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RESUMEN

Ante el estilo de vida tan acelerado que se Vvive en la actualidad, se identifico la
oportunidad de satisfacer la demanda de las personas de embellecer su cuerpo y a la
vez sentirse mejor, es decir, relajarse y reducir asi el estrés causado diariamente por la
rutina ya sea laboral como personal y al transcurrir el tiempo se ha originado esta
necesidad en las personas del canton Naranjito en encontrar un lugar donde puedan
satisfacer las necesidades anteriormente mencionadas y esto puede lograrse con la
implementacion de un centro cosmetoldgico y spa donde se brinde una variedad de

servicios muy diferente a lo que los centros estéticos del cantdn ofrecen a sus clientes.

Este sector cuenta con una plaza de mercado altamente rentable por lo cual se

considera que es viable la creacién de este centro.

Con el fin de lograr que este proyecto sea exitoso, se presentard estrategias de
mercado, considerando las diferentes acciones relacionadas al desarrollo del servicio,
establecimiento de precios, presentacion de una adecuada promocion y finalmente

determinando su distribucién o plaza.

Otro factor importante que se toma en consideracion para el correcto funcionamiento
de la empresa es el personal, el cual es indispensable para la ejecucion de los

diferentes servicios que los clientes requieren.

Posteriormente se realizd estados financieros en los cuales reflejan los movimientos de

efectivo y la utilidad durante el periodo contable al que estan sujetas.

Una vez explicado brevemente en este resumen todo lo que se hard para sobresalir
con éste servicio, esperando dejar bien en claro que la creacion de éste centro
cosmetoldgico y spa en el canton Naranjito, lo cual tendra una acogida favorable, con
todo esto se lograrad resaltar ante nuestros competidores y mantener una buena

participacion en el mercado laboral.
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SUMMARY

Given the fast-paced lifestyle we live today, we identified the opportunity to meet the
demand for people to beautify your body while you feel better, that is, relax and reduce
stress from daily routine and labor is as personal as time goes on this need has arisen
in the canton Naranjito people find a place to meet the above requirements and this can
be achieved with the implementation of cosmetology and spa center which provides a
variety of services very different from what the canton beauty centers offer to their

customers.

This sector has a highly profitable market place so it is considered feasible the creation

of this center.

In order to make this project successful, marketing strategies will be presented,
considering the different actions related to service development, pricing, presentation of
proper promotion and finally determining their distribution or square.
Another important factor is taken into account for the proper functioning of the
company's staff, which is essential to the implementation of the various services that

customers require.

Subsequently performed in which financial statements reflect the cash flows and value
during the accounting period to which they are subject.

Having explained briefly in this summary all that will to excel with this service, hoping to
make it clear that the creation of this center cosmetology and spa in canton Naranjito,
which will have a favorable, yet it will do highlight before our competitors and maintain
good labor market participation.
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INTRODUCCION

En el canton Naranjito, provincia del Guayas se ha tomado como investigacion el por
qué los centros estéticos no se han desarrollado con brevedad posible, de los cuales
han mantenido una estabilidad sin miras de progreso, teniendo como principal
inconveniente la inexistencia de visibn empresarial de los propietarios, razén en el cual
nos hemos centrado en indagar, estudiar y verificar aquel problema, ademas de este se
encontraron problemas secundarios de importancia a solucionarlos como son: los
escasos recursos economicos que impiden el mejoramiento de aquellos centros

estéticos, también el inadecuadocontrol de los ingresos, entre otros.

En la actualidad los salones de belleza o centros estéticos han evolucionado con
mucha fuerza, llegando a formarse en centros de cosmetodologia y belleza, ya que las
tendencias de la moda, la apariencia personal y estética asi lo requieren.

Es por esta razén quelos centros estéticos de este cantdn ameritan un cambio a la
actualidad incorporando nuevas estrategias que ayuden a su crecimiento profesional y

econdémico.

Esta investigacion tiene como objetivo primordial identificar la carencia de visidén
empresarialque se ha originado en algunos centros estéticos que ocasionan varios
problemas, el cual se ha estudiado, definido y por ende establecido sugerencias que
ayudaran a solucionar este tipo de problema.

Es por esta razon que la propuesta a esta investigacion dara una alternativa de mejora

tanto al cantdbn como a la sociedad naranijitefia.

Esta investigacion se distingue de las demas porque se ha recopilado la informacion
necesaria de una manera favorable permitiéndonos verificar e identificar claramente las

causas de estos problemas.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacién

Naranijito es un cantdén que pertenece a la provincia del Guayas, el cual se dedica a la
produccidén y comercializacion de bienes y servicios, en el mismo existen diversos

centros estéticos que brindan sus servicios a la comunidad naranjitefia.

Pero a pesar de todos estos servicios que brindan en este cantdn se carece de vision
empresarial el cual genera una escasa implementacién de centros cosmetoldgicos y

spa en Naranjito.

También se observa que los escasos conocimientos de los gerentes o propietarios de
los centros estéticos generan muy poca iniciativa que impide el desarrollo progresivo
de los negocios, ademas esto conlleva a la falta de inventarios que es ocasionada por

los escasos recursos econémicos.

