proyecto de inversion o una politica publica aportan beneficios a la sociedad
que compensen los costes que supone su ejecucion”. (p. 17)

Demanda

Merchan (2016), indicé que, “En términos de economia, la demanda seria la
cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos, a los distintos
precios que propone el mercado, por los consumidores en un momento determinado”
(p. 54).

Estudio economico

Desde el punto de vista de Suarez (2015) menciono:

El estudio econdmico de un proyecto es el medio mas adecuado para medir sus
alcances y repercusiones, no solamente en lo referente a su lucratividad, sino a
todo el complejo de interrelaciones econémicas, financieras y socio-

econdmicas que tiene un proyecto (p. 47).
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Estudio financiero

Segun expuso Meza (2015):

Un estudio de viabilidad financiera proyecta cuanto capital inicial se necesita,
cuales son las fuentes de capital, rendimiento de la inversion y otras
consideraciones financieras. El estudio considera cuanto dinero se necesita, de
donde provendra y cdmo se gastara. Puede centrarse en un proyecto o area en

particular, o en un grupo de proyectos (como campaiias publicitarias). (p. 23)

Estudio de Factibilidad: “Es aquel que establece la viabilidad o no de un
proyecto, desde el punto de vista técnico, econémico, financiero, legal, politico y
social” (Pro Bolivia, 2014, p.6).

Estudio de mercado

Segun lo establecido por Cambronero, Montoya y Zufiiga (2017), “El estudio de
mercado es el primero que se realiza dentro del estudio de factibilidad y la
informacidn que este arroja define las condiciones de operacion del proyecto y sienta

las bases del estudio técnico” (p. 142).

Estudio organizacional

Tomando en consideracion lo que se expuso Rodriguez (2015):

El estudio organizacional consiste en la determinacion de la capacidad
operativa de la empresa, esto con el objetivo de conocer y evaluar fortalezas y
debilidades, asi como para establecer la estructura de la organizacion en

el manejo de los periodos de inversion, operacion y mantenimiento. En otras
palabras, para cada proyecto se requerira definir previamente la estructura
organizacional conforme con las indicaciones que exija el desarrollo del

proyecto y la futura operacion. (p. 54)
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Estudio técnico

De acuerdo a lo establecido por Cipriano (2016):

El estudio técnico, también denominado estudio de produccion, consiste en
ubicar, analizar, definir, disefiar el tamafio y localizacion éptima, asi como la
investigacion de necesidades de infraestructura, proceso de produccién, activo

fijo y micro y macrolocalizacion del plan estratégico de negocios. (p. 132)

Indicadores financieros

Padilla (2014) acoto:

Los indicadores financieros se consideran como herramientas de alta utilidad y
sumamente necesarios como parte de la informacion financiera de una
organizacion, permitiendo la medicion de aspectos tales como el rendimiento y

las utilidades mediante la interpretacion de los datos obtenidos a nivel general.

(p. 42)

Gastos
James (2020) aseguro que, “El gasto siempre implicara el desembolso de una
cantidad de dinero, ya sea en efectivo o por otro medio de pago, y llevara asociada

una contraprestacion”. (p. 18)

Mercado

Dentro del contexto de marketing, Escudero (2014) afirmé que el mercado es: El
lugar en el que se intercambian bienes, servicios y dinero. Pero no solo es un lugar
fisico, sino que agrupa a los compradores actuales y potenciales. Estos compradores
deben tener unas necesidades que satisfacer, deseo de hacerlo y capacidad

econdmica para ello. (p. 58)
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Oferta

James (2020) indico que:

Es posible definir a la oferta como aquella propiedad dispuesta para ser
vendida a cambio de un precio. Al momento que las circunstancias de mercado
se ven influencias por factores como el precio en referencia a los precios de
mercado y oferta que existe, se genera lo que se conoce como la curva de

oferta. (p. 11)

Producto

Miranda (2014) menciond:
Procede del latin (productus), en el sentido de producido. No obstante, es
posible decir que practicamente la totalidad de los bienes son producidos de
alguna manera (ya sea de forma natural o artificial). O, al menos, en su
recoleccion o extraccion interviene la mano del hombre (es decir, son el
resultado de algun tipo de operacion o trabajo). Por ello, es posible equiparar el

concepto de producto al de bien. (p. 43)

Proyecto prefactible

Segun lo manifesté Miranda (2014):

El Estudio de pre factibilidad comprende el andlisis Técnico — Econdmico de
las alternativas de inversion que dan solucién al problema planteado. Los
objetivos de la pre factibilidad se cumpliran a traves de la Preparacion y
Evaluacidn de Proyectos que permitan reducir los margenes de incertidumbre a
través de la estimacion de los indicadores de rentabilidad socioeconémica y
privada que apoyan la toma de decisiones de inversion. La fuente de

informacion debe provenir de fuente secundaria. (p. 2)
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Spin-off: Es la constitucion de una sociedad mercantil a partir de los trabajos de
investigacion de un departamento universitario o de un centro de investigacion. El
equipo investigador constituye una sociedad mercantil independiente de la que son
socios fundadores, a la cual se transfiere la titularidad de la IP o una licencia

exclusiva sobre la misma otorgada por el centro investigador.

Startup: Organizacion humana con gran capacidad de cambio, que desarrolla
productos o servicios de gran innovacion, altamente deseados o requeridos por el
mercado, donde su disefio y comercializacion estan orientados completamente al tipo
cliente que demanda esta categoria, por lo general dentro del contexto informatico.

Tasa interna de retorno (TIR)

De igual manera James (2020) indico:

La TIR o Tasa Interna de Retorno, es la tasa de interés o rentabilidad que genera un
proyecto. Y se encarga de medir la rentabilidad de una inversién. Esto quiere decir, el
porcentaje de beneficio o pérdida que tendra esta, para los montos que no hayan sido
retirados del proyecto. Y funciona como una herramienta complementaria del valor

Presente Neto. (P.14)

Transferencia de conocimiento: Es el conjunto de actividades dirigidas a la
difusion de conocimientos, experiencia y habilidades con el fin de facilitar el uso, la
aplicacion y la explotacion del conocimiento y las capacidades en 1+D de la
universidad fuera del ambito académico, ya sea por otras instituciones de 1+D, el
sector productivo o la sociedad en general.

Target
(Escudero, 2014) menciono:
Su significado es nada mas y nada menos que «Objetivo». Y se la emplea

ampliamente en el contexto comercial, como una de las palabras relacionadas
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con el emprendimiento y marketing que hace referencia directa con el
segmento hacia el cual la empresa busca direccionarse segun un previo estudio
de mercado con el cual se avale especificamente que requiere que este es el
segmento de mercado idéneo al cual satisfacer sus requerimientos y

necesidades identificadas previamente.

Valor actual neto (VAN)

Castillo (2014) aseguro que:

El valor actual neto, también conocido como valor actualizado neto o valor
presente neto, cuyo acronimo es VAN, es un procedimiento que permite
calcular el valor presente de un determinado namero de flujos de caja futuros,

originados por una inversion. (p. 54).”

Viabilidad

Citando a lo mencionado alguna vez por Landaure (2017), “Los estudios de
viabilidad son estudios técnico-econdmicos que se desarrollan para evaluar la

pertinencia de ejecutar un proyecto determinado” (p. 1).

Viabilidad financiera

A su vez Castillo (2014) acoto:

La viabilidad financiera se determina generalmente con ayuda de los
denominados flujos de fondos (o de caja si se refieren a periodos muy cortos),
gue acumulan y comparan en periodos determinados (mes a mes, afio a afio

etc.), la totalidad de los ingresos y de los egresos (p. 16).

Los conceptos considerados dentro de este apartado, serviran de guia para los

lectores que a futuro tomen como referencia el presente proyecto para desarrollar
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trabajos bajo un contexto similar al descrito dentro de este apartado, a fin de mostrar

una idea clara sobre los topicos relacionados al contexto del plan de negocios.

2.3.  Variables

2.3.1 Variable independiente

Costo de Inversion:

Segun expone Nassir (2017):

La cantidad de dinero gastada para la inversion, o bien, es el gasto
de inversion requerido para ejercer un proyecto (costo de convertir en
la oportunidad de inversion en el activo subyacente de la opcidn, es decir, el

proyecto operacional) (p. 21).

2.3.2 Variable dependiente

Viabilidad Financiera:

Desde la perspectiva de Lusthaus (2015), “Es la capacidad de una entidad para
continuar logrando sus objetivos operativos y cumplir su mision a largo plazo” (p.

54).

Con base a la conceptualizacion de las variables, estableciéndolas de manera
clara, es posible posteriormente proceder con la operacionalizacién de estas, lo que
garantiza un mejor direccionamiento de la investigacion para el presente proyecto,
por lo que a continuacidn se presenta a través de una tabla tanto las categorias,

indicadores, items y técnicas a requerirse para el levantamiento de la informacion.
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Tabla 2

Operacionalizacién de las Variables

Operacionalizacion de las variables
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Variable independiente: Costos de Inversion

Conceptualizacién Categorias Indicadores Items Técnicas
El  Anélisis Coste-
Beneficio sirve para
evaluar si un proyecto Estudio de ¢ Tiene un lugar
de inversion o una Mercado Porcentaje de la fijoode
politica pablica aportan participacion de referencia a la Encuestas
beneficios a la sociedad mercado hora de requerir habitantes del
que compensen los Estudio servicios de sector de
costes que supone su Organizacional peluqueria? Guayacanes.
ejecucion (De Rus, Porcentaje de la (En qué aspectos
2015) demanda se fija de una
peluqueria  con
Estudio Técnico Competencia respecto al
servicio?
¢ Qué servicios
adicionales
valoraria de una
peluqueria?
Variable dependiente: Viabilidad Financiera
Conceptualizacion Categorias Indicadores Items Técnicas
La viabilidad financiera ¢ Presupuesto Entrevista:
se determina estimado de Propietarios de las
generalmente con adquisicion de peluquerias  del
ayuda de los Estudio técnico Inversion fija insumos y sector.

denominados flujos de
fondos (o de caja si se
refieren a periodos muy
cortos), que acumulan y
comparan en periodos
determinados (mes a
mes, afio a afio etc.), la
totalidad de los ingresos
y de los egresos
(Castillo, 2014).

Recurso humano
Estudio

organizacional Riesgos operativos

Porcentaje de
oferta

TIR

equipos para la

apertura de la

apertura de la
peluqueria?

¢Cuanto estima
que le
representara la
contratacion del
personal?

¢Considera
necesaria la
aplicacion de una
politica interna de
limpiezaen la
peluqueria?

¢Qué tipo de
estrategias
promocionaria
usted aplicar al
inicio de apertura
de la peluqueria?

Con relacion a las variables consideradas dentro del presente plan de negocios,

fue posible el posterior desarrollo de la Operacionalizacion de las variables para
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Ilevar a cabo los siguientes acapites del presente plan de negocios en relacién a la

creacion de la peluqueria unisex.

2.5.  Conclusiones

Dentro de este apartado fue posible determinar con base a los temas abarcados,
que los establecimientos a instaurarse dentro de esta categoria (belleza y cuidado
personal), deben efectuar sus previos estudios de factibilidad, prefactibilidad, asi
como de viabilidad, lograndose conocer aspectos relevantes que les garantice sobre
todo a los emprendedores, contar con pruebas reales de que el proyecto lograra

generar rentabilidad en determinado periodo.

De igual manera es posible determinar que en materia de costo de inversion y
viabilidad financiera, son puntos importantes que se requieren efectuar de manera
puntual para este proyecto, tomando en consideracidn que se requerira de una
inversion inicial, determinar como esta se solventara esta con el paso del tiempo,
esto en relacién a la viabilidad financiera que se logre determinar a raiz de toda la

ejecucion de este plan de negocios.

Como parte del estudio de mercado, se logro identificar que este requiere de una
serie de pasos para lograr obtener informacion relevante sobre un area en particular,
en la que se busca instaurar algun tipo de negocio, a su vez, considerando que este
tipo de estudios presentan mas ventajas que aspectos negativos para todo
emprendedor, su éxito radicara en saber seguir los pasos previos e investigar

correctamente su mercado de interés.

En cuanto a los estudios técnicos y organizaciones, tienen por objetivo indagar y
establecer los requerimientos internos a los que debera incurrir el emprendedor,

establecimiento a su vez su administracion para con base a esto, definir como se
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estructura el negocio 0 empresa, estos puntos son esenciales tomando en
consideracidn que para asegurar un correcto desenvolvimiento del negocio a lo largo
del tiempo en el mercado en el que se haya establecido, deben contar con una
estructura organizacion y puntos técnicos necesarios previamente establecidos para

asegurar su funcionamiento.

Finalmente de la informacion que se logré obtener del estudio econémico y
financiero, es posible determinar que para el proyecto de prefactibilidad para la
pelugueria Unisex que se busca establecer e el sector de Guayacanes, se requiere de
manera puntual una inversion representativa que permita costear los gastos previos
como el arriendo, pago de sueldos, compra de insumos para los servicios como tal, y
posteriormente llevar a cabo el estudio financiero para conocer como se hara frente a
esta inversion y conocer en que afio se lograra obtener ganancias, asi como para
determinar en si existe 0 no un punto de equilibrio entre lo invertido y la utilidad

emprendida.
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3. Marco Metodoldgico
3.1. Plan de Investigacion

De acuerdo a lo que establecié Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), los
disefios no experimentales ‘“Podrian definirse como la investigacion que se realiza
sin manipular deliberadamente variables. Se trata de estudios en los que no hacemos
variar en forma intencional las variables independientes para ver su efecto sobre

otras variables” (p.152).

Este apartado metodoldgico se compone de los puntos que se detallan a

7 N\

+Disefio no J *Primaria
experimental «Descriptiva «Secundaria
* Sub-disefio «Correlacional

== |
N
7 N

+Cualitativo- J

continuacion de manera general:

*Entrevistas a

cuantitativo «Encuestas a los propietarios de
(mixto) habitantes del peluquerias del
«Inductivo sector sector.

J Guayacanes.

N

Figura 1. Marco metodoldgico
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Entre los disefios de investigacion que se determinan existentes, destacan los que

se mencionan en la siguiente tabla:

Tabla 3
Disefos y sub-disefios de investigacion
Disefo Concepto Sub-disefio Concepto
Son aquellos que siguen
los pasos experimentales
- Pre - s
Es un disefio . bésicos, pero no
- experimental .
estadistico, cuya incluyen un grupo de

Experimental

No
experimental

finalidad consiste en
la obtencién de datos
con un alto contenido
de informacién, a
través de la ejecucion
de una serie de
pruebas

experimentales, que
se llevan a cabo a
partir de la
manipulacion de las
variables.

Esaquel que se realiza
sin manipular
deliberadamente las
variables, puesto que,
en este tipo de disefio,
el investigador
efectla una
observacion y analisis
del fendmeno de
estudio a partir de su
contexto natural, a fin
de conocer los
factores que originan
dicho fenémeno.

Experimental
cépur09’

Cuasi -
experimental

Transversales
0
transeccionales

Longitudinales
0 evolutivos

control.

Son aquellos  que
emplean un grupo de
control y un medio para
medir el cambio que se

produce en ambos
grupos.
Son  aquellos  que

utilizan un medio para
comparar ambos grupos,
dado que en este tipo de
disefio se comparan el
grupo de control y el
experimental.

Son disefios de estudios
observacionales, en los
cuales el investigador
analiza situaciones en un
momento determinado.

Son disefios de estudios
que emplean medidas
repetitivas, para seguir
situaciones particulares

durante periodos
prolongados, que por lo
general duran varios
anos.

Adaptado de: (Hernandez) y (Parra & Toro)
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Disefio no experimental.

Con base al enfoque de la presente investigacion direccionada a determinar la
prefactibilidad de la creacién de una microempresa de peluqueria unisex, se trabajara
con un disefio de investigacion no experimental, lo cual implica el anélisis del
segmento de mercado hacia el cual se dirigird la microempresa sin realizar ninguna

manipulacion sobre las variables.

Sub-disefio transversal.

A su vez, se determina que se empleara otro sub-disefio dentro del no
experimental, y este serd el transversal, tomando en consideracién que el previo
estudio se realizara en un determinado periodo de tiempo, es decir en el periodo
2019, donde levantara informacidn previa sobre el sector de Guayacanes, ubicacién

determinada para implantar la peluqueria como modelo de negocios.

En este caso es importante destacar que el disefio de orden transversal, implica
que el levantamiento de la informacion en la ciudadela Guayacanes de la ciudad de
Guayaquil, se realizara en un momento Unico; puesto que se busca conocer la
percepcion actual de los moradores de esta periferia de la urbe, la cual serd
netamente informacion relacionada a la implementacién del modelo de negocio para
el periodo 2019, del cual se espera que genere fuentes de trabajo tanto directos como

indirectos.

3.2.  Tipos de Investigacion
Existen varios tipos o niveles de investigacion con conceptualizaciones y
caracteristicas especificas que las hacen diferentes unas de otras, asi como permiten

segun el tipo de investigacion seleccionarlas, por ello se procede a continuacion a
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detallar el tipo de investigaciones existentes, para posteriormente seleccionar los mas

idoneos y relacionados con el proyecto:

Tabla 4

Tipos de investigacion

Tipos de
investigacion

Conceptualizacion

Caracteristicas

Investigacion
exploratoria

Investigacion
descriptiva

Investigacion
correlacional

Investigacion
explicativa

Este nivel de investigacion es de
carécter primario, por lo general
se realiza para aclarar un
problema o tema de estudio
sobre el cual se tenga poco
conocimiento o que haya sido
poco estudiado. (Hernandez,
2013)

Este nivel de investigacion
permite describir elementos,
causas o fendmenos especificos
en el area de investigacion,
ademas permite obtener
informacion a profundidad sobre
la poblacion estudiada o sobre
una situacion especifica que se
estuviera analizando.
(Rodriguez, 2013, pag. 33)

Este nivel de investigacion se
Ileva a cabo para estudiar las
relaciones de causa y efecto que
existe entre dos 0 més variables
estudiadas. (Morris & Maisto,
2013, pég. 7)

La investigacion explicativa se
desarrolla con la finalidad de
conectar diferentes ideas y
comprender las diferentes
razones, causas de los
fendmenos estudiados. (Garza,
2009, pag. 16)

* Estudia fendbmenos poco
analizados.

* Estudia aspectos sobre los
cuales existe poca
informacion.

* Concluye con preguntas, mas
no con respuestas.

* Describe situaciones del
entorno estudiado.

* Describe datos y
caracteristica de la poblacién
analizada.

* Responde a las preguntas:
$qQué?, ¢quién?, ;dénde?, ¢ por
que?, ;cuando?, ;como?

* Permite analizar las
relaciones entre variables.

* Permite la medicion de las
variables.

* Permite analizar situaciones
complejas.

* Es un tipo de estudio
estructurado.

* La explicacion se obtiene a
través de la deduccion y se
sustenta en teorias.

* Busca establecer causas y
determinar posibles efectos.

Adaptado de: (Hernandez) y (Garza)

Tipo de investigacion descriptiva.

Segun lo establecido por Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), “Los estudios

descriptivos son aquellos que buscan especificar propiedades y caracteristicas
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importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo

o poblacion” (p. 92).

A través de un tipo de investigacion descriptiva, se pretende recopilar
informacion detallada sobre las caracteristicas del sector de estudio, considerando
que a fin de determinar la prefactibilidad para la implementacién de una peluqueria
unisex en la ciudadela Guayacanes; serd necesario conocer las preferencias,
expectativas y necesidades del sector de estudio a fin de disefiar un modelo de

negocios que se ajuste a los requerimientos del mercado.

Asi mismo, a través de la investigacion descriptiva se analiza la situacion actual
del sector de peluqueria, lo que le permitira a la autora obtener informacion
complementaria que le permita direccionar adecuadamente la propuesta. Ademas, se
realizara un estudio de campo, ya que sera necesario que la autora se dirija al sector
de estudio para realizar el levantamiento de la informacion, mediante la aplicacion

de la técnica de investigacion que sera seleccionada.

Tipo de investigacion correlacional.

Se determina ademas la aplicacion al presente estudio de un tipo correlacional,
debido a que a partir de los resultados que se obtengan, sera posible determinar
mejores acciones estratégicas para el disefio de la propuesta de la peluqueria a
instaurarse en el sector de Guayacanes de la ciudad de Guayaquil, por lo que
dependera mucho de lo que los encuestados respondan en el levantamiento de la

informacion.

3.3.  Fuentes de Informacion

De igual manera, las fuentes de investigacion se dividen en dos, primarias y

secundarias:
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Fuentes primarias.

Las fuentes primarias son aquellas que disefian cuando las fuentes secundarias no
son suficientes para obtener informacién a profundidad, por lo que el disefio de
instrumentos de investigacion es fundamental para obtener esta informacién

(Fernandez A. , 2015).

Fuentes secundarias.
Citando a Parraga y Carrefio (2016) mencionaron que, “Son aquellas que ya se
encuentran elaboradas y presentadas a manera de informes, noticias, investigaciones

anteriores, y por lo tanto servirdn para ser consultadas para futuras investigaciones”.

(p. 26)

En lo que respecta a las fuentes de informacion, en el caso, se hacen uso tanto de
las fuentes secundarias, dado a que se han analizado tanto en el apartado del marco
tedrico, asi como se tomaran en consideracién otros datos de libros, informes y
articulos cientificos, informacion tedrica y conceptual con relacion al estudio de
mercado, estudio técnico, estudio organizacional, econémico y financiero. Ademas,
se analizan y describen conceptos relacionados con el tema de investigacion; tales

como: mercado, servicios de peluqueria, la constitucion de una empresa, entre otros.

A su vez, se consideraran las fuentes primarias dado a que el presente proyecto de
requiere de datos importantes para conocer cuan factible sera instaurar una
pelugueria en el sector de Guayacanes, para lo cual se seleccionara a los habitantes
de la ciudadela Guayacanes de la ciudad de Guayaquil, a quienes se les aplicara la
técnica de la encuesta a fin de obtener informacion detallada sobre su nivel de
aceptacion del modelo de negocio propuesto, lo cual es necesario para determinar la

factibilidad del negocio.
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3.4.  Poblacion

Desde la perspectiva de Velazquez (2017) llegb a describir que, “la poblacion es
un compendio de elementos como de individuos con caracteristicas similares,
determinados para la obtencion de informacion sobre un aspecto o problema en

particular del cual es necesario conocer su percepcion” (p.21).

La poblacion se categoriza en dos tipos principalmente, y estos se describen
dentro de la siguiente tabla con sus respectivas caracteristicas para entender mejor su

categorizacion aplicable en los procesos investigativos:

Tabla 5
Tipos de poblacion
Tipos de N o
! Conceptualizacion Caracteristicas
poblacién
. . *Es identificable el nimero
Cuando es posible enumerar a -
de elementos o poblacion a
- todos los elementos que i
Finita ertenecen a una poblacion” estudiar.
P ( 11)p " *Es menor a los 100,000
P- unidades o sujetos.
"La poblacion infinita se la
identifica cuando aquellos
Infinita elementos o sujetos de estudio Superan por lo general las
superan los limites de lo 100,000 unidades
establecido cuantitativamente”.
(p.12)

Adaptado de: (Velazquez, 2017)

Tabla 6
Pablacién - Universo

Poblacion y muestra

Poblacion general Cantidad
Ecuador 17'096,789
Guayas 3'645,483

Guayaquil 2'350,915
Parroquia Tarqui 1'050,826
Sector Guayacanes 16,485

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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Tamario de la Muestra

La muestra es conocida como una parte representativa de la poblacion

previamente identificada, la misma que se obtiene a partir de la aplicacion de una

férmula con relacion al nimero poblacional para posteriormente proceder con la

investigacion (Alvarez R. , 2007).
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Por la tanto, tomando en consideracion que la muestra resulta ser una parte de la

poblacidn que se obtiene a partir de la aplicacion de una formula especifica, existen

varias categorias o tipos de esta, y son posible de identificarlas a continuacion segun

se muestra en la tabla disefiada previamente, donde ademas se expresa ampliamente

la conceptualizacion y caracteristicas:

Tabla 7
Tipos de muestreo
Tipos de o e
P Conceptualizacion Caracteristicas Subclase
muestra
Segln Ludewig: Hablamos )
de un muestreo Aslgatolr 10
probabilistico cuando los Imple
integrantes de la muestra se Aleatorio
escogen al azar y por lo *Deben tener una Sistematico

Probabilistico

No
probabilistico

tanto, puede calcularse con
antelacion la probabilidad de
obtener cada una de las
muestras que pueden
formarse de esa poblacion o
la probabilidad que tiene
cada elemento de la
poblacion de ser incluido en
la muestra. (Alvarez R,
2007).

De igual manera, Ludewig
indica que: Las muestras no
probabilisticas, llamadas
también muestras por
conveniencia, los elementos
son escogidos con base en la
opinién del investigador y se
desconoce la probabilidad
gue tiene cada elemento de
ser elegido para la muestra.
(Alvarez R., 2007).

probabilidad mayor de
cero para formar parte de
la muestra.

*Se conoce previamente
la probabilidad de cada
elemento.

Estratificado

Por
conglomerados

Conveniencia
*Informa como es el
universo, pero no da

respuestas precisas. Por cuotas

*No es posible

establecer margenes de

error y niveles de )
Bola de nieve

confianza.

Adaptado de: (Alvares, 2007)
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Tipo de muestra.

En este caso, con base a la informacion antes presentada, se determina que el tipo
de muestra que se va a aplicar sera probabilistico, dado a que se seleccionaran a los
encuestados al azar, claro esta, teniendo en consideracion ciertas caracteristicas
como por ejemplo la edad, teniendo en consideracion que son por lo general las
personas mayores de edad quienes tienen el criterio para opinar o dar su punto de
vista sobre la implementacién de un tipo de negocio como el que se describe en el

presente plan de negocios.

Sub-tipo de muestra.

De igual manera se determina que el sub-tipo de muestreo sera aleatorio simple,
dado a que los elementos o personas que forman parte de la poblacién previamente
determinada, tendran las mismas probabilidades de ser considerados para la muestra,

y por ende para el levantamiento de la informacion.

Tabla 8

Poblacion sector de Guayacanes
Poblacion general Cantidad
Sector Guayacanes 16,485

Por lo tanto, se presenta a continuacion la férmula para aplicar el muestreo,

reemplazando respectivamente los datos en la formula:

Z%(p) (@) N

e?(N-1) + (p) (0) (2)*
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Definicion de cada componente de la formula.

e N=Poblacion: 16,485
e Z= Nivel de confianza 95% 1.96

e E= Error Muestral 5%

e P=Probabilidad de error:  50%

e Q= Probabilidad de fracaso: 50%

Aplicacion de la formula.

3.8416 (0.50) (0.50) 16.485

n=
0.0025 (16.485-1) + (0.50) (0.50) 3.8416
15832.194
n=
42.1704
n =375
Tabla 9
Tamanfo de la muestra
Descripcion Cantidad
Tamarfio de la muestra 375
Total de la muestra 375

Delimitacion de la muestra.

La poblacion de estudio en este caso serdn hombres y mujeres de 18 a 45 afios
que residan en la ciudadela Guayacanes de la ciudad de Guayaquil, en cuyo caso
segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010), consta de un total
de 16485 personas, por lo que se trabajara con una férmula para seleccion de una

muestra finita segun las siguientes variables:
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Delimitacion de la muestra

Poblacion
general

Cantidad Porcentaje

Hombres y
mujeres de 18
a 45 afios
Propietarios
de
peluguerias
Total

375 96%

14 4%

389 100%

Meétodos y Técnicas de Investigacion.

De igual manera, los métodos de investigacidn existentes son varios entre los que

destacan los indicados en la siguiente tabla:

Tabla 11

Métodos de investigacion

Meétodo

Concepto

Cualitativo

Cuantitativo

Inductivo

Deductivo

Analitico

Sintético

Cientifico

Comparativo

Su proposito es el estudio de las caracteristicas o atributos de un
fendmeno para establecer una teoria Bernal (2014).

Su intencién es la medicion numérica de un fendmeno para
obtener resultados a preguntas especificas Hernandez (2013).

Parte del andlisis de situaciones particulares para llegar a
conclusiones de caracter general Bernal (2014).

Parte del analisis de conclusiones generales para efectuar
explicaciones particulares Bernal (2014).

Se basa en la descomposicidn de las partes que integran un objeto
de estudio para examinarlas individualmente Hernandez (2013).

Se basa en la integracion de los elementos dispersos de un objeto
de estudio para examinarlos en conjunto Bernal (2014).

Consiste en utilizar un conjunto de técnicas y procedimientos
para la formulacion de teorias con validez y comprobacion
cientifica Bernal (2014).

Consiste en la basqueda de similitudes sobre fendmenos
culturales para definir conclusiones acerca de su parentesco
genético Hernandez (2013).
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Los métodos a considerar por lo tanto seran los que se detallan brevemente en los

siguientes apartados:

Meétodo cualitativo-cuantitativo (mixto).

Con base a la informacion expuesta, se determina que los métodos de
investigacion a aplicarse para el presente estudio serd mixto, es decir cualitativo y
cuantitativo; a través método cuantitativo se lograra obtener informacion expresada
de manera estadistica (encuestas a los habitantes del sector de Guayacanes)
expresada a través de tablas y figuras con porcentajes para su posterior analisis,
mientras que el método cualitativo permitird conocer aspectos caracteristicos a través
de las entrevistas a aplicarse a los propietarios de las peluquerias del sector de

Guayacanes (Bernal, 2014).

M¢étodo inductivo.

A su vez se determina que el proyecto es de metodo inductivo, dado a que este
método parte del estudio de situaciones particulares para obtener conclusiones
generales, por lo cual, través de las entrevistas y encuestas a aplicarse, serd posible
obtener una perspectiva clara de lo que piensan tanto los habitantes de Guayacanes
como los propietarios de peluquerias de este sector sobre la prefactibilidad de

establecer otro tipo de establecimiento que preste servicios de belleza (Bernal, 2014).

Técnicas de investigacion.

En cuanto a las técnicas de investigacién que se consideraron a lo largo del
estudio de mercado, estas se presentan diversas, sin embargo, su aplicacion depende

del contexto de la aplicacion, se detallan a continuacion en este proyecto:
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Investigacion documental

Sistematizacion
bibliogréfica

Entrevistas

Segun Ballesteros (2015),
"Como su nombre lo indica,
esta técnica tiene como
objetivo sistematizar
previamente la informacion
recabada en fuentes
secundarias que se encuentren
en documentos o informes,
para a través de esto
identificar y determinar los
aspectos mas relevantes
identificados". (p. 45)

Investigacion de campo
Capacho (2015), "Es una
técnica mas individualizada,
donde la recoleccion de datos
responde exclusivamente a
opciones previamente
planteadas a cada pregunta,
alternativas que por lo general
son puntuales”. (p. 172)

Capacho (2015), "Es una
técnica mucho mas formal,
donde las preguntas se
plantean de forma abierta, y es

Fichas de trabajo
bibliografico: Es un recurso
gue permite anotar las
referencias bibliograficas y
aspectos mas relevantes de
los documentos
considerados para la
investigacion (Ballesteros,
2015).

Cuestionario de preguntas

Encuestas . . Guion de preguntas
posible adicionar preguntas
derivadas, para disponer de
informacion mucho mas
profunda”. (p. 172)
Encuestas.

La primera técnica a considerar es la encuesta, la misma que se direccionara a los

habitantes del sector de Guayacanes, para esta técnica se empleara como instrumento

el cuestionario de preguntas.

Entrevistas.

De igual manera, se aplicarén entrevistas direccionadas a propietarios de las

peluguerias del sector de Guayacanes, para conocer su perspectiva sobre la
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implementacion de una nueva pelugueria, conocer los retos que conlleva, asi como

para indagar brevemente los esfuerzos estratégicos que demandan estos negocios.

Procedimientos de la Investigacion.

El procesamiento para el levantamiento de la informacion tomando en
consideracion que son dos técnicas empleadas, estara regida bajo una guia especifica
para el tratamiento de la informacion, se describen a continuacion estos aspectos

relacionados con el procedimiento de la investigacion:

Entrevistas.
Sugerencias para las entrevistas: Las entrevistas a pesar de ser una conversacion
que se lleva de manera mas formal, abarca varios aspectos que pueden surgir entre

los que estacan:

Repeticion de Pausa reslsﬁgsita:rdel
la pregunta expectativa entrevistado
% N I ) ( N
Solicitar una Preguntas o ili
cltar ur X Tranquilizar al
clasificacion comentarios entrevistado

mas detallada neutrales

\ J \ S A /

Figura 2. Procedimiento de la investigacion para la entrevista
Adaptado de: (Palella & Martins, 2012 )

Las entrevistas deben trabajarse de la manera mas comoda para los entrevistados,

por lo que si es necesario se debera repetir la pregunta para su mejor entendimiento,
a su vez, considerar que si las preguntas son extensas, es fundamental realizar una

pauta para que el entrevista entienda claramente la pregunta, asi mismo sera posible
en caso de ser necesario hacerle al entrevista repetir la respuesta dada y solicitar que

responda pausadamente en caso de estar redactando o grabando la misma para evitar
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malos entendidos, para lo cual se recomienda calmar al entrevista, hacerle preguntas

neutrales y en caso de que sea necesario solicitar informacion detallada.

Encuestas.

Sugerencias para las encuestas: Las encuestas pueden ser mas informales, aunque
todo puede depender el contexto del estudio. En este caso debido a que las encuestas
seran aplicadas a un pablico general al ser los habitantes de un sector como lo es
Guayacanes, las preguntas deberan tener relacion con lo establecido en la
operacionalizacion de las variables, lo que garantizard un mejor direccionamiento de

los resultados obtenidos.

Tomando en consideracion que para la encuesta se requiere del cuestionario de
preguntas cerradas con opciones multiples, y se realizara a 361 personas, sera
importante explicar las indicaciones previamente a los encuestados para evitar
errores que tiendan a incidir en la adecuada tabulacion e interpretacion de los
resultados a expresarse a través de tablas y figuras empleando el programa de

Microsoft Excel.

Por ultimo pero no menos importante, los resultados de las entrevista permitira
conocer segun el punto de vista de los propietarios de peluquerias del sector, conocer
tanto los retos, requerimientos y forma de trabajo y administracion de este tipo de
negocios que por el nivel de competencia que puede surgir, debe mantenerse activo
en la consecucidn de tareas comerciales para destacarse y diferenciarse entre el resto
de competidores; A su vez, se espera con los resultados de las encuestas disponer de
resultados que permitan identificar el nivel de aceptacion que tendria una nueva
pelugueria en el sector de Guayacanes segun la perspectiva de las personas de este

sector.
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3.6.  Conclusiones

Dentro de este capitulo con base a la metodologia a requerirse para llevar a cabo
el levantamiento de la informacion, el estudio que se desarrolld bajo un disefio no
experimental, y sub disefio transversal, debido a que las variables establecidas no se
manipularon durante la investigacion, asi como se considerd un periodo especifico
(2019-2020) para la ejecucion del plan de negocios, lograndose identificar la
necesidad de contar con informacién que permita dar por hecho que el proyecto

presenta factibilidad en aplicacién préctica.

A su vez, tomando en consideracion que el tipo de investigacion fue descriptiva y
correlacional, fue posible indagar a profundidad sobre todo lo que abarca la creacion
de una microempresa, haciendo una correlacion sobre los previos estudios que se
deben llevar a cabo, tomando para ello fuentes de informacion tanto primarias como
secundarias, con lo que fue posible tener mucho maés claro, todo el proceso que se

requiere antes de incurrir en la inversion del proyecto.

Se determiné a través del método mixto, es decir cuali-cuantitativo, que la
informacidn necesaria para obtener datos mucho mas precisos que permitiesen a su
vez contribuir y determinar la factibilidad del proyecto, para lo cual se consideraron
las técnicas como en el caso de las encuestas direccionados a los habitantes del
sector de Guayacanes, y entrevistas al futuro propietario del negocio una vez
implantado, que se requiere disponer de productos y servicios que sean necesarios,
como por ejemplo el corte de cabello, cambios de looks, manicura, pedicura, etc. Lo

que se sustenta mucho més en las encuestas presentadas en el capitulo siguiente.

Es posible a su vez sustentar con base a lo expuesto dentro de este capitulo, que

todo proyecto de prefactibilidad con base a los temas de referencias considerados
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dentro del marco tedrico, que la investigacion de mercados logra garantizar si o si el
desarrollo de este tipo de proyectos, esto tomando en cuenta que la prefactibilidad
como tal, hace referencia a un punto previo antes de la instauracion como tal de un

negocio o emprendimiento.

Con base a la informacién que reflejen tanto las encuestas como la entrevista a
presentarse en el siguiente capitulo, a su vez sera posible determinar la demanda
satisfecha, dato que sera fundamental para determinar puntualmente la oferta y la
demanda, asi como para los puntos posteriores del apartado financiero del proyecto

de prefactibilidad.



Capitulo IV

4. Formulacién del Proyecto

En el siguiente apartado se desarrolla el analisis de las entrevistas realizadas a los
propietarios de peluguerias en el sector de Guayacanes y a los habitantes del sector a
fin de conocer aspectos relevantes del mercado para el disefio de una propuesta de
servicio que se ajusten a la situacion y requerimientos del segmento objetivo. En
primer lugar, las entrevistas estan orientadas a obtener informacion con respecto a la
inversion inicial estimada para este tipo de negocios, las condiciones del mercado, y

aspectos relevantes para la gestion y el funcionamiento de una peluqueria.

En este caso, se realizan 14 entrevistas a propietarios de negocios, cada entrevista
consta de un total de nueve preguntas abiertas de modo que permita obtener la mayor
informacion posible. Una vez aplicadas las entrevistas, fue posible identificar que la
mayoria de los propietarios de peluquerias considera que este es un sector con alto
potencial de crecimiento, debido a los cambios suscitados en el mercado, que
evidencian un mayor interés por parte de los consumidores en el cuidado personal;
ademas, de identificar aspectos sobre las politicas internas necesarias para el buen

rendimiento de una peluqueria.

Por otra parte, las encuestas estuvieron direccionadas a los habitantes de la
ciudadela Guayacanes; en este caso, el cuestionario de preguntas estuvo disefiado en
base de once preguntas mediante las cuales se busco conocer las necesidades con
relacion a la adquisicion de servicios de peluqueria, la satisfaccion con relacion a los
servicios que ofrecen las peluquerias del sector y preferencias con respecto a

servicios adicionales.
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Los resultados obtenidos, demostraron que la mayoria de consumidores del sector
no tienen una peluqueria fija a la que asisten, puesto que cambian constantemente de
pelugueria; por lo tanto, en caso de ofrecer un servicio de calidad que se ajusten a los
requerimientos del mercado se podria lograr una rapida captacion de clientes.

4.1.  Analisis de Resultados

4.1.1 Entrevistas.

Las entrevistas que se desarrollaron a los propietarios de las peluquerias del sector
de Guayacanes, tienen como objetivo analizar la percepcion de estos en relacion a lo
que conlleva la instauracion de una microempresa peluqueria, a fin de identificar los
retos que se deben asumir con este tipo de negocios dentro de un mercado altamente

competitivo.

e Entrevista 1: Se identifico segun la percepcion de la entrevistada que el
mercado de la belleza se encuentra en crecimiento, esto ha influido en que
cada vez haya més peluquerias y mayor demanda. En la pregunta 2, se
identifico que la propietaria de este negocio obtuvo conocimientos en el area
de forma empirica, lo que la llevo a emprender en una peluqueria, habiendo
invertido un promedio de $3.000 inicialmente. A su vez, en la pregunta 4,
destaca que la calidad del servicio, es lo principal, por lo que es importante
establecer politicas orientadas a garantizar la calidad de la atencién y el
servicio de peluqueria como tal. A nivel de promociones, en la pregunta 7 se
identificd que en su negocio la encuestada suele establecer 2x1en ciertos
Servicios.

e Entrevista 2: De acuerdo al entrevistado, el mercado de la belleza es un

sector con un alto potencial de crecimiento. En este caso, segun la pregunta 3,
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la inversion inicial para la apertura de una peluqueria fue de
aproximadamente $5000 ddlares. En las preguntas 4 y 5, se destaca la
importancia de contar con Politicas de servicio y atencion al publico;
mientras que segun la pregunta 9, el entrevistado indica que es es muy
necesario cuidar la calidad del servicio y las politicas comerciales para
manejar bien las ventas.

Entrevista 3: El entrevistado, en la pregunta 1 destaca que el sector se ha
logrado mantener, aunque actualmente hay mayor competencia por personas
que ofrecen servicios de peluqueria y belleza a domicilio. Por otra parte, de
acuerdo a la pregunta 3, menciona que la inversion inicial dependera del
tamafio del negocio y la cantidad de servicios a ofrecer, estimando una
inversion inicial de $5.000 délares. Al igual que en otros casos, el
entrevistado destaca la importancia de contar con politicas de servicio, las
politicas de ventas, las politicas de limpieza. En la pregunta 7, el entrevistado
mencionod que acostumbra a implementar estrategias de combo en servicios y
descuentos ocasionales.

Entrevista 4: La entrevistada en la pregunta 1 mencion6 que, en el mercado
de la belleza, la demanda como la oferta son altas lo que hace que el mercado
sea dinamico. En la pregunta 3, menciona que para un negocio bien equipado
es preciso invertir unos $6.000 a $6.500 ddlares. Ademas, menciona que
entre las promociones que aplican se encuentran promociones por dias, tales
como: 2x1, 3x1, o combos de servicios.

Entrevista 5: De acuerdo al entrevistado, en la pregunta 1 menciona que el
mercado de la belleza se ha consolidado, cada vez son mas los servicios que

se implementan en los locales de este sector, eso hace que la competencia sea
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mayor. Ademas, mencionan que es importante contar con politicas para la
seleccidn de personal, politicas para garantizar una buena atencién y servicio
también son importantes. A nivel de promociones menciona que dentro de su
establecimiento ha implementado combos en servicios.

Entrevista 6: La entrevistada destacé que el mercado de la belleza seguira
creciendo, ademas es cambiante, por lo que los negocios del sector deben
adaptarse a los cambios de tendencias que se presentan constantemente.
Ademas, considera relevante cuidar el servicio y la calidad del servicio por lo
que sugiere implementar una politica de calidad general que incluya servicio,
atencion, insumos, entre otros aspectos comerciales.

Entrevista 7: En la pregunta 1 el entrevistado menciona que el mercado de la
belleza ha ido cambiando en los Gltimos afios, ya que a pesar que durante
afios ha estado direccionado principalmente al segmento femenino, en la
actualidad el segmento masculino también demanda este tipo de servicios; asi
mismo, la demanda es alta y las empresas buscan diversificar los servicios
que ofrecen a fin de ser mas competitivos. En la pregunta 3, sugiere una
inversion inicial de $4.000 a $6.000 ddlares. Ademas, en la pregunta 4,
sugiere como relevantes las politicas de limpieza, de calidad y de seleccion
de proveedores.

Entrevista 8: El entrevistado menciona en la pregunta 1 que el mercado de la
belleza es altamente dindmico, donde la demanda es latente dado a que las
personas y especialmente las mujeres por diversos aspectos gustan de estar
arregladas para diversas ocasiones. En este caso, en la pregunta 2 menciona
que la alta demanda de servicios de peluqueria y belleza lo motivo a invertir

en el sector. En la pregunta 3, el entrevistado sugiere una inversion inicial de
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$2.000 a $3.500 dolares. Ademas, en la pregunta 8 destaca la importancia de
evaluar a los proveedores a fin de identificar al que ofrezca mejores
productos, precios mas bajos y politicas de pagos mas convenientes.
Entrevista 9: El entrevistado califica el sector de la belleza como altamente
competitivo pero muy demandado, de crecimiento constante debido a las
tendencias que surgen cada dia. En la pregunta 3 menciona que se debe
invertir como minimos unos $3.500 si se contara con un local y equipos para
determinados servicios. Asi como también, en la pregunta 7 sugiere que se
debe utilizar como estrategias de promocién la entrega de volantes, afiches,
vallas publicitarias y el uso de redes sociales donde se difundan las
promociones existentes.

Entrevista 10: La entrevistada sefiala que el mercado de la belleza mercado
crece constantemente y cada dia nacen nuevas exigencias marcadas por las
tendencias que las personas desean seguir. En la pregunta 3, menciona que
para este tipo de negocios se estima una inversion inicial de $3.800 a $5.000
dolares. Ademas, en la pregunta 4 destaca que la principal politica la
organizacion del personal con sus actividades, respetando el servicio y
trabajo de los demas.

Entrevista 11: En la pregunta 11, la entrevistada indic6 que el mercado de la
belleza se encuentra en constante renovacion y crecimiento, lo cual hace que
sea un mercado atractivo para nuevas inversiones. En la pregunta 3, indico
que inicialmente invirtié un aproximado de $8.000 ddlares. En la pregunta 4,
destaca la importancia de contar con una politica de servicio orientada al

cliente, ademas de una politica para seleccionar a los proveedores.
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Entrevista 12: El entrevistado menciond que el mercado de la belleza se
encuentra en constante crecimiento, por lo que las empresas deben establecer
estrategias que le permitan ofrecer un mejor servicio segun las demandas de
los clientes. Por otra parte, en cuanto a la inversion inicial, sugiere una
inversion aproximada de $2.000 a $3.500 ddlares para empezar en el sector.
Ademas, en la pregunta 4 destaca la importancia de que se aplique una
estructura organizacional fija con las actividades y responsabilidad
claramente definidas. A nivel de promocion el entrevistado mencioné que
aplica perifoneo, publicidad en volantes y banners publicitarios,
principalmente durante los primeros meses de funcionamiento del negocio.
Entrevista 13: La entrevistada mencion6 que el mercado de la belleza se ha
vuelto rentable, puesto que muestra un potencial crecimiento debido a la
demanda existente. En la pregunta 3, manifestd que invirtio un total de
$5.000 inicialmente para la implementacion del negocio. Ademas, menciona
que es importante contar con politicas de servicio y politicas comerciales a
fin de establecer pardmetros puntuales de aplicar para mejorar a nivel
administrativo como de cara a los clientes, lo cual puede incidir en el nivel de
ventas del negocio.

Entrevista 14: La entrevistada en la pregunta 1 indicé que el mercado de la
belleza, es un mercado creciente. En la pregunta 3, sugiere una inversion
inicial entre $3.500 a $4.000 dolares, por otra parte, en la pregunta 4 destaca
importante contar con una politica de la de la division del trabajo, de esta
manera cada persona se enfoca en sus responsabilidades; ademas, en la
pregunta 5 menciona que es fundamental para que se mantenga una imagen

idénea de un local en el cual se trabaja con la imagen de las personas.
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Analisis general de entrevista

De acuerdo a las entrevistas realizadas a propietarios de peluquerias del sector de
Guayacanes, fue posible identificar segln la primera pregunta que en la mayoria de
los entrevistados consideran que el sector posee un alto potencial de crecimiento,
esto en respuesta a las tendencias cambiantes del mercado que actualmente se
evidencian un mayor interés por parte de los consumidores (hombres y mujeres) en
solicitar servicios de belleza y estética personal, como es el caso del servicio que

ofrecen las peluquerias.

Por otra parte, el comun denominador en los resultados obtenidos de la segunda
pregunta, demuestran que la mayoria los propietarios de peluquerias en el sector
decidieron implementar este tipo de microempresa debido a la necesidad de
emprender y contar con un negocio propio, ademas varios obtuvieron estudios
previos en el area belleza o contaban con conocimientos empiricos en poner en

practica, lo que los incentivé a implementar un negocio en el sector.

En lo que respecta al presupuesto estimado para la implementacion de este tipo de
empresas, los entrevistados sefialaron que la inversion inicial dependera del tamafio
del negocio y de los servicios que busca ofrecer, sin embargo, a nivel general resulta
en un estimado de $3000 a $5000 dolares. Asi mismo, segun las respuestas obtenidas
a la cuarta pregunta, las politicas mas relevantes a implementarse en este tipo de

negocios son las politicas asociadas.

En la quinta pregunta la totalidad de los propietarios de peluquerias del sector
consideran esencial establecer una politica de limpieza para el negocio, dado que es
un aspecto que influira en la percepcidn de los clientes sobre la empresa. Por otra

parte, en cuanto a la sexta pregunta correspondiente a la contratacion del personal,
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los propietarios de las peluguerias cuentan con dos o tres colaboradores, por lo que

estimaron un aproximado de $1000 a $1200 dolares en pagos a trabajadores.

En cuanto a las estrategias, la mayoria suele aplicar estrategias de 2x1 en servicio
0 combos de servicios con descuentos para atraer a mas clientes. Asi mismo, los
resultados de la octava pregunta demuestran que para los propietarios de peluquerias
es necesario evaluar a los proveedores a fin de seleccionar la mejor calidad de

productos e insumos que utilizan.

4.1.2 Encuesta

En cuanto al procesamiento de los andlisis de las encuestas, sera posible conocer
desde la percepcion de las personas del sector de Guayacanes, qué requerimientos
son los mas valorados al visitar una peluqueria, por lo que, al entregar la hoja del
cuestionario, con lo cual posteriormente al termino de estas encuestas, sera posible
conocer los aspectos a tomar en cuenta sobre el servicio, infraestructura, equipos,

promociones y atencion para abarcar oportunamente lo demandado.

Se procede a continuacion a presentar los resultados obtenidos del estudio de
mercado, exponiéndose los datos de manera breve y expresados a través de tablas y
figuras representativas, lo que consecuentemente se complementaras con el analisis
general de las interpretaciones de cada interrogante presentada previamente e el

formato de preguntas.



80

1. Género
Tabla 13
Género
Categoria Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta
Masculino 139 37%
Femenino 236 63%
Total 375 100%
m Masculino
= Femenino

Figura 3. Género

Interpretacion:

Segun la delimitacion de la muestra previamente definida, se considero para la
ejecucion de la presente encuesta 63% de usuarios de género femenino y 37% de
usuarios del género masculino; esto debido a que el publico objetivo de los servicios

de peluqueria esta integrado principalmente por mujeres.
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2. Edad
Tabla 14
Edad
Categoria Frecuencia Frecue_ncia
absoluta relativa

De 18 a 20 afios 98 26%
De 21 a 25 afios 149 40%
De 26 a 35 afos 75 20%
De 36 a 45 afios 21 6%
De 46 afios en adelante 32 9%
Total 375 100%

m De 18 a 20 afios
m De 21 a 25 afios
m De 26 a 35 afios
De 36 a 45 afios
De 46 afios en adelante

Figura 4. Edad

Interpretacion:

El 40% de los habitantes que residen en el sector de Guayacanes tiene de 21 a 25
afos, un 26% tiene de 18 a 20 afios, el 20% tiene de 26 a 35 afios, seguido del 9%
gue tiene de 46 afos en adelante y el 6% restante que tiene de 36 a 45 afios. Estos
resultados demuestran que el segmento objetivo de la peluqueria en el sector esta

conformado por consumidores jovenes, cuyo rango de edad es de 18 a 25 afios.
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1. ¢Cada cuanto tiempo acude a una peluqueria?

Hombres

Tabla 15
Cada cuanto tiempo visita una peluqueria (Hombres)

Categoria Frecuencia Frecuencia relativa

absoluta
Cada 15 dias 24 17%
Cada mes 77 55%
Cada dos meses 26 19%
Cada 3 a 4 meses 12 9%
Total 139 100%

m Cada 15 dias

m Cada mes

m Cada dos meses
Cada 3 a 4 meses

Figura 5. Cada cuanto tiempo visita una peluqueria (hombres)

Interpretacion:

El 55% de los encuestados acude a una peluqueria cada mes, el 17% acude cada
15 dias, un 19% de encuestados acuden cada dos meses, mientras que el 9% restante
acuden cada tres o cuatro meses. Estos resultados indican que existe una alta
frecuencia en la que los consumidores de género masculino que habitan en el sector
guayacanes solicitan los servicios de las peluquerias que se encuentran en el sector o

sectores aledarios.
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Mujeres

Tabla 16

Cada cuanto tiempo visita una pelugueria (Mujeres)

. . Frecuencia
Categoria Frecuencia absoluta relativa
Cada 15 dias 85 36%
Cada mes 137 58%
Cada dos meses 14 6%
Cada 3 a 4 meses 0 0%
Total 236 100%
0%

m Cada 15 dias

m Cada mes

m Cada dos meses

Cada 3 a 4 meses

Figura 6. Cada cuanto tiempo visita una peluqueria (Mujeres)

Interpretacion:

El 58% de las encuestadas acuden cada mes a la peluqueria, un 36% acuden cada

15 dias, mientras que el 6% restante acude cada dos meses. Estos resultados

demuestran que las habitantes de género femenino del sector Guayacanes, acuden

frecuentemente a solicitar los servicios que ofrecen las peluguerias que se encuentran

distribuidas por esta zona.
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2. ¢Tiene un lugar fijo o de referencia a la hora de requerir servicios de

peluqueria?

Tabla 17
Cuenta con una peluqueria preferida

, Frecuencia Frecuencia
Categoria absoluta relativa
Si 39 10%
No 336 90%
Total 375 100%
m Sj = No

Figura 7. Cuenta con una peluqueria preferida

Interpretacion:

Segun lo manifestado por el 90% de los encuestados, no tienen un lugar fijo o de

referencia a la hora de requerir servicios de peluqueria; mientras que el 10% restante

si cuentan con un local fijo al que acuden cuando requieren de estos servicios. En

este caso, se identifica un bajo nivel de fidelizacion de los consumidores hacia las

peluquerias ya establecidas, aspecto que podria aprovecharse para posicionar la

nueva peluqueria.
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3. ¢Qué servicios de peluqueria suele requerir con mayor regularidad?

Hombres

Tabla 18

Servicios de peluqueria que mas solicita (Hombres)

Categoria Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta
Corte 89 64%
Tinturado 46 33%
Peinado 0 0%
Alisado 0 0%
Reparacion capilar 4 3%
Total 139 100%
0% 3%

= Corte

® Tinturado

H Peinado
Alisado
Reparacion capilar

Figura 8. Servicios de peluqueria que mas solicita (hombres)

Interpretacion:

En cuanto a los servicios mas requeridos por los hombres, el 64% de los
encuestados solicita frecuentemente el servicio de corte de cabello, un 33% servicios
solicita servicios de tinturado, el 3% servicios de reparacion capilar. Estos
resultados demuestran que los servicios de corte de cabello y tinturado, son los mas

demandados por los consumidores del género masculino.



Mujeres

Tabla 19
Servicios de peluqueria que mas solicita (Mujeres)

86

Categoria Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Corte 96 41%
Tinturado 41 17%
Peinado 58 25%
Alisado 16 7%
Reparacién capilar 25 11%
Total 236 100%

= Corte

® Tinturado

= Peinado
Alisado
Reparacion capilar

Figura 9. Servicios de peluqueria que mas solicita (Mujeres)

Interpretacion:

En el caso de las encuestadas, el 41% solicita servicios e corte de cabello, el 25%

solicita servicios de peinado, el 17% solicita servicio de tinturado, un 11% servicios

de reparacion capilar y el 7% servicios de alisado. Estos resultados demuestran que

los tres servicios mas demandados por las consumidoras del sector son el corte de

cabello, servicios de peinado y de tinturado.
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4. ¢Cuél es el aproximado en cuanto a dinero, que suele destinar en los

servicios de peluqueria?

Tabla 20
Cuénto dinero destina en una peluqueria
Categoria Frecuencia Frecue_ncia
absoluta relativa

De 5 a 10 doélares 31 8%
De 11 a 15 d6lares 67 18%
De 16 a 20 dolares 198 53%
De 21 a 30 ddlares 48 13%
De 31 a 40 ddlares 25 7%
Mas de 40 dolares 6 2%
Total 375 100%

1%

m De 5a 10 dolares
m De 11 a 15 dolares
m De 16 a 20 dolares
m De 21 a 30 dolares
De 31 a 40 dolares
Mas de 40 ddblares

Figura 10. Cuanto dinero destina en una peluqueria

Interpretacion:

Segun el 53% de los encuestados ante esta interrogante acotan que suelen
principalmente invertir en una peluqueria de $16 a $20 délares, esto dado a que
suelen solicitar un servicio completo e incluso cuando van madres acompafadas de
sus hijos o hijas; sin embargo, como se visualiza en los resultados adicionales,
existen personas que tienden a pagar algo mas bajo al requerir servicios de
peluqueria y existe un minimo nimero de personas que estan dispuestas a pagar mas

de $40.
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5. ¢En qué aspectos se fija una peluqueria con respecto a la infraestructura?