A través de la investigacion que se ha realizado damos a notar la existencia de
personas que brindan sus servicios e estética a domicilio y esto a la vez genera

informalidad en su trabajo.

Debido a la inexistencia de un centro cosmetolégico y spa se ha generado el
desconocimiento de los servicios que se ofrecen en aquellos lugares.Los propietarios
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de los centros estéticos no disponen de conocimientos financieros el cual ha generado
en ellos el inadecuado control de los ingresos. De no tener en claro este punto
importante es razon suficiente para que no trabajen de una manera eficiente y

ordenada con respecto a los movimientos financieros.
Prondstico:

Si no existe una solucion al escaso servicio de spa y cosmetologia, este sector podria
dejar de ser explotado perdiendo oportunidades de crecimiento y de rentabilidad en

€S0S negocios y ser pioneros en el canton Naranijito.
Control del prondstico:

Para poder solucionarlo es fundamental realizar una investigacion de mercado y por
ende a la creacion de un centro cosmetolégico y spa que ayudara al fortalecimientoy
crecimiento delcantdn para que pueda brindar servicios adicionales a los ya habituales

para la satisfaccionde la comunidad naranjitefia.
1.1.2 Delimitacion del problema

Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Cantén: Naranjito

Sector: Urbano - comercial

Area: Socio-econémico

1.1.3 Formulacién del problema

¢En que incide la escasaimplementacion de centros cosmetoldgicos y spa en el cantén
Naranijito?

21



1.1.4 Sistematizacién del problema

¢Por qué se genera poca iniciativa por parte de los propietarios de los centros

estéticos?
¢, Qué ha ocasionado los bajos recursos econémicos que poseen los centros estéticos?
¢En que incide que este negocio sea tratado de manera informal en el canton?

¢Por qué se ha ocasionadoel desconocimiento de los servicios que se ofrecen en los

spas?
1.1.5 Determinacién del tema

Estudio de factibilidad para la implementacion de un cosmetoldgico y spa en el cantdon
Naranijito.

1.20BJETIVOS
1.2.1 Objetivo General de la Investigacion

Realizar una investigacion de mercado, estudiando los factores que impiden la
implementacion de un centro cosmetoldgico y spa en el cantdn Naranjito con la
finalidad de determinar la posibilidad de aceptacién del mercado para este tipo de

servicios.
1.2.2 Objetivos Especificos de Investigacion

Estudiar el mercado cosmetolégico utilizando las mejores estrategias que ayudaran a la
aceptacion de este tipo de servicios.

Elaborar encuestas que permiten conocer las opiniones de la poblacion con respecto a
los centros de spa y estética.

Determinar si las personas estarian dispuestas a utilizar servicios novedosos que le

ayudarian a verse y sentirse hien.

22



1.3JUSTIFICACION

En el cantdn Naranijito existen varios centros estéticos que brindan sus servicios a la
comunidad, con el fin de satisfacer sus necesidades, pero a pesar de todo esto ellos no

tienen una vision empresarial para poder emprender aun mas dentro de la estética.

Los escasos conocimientos de los propietarios por emprender con nuevas ideas y
formas de trabajos impiden a la superaciéon de sus negocios.La falta de inventarios en

aquellos centros es notoria ya que no cubre con las exigencias de los clientes.

En la investigacion realizada se observo la existencia de trabajos informales debido a
gue existen personas que no tienen los recursos suficientes o temen emprender su

negocio de manera formal.

La investigacion realizada es fundamental porque ayudara al mejoramiento del cantén
tanto en la economia como a la sociedad. De esta manera el desarrollo de este sector

continuara.

La investigacion realizada es fundamental porque ayudara al mejoramiento del cantén
ya que se analizaran las falencias de otros negocios y asi poder solucionarlas con la

implementacion de este negocio.

Esta investigacion se realizarAd por medio de encuestas ya que es la técnicamas
recomendable para elinvestigadordetal forma se llegard a conocer las opinionesque
tienen los ciudadanos del canton Naranjito con respecto a los centros estéticos.

Con todo lo investigado se puedeanalizar a fondo los beneficios que la ciudadania
naranjiteiia espera, todo esto con diferentes estrategias utilizadas para atender los

requerimientos de la comunidad.

Se implementard un centro cosmetolégico y spa con el propdsito principal de proveer
un servicio de cuidado estético y de bienestar, en un ambito que integra tanto servicios
de estética como terapias, tratamientos tradicionales - complementarios de relajacién y

rejuvenecimiento.

23



Ademas se tendra que contratar a personas calificadas para ofrecer un excelente
servicio a los consumidores. Estos nuevos servicios que se brindaran a la sociedad
daran un mayor realce a la comunidad naranjitefia, y de esta manera se aportaria con
la superacion econdémica del canton Naranjito.
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CAPITULO II

MARCO REFERENCIAL

2.1MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Histéricos

La estética es la rama de la filosofia que tiene por objeto el estudio de la esencia y la
percepcion de la belleza. Los pocos afios de este nuevo milenio marcan un camino en

el mundo de la estética.