Tabla 21
Aspectos que valora més a nivel de infraestructura de una peluqueria
Cateqoria Frecuencia Frecuencia
g absoluta relativa

Buena iluminacion 44 12%
Di:spo_nibilidad de amplia gama de 178 47%
maquinas
La marca de los insumos y equipos 99 26%
Seguridad 54 14%
Total 375 100%

® Buena iluminacion

m Disponibilidad de amplia gama
de méaquinas

® L a marca de los insumos y
equipos

Seguridad

Figura 11. Aspectos que valora mas a nivel de infraestructura de una peluqueria

Interpretacion:

Sobre esta interrogante se identifica que la mayoria de encuestadas respondio que
la disponibilidad de una amplia gama de maquinas es fundamental para determinar si
una peluqueria esta acordemente equipada a nivel de infraestructura. Otros
resultados ademas reflejaron que la marca de los insumos y equipos, la seguridad y
la buena iluminacion también inciden en la mejor satisfaccion y percepcion de los

clientes.
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6. ¢En qué aspectos se fija una peluqueria con respecto a los servicios?

Tabla 22
Aspectos que valora més a nivel del servicio de una pelugueria

. Frecuencia Frecuencia
Categoria .
absoluta relativa
Calidad de los productos 97 26%
Promociones 150 40%
Atencién y servicio 87 23%
Aspectos del local 41 11%
Total 375 100%

H Calidad de los productos

B Promociones

m Atencidn y servicio

Aspectos del local

Figura 12. Aspectos que valora més a nivel del servicio de una peluqueria

Interpretacion:

Segun estos resultados, es posible determinar que el 40% de los encuestados
respondio que mas valora del servicio provisto en una peluqueria son las
promociones lo que sera un aspecto mas a tomar en consideracién dentro de la nueva
microempresa, asi como seria recomendable no dejar de lado los otros servicios o

aspectos que también tienen gran importancia entre las personas.
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7. ¢Suele cambiar constantemente de peluqueria?

Tabla 23
Cambia constantemente de peluqueria

. Frecuencia . .
Categoria absoluta Frecuencia relativa
Si 218 58%
No 75 20%
A veces 82 22%
Total 375 100%

ESi mNo A veces

Figura 13. Cambia constantemente de peluqueria
Interpretacion:

Ante esta interrogante, el 58% de los encuestados si suele cambiar
constantemente de peluqueria y esto precisamente porque no logran del todo obtener
beneficios adicionales al servicio que demandan de este tipo de establecimientos, por
lo que resulta fundamental que los propietarios de la nueva microempresa consideren
este aspecto para abarcarlo como parte de las estrategias de servicio que se puedan

aplicar al establecimiento.
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8. ¢De recibir un servicio de calidad, suele recomendar estas peluquerias a

sus familiares o amigos?

Tabla 24
Recomienda a otras personas las peluquerias que visita
Categoria Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta
Si 189 50%
No 75 20%
A veces 111 30%
Total 375 100%

m S
= No
A veces

Figura 14. Recomienda a otras personas las peluquerias que visita

Interpretacion:

El 50% a esta interrogante ha respondido que si suele recomendar un lugar, en
este caso particular peluquerias a otras personas como seres queridos 0 amigos
siempre que reciban o perciban que han sido atendidos de la mejor manera; El otro
50% se comparte entre resultados que reflejan a un 30% que solo a veces suele
recomendar una pelugueria a otras personas, y un 20% respondi6 con un rotundo no

a las recomendaciones de peluquerias a otras personas.
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9. ¢Qué servicios adicionales valoraria de una peluqueria?

Tabla 25
Servicios adicionales que valoria de una peluqueria
Categoria Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta
Servicio de manicura y pedicura 156 42%
Wifi 75 20%
Spa 57 15%
Estética integral 87 23%
Total 375 100%

m Servicio de manicura y
pedicura

m Wifi

= Spa

Estética integral

Figura 15. Servicios adicionales que valoria de una peluqueria

Interpretacion:

Segun los resultados a esta pregunta, el 42% de los encuestados acotaron que

valorarian mucho de una peluqueria que ademas se ofrezca con el paso del tiempo

servicios complementarios relacionados al cuidado y estética de

las manos y pies,

dado a que es un servicio que se demanda para diversas ocasiones y situaciones tanto

diarias como por temporadas; cabe acotar que otros servicios como el ofrecimiento

de internet gratuito como el wifi, spa y estética integral también deberian

considerarse por los propietarios de esta nueva micro empresa.
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Con base a la informacién analizada, se determina que la poblacion esta
compuesta entre hombres y mujeres que conforman la misma:

Tabla 26

Delimitacion de la muestra por género

Poblacion general Cantidad Porcentaje
Hombres de 18 a 45 afios 139 3%
Mujeres de 18 a 45 afios 236 63%

Total 375 100%

Analisis general de encuesta

Con base a la encuesta realizada, se identifica que existe una alta frecuencia en
que los habitantes de Guayacanes acuden a las peluquerias, puesto que la mayoria de
hombres como mujeres indicaron que acuden una vez al mes a las peluguerias del
sector, un menor porcentaje de consumidores de ambos sexos indico que acuden
cada 15 dias. Por otra parte, en el caso de los servicios que demandan, en el caso de
los hombres, el corte de cabello, tinturado y reparacion capilar, son los servicios mas
solicitados; sin embargo, en cuanto a las mujeres, el corte de cabello, peinado,

tinturado son los servicios mas demandados.

Asi mismo, se identifico que existe un bajo nivel de fidelizacion hacia los
establecimientos ya establecidos, por lo que se deberian aplicar estrategias para
lograr una rapida captacion de clientes y fidelizacion a largo plazo, considerando que
de acuerdo a lo manifestado por los clientes, existe una alta probabilidad de
recomendar la peluqueria a terceras personas en caso de recibir un servicio de

calidad.

En cuanto a lo que los consumidores destinan para este tipo de servicios tienden a

invertir entre $16 a $20 dolares para solicitar servicios de peluqueria, este aspecto
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deberé considerado al momento de establecer la politica de precios de la empresa. En
este caso, debido a que existe un alto nivel de competencia directa en el sector es
importante contar con una politica de precios en relacion a la competencia, a fin de

atraer a potenciales clientes.

Por otra parte, se identificd los factores determinantes para la seleccion del local
segun los encuestados, se basan principalmente en la disponibilidad de una amplia
gama de méaquinas y en el caso de la politica de servicios destacan entre los
principales factores las promociones que las peluquerias ofrecen a los clientes y la

calidad de los productos que utilizan.

Finalmente, se identifico segln las preferencias de los encuestados los servicios
adicionales que los consumidores esperan obtener, principalmente desearian que el
local tenga servicio de manicura y pedicura, ademas de estética integral y wifi en el
establecimiento, a fin de obtener una experiencia diferente del servicio a traves de la

satisfaccion de los requerimientos buscados.

A partir de estos resultados, es posible establecer aspectos concernientes al
servicio, las caracteristicas del negocio y los precios referenciales de los
tratamientos, técnicas y servicio a ofrecer con base a los cuales se desarrollara la
propuesta de negocio y las estrategias comerciales y de servicio para la peluqueria,
las cuales estaran enfocados a la captacion, retencién y fidelizacion de clientes a

largo plazo.

4.2. Estudio de Mercado

El estudio de mercado se realizé en el sector Guayacanes de la ciudad de
Guayaquil, puesto que se busca identificar las preferencias, opiniones y necesidades

de los habitantes del sector en relacién al servicio de pelugueria; asi mismo, se
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analiza la percepcion de propietarios de otras peluquerias a fin de identificar los
aspectos concernientes a la gestion y viabilidad de implementacion de este tipo de

negocios.

La informacion obtenida a partir del estudio de mercado, proporciona el
direccionamiento necesario para disefiar una propuesta de negocio que se adapte a
los requerimientos de los potenciales clientes, permitiendo asi desarrollar un
elemento diferenciador y ventaja para competir eficientemente con otros negocios ya

establecidos.

Se selecciona como mercado objetivo a los habitantes del sector Guayacanes,
debido a que existe una necesidad de servicio que no ha sido cubierta de forma
satisfactoria por las peluguerias que actualmente se encuentran establecidas.
Ademas, se identifica un mercado dindmico por el nimero de participantes lo que
incide en los niveles de competitividad en el sector; por lo tanto, sera necesario
desarrollar estrategias mediante las cuales se logre generar una ventaja competitiva

para el negocio.

Asi mismo, debido a que existen competidores que cuentan con reconocimiento
en el sector, se debera aprovechar los diversos canales digitales que se encuentran a
disposicion para realizar una campafia promocional, mediante la cual se buscara
atraer de forma rapida a los potenciales clientes. Asi mismo, se combinaran
estrategias de gestion de clientes para generar la fidelizacion de los clientes a largo

plazo.

El estudio de mercado permitié identificar la situacién actual en el sector en
relacion a la oferta de servicios de peluqueria, asi como también proporciond

informacion relacionada con las necesidades de los habitantes de Guayacanes con
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relacion a este tipo de servicios, a partir de lo cual se desarrollard el modelo de

negocio Yy las estrategias comerciales a aplicar.

4.2.1 Microambiente

Anélisis FODA.

Tabla 27
Andlisis FODA

Fortalezas (Interno)

Debilidades (Interno)

*Disponibilidad de recursos materiales para
los diversos servicios a ofrecer.

* Lugar en el que funcionara la peluqueria
adecuadamente distribuido para los
diversos servicios a brindar (corte de
cabello para dama y caballero, servicios de
cuidado personal, tinturado,
alisado/planchado).

* Servicios complementarios en relacion al
cuidado personal.

* Experiencia de los emprendedores a
través de los conocimientos adquiridos a
nivel educativo y laboral.

* Estructura laboral y divisidon de trabajo
establecida definiendo los roles y cargos
desde el inicio de la microempresa.

Oportunidades (externo)

« Lograr la diferenciacion con las técnicas y
servicios ofrecidos.

* Sector de la belleza en constante avance y
desarrollo para establecer y ofrecer nuevos
Servicios.

* Apertura de futuras sucursales dentro o
fuera de la ciudad.

* Variedad de recursos digitales para
promocionar el establecimiento, los
servicios y promociones a establecer.

* Incentivos tributarios y crediticios que se
ofrecen en el Ecuador a emprendedores.

* Desarrollo tecnologico que se ha generado
en el Ecuador a través de las TIC’S.

*Alta competencia del sector el cual
incidira en el establecimiento de los precios
que se manejen en la peluqueria.

* Reducido numero de clientes en jornadas
laborales especificas.

* Indisponibilidad de capital para futuras
inversiones.

* Local no es propio por lo cual esté sujeto
a ciertas condiciones del propietario que
pueda limitar en los arreglos o0 mejoras que
se deseen realizar.

* Capital limitado para la promociéon y
publicidad del establecimiento a través de
medios comunicacionales tradicionales.

Amenazas (Externo)

*Aplicacion de nuevas leyes que limiten o
incrementen el precio a la importacion de
ciertos tipos de insumos empleados en el
sector de belleza.

» Competencia desleal creada por parte de
otras peluquerias.

* Factores externos como fallos en la
energia eléctrica del sector afecten las
jornadas de trabajo.

* Factores politicos, economicos y sociales
generen distorsiones que incidan a cerrar
los establecimientos.

* Ingreso de extranjeros que ofrecen
servicios similares a domicilio y con un
precio inferior.

* Local y trabajadores pueden ser victimas
del vandalismo.




Tabla 28
Estrategias FODA

Estrategias FO
F101: Se proporcionara
capacitaciones de induccién y
capacitaciones constantes al personal
de la empresa, a fin de garantizar la
calidad de los servicios que se
proporciona a los clientes y ajustarse a
las nuevas técnicas y tendencias del
sector de la belleza.
F302: Se realizard una adecuada
distribucién de los espacios de la
peluqueria, para incorporar diferentes
servicios asociados al cuidado
personal y la belleza, de modo que se
logre una diversificacién de servicios
que podré aprovecharse como ventaja
competitiva frente a otras peluquerias.

Estrategias FA

F1AA4: Se buscara destacar la calidad
de los servicios que proporcionaré el
personal de la peluqueria, quienes
poseeran amplia experiencia en el
sector de la belleza y se mantendréan
en constante capacitacion a fin de
proveer la mejor experiencia en el
servicio a los clientes, siendo esto un
valor agregado en comparacion a los
trabajos empiricos que realizan los
competidores informales.

VvaO4 seibareais3

F2A2: Se buscara diversificar los
servicios a ofrecer de modo que se
logre una ventaja competitiva frente a
otros competidores que se centran
exclusivamente al servicio de
pelugueria.

Estrategias DO

D102: Adicional al servicio de
peluqueria, se incluiran servicios
complementarios asociados al cuidado
personal y la belleza, mediante la
diversificacion de servicios se buscara
generar un factor diferenciador frente a
la competencia del sector.

D204: Se podran establecer
promociones en los dias con bajo nivel
de visitas, las cuales podran ser
publicadas a través de los diferentes
canales digitales (redes sociales), a fin
de generar un mayor impacto.

Estrategias DA

D1AZ2: Inicialmente se establecera una
politica de precios en relacién a la
competencia a fin de competir
eficientemente con las otras peluquerias
gue se encuentren ya establecidas en el
sector, ademas se implementaran
promociones ocasionales para atraer a
clientes.

D4A3: Contar con un generador
eléctrico para evitar interrupciones en
las jornadas laborales en caso de que
existan fallos en la energia eléctrica en
el sector.

4.2.2 Macroambiente
Andlisis PEST.

Factores politicos.

e Actualmente se aplica un modelo de gobierno basado en la apertura,

democracia, el dialogo y el respeto a las libertades.
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El Gobierno ecuatoriano muestra un mayor interés por incentivar el
desarrollo de nuevos emprendimientos, para ello proporciona incentivos
como capacitaciones sobre areas técnicas, tecnoldgicas, productivas,
agricolas, entre otras, como también incentivos relacionados a facilidades
para el acceso a créditos.

El Gobierno a través de la entidad financiera BanEcuador, proporciona
créditos para negocios inclusivos cuyos montos van desde los $500,00 a
$5.000,00 hasta los $50.000,00 para promover el desarrollo micro
empresarial en el pais.

Con el alza anual del salario basico unificado (SBU) en el Ecuador en el afio
2019, se registrd también un aumento en servicios publicos y servicios
basicos como la energia eléctrica que determind un aumento de $0.02 al
consumo por parte de locales comerciales.

Desde el afio 2015 la demanda y beneficios para tecn6logos y técnicos en el
Ecuador se incrementd, esto principalmente para incentivar mucho mas a la
creatividad, innovacion e ingenios, brindando incentivos tributarios a
emprendimientos y mucho més a aquellos con caracteristicas innovadoras
segun lo explicado a través de la Secretaria de Educacién Superior,

tecnologia e innovacion (Senescyt, 2018).

En el Ecuador se encuentran vigentes la Ley de Fomento Artesanal y la Ley
de Defensa al Artesano, a través de las cuales el Gobierno busca fomentar el
fortalecimiento de esta actividad, entre las cuales se incluye la actividad de

peluqueria y belleza.
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Factores econdmicos.

Durante el primer trimestre del afio 2019 se registr6 un aumento
correspondiente al 2% en la tasa de desempleo nacional.

Al finalizar el periodo fiscal correspondiente al afio 2018, se registro un
aumento del 1.4% del PIB nacional.

Debido al nivel de competitividad en el sector, durante el presente afio (2019)
se ha registrado una tendencia orientada a la implementacion de descuentos
en peluquerias, salones de belleza y barberias.

Segun el INEC los negocios del sector de peluqueria y belleza registran un
total de 11,956 plazas de empleo, segun el reporte de afiliados al IESS
(INEC, 2018).

Los precios del servicio en el sector de peluquerias, oscila entre los $4 y $10

en relacion a cortes de cabello (EI Comercio, 2019).

Factores sociales.

El incremento del aumento del SBU incide de manera directa en el poder
adquisitivo de los consumidores.

Actualmente se registra una mayor tendencia orientada hacia el cuidado
personal y el cuidado estético.

Se ha evidenciado un aumento en el nimero de peluguerias que funcionan en
la ciudad de Guayaquil.

Se ha evidenciado un alto indice de competencia informal en el sector de
peluquerias.

Se registra una tendencia orientada hacia la implementacion de peluquerias

comunitarias.
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e Se registra una tendencia orientada hacia la implementacion de peluquerias
con concepto integral, puesto que ofrecen diversos tipos de servicios; ademas
se ha identificado un aumento en el nimero de barberias que funcionan en la
ciudad cuyo servicio esta enfocado al segmento de consumidores masculinos.

Factores tecnoldgicos.

e El aumento del nimero de usuarios de redes sociales (Facebook, Instagram,
YouTube) representa una oportunidad para las empresas que buscan tener
presencia en estos medios para dar a conocer los negocios y los servicios.

e Con el desarrollo tecnolégico existe mayor disponibilidad de implementos
destinados al sector de la belleza.

e Las herramientas digitales que se encuentran disponibles actualmente
permiten automatizar la mayor parte de los procesos de negocios, tales como
la gestion financiera, administrativa y de clientes.

e Actualmente en la ciudad de Guayaquil y Quito existe una plataforma
denominada Ocre App, a traves de las cuales los consumidores pueden
solicitar servicios de peluqueria a domicilio.

e Ladiversidad de medios digitales permite mantener un contacto con los
consumidores de forma eficaz y eficiente, lo cual puede ser aprovechado para
proporcionar informacion sobre los servicios, agendar citas, mantener una

mayor interaccion con los clientes y realizar publicidad del negocio.

4.2.3 Oferta
Debido al nivel de competencia que existe en el sector de Guayacanes, se buscara
establecer una politica de precios en relacion a la competencia. Para ello, se busca

analizar la oferta disponible a fin de establecer factores diferenciales en el servicio
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que se pretende proporcionar. En términos generales, los precios establecidos por las
peluguerias del sector no presentan una variacion significativa, asi como tampoco los

servicios que ofrecen, los cuales se resumen en la siguiente tabla:

Cortes de cabello, tinturado,
tratamientos capilares.

Tabla 29
Competencia en el sector Guayacanes
. . Asistencia
Asistencia
Nombres de las - anual
. Servicios mensual .
peluquerias . aproximad
aproximadamente
amente
Anasha Studio Cortes dama y caballero,
tinturado, pedicure y 150
manicure. 1800
Spa Peluqueria Rocio's  Servicios de spa, corte con
estilo, tinturado, tratamientos 240
capilares, make up, masajes,
limpieza facial. 2880
Dpelos y Colores Cortes de cabello (damay
Peluqueria Spa caballero), tinturado, 210
servicios de spa. 2520
Peluqueria Titi's Hair ~ Cortes de cabello (dama'y
caballero), tinturado, 180
tratamientos capilares. 2160
Pelugueria Alber Cortes dama y caballero,
tinturado, pedicure y 180
manicure. 2160
Peluqueria Técnicas Cortes de cabello (damay
Chic caballero), tinturado, alisado, 200
tratamientos capilares. 2400
Peluqueria J'Lei Cortes dama y caballero, 150
tinturado. 1800
Peluqueria Barbara Cortes dama y caballero, 120
tinturado. 1440
Peluqueria Michela Cortes dama y caballero, 125
Rendon tinturado. 1500
Barberia Rocio's Cortes de cabello caballeros,
afeitado, limpieza facial. 210
2520
GoodLook Pelugueria  Cortes de cabello caballeros,
y Barberia afeitado, limpieza facial. 215
2580
Chriss Barbershop Cortes de cabello caballeros, 210
afeitado, limpieza facial. 2520
Mr President Barberia ~ Cortes de cabello caballeros,
y Peluqueria afeitado, limpieza facial. 240 2880

Segun la tabla presentada, las peluquerias del sector presentan servicios similares,
de las cuales indicaron recibir un promedio de entre 5 a 8 clientes en promedio al
dia, lo que permitio realizar la proyeccion correspondiente. La estimacion de la

oferta actual determina un total aproximado de 32,040 de visitas anuales a las
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peluguerias del sector, tomando en consideracion que existen clientes que acuden

mas de una vez al mes a solicitar servicios de peluqueria.

4.2.4 Demanda

La proyeccion de la demanda para el servicio de peluqueria que busca ofrecer la
empresa, se determina a partir de los resultados obtenidos mediante la aplicacion de
las encuestas a los potenciales clientes del sector de Guayacanes, de modo que se
logre una estimacion de los cambios en el mercado con base a las opiniones de los
consumidores. Asi mismo, considerando las tendencias actuales se identifico que el
sector de la belleza se proyecta en crecimiento, debido a que cada vez son mas las
personas que buscan un servicio especializado para el cuidado de su estética personal

a nivel del servicio de peluquerias.

El sector de Guayacanes cuenta con una poblacion de 16,485 habitantes, por lo
tanto, se determin6 una muestra de 375 personas para la ejecucion de las encuestas,
la cual se baso6 en un cuestionario de preguntas 11 preguntas cerradas y de opcion
multiple. De acuerdo al estudio de mercado realizado, se identificé que el 23% de
los habitantes acuden cada 15 dias a una peluqueria y un 50% acude cada mes, por lo
gue existe una alta frecuencia de demanda de este tipo de servicios, segun los

resultados que se presentan en la quinta pregunta del cuestionario.

La pregunta 9 reflejo que el 58% de los habitantes del sector que solicitan
servicios de peluqueria suelen cambiar de manera constante de proveedor del
servicio, esto constituye un indicador de bajo nivel de fidelizacién hacia las
peluquerias existentes en el sector, lo cual puede ser aprovechado para lograr una
rapida captacion de clientes, los cuales podran ser retenidos a través de la aplicacion

de estrategias de fidelizacion, un alto nivel de calidad en el servicio y promociones
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debidamente disefiadas para incrementar las ventas. Asi mismo, el 50% indico que
suelen recomendar a terceras personas los servicios de las peluguerias en caso de
obtener un servicio de calidad, por lo cual la proyeccién de la demanda es de 9661
personas que acostumbran a cambiar de peluqueria y por lo tanto no son fieles a

ninguna de las peluquerias que funcionan en el sector.

4.25 Demanda insatisfecha

Dentro de este apartado se procede a realizar la formula que se empleara con la
cual, se obtendra de la demanda insatisfecha a partir de la sustraccion de la
proyeccion total de la demanda y la proyeccién total de la oferta (mensual)
anteriormente identificada, con la cual se dispondra de un estimado mucho mas
exacto de aquel grupo de personas que no lo podra abarcar, tal como se expresa en la

siguiente tabla:

Tabla 30

Demanda insatisfecha
Proyeccion de la oferta 30,040
Proyeccion de la demanda 16.485
Demanda insatisfecha 15.555

4.2.6 Producto

Composicion.

Con base a lo identificado y planteado en el apartado del problema, la
instauracion de una peluqueria representara un riesgo importante para los
emprendedores del proyecto, por ello, y tomando en consideracién que el mercado
de la belleza cuenta con un crecimiento sostenido y goza de importante popularidad
dentro del sector de Guayacanes donde se busca instaurar, teniendo para ello

conocimientos basicos relacionados a los servicios que se demandaran en cuanto a
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corte, tinturado y demas, se establecen los siguientes aspectos como parte del

producto (peluqueria).

e La pelugueria se implementara bajo el nombre comercial “Hair Studio” a

nivel de exterior presentara una decoracion elegante manejando colores

especificos, las puertas interiores seran transparente con un vinil en el que se

detallen los servicios a ofrecerse.

e A nivel interno se utilizard una decoracion en relacion a los muebles e

imagen del negocio basados en los colores corporativos (morado y negro).

e Al interior de la peluqueria Hair Studio se identificaran detalles en cuanto a

la estética del mismo donde se notara una similitud en todos los elementos

empleados, con el objetivo de manejar un entorno minimalista pero elegante

a la vez; las sillas serdn todas de un color similar, las mesas, los anaqueles y

los espejos guardaran congruencia.

Servicios por genero.

Tabla 31
Servicios para mujeres

Cortes de cabello

Tijeras, peinillas, dispensadores de agua, capas,

Tinturados

Alisados

Cepillados
Reparacion capilar
Alisados con keratina
Peinados

Colores y mechas

Recogidos especiales
Tratamientos de
taninoplastia

Extensiones de cabello

Depilacion de cejas
Manicure
Pedicure

Tintes, oxigentas, peinillas, gorros, maquinas.

Plancha de cabello, peinillas, silicon
Secadora, cepillos, silicon
Tratamientos capilares

Keratina, secadora, agua, shampoo
Gel, peinillas, accesorios

Tintes, oxigentas, peinillas, gorros, maquinas.

Plancha de cabello, peinillas, silicon
Activos naturales, cremas, lociones y aceites
naturales

Cabello natural o seminatural, cepillos, vinchas.

Pinzas, cera, gillete
Esmaltes, acetonas, algoddn, alicate
Esmaltes, acetonas, algoddn, alicate




105

Tabla 32

Servicios para hombres
Cortes de cabello Tijeras, peinillas, dispensadores de agua, capas,
Corte de barba Afeitadora, navaja, maquina de cortar cabello.
Depilacidn de cejas Pinzas, cera, gillete
Manicure Esmaltes, acetonas, algoddn, alicate
Pedicure Esmaltes, acetonas, algoddn, alicate
Limpieza facial Mascarilla (varias), toalla, algodon.

Productos sustitutos.

Para la pelugueria Hair Studio, al ser direccionada aun mercado unisex, no se
identifica como tal establecimientos sustitutos, sin embargo, se tendran en
consideracion tanto a los gabinetes y barberias, los cuales son negocios que a pesar
de estar segmentados para un género en especifico, tenderan a generar la percepcion
entre las personas de ser mas especializados en el cuidado y tratamiento capilar para
los segmentos a los cuales se dirigen, por lo que serd fundamental que se ejecuten las

acciones promocionales de manera eficiente, para destacar este proyecto.

Productos complementarios.

Teniendo en consideracién que los servicios principales de una peluqueria Hair
Studio estan mas relacionados al cuidado y forma del cabello, los servicios
complementarios que se entregaran seran los relacionados al cuidado y limpieza de
las manos, pies, rostro, tanto en hombres como en mujeres, a fin de otorgar un
servicio adicional que satisfaga las necesidades en cuidado estético de los

potenciales clientes.

Equipamiento y decoracidn del establecimiento.

Se busca manejar una decoracion sobria, minimalista y elegante, esto con el

objetivo de no mostrar una imagen saturada de elementos innecesarios o que no
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aporten a la correcta estética del establecimiento. Ademas, se pretende manejar un
entorno organizado donde se muestre solo lo necesario de cara a los clientes. A

continuacién, se describen los accesorios o elementos que estaran a la vista de los

clientes:
Tabla 33
Accesorios de decoracion
Descripcion Cantidad
Espejos Diferentes medidas
Reloj de pared 1
Afiches de los servicios y productos que
se ofrecen 4
Material publicitario: habladores,
afiches 8

En cuanto a los muebles y equipos que se van a emplear en la peluqueria, se

determinan los siguientes:

Tabla 34
Muebles y equipo

Descripcion Cantidad
Escritorio administrativo 1
Sillas (clientes) 2 X 4 asientos
Sillas de peluqueria 4
Silla de nifio (para cortes de cabello 1
infantiles)
Vitrinas para productos varios 2

Aire acondicionado 1
Mini refri 1
Televisor 1
Computadora (laptop) 1

4

Mesas de peluqueria
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Tabla 35
Elementos para el bafio, de limpieza y almacenamiento

Descripcion Cantidad
Espejo rectangular 1
Tacho de basura
Escoba
Recogedor de basura
Toallas de limpieza
Balde plastico
Trapeador
Anaqueles

AR R, NP PR

Tamarno.

La peluqueria Hair Studio se establecera con una imagen innovadora y sobre todo,
a la vanguardia en lo que respecta a los servicios y tratamientos que se ofreceran a
todos los clientes, con lo cual se buscara mas que nada, generar la diferenciacion
entre las otras peluquerias del sector, de esta manera a su vez conforme se
desarrollen las promociones estratégicas, se buscara posicionar al establecimiento en
la mente de las personas que viven en los alrededores de esta lugar, como de otros

barrios y sectores de Guayaquil.

La adquisicion de los implementos para la peluqueria sera mas que nada con
equipos de Ultima tecnologia, desde los asientos, hasta las herramientas méas basicas
seran adquiridas nuevas, con lo cual se buscara mas que nada, garantizar que estas
cumplan ademas de su rol, con la comodidad que suelen demandar los clientes al
momento de acudir al establecimiento, y por, sobre todo, que generen con esto,

también experiencias positivas.

A nivel interno como Yya se especificd en apartados anteriores, se buscara generar
un entorno que invite a los clientes a regresar de manera constante, esto dado a que

manejara una imagen minimalista, elegante y sobre todo no sobrecargada de
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elementos que resten lo que se busque ofrecer, de esta manera se asegurara que los
clientes identifiquen a este establecimiento en el cual podra encontrar tranquilidad al

estar recibiendo un servicio en particular.

Cabe acotar que se emplearan varios recursos de comunicacién donde a través de
estos sera posible dar a conocer los servicios, productos y promociones que se
manejaran dentro de la peluqueria, de esta manera se garantizard mantener
informados a los clientes de manera amplia y constante al segmento de personas

hacia el cual se centra este establecimiento en el sector de Guayacanes.

No menos importante, el servicio que se ofrecera sera medible a través de los
indices de satisfaccion que reflejen los clientes, para esto, se emplearan a su vez los
recursos tanto comunicacionales, como se efectuaran sondeos internos con los
clientes finalizado el servicio requerido, con lo cual seré posible conocer la
percepcion inmediata de estos y en caso de que se requieran aplicar mejoras,
llevarlas a cabo de manera eficiente e inmediatas. La importancia de conocer la
percepcion de los clientes, radica a que esto permitira determinar si existe la
posibilidad que recomienden la pelugueria y los servicios que en este se brindaran
hacia otras personas, es decir se buscaré aprovechar de la publicidad de boca en boca
que se genere.

Presentacion.

Cabe acotar que a nivel de infraestructura se procurara mantener el
establecimiento en las mejores condiciones posibles, el uso de recursos graficos, la
organizacién, asi como la constante afluencia de personas seran esenciales para
empezar a generar el interés de los transeuntes sobre la peluqueria, dado a que a un

mayor afluencia de personas, y sobre todo, recomendaciones que se generen de la
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atencion y el servicio, mayores oportunidades existen para que empiece a generar el

reconocimiento de marca que se desea en un sector ampliamente competitivo.

Al ingreso de la pelugueria Hair Studio se presentara antes que nada con la
imagen del establecimiento a través del logotipo que se implemente, dado a que se
empleara una puerta de vidrio, en esta se presentara el nombre del establecimiento;
de igual manera, de forma sutil se describiran los servicios en el otro lado de la
puerta, a fin de previamente informar a los clientes lo que se ofrece. De vez en
cuando se emplearan recursos graficos a nivel externo del establecimiento para dar a
conocer sobre todo las promociones que se aplicaran en un determinado dia, asi
como se hara importante referencia a las técnicas que se aplican dentro de este
establecimiento, generando con ello expectativas entre las personas que transitaran
por la peluqueria.

Marca.

Para la construccion de la marca para la peluqueria Hair Studio, se tendran en
consideracion varios elementos y aspectos esenciales, con lo cual se busque méas que
nada, generar la familiarizacion de los clientes con el establecimiento, por ello dado
a que los servicios que se ofreceran seran tanto para hombres como para mujeres, se
determina importante considerar elementos que permiten generar la familiarizacion

de este establecimiento con el segmento meta.

Pelugueria & cuidado estético

Figura 16. Isologotipo de la marca
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Eslogan: Cuidado y estilo que se refleja.
Colores: En cuanto a los colores corporativos a emplearse, seran:

e Morado/violeta: El color morado, violeta, purpura con sus varios nombres,
dentro de la psicologia del color significa o hace referencia al lujo,
sabiduria, sofisticacion, es un color que dentro del contexto comercial se
asocia al glamour, exclusividad, en muchos productos de belleza se utiliza
este tono, por lo que se lo empled para disefiar el logo de la peluqueria, sera
un tono a su vez se empleara para el interior del establecimiento en
diferentes tonalidades. En este caso, el color morado se presenta en un
degradado hacia un tono negro, que inicia desde la palabra “Hair” y se

extiende hasta una de las cuchillas de la tijera.

e Negro: Es un tono que se asocia con el prestigio, sofisticacion, valor,
elegancia, se lo emplea para productos de belleza y cuidado personal e
indumentaria. Como se observa en el isologotipo de la pelugueria Hair
Studio este tono se empleard exclusivamente en la palabra “Studio”, parte
de la tijera que construye la marca y en la denominacion del servicio

“peluqueria y cuidado estético”.

Por qué de la implementacién de la peluqueria.

La instauracion de este establecimiento, por lo tanto, ademas de buscar ofrecer un
servicio de calidad, basado en la experiencia de las personas que se contrataran para
gue puedan desarrollar habilidades, y la variedad de los servicios a brindarse, se
establecera con el objetivo de obtener independencia y rentabilidad econémica del

proyecto. En cuanto a la forma de aplicacion, se incurrird previamente en la solicitud
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de un crédito a una entidad bancaria, solicitando un préstamo, siendo posible asi
cubrir los gastos en los que se requieran tanto para el alquiler, servicios basicos,

compra de insumos, equipos, materiales, gestion publicitaria, y pago del personal.

Dentro de la peluqueria Hair Studio ademas del servicio, atencion y promociones
que se apliquen, se considerara como punto esencial el seguimiento como parte del
servicio postventa, con lo cual ademas de mantener informados a los clientes sobre
las estrategias promocionales aplicadas, se consultaran respecto a las experiencias
percibidas en el establecimiento, y las mejoras que considerarian que se deban
aplicar, de esta manera sera posible generar un mejor relacién establecimiento-
cliente, donde sera posible ofrecer con mayor frecuencia, mejores productos,

atencion y servicios de la mano de las promociones y buena atencion.

Valor afadido.

Como parte del valor afiadido que se determina considerar y resaltar de la
peluqueria Hair Studio, los tipos de tratamientos y servicios que se ofreceran, es
decir, no solo los servicios convencionales en relacién al corte, tinturado, planchado,
alisado, entre otros, sino que ademas se promocionaran teniendo en consideracion la
competencia existente, técnicas y tratamientos nuevos introducidos por la peluqueria
tales como:

e Técnicas:
- Effleurage (masajes previos a tratamientos de corte, tinturado).
- Taninoplastia (antiencrespamiento y reconstruccion de la fibra capilar).
- Enzimoterapia (tratamiento definitivo para alisar tu cabello).

e Tratamientos:

- Alisado Hialurénico.
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- Tratamiento herbal fortificante.
- Colageno capilar.

Las técnicas y tratamientos especializados se aplicaran debido a que la peluqueria
Hair Studio buscara contratar personal con experiencia de dos afios como minimo;
esto con la finalidad de ofrecer un servicio diferencial a los clientes y asi generar el
valor afiadido al establecimiento. Ademas, se fomentard la actualizacion de
conocimientos y capacitacion continua.

4.2.7 Precio

La definicion de la politica de precios de los servicios que ofrecera la peluqueria
Hair Studio, se basa en la informacion obtenida a través del estudio de mercado, asi
como el margen de ganancias que esperan obtener los propietarios. En este caso, se
determina la aplicacion de una estrategia de precios en relacion con la competencia a
fin de lograr competir eficientemente y atraer a los potenciales clientes hacia el

establecimiento.

Por lo tanto, se establece la siguiente lista de precios que se tendrdn como

referencia para estructura més adelante el apartado financiero:

Tabla 36
Lista de precios
Servicio Precio

Corte de cabello (dama) $ 12.00
Corte de cabello (caballero) $ 8.00
Tinturado $ 20.00
Alisado/planchado $ 15.00
Spa $ 15.00
Manicure y pedicure c/u $ 8.00
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Tabla 37
Precios referenciales de competidores

Spa Peluqueria Dpelos y Colores

Servicios Anasha Studio ROCIO"S Peluqueria Spa

Corte de cabello (dama) $ 10.00 $ 1200 $ 15.00

Corte de cabello $ 6.00 $ 8.00 $ 10.00
(caballero)

Tinturado $ 2500 $ 20.00 $ 30.00

Alisado/planchado $ 1200 $ 15.00 $ 15.00

6.00 $ 10.00 $ 10.00

Manicure y pedicure c/u

Se establecen valores referenciales para los servicios que se pretende ofrecer, sin
embargo, dichos precios pueden estar sujetos a cambios de forma temporal cuando
se implementen estrategias promocionales para atraer a una mayor cuota de clientes.

Datos de facturacion

Para este apartado, se procedi6 a realizar una indagacion en tres de peluquerias
que se encuentran en los alrededores del sector de Guayacanes, identificandose para

la obtencidn de la informacidn de referencia a los siguientes establecimientos:

¢ Anasha Studio.
e Peluqueria Alber.

e Peluqueria Velvet.

Tabla 38
Datos de facturacion
Datos de facturacion
Ingresos Empresas o peluquerias
competidoras

Semanal Entre $200,00 a $475,00 Anasha Studio
Mensual Aproximadamente $1.900,00

Semanal Entre $150,00 a $450,00 Peluqueria Alber
Mensual Aproximadamente $1.800,00

Semanal Entre $100,00 a $400,00 Peluqueria Velvet

Mensual Aproximadamente $1.600,00
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Con base a lo que se presenta en la tabla, los valores o datos de facturacion de
establecimientos como Anasha Studio, Peluqueria Alber y Pelugueria Velvet son
variaciones de lo que han experimentado en ventas en estos establecimientos,
tomando datos de meses anteriores a la situacién politica y social que pasé Ecuador
en el mes de octubre del 2019 donde se desequilibré la economia al presentarse el

paro nacional que afect6 a muchos establecimientos dentro de la urbe.

Los datos presentados seran una referencia para que Hair Studio como empresa
logre establecer las acciones comerciales respectivas para asi obtener mejores
resultados a nivel de ventas y resultados generales una vez instaurado dentro del
mercado, con lo cual se asegurara con los costos y gatos, asi como con la

rentabilidad que debera lograr al término de cada periodo de mes o afio.

En este caso la informacion que se logré recabar sobre estos establecimientos son
datos variables, esto dado a que la facturacién en estos locales depende de los dias,
temporadas y feriados, por lo cual los datos que se presentan en la tabla reflejan el
aproximado de la facturacién de las peluquerias consideradas. Cabe acotar que de
todas las peluquerias en el sector de Guayacanes los valores que reflejan al término
de una semana o0 mes no presentan similitudes exactas, pero si valores aproximados,

gue se toman como referencia para el desarrollo del presente proyecto.

4.2.8 Comercializacion

La peluqueria Hair Studio estara localizada en la ciudadela Guayacanes al norte
de la ciudad de Guayaquil, para lograr atraer a una mayor cantidad de clientes el
establecimiento se ubicara en una calle principal de la ciudadela, procurando que el
local cuenta con las dimensiones adecuadas para la prestacion del servicio. En este

caso, es importante destacar que el servicio se proporcionara de forma directa hacia
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el cliente, es decir que no intervendran intermediarios en el proceso de

comercializacidn, por lo que existirda un mayor nivel de personalizacion del servicio.

Tipos de empresas ubicadas en el sector.

A través de la observacion realizada en la ciudadela Guayacanes, se logro
identificar el tipo de negocios que operan en las inmediaciones donde estara ubicada
la peluqueria. La presencia de otros negocios con diferente actividad econémica
incide en que exista un alto flujo de transeuntes, lo cual puede ser considerado como
un aspecto favorable para el negocio.

Tabla 39
Tipo de empresas en el sector

Actividad econdémica Tipo de actividad econémica

o Actividad econémica secundaria
Restaurantes y comida rapida

Instituciones educativas Actividad econdmica terciaria
Farmacias Actividad econ6mica terciaria
Tiendas de abarrotes Actividad econdmica terciaria
Bazar Actividad econ6mica terciaria
Ferreterias Actividad econdmica terciaria

NUmero de empresa.
Ademas de identificar el tipo de negocios que se encuentran ubicados en el sector,

se realiza una lista de la cantidad de establecimientos pertenecientes a cada actividad

econémica:
Tabla 40
Tipo de empresas en el sector

Actividad econémica Namero
Restaurantes y comida rapida 18
Instituciones educativas 11
Farmacias 8
Tiendas de abarrotes 13
Bazar 5
Ferreterias 4

Total 59
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Figura 17. Distribucion geografica
Tomado de: (Google Maps, 2019)

Av lsidro Ayora Cueva

e 4'1" s o SR
Figura 18. Via de acceso a la ciudadela Guayacanes
Tomado de: (Google Maps, 2019)

Segun se muestra en la imagen existen diferentes vias de acceso a la primera
etapa de la ciudadela Guayacanes, la cual cuenta con cuatro carriles que facilita el

transito de vehiculos u otros medios de transporte, lo que facilita el acceso de los

clientes y la facil ubicacion de la peluqueria.

Poblacion del sector Guayacanes.

En el sector Guayacanes existe un total de 16,485, lo cual puede incidir en los
niveles de demanda del servicio que ofrecera la peluqueria Hair Studio, siendo este
un servicio que puede ser solicitado por personas de diferente sexo y edad, sera

importante establecer mecanismos de comunicacion y promocion que permitan
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atraer a la mayor cantidad de clientes y contribuyan a alcanzar una fidelizacion a

largo plazo.

Identificacion de sexo y edades de los habitantes del sector Guayacanes.

La poblacion del sector Guayacanes alcanza los 16,485 habitantes, con un mayor
porcentaje de mujeres (63%) y hombres (37%), lo que representa un total de 10.385
mujeres y 6.100 hombres. En cuanto a los rangos de edad, se identifica una mayor
poblacién de jovenes adultos de 21 a 25 afios, seguido de la poblacion jovenes de 18

a 20 afos y poblacion de adultos de 26 a 35 afios, siendo las mas representativas.

Actividades econdémicas del sector Guayacanes.

El sector Guayacanes se perfila como una zona altamente comercial, en la cual
actualmente funcionan diferentes tipos de negocios, entre los cuales se incluyen:
restaurantes/ locales de comida rapida, tiendas de abarrotes, instituciones educativas,
farmacias, ferreterias, bazares, ademas de otras peluquerias que se encuentran

distribuidas por la zona.

Equipamiento en el sector de Guayacanes.

El sector de Guayacanes cuenta con todos los servicios basicos (agua, luz,
servicio de telefonia e Internet); asi mismo presenta todas sus calles pavimentadas
(en el caso de las avenidas principales) y asfaltadas (en el caso de calles
secundarias). Asi mismo, debido a que se busca establecer la pelugueria en la
avenida principal de la primera etapa de la ciudadela Guayacanes (Av. Isidro Ayora
Cuevay calle 20 NE), se identifican diferentes vias de acceso lo cual favoreceria a la

peluqueria Hair Studio. En este caso, existen dos lineas de transporte que circulan
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por el sector: la linea 92 y la linea 89; por otra parte, se identifica que dentro del

sector existen un area de parqueo privado, y zonas disponibles de parqueo publico.

Competencia directa.

En la Av. Isidro Ayora Cueva y calle 20 NE donde se ubicara la pelugueria Hair
Studio actualmente funcionan dos peluguerias que se percibiran como competencia
directa debido a la cercania en la que se encuentran, estas peluquerias son: Anasha
Studio, Peluqueria Alber y Dpelos y Colores Peluqueria Spa. Asi mismo, dentro de
la competencia directa se considera a otras peluquerias ubicadas en el sector

Guayacanes lera etapa o en otras etapas del sector.

Competencia indirecta.

En lo que respecta a la competencia indirecta se considera a aquellas personas que
prestan el servicio de corte de cabello, tinturado o peinado de manera informal o a
domicilio, sin contar con un establecimiento que cuente con todo el equipamiento y

adecuaciones necesarias como en el caso de las peluquerias del sector.

Proveedores.
Para garantizar el buen funcionamiento de la pelugueria Hair Studio, se
seleccionard diferentes proveedores de los siguientes insumos y equipos:

e Proveedores maquinas e instrumentos para peluguerias: La casa del
Peluquero.

e Proveedores de mobiliario: Gloria Saltos, La casa del Peluquero.

e Proveedores de insumos (tintes, fijadores, productos de cuidado capilar,
shampoo, entre otros): La casa del peluguero.

e Proveedores de productos de limpieza: La casa del Peluguero.
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e Proveedores de servicios basicos (agua, luz, telefonia, Internet).

Precios referenciales de los proveedores:

Tabla 41
Precios de referencias por proveedores
Productos De Mujeres Gloria Saltos La casa del
Peluquero
Plancha Desde $38.99 Desde $40.00 Desde $35.00
Desde $22.00 Desde $22.00 Desde $22.00
Secadora
Desde Desde Desde
Sillas para corte de cabello adultos $176.00 $180.00 $168.00
Sillas p Desde $68.00 Desde $70.00 Desde $65.00
ara corte de cabello nifios
Desde $85.00 Desde $95.00 Desde $94.00

Espejos + peinadora

Insumos de peluqueria
(Tijeras/cepillos/peinillas/afeitadora

)

Maquina para corte de cabello

Desde Entre
$50.00 a
$100.00

Desde $24.90

Desde Entre
$50.00 a
$100.00

Desde $25.00

Desde Entre
$50.00 a
$100.00

Desde $28.00

Clientes potenciales.

Los clientes potenciales de la peluqueria Hair Studio, seran hombres y mujeres de

diferentes rangos de edades. En este caso, con base a la poblacion total 16.485 y el

porcentaje de consumidores que, segun la encuesta realizada, acostumbran a cambiar

a menudo de peluqueria, es decir no muestran fidelidad a las peluquerias ya

establecidas (58%), se considera un total de 9.561 clientes potenciales para el

negocio.

Estrategia de publicidad.

Considerando que la peluqueria Hair Studio busca proporcionar un producto de la

categoria de servicios y alcance esperado se centra principalmente a los habitantes de
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la ciudadela Guayacanes; se utilizara inicamente medios digitales (redes sociales) y
medios impresos (tarjetas de presentacion y volantes), para dar a conocer al negocio.
En el caso de los canales digitales, seran gestionadas de forma directa por los
propietarios de la peluqueria, razén por la cual no se solicitara servicios de una

agencia especializada o de un community manager.

Objetivos de la campafia publicitaria.

El objetivo principal de la campafia publicitaria sera el de dar a conocer a la
peluqueria Hair Style los servicios que ofrece, a fin de atraer rapidamente a
potenciales clientes del sector de Guayacanes. Por lo tanto, se trabajara con anuncios
combinados en redes sociales, con volantes y tarjetas de presentacion que se
entregaran a los clientes que visiten el establecimiento y a los habitantes del sector.
A continuacion, se describen los detalles de cada uno de las herramientas utilizadas:

Tabla 42
Redes sociales

Redes sociales Detalles y Costo
* Medidas de foto de perfil: 180x180
pixeles.
* Medidas de foto de portada: 851x315
pixeles.
* Medidas de fotos de publicaciones:
1200x1200 pixeles.
* Inversion mensual desde 0 hasta $50

Facehook

* Medidas de publicaciones: 1080x1080
pixeles.

Instagram * |Inversion mensual desde 0 hasta $25
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Tabla 43
Volantes
Detalle de la volante Especificaciones
Volante 20,5cm x 13,5¢cm

Fondo blanco, a fin de resaltar un estilo

Colores minimalista y que destaque el contenido y
los elementos usados. Ondras color fuccia,
de la linea de color del isologo de la
empresa.

Papel couché 120 gramos, full color de alta
Material calidad

Informacion de ubicacion de la peluqueria,
Mensaje slogan, isologotipo, servicios que ofrece.

Elementos Isologotipo, instrumentos de peluqueria




* Cortes (damas y caballeros)
* Tratamientos capilares

* Planchado/ Cepillado

* Depilacion de cejas

* Alisado gueratina \

* Tinturado

VISITENOS

Cuidado y estilo que se refleja |

Direccidn. Guayacanss 1ea elspa, Av. sido Ayora Cusva

Teldioros; 09864374607 - 042318811
Lunes a Sabados: 8:00 am - 8:00 p

Domirgos: 9:00 am - 1:00 p

Figura 20. Volante

Tabla 44
Tarjetas de presentacion

Peluquerio & cuidado estético

STUD
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O

* Umpiezas faciales

* Limpieza facial profunda

* Aplicacion de tratamientos
faciales

* Corte de barba,

* Manicure y pedicure

\

Detalle de la tarjeta de
presentacion

Especificaciones

Tarjeta de presentacion

Colores

Material

Mensaje

Elementos

8,5cmx5cm

Fondo blanco a fin de destacar los
elementos, lila y negro, haciendo alusion
a los colores del isologo

Couche de 300 gramos, full color de alta
calidad

Informacion de ubicacion de la
peluqueria

Isologotipo
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Figura 21. Tarjeta de presentacion

4.2.9 Promocion
Entre las promociones a implementarse durante el primer mes de funcionamiento
del negocio se encuentran las siguientes:
e En el dia de inauguracién de la peluqueria, se ofrece 2x1 en corte de cabello
sencillo.
e Todos los martes por el corte de cabello de un adulto, gratis corte de cabello a
nifos.
e Los viernes se ofrece combo pedicure y manicure por $12.
e Los sdbados por cada corte de cabello en damas, el cliente obtendra gratis el
servicio de alisado u ondas.
e Los sabados por cada corte de cabello en caballeros, el cliente obtendra gratis

corte de barba o limpieza facial.
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4.3. Estudio Técnico

Dentro de este apartado se considera la descripcion general del estudio técnico
para la peluqueria Hair Studio, lo que permitira consecuentemente determinar la
viabilidad del proyecto. A su vez efectuara un estudio de las habilidades en el equipo
que se empleara. En el caso de la empresa de servicio, se centrara en la tecnologia y

en los insumos requeridos para la puesta en marcha de la peluqueria.

Como parte inicial del estudio técnico, se describira de manera puntual la
distribucion de la planta, en este punto se determina la dimension total del
establecimiento, la forma en que estara distribuido por areas, los puntos de luz, la
localizacion de los equipos y mobiliario, asi como también se presenta la reparticion
o divisién de la planta con base al plano que se disefie previamente del

establecimiento.

Consecuentemente efectuada la reparticion del local, se presentara la localizacion
del establecimiento, en este punto se especificaran donde estara ubicada la
peluqueria, asi como también se realizara el anlisis del tamafio del negocio y
aspectos del sector que pueden influir con respecto a la seleccion del lugar donde se
ubicara la peluqueria. En este contexto, se detallan aspectos de la seguridad, las vias

de acceso y el acceso a servicios basicos.

Cabe acotar que, dentro del estudio técnico, se considerara la ingenieria del
proyecto en el cual se detalla el manual de procesos; en el que se describen las
politicas, el alcance, los responsables y el diagrama del proceso general, en este caso
correspondiente a la prestacion del servicio de corte de cabello. Dentro de este

apartado también se consideran las maquinarias y equipos, en este punto se detallan
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los costos y los usos de cada uno de los equipos, tales como secador, la plancha de

cabello, entre otros.

4.3.1 Dimensiones Yy caracteristicas

En este apartado se detallaran las dimensiones del proyecto, donde se especifica la
distribucion por areas y las caracteristicas generales del proyecto, asi como también
se presenta el plano de distribucidn del establecimiento dividido por las areas que lo
conforman y otras especificaciones técnicas. Adicionalmente, se detallan los

insumos y equipos requeridos para la puesta en marcha del negocio.

Distribucion de la planta.

Para el funcionamiento de la peluqueria se alquilara un establecimiento con 12
metros de ancho y 10 metros de largo, es decir una dimension total de 245 m?. El
cual estara distribuido en tres areas destinadas a la prestacion del servicio y areas
complementarias correspondientes a espacios como: servicios higiénicos, zona de

recepcion y de espera para los clientes, seguiin se menciona a continuacion:

1. Area de espera: 36 m?.
2. Area de recepcion y cafeteria: 4,55 m?,
3. Area de corte y peinado: 24,75 m?.
4. Area de manicura y pedicura: 4,55 m?.
5. Area de facial y belleza: 8,80 m?.
6. Area de servicios higiénicos: 8 m?.
7. Area de bodega: 2 m?.
Con base a las areas detalladas, a continuacion, se presenta el plano de la

pelugueria Hair Studio:
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Materiales y suministros.

A continuacion, se procede a detallar tres proformas de insumos y equipos, las
cuales fueron cotizadas con los principales distribuidores de productos y mobiliario
de peluqueria en la ciudad de Guayaquil: Novedades El Peluguero, Gloria Saltos, De
Mujeres. En este caso, no se trabajara con un proveedor Unico, puesto que se podra
adquirir los equipos e insumos de diferentes que presenten los precios mas
competitivos:

Tabla 45
Proforma De Mujeres

Proforma De Mujeres

Categoria de insumos Costo unitario  Cantidad Costo total
Mobiliario
Sofa 267 cm*160cm $ 218.00 1$ 218.00
Lavacabeza 90cm*42cm $ 371.00 1% 371.00
Sillén reclinable hidraulico
45¢cm*94cm $ 187.00 4 $ 748.00
Taburete giratorio 42cm*98cm $ 53.00 3 % 159.00
Organizador 63cm*175cm $ 33.50 58 167.50
Estanteria/vitrina 90cm*180cm $ 98.00 2 3 196.00
Mesa asistente 24cm*54cm $ 34.00 2 $ 68.00
Coqueta 1000cm*1005cm $ 365.00 2 $ 730.00
Camilla Spa 200cm*79cm $ 105.90 13 105.90
Mesa manicura 98cm*74cm $ 189.00 2 3 378.00
Maquinas y equipos
Esterilizador podologia $ 98.50 19 98.50
Lampara UV para manicura $ 20.00 3 3 60.00
Kit pulidor profesional de ufias $ 19.50 2 $ 39.00
Plancha Pro Protective $ 95.99 2 $ 191.98
Secador $ 73.00 2 $ 146.00
Tenazas Revlon $ 29.00 13 29.00
Vaporizador lonico facial $ 25.00 19 25.00
Extractor puntos negros $ 10.00 3 $ 30.00
Dermobrasion facial $ 750.00 19 750.00
Cortadora de cabello senior $ 81.00 189 81.00

$ -



Implementos varios (peluqueria)
Categoria de insumos

Plantilla para barba
Atomizador

Brochas de maquillaje MAC
Tijeras profesionales
Cuchillas rasuradoras
Cepillos

Cepillos talqueros
Brochas para tinte
Capa impermeable
Gorro de aluminio
Gorro de mechones
Peluqueria

Linea de Shampoo Firenze 300mi
Linea de Acondicionadores Firenze
300 ml

Crema tratamiento capilar 300 ml
Fijadores de cabello Firenze 75 ml
Aceites reparadores Firenze 10 ml
Keratina de argan Firenze 1000 ml
Gel bote 500Gr.

Ufias

Esmaltes 11 ml

Reparador de cuticula 30 ml
Crema para manos 260 g

Acetona 200 ml

Removedor de esmalte (1000 ml)
Rostro

Crema exfoliante 150 g

Crema reparadora de cutis 75 ml
Mascarillas faciales tubo 100 g
Locion astringente 200 ml

Agua micelar 350 ml

Subtotal

1.V.A

Total

Costo unitario

LR - - A R < - R - A - S

B B B BH h B P B LB B

©®H B P H PH

4.90
3.50
27.00
7.25
40.00
5.90
2.50
0.55
2.31
1.08
1.65

8.35

7.55
7.30
1.03
6.31
16.07
5.30

7.50
5.35
7.10
22.49
8.18

8.25
8.38
12.00
7.45
6.87

Cantidad
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12
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Costo total

9.80
21.00
108.00
43.50
40.00
35.40
5.00
550
13.86
6.48
9.90

50.1

45.30
87.60
12.36
12.62
160.70
31.80

45.00
16.05
14.20
89.96
16.36

82.50
83.80
60.00
44.70
68.70
5,666.79
680.01
6.346,80
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Tabla 46
Categoria de insumos
Categoria de insumos Caracteristicas

Mobiliario Grande
Soféa 4 puestos Medianos
Lavacabeza Tamafio estandar
Sillon reclinable hidraulico Tamafio estandar
Taburete giratorio Tamafio estandar
Organizador Grande
Estanteria/vitrina Grande
Mesa asistente Tamafio estandar
Coqueta Tamafio estandar
Camilla Spa Tamafio estandar
Mesa manicura Tamafio estandar

4.3.2 Localizacién del proyecto

La peluqueria Hair Studio estara ubicada en la primera etapa de la ciudadela
Guayacanes, particularmente en la Av. Isidro Ayora Cueva y calle 20 NE, la cual al

ser una calle de acceso principal muestra una alta afluencia de transeuntes en horario

matutino, vespertino y nocturno.

Sub

Fastline §

Parque Acuatico &
"Sauces 6"

Parque Del Divino Nifo {;9

Figura 23. Localizacion del proyecto
Tomado de: (Google Maps, 2019)
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Analisis de la localizacion de la peluqueria Hair Studio.

El lugar seleccionado para implementar la peluqueria Hair Studio, se encuentra
ubicado en una avenida principal de la ciudadela Guayacanes, lo cual constituye una
ventaja competitiva frente a las peluquerias mas cercanas que se encuentran ubicadas
en vias secundarias; ademas la localizacién incide en que exista un alto flujo de
personas en diferentes horas del dia, y facilita el acceso de los potenciales clientes.

Adaptacién de equipos.

Actualmente en la ciudad de Guayaquil operan diferentes distribuidores
mayoristas que proveen el mobiliario, insumos e instrumentos necesarios para
equipar una peluqueria. La variedad de distribuidores existentes permitira
seleccionar la mejor opcion en términos de calidad, precio y tiempos de entrega.

Existencia de servicios basicos.

Considerando que el establecimiento se encontrara ubicado en una avenida
principal de la ciudadela Guayacanes, especificamente en la Av. Isidro Ayora Cueva
y calle 20 NE, existe acceso a todos los servicios basicos (alcantarillado, agua
potable, luz, telefonia e Internet), esto facilitara el desarrollo de las actividades
comerciales de la peluqueria ya su vez permitira proporcionar mayores comodidades
para los clientes.

Disponibilidad de acceso.

La primera etapa de la ciudadela Guayacanes posee diferentes vias de acceso; en
este caso los clientes pueden acceder por la Av. Isidro Ayora Cueva o por la Av. 4
que conecta con la calle 20 NE donde se encontrara ubicada la peluqueria Hair

Studio.



131

Seguridad.
En la primera etapa de la ciudadela Guayacanes se encuentra ubicado un Puesto
de Auxilio Inmediato (PAI), por lo tanto, existe vigilancia permanente en el sector lo

gue permite garantizar la seguridad a los clientes que visiten la peluqueria.

Tamafio del proyecto.

El tamario del proyecto se determina con base al nivel de demanda estimado y los
servicios que se pretende ofrecer a los clientes. En este caso, la peluqueria Hair
Studio busca diversificar su cartera de servicios en comparacioén a los servicios
ofrecidos por sus competidores, para ello ha incorporado ademas de los servicios de
corte de cabello, peinado, tinturado, planchado/cepillado y alisado, los servicios de
spa o cuidado estético que incluyen: limpiezas faciales, aplicacién de tratamientos

faciales, corte de barba, manicure y pedicure.

Por lo tanto, en la peluqueria se ofreceran 12 servicios distintos que se estaran a
disposicion de los clientes durante 6 dias a la semana (martes a domingo), es decir 24
dias al mesy 276 dias al afio a excepcidn de los dias de feriado. Los horarios de
atencion en dias laborables seran desde las 10:00 am a 19:00 pm; mientras que los
fines de semana 10:00 am a 20:00pm. Durante los dias laborales se otorgara 1 hora
de descanso a la estilista colorista y a la experta en el area de belleza (facial,

manicurista y pedicurista).

Tabla 47
Horarios de atencion
Personal Horas laborales Horas de almuerzo
Estilista 10:00 am - 19:00 pm 12:pm - 13:00 pm
Experta en belleza 10:00 am - 19:00 pm 12:pm - 13:00 pm
Manicurista y 10:00 am - 19:00 pm

pedicurista 12:pm - 13:00 pm
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4.3.3 Tecnologia del proceso productivo

Se utilizara tecnologia para la gestion de las actividades de promocion y
comunicacion con los clientes, en este caso la peluqueria Hair Studio contara con
redes sociales (Facebook e Instagram) a través de las cuales gestionara las
interacciones con los clientes respondiendo de forma oportuna a las inquietudes y
consultas. Asi mismo, proporcionara la opcion de separar citas a través de Whatsapp

para mayor comodidad de los usuarios.

Con base a lo antes detallado, en el apartado tecnoldgico no se emplearan otros
recursos o aplicaciones secundarias para dar a conocer u ofrecer los servicios en la
peluqueria Hair Studio, por lo que se especifica que no sera necesario el uso o
desarrollo de aplicaciones dado a que eso incurrird en generar mayores costos para

un emprendimiento nuevo.

4.3.4 Ingenieria del proyecto

La peluqueria Hair Studio estara distribuida de manera estratégica con el objetivo
de que se genere un espacio arménico, minimalista, pero con todos los elementos
necesarios para llevar a cabo cada uno de los servicios que se demanden de este
establecimiento, a su vez se buscaré desde de la presentacion interior, una

diferenciacion con los competidores mas cercanos.

En cuanto a las dimensiones especificas del espacio interior de la peluqueria, se
determina que esta contara con un aproximado de 12 metros de ancho y 10 metros de

largo, dando como resultado un espacio de 245 m?,
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La distribucion de la peluqueria se visualiza a lo largo, encontrandose de
lado derecho directamente los asientes y el espacio destinado al servicio de
peluqueria, en este espacio se encontrara la persona encargada del estilismo.
Al final del lado derecho se encontraré el area de caja donde la administrara
direccionara y controlaréa todo.

En el centro al final de la peluqueria se identificard un area especifica sobre
la cual se llevaran a cabo los servicios de belleza, esto especificamente
debido a que se requerira disponer de un espacio para asegurar que los
servicios otorgados sean lo mas eficientes y de calidad.

De lado izquierdo se presentan en primer lugar las sillas de espera para los
clientes que llegan y esperaran su turno.

De igual manera a la izquierda el area de lavado con una subdivisién, esto a
fin de otorgarle el espacio necesario a cada area.

De igual manera de lado izquierdo se encontrara el area donde se realizara
todo lo relacionado a los servicios de pedicura y manicura.

De lado izquierdo se presentara una vitrina en la cual se pondra a la vista los
diferentes productos dedicados al control tanto capilar, de belleza y de ufias
a ofertarse o emplearse en los servicios otorgado, de igual manera se
mostraran los insumos de peluqueria que sirvan de repuestos y de uso
interno.

Al final del lado izquierdo se encontrard el bafio unisex.
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Manual de procedimientos.

o Caédigo
Manual de procedimientos
AR A P-2020-001
2y STUDIO - Version
Procedimientos 00-1

Lineamiento del proceso

Se establecen los procedimientos internos a cumplirse dentro de Hair Estudio, los mismos que
deberan se acatados por todo el personal una vez que se encuentren dentro del establecimiento en
relacion a los servicios y productos destinados a ofrecer a los clientes asi como a los requerimientos
operativos que se deban cumplir.

Glosario de terminos

Balayage: Técnica de coloracién a mano alzada con la que se aplican reflejos directamente sobre
el cabello con brocha, sin papel aluminio.

Difuminador: Producto natural que permite una decoloracion sutil que pretende imitar los efectos
del sol en la melena tras el verano.

Frizz: Falta de hidratacion del cabello por abuso de tintes o calor

Descripcion de los subprocesos

Proceso: Servicios de belleza
Caodigo del 01-B1
Proceso
L, Propésito: Establecer los procedimientos internos a cumplirse por parte de
Descripcion:

todo el personal que conformara Hair Studio.

Alcance: Los procedimientos que deban cumplir estaran direccionados tanto
para el personal dedicado a ofrecer los servicios de minucura/pedicura; experto
en belleza y el estilista, es decir los procedimientos descritos dentro de este
documento se abarcardn oportunamente.

Entradas: Equipos, insumos y maquinas que faciliten el proceso de entrega del
servicio.

Actividades principales: *Servicio de
pelugueria (corte, tinturados, alisados de cabello.

*Servicio de manicura y pedicura.

*Servicio de cuidado facial/maquillaje.
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grod_uc_:tosél | *Maquinas y equipos de peluqueria;
ic:::/é(;lg's € *Implementos de manicura y pedicura:
P ’ *Implementos de cuidado facial.
Tipo de Servicios de belleza
proceso:
Responsable Gerente propietario
del proceso:
Tipo de cliente: |[Externo
Diagrama de
flujo del
proceso
Proceso
Proceso
Procedimiento
Nombre del Peluqueria Codigo: 01-C1
proceso:
Nombre del sub- e ge cabello
proceso:
L. Ofrecer un servicio de calidad y con base a los requerimientos
Propésito . -
previos del cliente.
Descripcion:
Al Actividad inicial/responsable: Estilista.
cance Actividad final/responsable: Estilista.

Figura 24. Manual de procedimientos
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Cabe acotar que se empleara una ticketera de los servicios que se ofertaran en la

pelugueria Hair Estudio, por ello, dentro del Anexo 4, se presenta el modelo de

ticketera a emplearse para este establecimiento.

4.3.5 Maquinariasy equipos

En esta seccion se presenta a detalle las maquinarias y equipos que se deberan

utilizar para la prestacion de los servicios en la pelugueria Hair Studio, en este caso,

se detallan los requerimientos las especificaciones de su funcionamiento en voltaje,

asi como también se presenta el costo unitario, la cantidad y el costo total segun la

informacion cotizada. Adicionalmente, se presenta una breve descripcién del uso de

cada equipo.

Tabla 48
Maquinarias y equipos

Maquinas y equipos

Costo Unitario Cantidad Costo total

Esterilizador podologia 110V

Lampara UV para manicura 110V
Kit pulidor profesional de ufias
110V

Plancha Pro Protective 110V
Secador 110V

Tenazas Revion 110V
Vaporizador lonico facial 110V
Extractor puntos negros 110V
Dermobrasion facial 110V
Cortadora de cabello senior 110V

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

98.50
20.00

19.50
95.99
73.00
29.00
25.00
10.00
750.00
81.00

1

w

P P WOWEFEEFEPDNDNDDN

&+

¥ B P PP BB P ©

98.50
60.00

39.00
191.98
146.00

29.00

25.00

30.00
750.00

81.00

Las maquinarias y equipos a emplear seran las que se detallen a continuacion de

manera breve:

1. Esterilizador podologia (Sirve para esterilizar los insumos de podologia, su

tiempo de mantenimiento o cambio varia entre los 5 a 8 afios).
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2. Lampara UV para manicura (Contribuye a agilitar el proceso de secado de
los procesos de manicura, su tiempo de mantenimiento o cambio varia entre
los 5 a 10 afos).

3. Kit pulidor profesional de ufias (Permite dar mejores acabados en los
procesos de manicura y pedicura, su tiempo de mantenimiento o cambio
varia entre los 5 a 10 afios).

4. Plancha Pro Protective (Ayuda en el alisado u ondulado del cabello, su
mantenimiento o cambio varia entre 5 a 10 afios).

5. Secador (Sirve para dar volumen, secar y agilizar el proceso de peinado, su
tiempo de duracion varia entre 5 a 10 afios).

6. Tenazas Revlon (Complementan el servicio de peluqueria para arreglos y
peinados, su tiempo de duracién varia entre los 5 a 10 afios).

7. Vaporizador Iénico facial (Permite llevar a cabo la limpieza facil de manera
mas idonea, su tiempo de duracién es de entre 5 a 8 afios).

8. Extractor puntos negros (Contribuye en la limpieza facial profunda, su
mantenimiento es de entre 5 a 8 afios).

9. Dermobrasion facial (Ayudara en el proceso de limpieza facial, tiempo de
duracion entre 4 a 6 afios).

10. Cortadora de cabello senior (Tiempo de duracion entre 6 a 10 afios).

4.4. Estudio Administrativo

El estudio administrativo dentro de este apartado abarcara toda la descripcion
respecto a la forma de funcionamiento en la que girard Hair Studio internamente una
vez establecida dentro del mercado, para lo cual se estableceran aspectos

fundamentales en relacion a la planificacion estratégica, mision, vision, objetivos,
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valores agregados, politicas estratégicas entre otros aspectos esenciales para el

correcto funcionamiento de la microempresa dentro del sector de Guayacanes.

Muchas empresas dentro del sector de la belleza, han logrado destacarse no solo
por los servicios, productos y precios que ofrecen, sino que basan o fortalecen
constantemente las gestiones internas establecimiento nuevas metas, objetivos y
estrategias centradas a atraer a la clientela objetivo y potencial, aspectos que les

resulta fundamental para existir a largo plazo.

Dentro de este apartado a la vez se estableceran las politicas respectivas desde la
perspectiva estratégica, técnica y operativa, redefiniendo bajo qué conceptos a nivel
administrativos deberan desenvolverse los colaboradores y el administrador de la
microempresa, a la vez se establecera el organigrama, funciones principales, manual
de funciones, procesos de seleccion, gastos, aspectos legales, entre otros
requerimientos necesarios a los que se tendra que incurrir para el correcto

funcionamiento de este establecimiento.

Cabe acotar a la vez, que las acciones que se describan dentro de este apartado,
permitiran identificar previamente aspectos que le garanticen a nivel administrativo
un mejor desenvolvimiento en materia econdmica y rentable para Hair Studio en el
sector de Guayacanes, teniendo en cuenta que sobre este mercado existen otros
establecimientos, por lo que una estrategia diferenciadora a nivel administrativo sera
un aspecto esencial para el mejor y mas eficiente servicio que sea posible brindar
entre la clientela objetiva y potencial.

4.4.1 Andlisis situacional

En este acapite se procede con la descripcion a detalle de los aspectos internos-

administrativos que serviran de guia de trabajo sobre los cuéles giraran las acciones
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estratégicas para la microempresa Hair Studio, haciendo hincapié sobre puntos tales
como la misidn, visién, objetivos, valores, asi como las politicas a establecerse para
este nuevo establecimiento.
4.4.1.1.Misidn. Hair Studio es una pelugueria unisex con la que buscamos
proporcionar a los clientes el mas alto nivel de servicio en un entorno
profesional y Unico, para satisfacer sus necesidades en el area de belleza
profesional con base a las tendencias cambiantes del mercado a fin de
garantizar la mejor experiencia de servicio para los clientes.
4.4.1.2.Vision. Establecer alianzas con varias empresas y marcas dentro del area
de la belleza para lograr ampliar su imagen de marca, manteniendo la
calidad e innovacion en los servicios y productos que oferte en su
establecimiento, con lo cual se posicionara entre las peluquerias tanto del
sector norte como de la ciudad en general (Hair Studio, 2020).
4.4.1.3.0bjetivo. Ofrecer servicios de peluqueria y cuidado estético con personal
altamente calificado, una amplia gama de productos de alta calidad, un
ambiente confortable y acogedor, que permitan garantizar la mejor
experiencia de servicio.
4.4.1.4.Valores. Los valores se proceden a describir a continuacion:

1. Integridad: El personal de la empresa Hair Studio se encuentra
comprometido a ser honestos, confiables y respetuosos con todos los
clientes que visiten el establecimiento.

2. Trabajo en equipo: El personal de la empresa Hair Studio se encuentra
comprometido trabajar de forma conjunta para lograr los objetivos
personales y profesionales, asi como la satisfaccion de las necesidades de

los clientes.
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3. Calidad: La empresa se encuentra comprometida con la calidad del
servicio, para ello el personal se encuentra en constante capacitacion y
actualizacion de conocimientos, ademas se selecciona la mejor calidad de
los productos que se utilizan en la prestacion de los servicios.

4. Responsabilidad: Hair Studio cuenta con personal responsable y
comprometido con ofrecer la mejor experiencia en servicio a los clientes,
cumpliendo de forma oportuna con los requerimientos de quienes visiten el
establecimiento.

5. Perfil del cliente: El enfoque de la empresa Hair Studio esta orientado
hacia el cliente, para ello se busca ofrecer atencion personalizada y asesoria
en cuanto a estética, cortes y tratamientos que requiera el cliente.

6. Respeto: El personal que ofrecerd el servicio deberé estar enfocado en la
completa y total satisfaccion de los clientes con relacion a los servicios
demandados, asegurandose que este reciba el trato acorde con el solo hecho
de ser cliente y preferir a Hair Studio frente a otros establecimientos.

7. Honestidad: El personal debera ofrecer los servicios no lo solo de cara a
incrementar la rentabilidad del establecimiento, sino que debera ofrecer y
acatar lo que requiere el cliente segln sus reales requerimientos y
necesidades solicitadas.

4.4.1.5.Politicas estratégicas. Se procede a continuacion a detallar las politicas
con que trabajara Hair Studio en relacion a los siguientes aspectos:
Politicas orientadas al cliente.

1. El cliente serd el eje central por el cual dentro de Hair Studio se desarrollen

los servicios a ofrecerse con altos estandares de calidad.

2. Se garantizara la calidad de los productos empleados.
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Se informara previamente a los clientes el precio final del servicio antes de
proceder con el servicio como tal.

El cliente podra requerir el cambio de los servicios solicitados antes de que
se haya facturado los mismos.

El cliente contara con la garantia de los productos y servicios ofrecidos,
para ello se seleccionaran productos que posean certificacion de calidad o
sean recomendados por expertos en el area de belleza.

El cliente sera objeto de respeto y se le solicitara respeto hacia el personal y
propietario del establecimiento.

El cliente podra complementar los servicios y postergarlos con fechas
establecidas segun lo requiera.

El cliente podra realizar la cancelacion de los servicios en diversas formas
de pagos (efectivo, pago con tarjeta de débito, pago con tarjetas de crédito).
El cliente tendré el respaldo sobre las pertenencias dentro del

establecimiento gracias al sistema de seguridad.

Politicas a proveedores.

1.

Se estableceran las politicas de pagos a plazo de hasta maximo 30 dias a
partir de la recepcién de insumos para peluqueria, ufias y rostro, bajo un
acuerdo mutuo.

Se deberan establecer los tiempos de entrega de los insumos en general y
cumplirse segun lo establecido.

Se solicitara la garantia de calidad de todos los productos.

Se estableceran tiempos de devolucion y cambio de productos bajo un
acuerdo mutuo (méaximo 15 dias a partir de la recepcién de insumos para

peluqueria, ufias y rostro).
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El proveedor debera otorgar respuestas inmediatas ante los requerimientos
del gerente del establecimiento en relacion a los cambios y devoluciones
por defecto de insumos para peluqueria, ufias y rostro.

La empresa proveedora debera informar ante cualquier novedad surgida en
relacion a la entrega de productos establecido previamente.

El gerente del establecimiento en conjunto con el representante de la
empresa proveedora podran establecer beneficios mutuos en la negociacion.
La reposicion de los insumos debera realizarse de manera completa con
base a lo previamente requerido.

Se debera efectuar la revision previa de los productos e insumos recibidos
en conjunto con un representante del servicio de entrega.

Los tiempos de entrega de los productos se definiran dentro de las fechas y
horas acordadas. Se considera como fecha de entrega los 10 de cada mes, en
cuyo caso el pedido sera receptado previo al horario de apertura del local

(9:00am).

Politicas a los colaboradores

1.

El personal deberéa enfocarse 100% en la satisfaccion y cumplimiento de los
requerimientos de los clientes.

Se debera garantizar que el servicio ofrecido serd el requerido por el cliente.
El personal deberéa informar previamente sobre todo el servicio que se
ofreceréd al cliente antes de proceder y sobre los resultados a obtenerse.

Se deberéa garantizar la seguridad del cliente y las pertenencias con base al
sistema de seguridad.

En los procesos de capacitacion todo el personal debera ser participe de las

mismas, a fin de garantizar su conocimiento y aprendizaje.
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Se establece la colaboracion en tiempos en lo que parte del personal no
tenga mayores actividades pendientes o se encuentre activo en sus
actividades requeridas.

Todo el personal sera responsable de mantener el respeto y adecuado clima

laboral.

En cuanto a las politicas estratégicas, estas estaran enfocadas en la consecucién

como su nombre lo dice de todas las estrategias que se establezcan teniendo en

consideracidn que cada una de estas permita cumplir con la meta y objetivos

institucionales de cara al mercado y particularmente con los clientes. Las politicas

sobre las estrategias seran:

1.

El administrador tendra que estar presente en todo el proceso de
establecimiento de las estrategias en caso de que esta funcion sea delegada a
otra persona, esto con el objetivo de que aquellas acciones estén acorde a las
metas y objetivos de la microempresa.

Todo proceso estructural interno debera ser aprobado por el administrativo
para su aplicacion final.

Las estrategias tendran como eje central el direccionarse hacia los clientes,
con el objetivo de que estas generen los resultados adecuados en cuanto al
aspecto de rentabilidad.

La ética y la moral seran aspectos aplicados en todos los contextos dentro

del establecimiento.

Procesos internos de la empresa

1.

Contar con los recursos tecnoldgicos, politicas administrativas claras y todo

aspecto que contribuya a un 6ptimo desempefio de la microempresa.
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Ofrecer programas y charlas constantes mediante las cuales se generen
conocimientos validos y aplicados dentro del area de trabajo direccionado a
todos los colaboradores del establecimiento.

Contribuir con el incremento de la rentabilidad de la microempresa con el
objetivo de destinar parte de los recursos a mejoras u oportunidades de
negocios que incidan en el incremento de la rentabilidad.

Mantener la calidad en los productos, servicios y atencion con el objetivo de

que los clientes se mantengan fieles al establecimiento.

Procesos de pago y promociones.

1.

2.

Los pagos podran realizarse tanto en efectivo, tarjeta de crédito,
transferencia, débito o incluso cheque.
En cuanto a las promociones se respetaran las fechas en las que se las han

establecido.

Politicas técnicas.

1.

Atencién inmediata a necesidades, requerimientos, quejas y sugerencias de
parte de la persona encargada.

Toda accion que genere compensacion positiva para el establecimiento seréa
considerada para otorgar el respectivo reconocimiento.

Todas las acciones estratégicas que se establezcan para el establecimiento
seran de uso y aplicacion exclusiva, es decir queda prohibida su aplicacion
en otros negocios o de lo contrario incurriran a una sancion.

El administrador en conjunto con la persona que delegue para asesorar el

establecimiento deberd mantener un acorde clima laboral.
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5.  Se medir la satisfaccion de todos los clientes a través de indicadores
diversos, con lo cual seréd posible mantener una vision de mejora constante
para aspectos que no sean de conveniencia para el establecimiento.

6. Se sancionara todo comportamiento negativo o de conflicto entre los
compafieros o hacia los clientes a través de una amonestacién econdémica y
en casos mas grabes separandolos de la empresa.

7. Latecnologia para las gestiones de comunicacion se considerara necesario
siempre gue sea en beneficio del establecimiento.

8. Se desarrollardn acciones y uso de herramientas variadas para contribuir en
la promocién del establecimiento direccionado a los clientes y
consumidores.

9. Seidentificara como un aspecto de honestidad la devolucion tanto del
cambio a los clientes, como de las pertenencias que se queden en el local,
siendo esto un aspecto compensatorio, de lo contrario se generaran
sanciones.

Politicas operaxtivas.

La peluqueria Hair Studio establece politicas operativas con la finalidad de
proporcionar y garantizar la mayor calidad de servicio y experiencia del cliente; en
este contexto, a partir de estas politicas se establece los horarios de atencién al
publico, ademas de las directrices generales que deberan seguir tanto el personal,

como también los clientes que visiten la peluqueria.

Horario de atencion de Hair Studio.
e Ubicacion: Ciudadela Guayacanes, Av. Isidro Ayora Cuevay calle 20 NE.

e Martes a viernes de 10:00 am — 19:00 pm.



146

e Sabado y domingos: 10:00 am — 20:00 pm.

Horario de entrada y salida del personal.
e Martes a viernes de 10:00 am — 19:00 pm.

e Sabado y domingos: 10:00 am — 20:00 pm.

Reglas de la peluqueria.

e Se encuentra prohibido el ingreso de estupefacientes o sustancias ilegales.

e Se encuentra prohibido el ingreso de mascotas al establecimiento.

¢ No se permitirda malos tratos, comentarios o acciones de mal gusto hacia el
personal o hacia los clientes.

e El personal de la peluqueria no podréa recibir propinas por parte de los
clientes.

e No se permitira el acceso de personas en estado de ebriedad o bajo los

efectos de estupefacientes.

4.4.2 Organigrama

Tipo de organigrama: Horizontal

Considerando que se pretende implementar una microempresa, se establece una
estructura organizacional horizontal, puesto que este tipo de estructura facilita la
comunicacion entre las diferentes areas que integran la empresa y a su vez fomenta

el trabajo en equipo entre los colaboradores.
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Manicurista y
pedicurista

Gerente propietario Experta en belleza y
estilista

I Servicios prestados
(contador)

Figura 25. Estructura organizacional

Perfil de cargos del organigrama.
El perfil de cargo con base al organigrama establecido, se procede a detallar a

continuacion:
1. Gerente propietario:
- Estudios superiores: Universitario y o técnico, o con Postgrado.
-Titulo: Ing. en Administracién y ventas, Ing. En gestion empresarial.
-Titulo sera validado si se encuentra registrado en el Senecyt

-Estudios complementarios: Computacion, administracion, finanzas,

contabilidad, comercializacion ventas.
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- Experiencia: Minimo 2 afios en cargos similares.

2. Experta en belleza/estilista:

- Estudios superiores: Universitario y o técnico; maestra artesana.

-Titulo: Maestra artesana.

-Titulo sera validado si se encuentra registrado en el Senecyt

-Estudios complementarios: Seminarios de belleza/cosmetologia.

- Experiencia: Minimo 2 afios en otras peluquerias, realizacion de maquillaje

profesional, cuidado facial, limpieza facial.

-Titulo sera validado si se encuentra registrado en el Senecyt

-Estudios complementarios: Seminarios de estilista, conocimientos técnicos,
conocimiento del producto, comercial (asesoramiento y venta de productos),

conocimiento de las normas de higiene, control de riesgos de alergia.

3. Manicurista/pedicurista:

- Estudios superiores: Técnico; maestra artesana.

-Titulo: Maestra artesana.

-Titulo sera validado si se encuentra registrado en el Senecyt

-Estudios complementarios: Seminarios de cosmetologia, reflexologia

plantar, especialista en aplicar, modelar ufias y hacer ufias.

- Experiencia: Minimo 2 afios en la realizacion de manicure y pedicure.



4.4.3 Funciones del talento humano

Gerente propietario:

1.

Ser el representante legal de la microempresa.

Realizar todos los tramites legales.

Organizacion de la documentacion pertinente del establecimiento y

permisos obtenidos

Planificacion a corto, mediano y largo plazo de metas, objetivos y

estrategias de la microempresa.

Dirigir y tomar decisiones para el establecimiento.

Coordinar y realizar el proceso de seleccion de personal, proveedores y

alianzas con las marcas.

Planificar las reuniones y actividades de capacitacion.

Llevar la contabilidad y finanzas del establecimiento o estar en constante

control sobre esta.

Experta en belleza:

1. Experiencia certificada en cosmetologia.

2. Maquillaje para toda ocasion.

3. Limpieza facial superficial y profunda.

4. Masajes faciales.

149
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5. Diagnostico facial previo.

6. Aplicar habilidades creativas y sentido de la técnica.

7. Realizar trabajos en peinado y tratamientos capilares.

8. Cortar el cabello utilizando técnicas especificas.

9. Realizar cuidados estéticos especiales (coloracidn, barrido, permanente, etc.)

10. Aplicar los estandares de seguridad e higiene especificos de la profesion.

11. Utilizar adecuadamente los productos y equipos especificos.

12. Asesorar a los clientes segun la morfologia de su rostro.

13. Elija un corte adecuado y cuide el cabello del cliente.

Manicurista/pedicurista:

1. Definiry preparar el tratamiento segun el efecto deseado.

2. Utilizar adecuadamente los productos y equipos especificos.

3. Aplicar los estandares de seguridad e higiene especificos de la profesion.

4. Asesoramiento a clientes y tratamientos de manicure y pedicure.

5. Administrar una agenda.

6. Ocupar una funcién comercial.

7. Mantenerse al tanto de los desarrollos técnicos, productos y equipos.



Profesiograma de cargos.

Gerente propietario.

Tabla 49
Profesiograma Gerente general
Categoria Factores 3 4
Edad X
Nivel de instruccion X
Especializacidon en el area administrativa X
Datos objetivos Otros estudios complementarios X
Manejo de idiomas X
Manejo de tecnologias X
Conocimiento técnico X
Habilidades especificas para el cargo X
Motivacioén para dirigir X
Dotes de psicologia X
Capacidad para administrar y liderar X
Capacidad de comunicacién X
Datos psicolégicos Capacidad de organizacion X
Capacidad de delegar X
Capacidad de escuchar X
Orientacion al cliente X
Capacidad de resolucién de problemas X
Orientacion a resultados X
Lider nato X
Responsable X X
Creativo X
Proactivo X
. Puntual X
Comportamiento Exigente X
Integrador X
Respetuoso X
Rasgos psicolégicos y Busgueda de mejora X
. continua
personalidad .
Incetiva al x
crecimiento
Sociabilidad Incenti_ta al trabajo =
en equipo
Sociable X
Cooperador X
Valores X
Otros aspectos Buena presencia X
Empatico X

A WNPRE

: Poca dotacion

: Regular (media)
: Buena dotacion
. Alta dotacién
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Manicurista/pedicurista.
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Tabla 50
Profesiograma manicurista/pedicurista
Categoria Factores 3 4
Edad X
Nivel de instruccion X
Especializacion en el area de belleza X
Datos objetivos (manicura/pedicura) .
Otros estudios complementarios X
Manejo de tecnologias X
Conocimiento técnico X
Habilidades especificas para el cargo X
Capacidad de comunicacion X
Pasion por su trabajo X
Capacidad de escuchar X
Datos psicologicos  Orientacion al cliente X
Capacidad de trabajo en equipo X
Capacidad de organizacion X
Orientacion a resultados X
Responsable X
Creativo X
Proactivo X
Puntual X
Comportamiento Exigente X
Integrador X X
Respetuoso X
Constante X
preparacion
Incentita al trabajo X
en equipo
Sociable X
Cooperador X
Valores X
Otros aspectos Buena presencia X
Empético X

1: Poca dotacion
2: Regular (media)
3: Buena dotacion
4: Alta dotacion




Experta en belleza.
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Tabla 51
Profesiograma de la experta en belleza
Categoria Factores 4
Edad
Nivel de instruccion
Especializacion en el area de belleza X

Otros estudios complementarios
Manejo de idiomas

Manejo de tecnologias

Conocimiento técnico

Habilidades especificas para el cargo
Capacidad de trabajo en equipo
Capacidad de comunicacion
Capacidad de organizacion

Capacidad de resolucién de problemas
Orientacion al cliente

Orientacion a resultados

Respetuoso
Responsable
Creativo
Muestra iniciativa
Adaptabilidad
Organizado
Puntual
Dindmico
Cooperador
Sociabilidad Sociable

Se integra
Buena presencia
Valores
Predisposicion
horaria

Datos objetivos

Rasgos profesionales

Comportamiento

Rasgos psicologicos y
personalidad

Otros aspectos

1: Poca dotacion
2: Regular (media)
3: Buena dotacién
4: Alta dotacion

XXXHXXXXXXKXXXXXXXXXXXXXX




Estilista.

Tabla 52
Profesiograma de estilista
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Categoria Factores 4
Edad
Nivel de instruccion X
Especializacion en el &rea de belleza X
Otros estudios complementarios X

Datos objetivos . .
) Manejo de idiomas

Manejo de tecnologias
Conocimiento técnico

Habilidades especificas para el cargo
Capacidad de trabajo en equipo
Capacidad de comunicacion

Rasgos profesionales

Orientacion al cliente

Capacidad de organizacion
Capacidad de resolucion de problemas

Orientacion a resultados

Comportamiento

Rasgos psicologicos y
personalidad

Sociabilidad

Otros aspectos

1: Poca dotacion
2: Regular (media)
3: Buena dotacion
4: Alta dotacion

Respetuoso
Responsable
Creativo
Muestra iniciativa
Adaptabilidad
Organizado
Puntual
Dinamico
Cooperador
Sociable

Se integra
Buena presencia
Valores
Predisposicion
horaria

XXAKXXXHXXXXXXXXXXXXXXXX

X
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Esquema de proceso de actividad principal.

En esta seccion se procede a determinar el esquema de proceso de prestacion del
servicio de peluqueria, particularmente se considera la actividad principal de corte de

cabello, seguin se muestra a continuacion:

Recepcion del
cliente

Solicitud del servicio

Se invita al cliente a
sentarse

Revision del estilo
del corte

Se coloca la capa im-

permeable
Aplicacion de
producto hidra-
Se humedece ¢l tante
cabello

Se realizan ulti-

mos retoques

Se realiza el corte

Se consulta
conformidad S
con el corte .

ST

Aplicacion de

Se seca el cabello producto hidra-

tante

Figura 26. Esquema de proceso
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Proceso de contratacion de personal.

Reclutamiento.

1. Medios

Para el reclutamiento se tendra en consideracion la difusion de la oportunidad
laboral a través de medios tales como: Clasificados de periddico; Internet (medios de

informacion digital). Redes sociales.

2. Objetivo
Identificar a los prospectos idoneos en cada una de las areas que requerira la

pelugueria para el proceso de seleccion previo a la contratacion del personal.

3. Alcance

El proceso de reclutamiento se efectuara exclusivamente dentro de la ciudad de

Guayaquil, considerando la ubicacién geografica del establecimiento.

4. Diagrama

El proceso de reclutamiento abarcara:

Analisis del perfil
para cubrir el
puesto de trabajo

Reclutamiento
(envio de la
informacion sobre
las vacantes)

Planificacion de
RRHH

Figura 27. Proceso de reclutamiento

1. Planificacion: En primer lugar, se desarrollara la respectiva
planificacion del Recursos Humanos, esta involucra definir los cargos
vacantes con base a las necesidades de la empresa en términos de

produccion del servicio.
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2. Analisis del perfil para cubrir el puesto de trabajo: A partir de las
necesidades de la empresa, se procede a definir el perfil de cada uno
de los puestos de trabajo, en este punto se detalla la experiencia
requerida, especializacion y otros requerimientos que debera cumplir

el aspirante al puesto.

3. Reclutamiento (envio de la informacion sobre las vacantes): Definido
el perfil de cada uno de los cargos, se remite la informacién al medio
impreso (Clasificados diario el Universo), y a los medios digitales
seleccionados para atraer a los interesados. En este punto se detalla la
fecha y horario en que se receptaran las carpetas, y el correo

electronico en caso de que el curriculo se remita de forma digital.

5. Politicas propias del procedimiento
e Se consideraran solo las hojas de vida de las personas que cumplan con el rol

o perfil requerido a detalle.

o Se establecera una fecha y hora tope para la recepcion de la hoja de vida.

e Los prospectos deberan seleccionados deberan tener predisposicion de

tiempo para pasar al proceso de seleccion.

Seleccién.

1. Objetivo
Seleccionar a las personas que cumplan exclusivamente con el perfil requerido en

la informacidn difundida a través de los medios previamente establecidos.



158

2. Alcance
La seleccion se realizara en las instalaciones de la peluqueria (ciudadela

Guayacanes) al norte de Guayaquil en la fecha y hora establecida.

3. Diagrama

Verificacion de la
informaciéndel Entrevista personalizada
postulante con relacion con la Gerente
al perfil requerido

Evaluacion practica a
solicitarse (segun el
area al que aplique)

Seleccién del personal
idéneo

Figura 28. Proceso de seleccion

1. Verificacion de la informacion del postulante: Una vez que se hayan
receptado la informacion de los aspirantes, se realizara la verificacion
que, del cumplimiento del perfil segun lo establecido, para ello se hara
uso de un profesiograma, lo que permitira realizar la pre seleccion (ver
apeéndice 2).

2. Entrevista personalizada con la Gerente: Habiendo identificado los
aspirantes que cumplen con el perfil determinado por la Gerente
Propietaria, se citard a los postulantes a una reunion personalizada, la
cual se realizara en las instalaciones de la peluqueria Hair Studio en
horario de 9:00 am — 15:00pm. En la entrevista se consultara a los
aspirantes sobre la experiencia que posee, conocimientos, aspiraciones

y disponibilidad de trabajo.
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3. Evaluacidn préactica a solicitarse: Durante la entrevista, los aspirantes
deberan realizar pruebas psicométricas (ver apéndice 3), lo que
permitird evaluar a los postulantes idéneos para la peluqueria Hair
Studio. La aplicacion de las pruebas para cada aspirante tendra una
duracion de 15 minutos, que se encuentran dentro del tiempo asignado
para la entrevista.

4. Seleccion del personal idéneo: Una vez culminado el proceso de
entrevista y la aplicacion de las pruebas, se realiza la respectiva
evaluacion para determinar el personal idoneo. Los aspirantes que
cumplan con el perfil establecido y hayan presentado una mayor
valoracion en las pruebas psicométricas seran seleccionados para el
cargo; cabe destacar que se seleccionaran dos aspirantes para cada
puesto a fin de evitar cualquier eventualidad o percance que pudiera

presentar el primer seleccionado.

4, Politicas propias del procedimiento
1. El personal seleccionado debera disponer inmediatamente de tiempo
para iniciar con sus actividades.

2. Debera cumplir con las politicas internas establecidas a Contratacion.

Contratacion
1. Objetivo
Dotar de talento humano a los puestos vacantes que se encuentran disponibles en

las diferentes areas de la peluqueria Hair Studio.
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2. Alcance
El proceso de contratacion se realizara 48 horas posteriores a la seleccion del
nuevo personal, esto permitira tramitar la respectiva documentacion, asi como la

formalizacion del contrato.

3. Diagrama
Elaboracién del Especificacion de las .
contrato condiciones de trabajo Firma del contrato

Legalizacién del
contrato

Figura 29. Proceso de contratacion
1.  Elaboracion del contrato: Una vez que se haya notificado al postulante
seleccionado sobre la reunion para la firma del contrato y contando con la
aceptacion, se procedera a elaborar el contrato de trabajo a partir de un
formato en el que se detallaran todas las especificaciones antes mencionadas

(ver apéndice 4).

2.  Especificaciones de las condiciones de trabajo: habiendo seleccionado al
personal idoneo para los puestos de trabajo, se procede a citar a los
aspirantes seleccionados para la firma del contrato. En primer lugar, se
proporcionaré las indicaciones generales del puesto de trabajo, esto incluiré:

horarios de trabajo, responsabilidades del cargo, salario, tipo de contrato.

3. Firma de contrato: En caso de que ambas partes estén de acuerdo con lo

establecido en el contrato, se procede a la firma del contrato establecido.



161

4.  Legalizacion del contrato: Finalmente se procedera a realizar la
legalizacion/registro del contrato firmado, para ello la Gerente Propietaria
accedera al portal del Sistema Unico de Trabajo del Ministerio Laboral,
para llevar a cabo el registro (http://sut.trabajo.gob.ec/). Posteriormente
seleccionara la opcidn “Sistema para personas naturales y juridicas”,
procedera a registrarse como nuevo empleador y llenara los campos
solicitados. Una vez que se haya registrado, ingresard a la opcion “Datos del
trabajador y actas de finiquito”, posteriormente le reflejara en la pantalla un
ment de opciones, debera seleccionar la opcion “Datos del trabajador” y
finalmente debera ingresar los datos del trabajador; una vez que el sistema
muestre los términos y condiciones, debera seleccionar la opcion “Acepto”.
Finalmente, ingresaréa los datos del empleado con relacién al trabajo y

seleccionar la opcidn “Guardar” para culminar con el proceso.

4. Politicas propias del procedimiento

1. El personal deberd cumplir con las condiciones establecidas en el
perfil de cargos.

2. El personal contratado debera la informacion de contacto.

3. El personal contratado debera guardar discrecion de la informacién
establecida en su contrato.

4. No se aceptaran personal que no esté de acuerdo con las condiciones
de horario y salario.

Introduccion.

1. Objetivo

Inducir al personal contratado a los diferentes cargos de la peluqueria Hair Studio.
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2. Alcance
El proceso de induccién al puesto de trabajo tendra una duracién de dos dias, el

mismo se realizara una vez que se hayan cubierto todas las areas de trabajo de la

peluqueria.

3. Diagrama
Presentacion a los Visita a las areas de : nforsrgapcrigﬁorglr?enrgl de
demas empleados trabajo g

la empresa

Se proporciona
informacion especifica
correspondiente a

Se proporciona
informacién especifica

parametros de calidad del puesto
Figura 30. Proceso de introduccion
1. Presentacion a los demas empleados: Para iniciar el proceso de induccion se

citara al nuevo personal en un mismo horario, como primer paso se realizara
la presentacion de todos los empleados, indicando aspectos especificos como:

nombre, edad, y cargo.

2. Visita a las &reas de trabajo: Durante el primer dia de labores, se realizara un
recorrido por la empresa, indicandoles al nuevo personal la distribucién de
las areas de trabajo, la ubicacion de los equipos e insumos para que puedan

disponer de ellos al momento de la prestacion del servicio.

3. Se proporciona informacion general de la empresa: Luego del recorrido, se
reunira al personal para proporcionar indicaciones generales sobre la mision,

vision, valores y politicas de la empresa.
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Se proporciona informacion especifica del puesto: Luego de proporcionar la
informacion general de la empresa, durante el primer dia de labores se
otorgara una induccién al puesto de trabajo para ello se otorgara el manual de

funciones correspondiente a cada cargo.

Se proporciona informacion especifica correspondiente a parametros de
calidad: En el segundo dia de labores, se otorgara una breve induccion en la
cual se proporcionara al nuevo personal las directrices generales de calidad

gue se mencionan a continuacion:

El equipo que es dificil de limpiar solo debe usarse una vez y luego

desecharse (un solo uso).

Las toallas u otros tipos de ropa usada para cubrir o proteger durante el
procedimiento de limpieza facial deben estar limpias al comienzo de cada

tratamiento. La ropa de cama debe lavarse con detergente y agua caliente.

Todo el equipo debe limpiarse entre usos, incluidos peines, cepillos, rodillos,

gorras, tijeras y tijeras, y debe mantenerse limpio y seco.

Las cortadoras manuales con cuchillas no desmontables no deben usarse, ya

que no pueden limpiarse facilmente.

Las cuchillas desmontables de la cortadora de cabello senior deben limpiarse

antes de volver a usarse.

El equipo no debe empaparse en soluciones de desinfectante a menos que se
especifique en las instrucciones del fabricante. Limpiar el equipo con agua

tibia y detergente y dejar que se seque al aire deberia ser suficiente.
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Las maquinillas de afeitar desechables deben usarse una vez y luego

desecharse en un recipiente de basura.

13.Los articulos reutilizables que penetran en la piel deben esterilizarse con el

uso de los equipos disponibles.

14.L as tijeras que penetran accidentalmente en la piel deben esterilizarse si se

van a reutilizar.

15.Las instalaciones deben mantenerse en condiciones limpias e higiénicas en

todo momento.

16.Las areas de tratamiento, como bancos, deben limpiarse entre cada cliente y /

0 una cubierta limpia colocada sobre la superficie de tratamiento.

17.Para evitar la contaminacion cruzada, todos los liquidos, cremas se deben
decantar en recipientes de un solo uso, y se debe usar un aplicador de un solo

uso para cada persona que se someta al procedimiento (sin doble inmersion).

18.El personal deberé lavarse y desinfectarse las manos: antes y después de
atender a un cliente, antes y después de un procedimiento, después de la
exposicién a una sustancia corporal, después de acudir al servicio higiénico, y

después de quitarse los guantes.

Politicas propias del procedimiento

La participacién en el proceso de introduccidn es obligatoria para todo el
personal.

Se debera proporcionar orientacién integral al personal sobre las politicas de

la empresa y especificaciones sobre el puesto de trabajo.
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Rol de pagos del personal.

A continuacion, se presenta el rol de pagos del personal de la pelugueria Hair
Studio, en el cual se especifica el sueldo designado a cada cargo, asi como también
los beneficios otorgados por ley, entre los cuales se encuentra el décimo tercer
sueldo, décimo cuarto sueldo, vacaciones, ademas del fondo de reserva y aporte
patronal anual.

Tabla 53.
Rol de pagos del personal afio 1

Gastos en Sueldos y Salarios

13ro 14to Fondo de Aporte

Sueldo / Sueldo / Vacaciones Gasto /

Cargo =~ Sueldo/  Sueldo/ ~ Reserva/  Patronal o
mes afio o = / afio ~ = afio
afio afio afio / afio
Gerente $600.00  $7,200.00  $600.00  $354.00 $300.00  $600.00  $802.80 $9,856.80
propietario ' B ' ’ ’ ' ’ A

Manicurista/pe  ¢40000  $4.800.00  $400.00  $354.00 $200.00  $400.00  $535.20 $6,689.20

dicurista

bE;‘ﬁ:Z”aae” $400.00  $4,800.00  $400.00  $354.00 $200.00  $400.00  $535.20 $6,689.20
Estilista $400.00  $4,800.00  $400.00  $354.00 $200.00  $400.00  $535.20 $6,689.20
Total $1,800.00 $21,600.00 $1,800.00 $1,416.00 $900.00 $1,800.00 $2,408.40  $29,924.40

4.5.  Estudio Legal

En el presente apartado se presentan los aspectos relacionados con la tramitacion
para la apertura de la nueva peluqueria Hair Estudio en el sector de Guayacanes al
norte de la ciudad de Guayaquil. En este caso, se incluye una descripcion a detalle
sobre los tramites legales, requisitos y otro tipo de documentacién necesaria para la

puesta en marcha del negocio.

En este caso, los tramites que se detallan en el presente apartado son de caracter
obligatorio y deberan ser gestionados con las diferentes entidades de caracter publico

que regulan las actividades comerciales en la ciudad. Los procedimientos de registro
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también incluyen hacer contribuciones, solicitar patentes y permisos que validen el

funcionamiento del negocio.

Asi mismo, se definen los valores que se requieren para obtener la documentacion
necesaria y realizar los tramites pertinentes. Cabe destacar que previo al desarrollo
de los tramites legales, se defini6 el conjunto de pardmetros administrativos que van
desde la informacién general de los accionistas, nombre del negocio, indicacion del
Gerente Propietario responsable de representar a la empresa, propoésito del negocio,
indicacion del domicilio social, servicios que se ofreceran, lo cual constituye el
conjunto de informacidn necesaria para realizar los registros y tramites para dar

inicio con la creacion del negocio.

Por lo tanto, en el caso de Hair Estudio para lograr desarrollarse oportunamente
dentro del mercado guayaquilefio, deberd cumplir con lo requerido por el municipio
de Guayaquil en materia de tramites legales, cuyos requisitos particulares se detallan

de manera breve a continuacion, y estos son los siguientes:

1. Patente municipal.

2. Permiso de los bomberos.

45.1 Tipo de empresa

Hair Studio se establecera bajo una forma juridica como compafiia o sociedad
anonima, teniendo en consideracion que el capital serd dividido en acciones
negociables, cuenta con un capital minimo de $1.000, sera de capital abierto y
cancelara el 25% del capital minimo para su constitucion, esto con base a lo

establecido por el Servicio de Rentas Internas (SRI, 2018).
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Tramites legales.

Hair Estudio para lograr desarrollarse oportunamente dentro del mercado
guayaquilefio, debera cumplir con lo requerido por el municipio de Guayaquil en
materia de tramites legales, cuyos requisitos particulares se detallan de manera breve
en los siguientes subapartados. Cabe destacar que debido al tipo de negocio no se
requiere licencia ambiental, puesto que esta Unicamente aplica para establecimientos
que realizan las actividades de mediano y alto impacto tales como: industrias
procesadoras de alimentos, metal mecénicas, canteras, discotecas y centros
nocturnos, asi como gasolineras y cualquier negocio de almacenamiento y expendio
de combustible que cuenten con la autorizacidn correspondiente emitida por la
Direccién Nacional de Hidrocarburos (Muy Ilustre Municipalidad de Guayaquil,
2017).

Patente municipal.

Patentes de funcionamiento de locales comerciales uso del suelo.

Los requisitos que se deben cumplir para obtener esta patente de la Muy llustre

Municipalidad de Guayaquil (2017) son:

1) Certificado provisional o definitivo emitido por el Benemérito Cuerpo de
Bomberos de Guayaquil por cada uno de los establecimientos que posea
dentro del Canton Guayaquil.

2) La dltima actualizacion del Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C.).
Este requisito no sera necesario en el caso de inicio de actividades por
parte de la persona natural o juridica solicitante. Solo en el caso de inicio
de actividades, las personas juridicas deberan presentar la Escritura de

Constitucion correspondiente, asi como el nombramiento del representante
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legal (vigente) y la cédula de identidad y certificado de votacion del
mismo.

3) Las personas naturales deberan presentar copia de la cédula de identidad
y certificado de votacién del mismo.

4) Declaracion del Impuesto a la Renta y, para las personas no obligadas a
declarar este impuesto, las declaraciones del impuesto al Valor Agregado
del altimo ejercicio econdmico exigible. Este requisito no sera necesario
en el caso de inicio de actividades por parte de la persona natural o
juridica.

5) Formulario “Solicitud para Registro de Patente Municipal” (No es
necesario comprar la Tasa de Tramite Municipal para el pago de Patente,
ya que este valor se recaudara con la liquidacién de dicho impuesto).

6) Solo en el caso de que la persona natural o juridica ejerza el comercio en
varios cantones, debera presentar el desglose de ingresos por canton
firmado por un contador.

7)  Sila persona que realiza el trdmite no es el titular del negocio, debera
presentar su copia de cédula y certificado de votacién junto con una carta

de autorizacion del titular del negocio, debidamente notariada.

Permiso de los bomberos.

Requisitos de permiso de bomberos.

La obtencion del permiso de bomberos es fundamental para este tipo de negocios,
los requisitos para esto no estan fueran del alcance de un propietario de negocio, sin
embargo, para la peluqueria Hair Studio se proceden a describir las especificaciones

para establecimientos de 100 m2 a 499 m2, teniendo en cuenta que se alquilard un
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establecimiento con un espacio de 245 m2. Por lo tanto, segin el Benemérito Cuerpo

de Bomberos de Guayaquil (2018):

e Con base a lo expuesto por el Cuerpo de Bomberos, se recomienda el
uso de un extintor de 10 Ibs de polvo quimico y seco, esto por cada 50
metros cuadrados del establecimiento. De igual manera su instalacién
deberé estar perfectamente acoplada al metro 53 cm del piso, y con la
sefializacion adecuada, a fin de que facilite su reconocimiento en caso

de alguna emergencia.

e  Se deberé contar con lamparas de emergencia en caso de no contar con
energia eléctrica especialmente en la noche, estas deberdn estar

ubicadas en vias de evacuacion y puertas de salida.

e  Se requeriré contar con instalaciones eléctricas en 6ptimo estado.

e Se debera contar con un sistema de deteccion de humo de preferencia

con paneles centralizados, evitando el uso de baterias.

o  Particularmente los letreros de evacuacion “SALIDA”, deberan ser los
que presenten un fondo verde con letras blancas, las dimensiones de este
deberan ser de 30 x 20 centimetros. Y su instalacion deberéa ser acordes
a las areas de evacuacion. Las alternativas de luminiscencia podran ser

reflectivo o luminiscente.

e  Uso obligatorio de letrero de “SALIDA” ubicado en la puerta alterna,

el mismo que debera presentar bateria constante.

e Las puertas deberan estar condicionadas para que sean abiertas de

adentro hacia afuera, facilitando asi la evacuacion. Consecuentemente
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se prohibe el uso de dispositivos que interrumpan el facil ingreso o

salida de personas.

e Se determina el contar con una puerta de emergencia debidamente
sefialada con un letrero luminoso a fin de hacer mucho mas visible el

area de evacuacion.

e Secontard con salida y escaleras de emergencia en la parte posterior del

establecimiento.

e  Se contard con un plan emergencia y evaluacién disefiado en formato
digital, donde aprobado bajo la autorizacién del representante legal de

establecimiento, se lograra poner a disposicion del personal en general.

Permisos de funcionamiento.
Los requerimientos establecidos por el Municipio de Guayaquil (2016), para la

obtencion de la patente de funcionamiento se detallan a continuacion:

1) Pago de la tasa de Tramite.
2) Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suelo.
3) Certificado provisional o definitivo emitido por el Benemérito

Cuerpo de Bomberos de Guayaquil por cada uno de los establecimientos

que posea dentro del Canton Guayaquil.

4) La ultima actualizacion del Registro Unico de Contribuyentes
(R.U.C.). Este requisito no sera necesario en el caso de inicio de
actividades por parte de la persona juridica solicitante. Sélo en el caso de
inicio de actividades, las personas juridicas deberan presentar la Escritura

de Constitucion correspondiente, asi como el nombramiento del
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representante legal (vigente) y la cédula de identidad y certificado de

votacion del mismo.

5) Formulario “Solicitud para Registro de Patente Municipal” el
mismo que es necesario para registrarla en la camara de comercio de

Guayaquil.

Permiso de ubicacion de letreros.

Al ser un ser local comercial, existen prohibiciones para los establecimientos
respecto a la ubicacion de letreros en la via publica, citandose lo expuesto a través
del (M.I. de Guayaquil, 2017).

Prohibiciones.

Art. 7. Prohibiciones generales

i) La instalacion de pancartas, guindolas o letreros fabricados en tela, plastico o
cualquier otro elemento colocadas atravesando la via pablica.
Requerimientos tributarios.
e SRI: Organismo autonomo del Estado de Ecuador, cuya funcién principal es
el cobro de los impuestos, a partir de una base de datos de contribuyentes.
e Costos: $150.00.

e Documentos: Tipo de contribuyente / Declaraciones.

e Municipalidad de Guayaquil: Controla que se cumplan las normativas
legales por parte del establecimiento para su funcionamiento.
e Costos: $107.90.
e Documentos: * Permiso de funcionamiento * Tasa de habilitacion

* Solicitud del uso de suelo < Patentes para el funcionamiento legal.
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e Cuerpo de bomberos: El cuerpo de bomberos se encarga de garantizar que
los establecimientos cuenten con los implementos necesarios en caso de alguna
catéstrofe, asi como con la asesoria necesaria para hacer frente a situaciones
de riesgo dentro de los establecimientos comerciales.

e Costos: $162.41.
e Documentos: ¢ Certificado provisional o definitivo del Cuerpo de
Bomberos.

e |EPI: El instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) contribuye a la

proteccion de la propiedad intelectual en diversos ambitos.

e Costos: $208.00.
e Documentos: ¢ Formulario para crear un casillero. ¢ Proceso de

solicitud en linea. * Formulario tnico de registro *Comprobante de

pago.

Conclusiones y Recomendaciones

Se procede a continuacién a describir las conclusiones y recomendaciones del

presente acapite, teniendo en consideracion los objetivos previamente planteados en

el capitulo 1:

4.6.  Conclusiones:

Actualmente en el mercado guayaquilefio, y particularmente en el sector de
Guayacanes existe una importante oferta de establecimientos de belleza como las
peluquerias, sin embargo, las personas estan en constante busqueda de nuevas
alternativas en donde se les ofrezca un servicio mas integral, excelente servicio y

productos de calidad segun lo que se refleja en las encuestas.
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La capacidad técnica de un emprendimiento dentro del sector de la belleza es un
aspecto fundamental para todo proyecto, dado a que, mediante este, es posible
determinar la inversion tentativa y mucho mas real a la cual se debera incurrir para
lograr los objetivos y metas de un negocio como el de una pelugueria, en este caso
de Hair Estudio.

La peluqueria Hair Estudio internamente se creara baja una estructura
organizacién horizontal, en la que se contara con un gerente general o propietario,
una manicurista/pedicurista, experto en belleza y una estilista, quienes se encargaran
de ofrecer el servicio integral hacia el mercado meta en el que funcionara este
establecimiento.

En lo que respecta al estudio financiero, se determina fundamental la
consideracién de todos los gastos y costos a los que se incurrira para el
establecimiento de la nueva peluqueria Hair Estudio, teniendo de esta manera, una
base mediante la cual se sustente cuan factible econémica y financieramente sera

este proyecto antes de instaurarlo en el mercado de Guayacanes.



Capitulo V

5. Propuesta

5.1.  Titulo de la Propuesta
Proyecto de pre factibilidad en la creaciéon de una microempresa de peluqueria

unisex ubicada en la ciudadela Guayacanes de la ciudad de Guayaquil.

5.2.  Autores de la Propuesta
Los autores de la propuesta de negocio son: Sandy Natalia Alava Pachay y Bryan

Josué Salazar Candelario.

5.3. Empresa Auspiciante

Para la implementacidn de la propuesta no se considera contar con empresas
auspiciantes, puesto que se pretende crear una nueva microempresa a través de la
cual se ofrecera los servicios de peluqueria unisex.
5.4.  Area que cubre la Propuesta

La microempresa serd implementada en el sector de Guayacanes, noroeste de
Guayaquil, desde donde ofrecera los servicios de peluqueria unisex a los habitantes

que habitan en las diferentes etapas de la ciudadela.

5.5. Fecha de Presentacién

La fecha de presentacion inicial del proyecto fue el mes de abril de 2019.

5.6. Fecha de terminacioén

La fecha de culminacion estimada del proyecto es el mes de mayo 2020.

5.7.  Duracion del proyecto
El tiempo de duracion del presente proyecto consta de un tiempo estimado de

cinco afos a partir de su aplicacion, en este sentido se considera el desarrollo de



175

proyecciones financieras para el periodo mencionado en el cual se evaluara los

resultados obtenidos y se analizara la conveniencia de prorrogar el tiempo de

duracion a un mayor plazo del estimado.

5.8.

Participantes del Proyecto

Los participantes del proyecto en este caso seran:

5.9.

Socios de la microempresa (Sandy Natalia Alava Pachay y Bryan Josué
Salazar Candelario).

Instituciones financieras del sector publico o privado a través de las cuales se
gestionara el financiamiento requerido para la inversion inicial.

Los proveedores de maquinas para pelugueria.

Los proveedores de insumos para peluqueria.

Los consumidores del servicio que residen en la ciudadela Guayacanes.

Objetivo General de la Propuesta

Desarrollar un estudio financiero que determine la viabilidad en la creacion de la

microempresa de peluqueria unisex.

5.10.

Objetivos Especificos

Determinar la inversion inicial requerida para la apertura de la microempresa
de peluqueria unisex.

Estimar los costos, gastos e ingresos de la microempresa de peluqueria
unisex.

Desarrollar una evaluacion financiera para la identificacion de la rentabilidad

de la nueva microempresa de peluqueria unisex.
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Analizar a través de la evaluacion econémica para el conocimiento del costo-
beneficio que se generard de la instauracion de la microempresa de

peluqueria unisex.

Beneficiarios Directos

Los beneficiarios directos del proyecto serdn los socios de la microempresa de

peluqueria unisex a implementarse en la ciudadela Guayacanes, asi como también

los habitantes del sector que contaran con una alternativa de servicio a los que ofrece

la competencia existente en el sector.

5.12.

5.13.

Beneficiarios Indirectos

Entre los beneficiarios indirectos se identifican:
Instituciones bancarias.

Empresas proveedoras de las maquinas.

Empresas proveedoras de los materiales e insumos.
Empresas proveedoras de servicios varios.

Poblacidn del sector de Guayacanes.

Impacto de la Propuesta

Generar plazas de trabajo de manera directa e indirecta para la poblacién
ecuatoriana.

Contribuir a potencializar la actividad economica del sector de Guayacanes,
la ciudad y el pais en general.

Se identificara como un establecimiento de oportunidades para crear nuevas
técnicas en materia de belleza, cuidado y presentacion personal adecuada,

que es importante para diversos ambitos de la sociedad.
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e Ofrecer una atencion y servicio basado en la calidad por parte de todos los
responsables de cada area de la peluqueria.

e Aprovechar la tecnologia tanto del establecimiento como los canales de
difusion que se pueden emplear para dar a conocer todo lo que se ofrece en la

peluqueria.

5.14. Descripcion de la Propuesta

El proyecto de prefactibilidad para la creacion de la microempresa bajo el nombre
Hair Estudio, la cual sera una pelugueria Unisex en el sector de Guayacanes, tendra
como finalidad ofrecer servicios relacionados con la belleza y contribucion con el
manejo del cuidado personal tanto de damas y caballeros que de manera casual como
por algun evento requieran de algun tipo de cuidado o servicio tanto de belleza,
manicura o pedicura, asi como tratamientos faciales, los cuales seran los servicios
constitutivos que ofrecera en primer lugar este tipo de establecimiento dentro de la

urbe portefia.

Cabe mencionar, acotando lo ya descrito en apartado anteriores, que este tipo de
establecimiento contara no solo con la oferta de productos, insumos y maquinarias
respectivas para todos los servicios a ofrecer, sino que ademas se garantizara que
estos contaran con la Gltima tecnologia (en el caso de los equipos), a fin de que la
experiencia del cliente sea la mejor cada vez que acuda hasta Hair Estudio para

poder obtener cualquiera de los servicios ya descritos en apartados anteriores.

5.14.1 Ingresos
Los ingresos que tendra en primer lugar este establecimiento estaran regidos por
los servicios de belleza, manicura y pedicura que se ofreceran en este

establecimiento, dichos ingresos se consideraran en contraste con los costos que se
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prevean en la proyeccion del establecimiento. Particularmente, los ingresos se
obtendran de los servicios que se logren ofrecer a los clientes, de los cuales, cada
empleado le correspondera el 40% de sus servicios ofrecidos, de esta manera se
lograra generar una equitativa remuneracién, quedando claro que cada empleado
contara con sus beneficios de ley. De igual manera cabe acotar que el 60% que
correspondera para el establecimiento, se destinaran pagos de alquiler, compra de
otros insumos que se requieran, asi como para cubrir parte del sueldo del gerente
propietario.

Se acota que, al momento de realizar la proyeccién de las ventas y los costos, se
consideraran los dias mas altos y bajos, siendo los fines de semanas, asi como las
temporadas altas y bajas en general, abarcado las fechas de eventos educativos como
graduaciones, festividades de la urbe que son entre julio, agosto y octubre, asi como
se consideraran otras fechas para lograr obtener una mayor retribucion hacia el

establecimiento.

Tabla 54
Ingresos proyectados

Ingresos por ventas

Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Unidades
Vendidas 2,016 2,218 2,439 2,683 2,952
Precio Unitario $ 2593 $ 2852 $ 3138 $ 3451 % 37.96

Ventas Mensuales $ 435626 $ 527108 $ 6,378.00 $7,717.38 $ 9,338.03
Ventas Anuales $52,275.13 $ 63,252.91 $76,536.02 $92,608.58 $ 112,056.39
Unidades

Mensuales 168 185 203 224 246
Unidades Diarias 8 9 10 11 12

De acuerdo al andlisis del mercado potencial en el sector de Guayacanes, se prevé
comercializar un promedio de cuatro servicios al dia (incluyendo servicios para el
segmento de mercado femenino y masculino), equivalente a un total de 96 clientes al
mes y 2,016 clientes durante el primer afio de actividades de la peluqueria Hair

Studios.
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Por lo tanto, a partir de estas proyecciones se estima obtener ingresos mensuales

de $4,356.26 ddlares correspondiente a $52,275.13 dolares durante el primer afio.

Ademas, se considera un crecimiento proyectado del 10%, con el cual se obtendra a

partir del quinto afio un total de ingresos de $112,056.39 dolares.

5.14.2 Costos de materiales directos

Los costos de los materiales a incurrirse y que seran empleados para la mano de

obra directa, se exponen brevemente dentro de la siguiente tabla:

Tabla 55

Costos directos de operacién

Precio

Descripcion Cantidad o Total Mensual Anual anual
Unitario
Atomizador agua 10 050 $ 500 § 500 $ 20.00 202
Capa impermeable planchada 10 080 § 800 § 800 § 32.00 10%
Aceite reparador Firenze 10 ml 10 080 $ 800 § 800 § 3200 § 8400
Capa impermeable planchada 10 080 $ 800 § 800 $ 32.00 202
Gorro aluminio 10 080 $ 800 § 800 $ 32.00 10%
Crema tratamiento capilar 300 ml 10 3000 § 30000 $ 30000 $ 120000 $ 1,264.00
Cepillo 10 420 $ 4200 $ 4200 $ 168.00 202
Fijador/gel 10 103 $ 1030 § 12030 $ 4120 10%
Accesorios (vinchas) 12 095 § 1140 § 1140 § 4560 § 25480
Capa impermeable tintura 10 080 $ 800 § 800 $ 32.00 302
Gorro de aluminio 10 100 $ 1000 $ 1000 $ 40.00 15%
Gorro de mechones 10 150 $ 1500 $ 1500 $ 60.00
Tintes 36 1350 § 48600 $ 48600 $§  1,944.00
Crema reparadora Firenze 251 ml 10 3085 § 30850 $ 30850 § 123400 $ 331000
Keratina 1000 ml 25 7000 $ 175000 $ 175000 $  7,000.00 605
Atomizador agua 250 ml 10 700 $ 7000 $ 7000 $ 280.00 30%
Shampoo tratamiento 300 ml 30 25.00 $ 75000 § 75000 $  3,000.00
- $ - $ -8 - § 10,280.00
Agua miscelar 250 ml 10 463 $ 4630 § 4630 § 185.20 302
Crema exfoliante 250 g 10 325§ 3250 § 3250 § 130.00 15%
Crema reparadora de cutis75 ml 10 400 $ 4000 $ 4000 $ 160.00
Mascarillas faciales 100 g k(] 425§ 12150 $ 12750 § 510.00 § 08520
Sﬂleth10caj|tax5h01asdeafe|tar 10 081 810§ 810 § 3.0 0
Talco 340 ¢ 30 080 $ 2400 § 2400 $ 96.00 5%
Alcohol 250 ml 10 131§ ;310 § 1310 $ 5240 §  180.80
Agua miscelar 350 ml 10 463 § 4630 $ 4630 § 185.20 101
Crema exfoliante 150 g 10 32§ 3250 § 3250 § 130.00 5%
Crema reparadora de cutis75 ml 10 400 $ 4000 § 4000 $ 160.00
Mascarillas faciales 100 g 3 425 $ 12150 $ 12750 § 51000 $ 98520
$ -8 -8 - 0
Total $ 433600 $ 433600 $ 1734400 $ 17,344.00 100.00%
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Costos indirectos de operacion
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Insumos

L, . Unidad de Precio Costo
Descripcion cantidad medida Unitario Total Total Costo Anual
Servicios basicos 1 Unidad $ 7400 $ 7400 $ 74.00 $ 888.00
Suministros .
Oficina 1 Unidad ¢ 10500  $12500 $12500 $  1,500.00
Mantenimiento .
datafast 1 Unidad & 800 ¢ 800 $ 800 $ 3200
Uniformes 1 Unidad $ 5749 $ 5749 $ 57.49 $ 57.49
Insumos de 1 Galén
limpieza $ 800 ¢$ 800 $ 8.00 $ 96.00
Termoémetro digital 1 $ 2000 $20.00 $ 2000 $ 20.00
Total $292.49 $292.49 $ 2,593.49
Proyeccién de gastos
Tabla 57
Gastos proyectados
Gastos Administrativos
Anual Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y salarios $ 781960 $ 781960 $ 788998 $ 796099 $ 803264 $ 8,104.93
Alquiler $ 4,200.00 $ 420000 $ 423780 $ 427594 $ 4731442 $ 4,353.25
Suministro de oficina $ 60000 $ 600.00 $ 60540 $ 61085 $ 61635 $ 621.89
Servicios Basicos $ 72000 $ 72000 $ 72648 $ 73302 $ 73962 $ 746.27
Servicios Prestados $ 2160.00 $ 2,160.00 $ 217944 $ 2199.05 $ 221885 $ 2,238.82
Gasto depreciacion $ 55183 $ 551.83 $ 55183 $ 55183 § 55183 § 551.83
Gastos preoperacionales $ 72500 $ 725.00 $ $ $ $
Total $ 1677643 $ 16,190.92 $ 16,331.67 $ 16,473.69 $ 16,616.99

Para la estimacion de los costos directos de operacion se consideraron como

referenciales cinco servicios, tres servicios para el publico femenino que incluye:

corte de cabello, tinturado de cabello, limpieza facial profunda;

Ademas de que se incluyen tres servicios para el publico masculino tales como:

e Corte de cabello.

e Limpieza facial profunda.
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En este caso, se describieron los insumos requeridos para cada actividad, asi
como también sus costos unitarios respectivos, de lo cual se determind un costo

mensual directo de $4,336.00 equivalente a $17,344.00 dolares anuales.

En lo que respecta a los costos indirectos de fabricacion, se considero el valor
correspondiente a servicios basicos, suministros de oficina, mantenimiento datafast,
uniformes, insumos de limpieza, termémetro digital tomando en consideracion las
normativas actuales de bioseguridad que existen el uso de trajes de bioseguridad,
mascarillas, guantes, ademas de la toma de temperatura a los clientes que ingresan al
establecimiento. En este caso se considera un costo total de $292.49 d6lares y un

costo anual de $2,593.49 ddlares.

Ademas, se consideran los gastos administrativos requeridos para el desarrollo de
las actividades de la pelugqueria Hair Studio, que incluyen gastos correspondientes a
los sueldos y salarios por un total anual de $7,819.60 dolares, gasto de alquiler anual
por $4,200 dolares, gastos de depreciacion equivalentes a $511.83 dolares, y los
gastos pre operacionales equivalentes a $750.00 dolares a considerarse durante el

primer afo.

Tabla 58.
Gastos administrativos (insumo)

Gastos administrativos

Uniformes 3 estilistas

Camisetas Bordadas 2 2 7.00 14
Mandiles 2 2 10.00 20
Guantes nitrilo (caja x

100) 1 1 15.00 15
Mascarillas (caja por

50) 1 1 8.49 8.49

57.49

Se presenta a continuacién la tabla de amortizacién de manera resumida,
exponiéndose en la misma, los afios, el capital, el interés, asi como el total dividendo

y la amortizacion del capital al que se incurrio:
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5.14.3 Préstamos del proyecto (tabla de amortizacion)

Tabla 59
Tabla de amortizacion

Resumen de la Tabla de Amortizacion

Préstamo: $ 11,987.94 Periodo: 5 afios
Tasa: 0.94%
Ao Capital Interés Total Dividendo Amog:;i;oln del

1 $189270 $ 1,253.02 $3,145.73 $10,095.23
2 $2,116.96 $1,028.76 $3,145.73 $7,978.27
3 $2,367.79 $777.93 $3,145.73 $5,610.48
4 $2,648.34 $497.38 $3,145.73 $2,962.13
5 $2,962.13 $183.59 $3,145.73 $0.00

La implementacion de la peluqueria Hair Studio requiere de una inversion inicial
de $11,987.94 que seran financiados a través de la institucion BanEcuador que
ofrece créditos para pequefias y medianas empresas a la menor tasa del interés activa
del mercado 11.25%. En este caso, se considera un plazo de pago de cinco afios
equivalente a 60 meses en los que se debera cancelar una cuota mensual de $262.14

dolares.

5.14.4 Estados financieros

Con el balance de situacion proporciona informacion relacionada a la situacion
financiera de la peluqueria considerando una proyeccion a cinco afos a partir del
inicio de actividades de la microempresa. En este caso, se presenta en el balance
inicial un total de activos de $14,103.45 equivalente al valor del total de pasivos mas
patrimonio lo que demuestra que los valores presentados cuadran, mientras que los
valores correspondientes al afio uno corresponde a $16,975.03 tanto en la cuenta de

activos, como en la cuenta de pasivos mas patrimonio.
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Tabla 60
Balance general proyectado
Activos BG Inicial 2020 2021 2022 2023 2024
Corriente
Caja - Bancos $ 805223 $ 959324 § 2095685 $ 4129635 §$ 7285707 $§ 118,061.58
Cuentas por Cobrar $ -3 -3 - 8 -8 -8 -
Inventarios Materia Primay $ - $ 260740 $ 263087 $ 265454 $ 267844 $§  2,702.54
Total Activo Corriente $ 805223 $ 1220064 $ 23587.72 $ 4395090 $ 7553551 $ 120,764.12
Fijo
Terreno, Construcciones y 0.00 0.00 0.00 0.00
Adecuaciones 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipos de Oficina $ 39300 $ 39300 $ 39300 $ 39300 $ 39300 $ 393.00
Muebles y Enseres $ 345700 $ 345700 $ 345700 $ 3457.00 $ 345700 $ 3,457.00
Vehiculo $ -8 -8 -3 - 8 -8 -
Equipos de Computacion $ 55099 $ 55099 $ 55099 $ 550.99 $ 55099 $ 550.99
Maquinarias y Equipos $ 65748 $ 65748 § 65748 $ 65748 $ 65748 $ 657.48
Herramientas $ 26775 $ 26775 § 26775 $ 26775 $ 26775 § 267.75
(-) Depreciacion Acumulada~~ $ - § (551.83) $ (1,0365) $ (1,65548) $ (2207.31) $  (2,759.13)
Total Activo Fijo $ 532622 $ 477439 § 422257 § 367074 $ 311891 §  2,567.09
Diferido
Otros Activos $ 72500 $ 72500
(-) Amortizacion Acumulada $  (725.00)
Total Activo Diferido $ 72500 $ -
Total Activos $ 1410345 $ 1697503 $ 2781029 $ 4762164 §$ 7865442 $ 12333121
Pasivos
Corriente
Cuentas por pagar proveedores $ 260740 $ 263087 $ 265454 $ 267844 $ 270254
Participacion Trabajadores $ 32353 $ 204834 $ 401361 $ 640117 $ 929942
Impuesto a la Renta $ 40334 $ 255360 $§ 500364 $ 798013 $§ 1159327
Total Pasivo Corriente $ 333427 $ 723281 $ 1167179 $17,059.74 $ 2359523
Otros Pasivos
Deuda a Largo Plazo $ 1198794 $ 1009523 $ 797827 $ 561048 § 296213 $
Total Otros Pasivos $ 1198794 $ 1009523 $ 797827 $ 561048 $ 2,962.13
Total Pasivos $ 1198794 $ 1342950 $ 1521108 § 1728227 $ 2002187 $ 2359523
Patrimonio
Capital Social $ 10000 $ 10000 $ 100.00 $ 10000 $ 10000 $ 100.00
Aporte socios $ 201552 $ 201552 § 201552 § 201552 § 201552 §  2,01552
Reserva Legal $ 14300 $ 104837 $ 282239 $ 565170 $  9,762.05
Utilidad Neta del Ejercicio $ 128701 $ 814831 $ 1596615 § 2546387 $  36,993.08
Utilidades Acumuladas $ 128701 $ 943532 $2540147 $ 50,865.33
Total Patrimonio $ 211552 $ 354553 $ 1259920 $ 30,339.37 §$ 5863255 $  99,735.98
Total Pasivoy Patrimonio  $ 1410345 § 1697503 §$ 2781029 § 4762164 §$ 7865442 § 12333121

$ $ $ $ $ $

$ $ $
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Estado de resultado proyectado
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Ventas
(-) Costo de venta
Utilidad bruta

() Gastos
Gastos Administrativos:

Sueldos y Salarios
Alquiler del local
Suministros de Oficina
Servicios Basicos
Servicios prestados
Depreciacion
Amortizacion

Total Gastos Administrativos

Gastos de Ventas:
Publicidad
Sueldos y Salarios
Total Gastos de Ventas
Total Gastos

Utilidad Operacional
Gastos Financieros

Utilidad antes de
participacion a trabajadores

Participacion Trabajadores

$
$
$

$
$
$

$

$

$

Utilidad antes de Impuesto alaRenta $

Impuesto a la Renta

Utilidad antes de Reserva legal
Resenva legal

Utilidad Neta

$

$

$

$

P e O P P P P &P

Afo 1
52,275.13

$

31,288.80 $

20,986.33

7,819.60
4,200.00
600.00
720.00
2,160.00
551.83
725.00
16,776.43

800.00

800.00

$

1757643 §

3,400.90
1,253.02

2,156.88

323.53
1,833.35
403.34
1,430.01
143.00
1,287.01

Afio 2
63,252.91

$

3157040 $

31,682.51

7,889.98
4,237.80
605.40
726.48
2,179.44
551.83

16,190.92

807.20

807.20

$

$
$
$
$
$
$

$
$

$
$
$

1699812 §

1468438 §
1,028.76 $

13,655.62

2,048.34
11,607.28
2,553.60
9,053.68
905.37
8,148.31

©» P en P ¢ D

Afio 3
76,536.02

$

3185454 §

44,681.48

7,960.99
4,275.94
610.85
733.02
2,199.05
551.83

16,331.67

814.46

814.46

$

h n P P o o

17,146.14

27,535.34
77793

26,757.41

4,013.61
22,743.80
5,003.64
17,740.16
1,774.02
15,966.15

€ &N P N B H

Afio 4
92,608.58

$

3214123 §

60,467.36

8,032.64
431442
616.35
739.62
2,218.85
551.83

16,473.69

821.79

821.79
17,295.49

43,171.87
497.38

42,674.49

6,401.17
36,273.31
7,980.13
28,293.18
2,829.32
2546387

$

A B v e & B

Afo 5
112,056.39
32,430.50

79,625.89

8,104.93
4,353.25
621.89
746.27
2,238.82
551.83

16,616.99

829.19

829.19
17,446.18

62,179.71
183.59

61,996.12

9,299.42
52,696.70
11,593.27
41,103.42

4,110.34
36,993.08

En el estado de resultado se muestran las cuentas de ingresos, gastos y las

utilidades derivadas de las actividades de la peluqueria Hair Studio. En este caso, se

muestra que durante el afio uno se obtendra una utilidad neta de $1,287.01 ddlares,

ademas se evidencia un crecimiento sostenido, puesto que en el afio cinco se estima

obtener una utilidad neta de $36,993.08 doblares.

Se presenta a su vez en el siguiente apartado, el flujo de caja reflejado como parte

del proyecto.



5.14.5 Flujo de caja

Tabla 62

Flujo de caja proyectado
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Actividades de Operacion

Ingresos
(-)Costos de ventas
Utilidad Bruta

(-) Gastos Operacionales
Gastos Adminsitrativos

Gastos de Venta

Total Gastos Operacionales
Utilidad Operacional

(-)Gastos Financieros

utilidad antes de participacion a
Pago Participacidn Trabajadores
Pago Impuesto a la Renta e imp.
(=) Utilidad de ejercicio

(+) Ajustes de Depreciacion
(+) Ajustes por Amortizacion
(=) Efectivo Actividades de

Actividades de Inversion
Activos Fijos

Activos Intangibles

Capital de Trabajo

Flujo de Actividades de Inversion

Actividades de Financiamiento
Préstamo Bancario
Amortizacion de Capital

Flujo de Actividades de

(=) Flujo Neto

Flujo del Préstamo

Flujo del Proyecto

Flujo Acumulado

© N P &

© P BH N

© P H P P B

© N &N B

6,051.22

8,052.23
14,103.45

11,987.94

$
211552 $
(11,987.94) $
(14,10345) $
(14,103.45) $

Afio 1

5227513 $

3128880 $

20,986.33 $
40%

16,776.43
800.00
1757643
3409.90
(1,253.02)
215688
0.00

0.00
215688
551.83
725.00
343371 $

P P P P P B P B & P

0.00

($1,892.70)

(1892.70) $
154100 §
468673 $
154100 §
(12,562.45) $

Afio 2

63,25291 $

3157040 $

3168251 $
50%

16,9092 §$
80720 §
16,998.12 §$
1468438 $
(1,028.76) $
1365562 §$
(32353) $
(403.34) $
12,9875 §
55183 §
0.00
1348058 §

0.00

($2,116.96)

(2,116.96) $
1136362 $
1450934 $
1136362 $
(1,19884) $

Afio 3

76,536.02

31,854.54

44,681.48
58%

16,331.67
81446
17,146.14
2753534
(777.93)
26,757.41
(2,048.34)
(2,553.60)
22,155.47
551.83
0.00
22,707.29

0.00

($2,367.79)
(2,367.79)
20,339.50
23485.23
20,339.50
19,14067

$
$
$

€ P € P P N P & B P

$

© P H N P

Afio 4

92,608.58

32,141.23

60,467.36
65%

16,473.69
821.79
17,295.49
4317187
(497.38)
42,674.49
(4,01361)
(5,003.64)
33,657.24
551.83
0.00
34,209.06

0.00

($2,648.34)
(2,648.34)
31,560.72
34,706.45
31,560.72
50,701.39

$
$
$

€ € € P € N L € B &P

$

©“ P &H N &P

Afio 5

112,056.39
32,430.50
79,625.89

1%

16,616.99
829.19
1744618
62,179.71
(183.59)
61,996.12
(6,401.17)
(7,980.13)
4761481
551.83
0.00
48,166.64

0.00

($2962.13)
(2962.13)
4520451
48,350.23
4520451
95,905.89

Por otra parte, el flujo de caja muestra el flujo de efectivo que generaré la

peluqueria a partir de la ejecucion de sus actividades operativas, en cuyo caso se

registra un flujo de efectivo de $14,203.45 doélares durante el afio uno. Ademas, en

las proyecciones se muestra el nimero de periodos de actividades que deberan pasar

para que los propietarios de la peluqueria obtengan un retorno de la inversion inicial.

En este caso, se evidencia un flujo acumulado de $19,140.67 ddlares a partir del afio

tres.
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5.14.6 Evaluacion economica

Teniendo en consideracidn que la evaluacion econdmica tiene influencia sobre el
costo-beneficio de la propuesta de la peluqueria, esto por consiguiente permitira
determinar el valor actual neto (VAN), siendo posible aplicar la tasa de descuento
que surge de la tasa estimada de riesgo pais asi como de la beta del sector de belleza
(Damodaran, 2019), como se muestra en la siguiente tabla a continuacion.

Tabla 63
Tasa de libre riesgo, tasa de mercado, beta del sector
Rf + b (Rm-Rf)

tasa de libre riesgo (Rf) 9.03%
tasa de mercado (Rm) 32.10%
beta (b) 1.14

Con base a los resultados que se obtienen, es posible calcular CAPM siendo
posteriormente factible establece la tasa de rentabilidad de los activos que se
requeriran para el funcionamiento de la peluqueria, de igual manera el costo
promedio ponderado de capital, lo que por consiguiente permite establecer el costo
financiero para el capital de la propuesta a poner en marcha en relacion a la tasa de
descuento que se necesita para la evaluacion del VAN, que para este caso particular
sera del11.25%.

Tabla 64
Evaluacion econémica

Indicador Tasa

CAPM Modelo de Fijacion de Precios de Activos de
Capital 35.33%
Tasa de Interés de Préstamo 11.95%

CPPC Costo Promedio Ponderado de Capital 14.86%
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Sobre la evaluacion financiera, los valores correspondientes al Valor Actual Neto

(VAN) y la Tasa Interna de Retorno son considerados, asi como la proyeccion

financiera que surge de la tasa de descuento obtenido (10%), lo que genera un VAN

por $50,015.00 ddlares, teniendo en cuenta que la inversion incurrida para este

negocio, por lo tanto, se evidencia que la recuperacion de la inversion inicial sera en

un determinado periodo de tiempo.

Tabla 65
Calculo del TIR y VAN

Rentabilidad del proyecto

VAN $50,015.00
TIR 7%
5.14.8 Relacién beneficio-costo
Tabla 66
Costo-beneficio
Relacion Costo Beneficio
ARos Inversion Ingresos Egresos Flujo Caja
0 $(14,103.45) $ - $ - $ (14,103.45)
1 $ 52,275.13 $ 50,118.25 $ 2,156.88
2 $ 63,252.91 $ 49,597.29 $ 13,655.62
3 $ 76,536.02 $ 49,778.61 $ 26,757.41
4 $ 92,608.58 $ 49,934.10 $ 42,674.49
5 $ 112,056.39 $ 50,060.27 $ 61,996.12
Suma de Ingreso $396,729.03
Suma de Egresos $249,488.52
Costos-Inversion $ 263,591.98
Relacion Beneficio /Costo 1.505088

Respecto al analisis sobre el costo-beneficio del presente proyecto de

prefactibilidad para la instauracién de una peluqueria, en este caso la peluqueria al

ofertar sus servicios por lo que supera los costos asociados a la adquisicion de
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insumos que se utilizaran en el proyecto, consecuentemente es posible determinar

que el proyecto aportara con un importante margen de rentabilidad para el inversor.

A su vez, en lo que respecta al punto de equilibrio, fue posible identificar que esta

peluqueria tendra que ofrecer sus servicios y productos a un promedio de 151

clientes mensualmente y un total de 1.815 clientes en el primer afio, esto en ddlares

corresponderia a un monto mensual de $3,922.17 ddlares para lograr con esto el

punto de equilibrio, tal como se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 67
Punto de equilibrio

Ano 1

Afo 2

Afio 3

Afo 4

Ano 5

25.93
15.19

10.74
19,487.96
1815

Precio de Venta

(-) Costo Variable
(=) Contribucion
marginal

Costos fijos

Punto de Equilibrio
Anual UND

Punto de Equilibrio
Mensual UND
Punto de Equilibrio
Anual $

Punto de Equilibrio
Mensual $

& H PP

151
$ 47,065.99

$ 392217

$ 2852
$ 1565

$ 1287
$19,810.75
1539

128
$43,892.85

$3,657.74

$ 3138
$ 16.12

$ 15.26
$20,123.38
1319

110
$41,384.16

$ 3,448.68

$ 3451
$  16.60

$ 1791
$20,423.19
1140

95
$39,354.79

$ 3,279.57

37.96
17.10

20.86
20,707.18
992

83
37,679.36

3,139.95

$ 350000,000
$ 300000,000
$ 250000,000
$200000,000
$ 150000,000
$ 100000,000

$ 50000,000

Figura 31. Punto de equilibrio
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5.14.9 Tiempo de recuperacién de la inversion

Con base al analisis de sensibilidad que se efectuo se logré determinar que el
tiempo de recuperacion de la inversion o payback sera por 2.94%, esto indica que
aproximadamente en dos afios y medio aproximadamente sera posible recuperar la
inversion inicial efectuada para que se logre poner en marcha la peluqueria Hair
Studio.

Tabla 68

Tiempo de recuperacion de la inversion

Periodo Antes de ganancia 2
Valor Absoluto $  19,140.67
Flujo de Caja Siguiente $ 20,339.50
Periodo de Payback 2.94

5.14.10 Analisis de sensibilidad

En lo que respecta al analisis de sensibilidad, con base a los tres escenarios
analizados, es posible determinar con base al -5% del nivel porcentual para un
escenario pesimista estableciéndose en este caso un precio promedio de venta de
$23.01, obteniéndose un VAN por $71,257.38 y en lo que respecta al por TIR de
61%. Para el escenario optimista, el nivel porcentual considerado fuera del 5%
determindndose un precio promedio para la venta de los servicios por $27.23 doblares,
en este caso el VAN seria de $62,675.58 y un TIR de 92%.

Tabla 69

Andlisis de sensibilidad

Pesimista Esperado Optimista
-5% 5%
Precio 24.63 25.93 27.23
Costo Variable $ 15.19
Costo Fijo $ 658.51
VAN $ 71,257.38 $50,015.00 62,675.58

TIR 61% 7% 92%
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5.15. Importancia

La importancia por llevar a cabo este tipo de propuesta planteada a través de un
documento, radica en que logré comprobar su prefactibilidad, lo que por
consiguiente incidié a que el proyecto presente caracteristicas que, si bien
beneficiaran a su emprendedor, las ventajas de este tipo de proyecto se veran

reflejadas en otras areas como, por ejemplo:

e Se generaré la demanda de productos dentro del area de la belleza tanto
importados como nacionales, que impulsaran a la economia.

« Se demandaran de servicios previos para instaurar el negocio, contribuyendo
con la economia de empresas y personas de manera directa e indirecta.

« Se generaran fuentes de empleos directos.

» Se diversificara el sector en el que se instaurara el establecimiento.

Este tipo de proyectos de prefactibilidad que surgen inicialmente como un
emprendimiento, de desarrollarse oportunamente en el area administrativa,
estratégica, asi como de calcular efectivamente sus ventas, cumplir con los pagos y
gastos a incurrir, representan una oportunidad de desarrollo en general para los
emprendedores que consecuentemente generan fuentes de trabajo directo e indirecto,
por lo que este proyecto es importante desde la perspectiva en la cual, se creard un
emprendimiento que mas alla de generar beneficios econdmicos para su propietario,

contribuira de alguna forma con la economia del pais.

En los siguientes apartados se exponen las metas y la finalidad de la propuesta,
donde se detallan puntualmente en que otros aspectos este tipo de negocio lograra
beneficiar no solo a la economia del propietario, sino también contribuir a mejorar la
competitividad del sector en el que se encuentra desarrollandose este

emprendimiento que mas adelante buscara ampliarse.



191

5.16. Metas del proyecto

Este proyecto persigue algunas metas, las cuales estan relacionadas
particularmente con los beneficios comerciales y econdmicos que el emprendedor de
la peluqueria Unisex busca lograr en un determinado lapso de tiempo, asi como
generar de manera directa e indirecta, de beneficios centrados a las personas que
prestaran sus servicios como parte del personal que trabajara en la misma.

Puntualmente en un proyecto de esta magnitud, se persiguen por lo tanto las
siguientes metas:

e Contribuir con la economia de la ciudad.

e Impulsar la competitividad del sector.

e Tener reconocimiento local y en otros cantones.

e Lograr la rentabilidad en el tiempo estimado segun el apartado financiero.

e Ampliar las fuentes de trabajos directos e indirectos.

o Ser referente en el sector por los servicios ofrecidos.

e Desarrollar una linea de productos propia de la empresa.

e Disponer de proveedores que otorguen cada vez mejores politicas de pago y

productos.

e Ampliar los servicios.

e Contar con tecnologia de punta.

e Constante capacitacion y mejora de las habilidades del personal con el que se

trabajara.
e Disponer de una base consolidada de clientes.
e Crear una diferenciacion marcada frente a los otros competidores.

e Contar con certificados de calidad a nivel de productos y servicios ofrecidos.
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5.17. Finalidad de la propuesta

Se determina que la presente propuesta tiene como finalidad el establecer un
proyecto que sea factible posteriormente de haber identificado la prefactibilidad del
mismo a través de todos los estudios llevados a cabo, por lo que, por consiguiente,
sera posible justificar el implantar un proyecto de esta categoria ofreciendo los
servicios dentro del area de la belleza y cuidado personal que son altamente

demandados en la actualidad por situaciones variadas.

Es posible determinar a su vez, con base al estudio financiero, que el proyecto
presente viabilidad y factibilidad econémica, por lo que ademas de llegar al mercado
a ofrecer una oferta amplia de servicios para un mercado que lo demanda, también
sera generador de fuentes de empleos directos e indirectos, por lo que esta propuesta
tiene como principal finalidad contribuir con la economia del pais, asi como de la

industria dentro de esta rama.

Sera posible a través de este proyecto con base a las estrategias que se implanten,
incentivar la competitiva de este tipo de negocios en el sector en el que se
implantara, aspecto sumamente positivo para el area comercial, y los propietarios de
estos negocios, dado a que se esforzaran por desarrollar acciones que

consecuentemente atraigan la atencion del segmento objetivo.

5.18. Conclusiones

La presente propuesta direccionada como un proyecto de pre factibilidad en la
creacion de una microempresa de peluqueria unisex ubicada en la ciudadela
Guayacanes de la ciudad de Guayaquil, presenta oportunidades de desarrollo
sostenido en el mercado guayaquilefio y particularmente en el sector de Guayacanes,

esto teniendo en cuenta que ademas de la demanda insatisfecha identificada, el
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proyecto idéntica beneficiarios directos e indirectos para que la peluqueria logre

presentar productos y servicios que sean demandados oportunamente.

En lo que respecta a los ingresos, el 40% de los servicios ofrecidos, se lograra
generar una equitativa remuneracion, quedando claro que cada empleado contara con
sus beneficios de ley, el 60% que correspondera para el establecimiento, esta politica
se comunicard al iniciar las operaciones del local con el objetivo de tener una

comunicacion clara sobre lo que se busca ofrecer.

Se ofreceran seis servicios, tres para el pablico femenino que incluye: corte de
cabello, tinturado de cabello, limpieza facial profunda; y tres servicios para el
publico masculino que incluyen: corte de cabello y limpieza facial profunda, lo que
permitio determinar la estimacion de costos. Los insumos requeridos para cada
actividad son varios, cual ayudo a determinar un costo mensual directo de $1,402.14

equivalente a $5,608.56 ddlares anuales.
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Apéndices

Apéndice A Proforma de proveedores

. Proveedor 1 EI  Proveedor 2 De Proveeo_lor
Categoria de productos Peluquero Mujeres 38(3:%;&1

Mobiliario
Sofa $229.00 $218.00 $235.00
Lavacabeza $380.00 $371.00 $395.50
Sillén reclinable hidraulico $193.00 $187.00 $199.00
Taburete giratorio $54.00 $53.00 $62.90
Organizador $ 35.00 $33.50 $30.00
Estanteria/vitrina $100.00 $98.00 $125.00
Mesa manicura $200.00 $189.00 $215.00
Mesa asistente $ 35.00 $34.00 $29.50
Coqueta $368.00 $365.00 $375.00
Camilla Spa $109.00 $105.90 $120.00
Mesa manicura $200.00 $189.00 $205.00
Maquinas y equipos
Esterilizador podologia $99.00 $98.50 $112.00
Lampara UV para manicura $19.50 $20.00 $20.00
Kit pulidor profesional de ufias $17.50 $19.50 $15.00
Plancha Pro Protective $95.99 $95.99 $98.00
Secador $75.00 $73.00 $85.00
Tenazas Revlon $28.00 $29.00 $28.00
Vaporizador lonico facial $28.00 $25.00 $32.00
Extractor puntos negros $9.00 $10.00 $12.00
Dermobrasion facial $ 754.00 $750.00 $782.00
Cortadora de cabello senior $ 82.00 $81.00 $85.00
Implementos varios
(peluqueria)
Plantilla para barba $5.00 $4.90 $4.20
Atomizador $2.50 $3.50 $1.50
Brochas de maquillaje MAC $29.00 $27.00 $30.00
Tijeras profesionales $7.50 $7.25 $7.84
Cuchillas rasuradoras $40.00 $40.00 $40.00
Cepillos $6.50 $5.90 $6.40
Cepillos talqueros $2.50 $2.50 $2.62
Brochas para tinte $0.60 $0.55 $0.65
Capa impermeable $2.40 $2.31 $2.45
Gorro de aluminio $1.05 $1.08 $1.00
Gorro de mechones $1.70 $1.65 $1.60
Peluqueria
Linea de Shampoo Firenze 300ml $8.49 $8.35 $8.50
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Linea de Acondicionadores

Firenze 300 ml $7.70 $7.55 $7.75
(n:]rlemas reparadoras Firenze 251 $6.60 $6.38 $6.60
;lfadores de cabello Firenze 75 $7.20 $7.16 $7.50
Aceites reparadores Firenze 10 ml $22.50 $2231 $23.00
Keratina de argan Firenze 300 ml $6.11 $6.00 $7.15
Gel bote 500Gr. $5.50 $5.30 $5.60
Ufas
Esmaltes 11 ml $8.00 $7.50 $9.00
Reparador de cuticula 30 ml $6.60 $5.35 $5.40
Crema para manos 260 g $7.20 $7.10 $7.00
Acetona 200 ml $22.50 $22.49 $23.00
Removedor de esmalte (1000 ml) $8.50 $8.18 $8.75
Rostro
Crema exfoliante 150 ml $8.70 $8.25 $9.15
Crema reparadora de cutis 250 ml $9.60 $8.38 $11.00
Mascarillas varios 30 ml $5.20 $5.15 $5.60
Locion astringente 200 ml $7.50 $7.45 $7.00
Agua micelar 500 ml $8.50 $6.87 $8.75
Otros proveedores

L L Impromafe
Candados x2 Ferrisariato $8.00 Mega Kiwi $8.75 S A 755

Claro Plan Netlife Plan Tv Cable

Servicio de Internet familiar $50.99  Pyme $57.75  $48.50

Puertas enrollables $45.00 $50.00 $55.00
Mega
Espejos y vidrios Impromafe S.A. Ferrisariato desde Kiwi
Desde $30.00 $40.00 desde
$21.00
JYM

PLI Productos de Clean

Distribuidora de L )
Insumos de limpieza Productos Limpieza e INSUMOS
quimicos Kits Insumos Kits Kits desde
desde $35.00 desde $45.00 $46.50
Brigadas
Servicio de sequridad Sesei Ltda G4S Mensual antirrobo
9 Mensual $400 desde $450 desde

$425
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Categoria Factores 3 4
Edad X
Nivel de instruccién X
Especializacion en el area administrativa X
Datos objetivos Otros_estud_io_s complementarios X
Manejo de idiomas X
Manejo de tecnologias X
Conocimiento técnico X
Habilidades especificas para el cargo X
Motivacién para dirigir X
Dotes de psicologia X
Capacidad para administrar y liderar X
Capacidad de comunicacion X
Datos psicolégicos Capacidad de organizacion X
Capacidad de delegar X
Capacidad de escuchar X
Orientacion al cliente X
Capacidad de resolucion de problemas X
Orientacién a resultados X
Lider nato X
Responsable X X
Creativo X
Proactivo X
Comportamiento Pu_ntual a
Exigente X
Integrador X
Respetuoso X
Rasgos psicolégicos Busqueda de mejora X
y personalidad contlr_1ua
Incetiva al x
crecimiento
Sociabilidad Incenti!:a al trabajo x
en equipo
Sociable X
Cooperador X
Valores X
Otros aspectos Buena presencia X
Empético X

1: Poca dotacion
2: Regular (media)
3: Buena dotacion
4: Alta dotacion
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Prueba psicografica

Variables

Si

No

Generalmente prefiero trabajar solo y a mi manera

Me resulta facil conocer a nuevas personas

Pequefios errores que he cometido suelen preocuparme

Frecuentemente hago cosas sin pensar

Me cuesta olvidar mis problemas

No tengo problemas para encarar trabajos dificiles

Digo lo que pienso aunque todos los demds estén en desacuerdo

Prefiero que otro sea el lider

Me gusta hacer lo mismo que mis comparieros

Siempre trato de no lastimar los sentimientos de otros

Me gusta hacer algo cuidadosamente para asegurarme que quede perfecto

Me cuesta admitir mis errores

13

Creo que trabajo mejor como integrante de un equipo

14

Estoy interesado en las Ultimas tendencias

15

No me agrada estar sentado mucho tiempo

16

No pienso demasiado cuando tengo la oportunidad de probar nuevas oportunidades

17

Me siento seguro en casi todas las situaciones

18

Apoyo a mis comparieros de forma incondicional

19

Me preocupa lo que otros piensen de mi

20

En una discusion, siempre tengo algo que decir

21

Prefiero evitar discusiones

22

Frecuentemente hago cosas sin informar o consultar a nadie

23

Me gusta imponer mi vision a otras personas

24

Frecuentemente me distraigo cuando estoy haciendo algo

25

Luego de haber tomado una decision, cambio de idea con frecuencia

26

Me gusta ayudar a otras personas

27

Me cuesta tomar una decision si le va a afectar a alguien

28

Prefiero escuchar antes que hablar

Observaciones: Responda a cada texto parcial colocando un 1 en la columna que con mayor precision

describe su comportamiento, sea honesto al responder.




Apéndice D Ticketera de servicios

TICKERA DE SERVICIOS

Nombre del cliente:
Fecha:
Hora:

Servicios

Corte de cabello
Tratamiento capilar
Planchado

Cepillado

Tinturado

Corte de barba

Alisado queratina
Depilacion de cejas
Limpiezas faciales
Limpieza facial profunda
Aplicacién de tratamientos faciales

Responsable del servicio:
Observaciones:
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Apéndice E Contrato de trabajo

CONTRATO DE TRABAJO APLAZO FIJO CON PERIODO DE PRUEBA

En la ciudad de Guayaquil, entre la Srta. Natalia Alava, en su calidad de Gerente
Propietaria y representante legal de la empresa Hair Studio a quien en adelante y para
efectos de este contrato se le denominara simplemente como EL EMPLEADOR, por
una parte, y por otra, la sefiora Diana Cadena portador (a) de la Cédula de Identidad
No. 0915324766 domiciliado(a) en la ciudad de Guayaquil, por sus propios y
personales derechos, a quien en adelante se le denominarad como EL TRABAJADOR,
cuando se lo mencione en este contrato, en forma libre, expresa y voluntaria convienen
en celebrar el contrato de trabajo contenido en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- ANTECEDENTES:

a) Empresa Hair Studio es una compafiia Anénima legalmente constituida en el
Ecuador y que tiene como objetivo social prestar servicios de peluqueria y cuidado
estético, en cada uno de los ambitos de la actividad econdmica permitidos por la ley.

b) EL EMPLEADOR requiere contratar los servicios de un (a) manicurista y
pedicurista.

SEGUNDA.- OBJETO:

EL TRABAJADOR se compromete a prestar sus servicios al EMPLEADOR, en
calidad de manicurista y pedicurista, sujetdndose a las estipulaciones del presente
contrato, a las instrucciones verbales y escritas que reciba de sus superiores, a los
reglamentos internos legalmente aprobados, a las disposiciones legales aplicables y
pudiendo ser destinada a cumplir su labor en cualquiera de las actividades conexas que
desarrolla EL EMPLEADOR, incluso en otro lugar, sin que aquello constituya un
cambio de ocupacion que de motivo a un reclamo por despido intempestivo.

TERCERA.- JORNADA:

EL TRABAJADOR se compromete a efectuar su labor en cumplimiento del horario
de trabajo establecido por EL EMPLEADOR, (40 horas semanales de conformidad al
Art. 47 del Codigo de Trabajo) el mismo que declara conocerlo, aceptarlo y reconoce
que EL EMPLEADOR tiene derecho a variar dichos horarios, los mismos que seran
comunicados con la debida oportunidad.

CUARTA.- REMUNERACION:

Como remuneracion por su labor, EL TRABAJADOR recibiré la suma de US$ 400.00
(CUATROSCIENTOS DOLARES) mas los beneficios de ley, en calidad de sueldo
que le sera pagado por quincenas vencidas y proporcionalmente de acuerdo al tiempo
trabajado, de conformidad con la modalidad establecida por EL EMPLEADOR y sin
perjuicio de los demas derechos que le correspondan de conformidad con la ley.
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El trabajador acepta y autoriza que el pago de la remuneracion se realice a traves del
sistema automatizado de acreditacion a cuenta bancaria, que para el efecto utiliza la
Compariia. Consecuentemente, si el trabajador durante los 30 dias posteriores a la
acreditacion no formula reclamo alguno, se entendera que el pago de la remuneracion
con las deducciones practicadas ha sido recibido a entera satisfacciéon por parte del
trabajador.

QUINTA.- OBLIGACIONES:

EL TRABAJADOR prestard sus servicios sujetandose a las estipulaciones del
presente contrato y a las disposiciones legales aplicables, asi como también de
acuerdo a las instrucciones que reciba de sus superiores en el momento de la prestacion
de servicios y a los Reglamentos Internos vigentes, y en todo caso, con absoluta
responsabilidad, dedicacion y honorabilidad y guardando las normas de buena
conducta , cédigo de ética y educacion asi como cumpliendo puntualmente con el
horario de trabajo. Adicionalmente, EL TRABAJADOR se obliga a guardar absoluta
reserva respecto de las informaciones, datos y cuestiones técnicas o comerciales que
Ilegaren a su conocimiento en razon de la labor que realiza en virtud de este contrato.

SEXTA.- DEPENDENCIA'Y AFILIACION AL IESS:

Es obligacion del EMPLEADOR afiliar al TRABAJADOR al Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social durante todo el tiempo por el cual efectivamente preste servicios
en virtud de este contrato.

SEPTIMA.- RESPONSABILIDADES:

EI TRABAJADOR ejecutara su labor con la intensidad, esmero y cuidado apropiados,
asi como con absoluta responsabilidad, dedicacion y honorabilidad, siendo
responsable de todo dafio o pérdida que ocasione con su trabajo o por omision de sus
obligaciones.

OCTAVA.- CONFIDENCIALIDAD:

EL TRABAJADOR se compromete y obliga en forma expresa y voluntaria a no
divulgar, bajo ningiin modo la informacion que obtenga del EMPLEADOR, como
consecuencia del presente contrato. EL TRABAJADOR reconoce expresamente que
la informacion que obtenga como consecuencia de la ejecucion de sus trabajo es de
propiedad exclusiva del EMPLEADOR, por tanto toda informacién obtenida se
considera confidencial y expresamente se prohibe AL TRABAJADOR su divulgacion,
quedando entendido que de producirse este evento, se considerara causa para dar por
terminado el presente contrato, reservandose EL EMPLEADOR el derecho de iniciar
las acciones legales pertinentes.
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El trabajador declara y acepta que todo producto de su intelecto que se genere a
consecuencia de su trabajo, pasa a ser de propiedad del EMPLEADOR respetando su
derecho de propiedad intelectual.

NOVENA.- ELEMENTOS DE TRABAJO:

Ademas de lo establecido en el Cddigo de Trabajo, EL TRABAJADOR se
compromete de manera especial a conservar en buen estado los insumos, equipos,
maquinarias, Utiles de trabajo y uniformes y a devolver los mismos cuando le sean
requeridos por la empresa. Corresponde a EL TRABAJADOR reparar todo dafio que
sufrieren los bienes de propiedad del EMPLEADOR, sea por su descuido o
negligencia.

DECIMA. - PLAZO:

El plazo de duracion del presente contrato de trabajo a tiempo fijo es el de un afio
contado a partir de la fecha de suscripcion, pudiendo ser renovado automaticamente
por un periodo similar, si ninguna de las partes por escrito decide lo contrario. Al
amparo de la facultad prevista en el Art. 15 del Codigo de Trabajo, los contratantes
estipulan que los primeros noventa dias de vigencia del contrato constituyen un
periodo de prueba tiempo durante el cual, cualquiera de las partes puede darlo por
terminado libremente sin incurrir en responsabilidades indemnizatorias de ninguna
especie, y dentro del cual EL TRABAJADOR se compromete a realizarse todos los
examenes medicos que EL EMPLEADOR establezca en sus reglamentos internos,
cddigos de ética, y demas documentos internos.

DECIMA PRIMERA.- LEGISLACION:

Las partes incorporan a este contrato todas las disposiciones legales que sean
aplicables y para caso de juicio, renuncian domicilio y se someten a los Jueces de
Trabajo de GUAYAS y al tramite oral.

DECIMA SEGUNDA.- DOCUMENTOS HABILITANTES
Politicas internas de trabajo

Valores empresariales

Politicas y procesos de la compafiia

DECIMA TERCERA.- FINAL.:

EL EMPLEADOR Y EL TRABAJADOR aceptan Yy ratifican en todas sus partes el
contrato contenido en las clausulas que anteceden, sin reserva de ninguna clase y por
convenir a sus intereses, para constancia de lo cual, lo firman por triplicado y
autorizan su registro de conformidad con la ley.
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Natalia Alava Diana Cadena
Gerente Propietaria C.1. 0915324766
Hair Studio El Trabajador



Apéndice F Formato de entrevistas

UNIVERSIDAD

SAN GREGORIO

> E PORTOVIE]O

UNIVERSIDAD “SAN GREGORIO DE PORTOVIEJO”
CARRERA DE GESTION EMPRESARIAL

Entrevista direccionada al propietarios de pelugueria ubicadas en el sector de

Guayacanes, norte de la ciudad de Guayaquil

Ciudad: Fecha:
Lugar:
Hora de inicio: Hora de finalizacion:

Nombre del entrevistado:
Cargo
Nombre del entrevistador:

Obijetivo de la entrevista: Analizar la percepcién de propietarios de peluquerias que

funcionan en el sector de Guayacanes de la ciudad de Guayaquil.
Formulario

1. ¢Queé criterio tiene usted en el mercado de la belleza en la actualidad en

cuanto a la demanda y competencia?




2. ¢Cual ha sido su impulso para crear este tipo de microempresa dentro

de la ciudadela Guayacanes?

3. ¢Podria mencionar un presupuesto estimado de adquisicion de insumos

y equipos para la apertura de la apertura de la peluqueria?

4. En cuanto al funcionamiento interno, ¢Qué politicas considera més

relevantes en el manejo de la peluqueria?

5. ¢Considera necesaria la aplicacion de una politica interna de limpieza en

la pelugueria?




6. ¢Cuanto estima que le representara la contratacion del personal?

7. ¢Qué tipo de estrategias promocionaria usted o sugiere bajo la

experiencia desde el inicio de apertura de la pelugqueria?

8. ¢De qué punto de vista crea la necesidad de evaluar a sus proveedores?

9. ¢Considera necesaria la aplicacion de politicas de servicio y politicas

comerciales en una pelugueria?

Gracias!



UNIVERSIDAD

SAN GREGORIO

D E PORTOVIE]O

UNIVERSIDAD “SAN GREGORIO DE PORTOVIEJO”
CARRERA DE GESTION EMPRESARIAL

Encuestas direccionadas a los habitantes del sector de Guayacanes,

norte de la ciudad de Guayaquil

Saludos: Buenos dias, somos estudiantes de la Universidad San

Gregorio de Portoviejo, y estamos desarrollando una encuesta breve con el objetivo

de conocer su opinion sobre la instauracion de una nueva peluqueria en el sector de

Guayacanes.

Objetivo de la encuesta: Identificar el comportamiento de compra de

los habitantes del sector de Guayacanes en relacién a los servicios de peluqueria.

Indicaciones para responder la encuesta:

Dispone usted de 15 minutos para responder la encuesta.
Lea minuciosamente cada pregunta y sus opciones.
Marque la alternativa que considere correcta con una X.
No puede modificar sus respuestas.

Culminada la encuesta entregarla al encuestador.

1. Edad
-De 18 a 20 afios |:|
-De 21 a 25 afios D

[]



-De 26 a 35 afios

-De 36 a 45 afios

-De 46 afios en adelante

10

Género

Masculino |:|
Femenino |:|

¢ Cada que tiempo acude a una peluqueria?

Cada 15 dias |:|

Cada mes |:|

Cada dos meses |:|

Cada 3 a 4 meses |:|

¢ Tiene un lugar fijo o de referencia a la hora de requerir servicios

de peluqueria?

¢ Qué servicio de peluqueria suele requerir con mayor
regularidad?
Corte
Tinturado
Peinado

Alisado

OO

Reparacion capilar



6. ¢Cual es el aproximado en cuanto a dinero, que suele destinar en
los servicios de peluqueria?

- De5al0dolares |:|

- De 11 a 15 dolares |:|

- De 16 a 20 ddlares |:|

- De 21 a 30 délares |:|

- De31a40ddlares. |:|

- Mas de 40 délares |:|

7. ¢En qué aspectos se fija una peluqueria con respecto a la
infraestructura?

- Buena iluminacion. D

- Disponibilidad de amplia gama de maquinas D

- La marca de los insumos y equipos D

- Seguridad. D

8. ¢En qué aspectos se fija una peluqueria con respecto a los

servicios?

Calidad de los productos |:|

- Promociones |:|

- Atencion y servicio |:|

- Aspectos del local |:|

9. ¢Suele cambiar constantemente de peluqueria?
- si []

- No []

- Aveces |:|



10. ¢ De recibir un servicio de calidad, suele recomendar estas
peluquerias a sus familiares o amigos?

s []

- No |:|

- Aveces D

11. ¢ Qué servicios adicionales valoraria de una peluqueria?
- Servicio de manicura y pedicura |:|
- Wifi []
- Spa |:|

- Estética integral |:|

Se agradece su colaboracion y tiempo otorgado.

Atentamente.

Sandy Natalia Alava Pachay.
C.C. 0930986013

Bryan Josué Salazar Candelario
C.C. 0951095215