La palabra cosmética deriva del griego Késmetikos que significa adornar, siendo el arte

de preservar y aumentar la belleza.

Cosmetologia es la parte de la medicina que trata especialmente de los cuidados, del
aseo y belleza de la piel. Desde lo mas profundo de la historia se conoce que la mujer
siempre tratd y trata de ser mas bella.

Los grandes idolos estéticos suelen surgir del mundo del espectaculo. Entre ellos se
siguen como ejemplos a cantantes, actrices y top-models, y es por esa razén que los
estilistas toman esas ideaspara aplicarlas en pantallas y pasarelas, popularizandolas y
finalmente extendiéndolas por los diferentes paises de todo el mundo, en lo cual se

convierte en una moda y son referencias a seguir creciendo a nivel profesional.

Las extensiones fijas, los postizos, los tintes de alta calidad que no dafian el cabello,

las ceras, geles y espumas que texturizan y dan forma, los accesorios y complementos,
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los protectores solares y todos y cada uno de los productos que pueden encontrarse en
el mercado formulados o disefiados para el cabello han convertido lo que era un lujo en
una necesidad, y la industria de la belleza se ha entrado en la mayoria de hogares.

Los productos de belleza dejan de ser productos de lujo para llegar a las mas amplias

capas de la poblacién.

Jévenes y no tan jévenes reservan una parte de su presupuesto mensual a cuidar su

imagen. Es por esta razdn que empieza el milenio de la estética.

Existen dos versiones con respecto al origen del término “spa”. La primera indica que
proviene de la frase “salus per aquam” que, en latin, significa “salud por medio del
agua”’. Otra version es que estos lugares recibieron su nombre gracias a unas termas
minerales de la ciudad de Spa, en Bélgica. Durante siglos, esta localidad fue
reconocida por sus manantiales de agua mineral con propiedades curativas, siendo

visitada por la aristocracia europea, sobre todo, durante los siglos XVIII y XIX.

Los antiguos romanos junto a los griegos, fueron los primeros en valorar realmente los
beneficios de este tipo de tratamientos. Ellos fueron quienes decidieron complementar
el ritual de los bafos, afiadiéndole masajes y ejercicios de relajacion, y fundaron las
bases sobre las que se construyeron los spas modernos.

Hoy en dia, los spas son espacios dedicados a los tratamientos de salud y belleza,
donde las personas pueden relajarse y alcanzar cierto bienestar. Masajes, tratamientos
faciales y corporales y cosmetologia son solo algunos de los servicios que actualmente
ofrecen este tipo de establecimientos.

2.1.2 Antecedentes Referenciales

La propietaria de “Estilos Liz” inici6 sus actividades el 3 de marzo de 2008 debido a que
en el canton Naranjito existian pocos establecimientos que ofrecen servicios
cosmetolégicos motivo por el cual cred su propio negocio a través de un pequefio

préstamo familiar.
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Estilos Liz estd dedicado al servicio de corte de cabello, lavado alisado ondulado,
manicure, pedicura, etc.; el cual este negocio tuvo varias dificultades en el primer afo
laboral como fue la poca clientela y la escases de los instrumentos basicos para cada
actividad.

Ya con el pasar del tiempo poco a poco fue mejorando teniendo mas clientela pero a
pesar de todo esto no obtuvo todos los recursos suficientes para mejorar su situacion

econdémica y profesional.

Gabinete “Elimer” fue creado porque la propietaria de este queria mejorar su situacion
econdmica ya que anteriormente laboraba como ayudante de otro centro estético por el
cual aquellos ingresos no le abastecian para cubrir sus necesidades, motivo por el que
tomo la decisidbn de emprender su negocio el 25 de septiembre de 2010. Como recién
estd iniciando este negocio no cabe duda de que surgen algunas dificultades y entre
ellas estan el no contar con un personal suficiente para atender a sus clientes en el

momento exacto.

Gabinete “Yuli's”, lugar donde se realizan diferentes tipos de trabajos estéticos que
benefician en gran parte a la comunidad naranjitefia, se encuentra ubicado en el centro

del cantdn, razén por la cual tiene una mayor acogida de clientes.

Este negocio tuvo sus inicios el 20 de octubre del 2002 empezando con un pequeio
capital solventado por él mismo, razén por la cual le favorecié en mucho para una
inmediata adquisiciéon de los implementos basicos que le facilitaron para poner su

negocio en funcionamiento.

Al transcurrir los afios se presentaron ciertos obstaculos que no fueron faciles de
manejar pero a pesar de ellos, con su gran esfuerzo sobresalio en gran manera que

mejord su rendimiento econémico.

En enero de 1998 nace el “Centro de Estética Ely”, fundado por la cosmetdloga y
esteticista Elizabeth Mansilla Moro. Se iniciaron las operaciones en un pequeifio local
ubicado en la galeria comercial del céntrico Hotel Plaza de la ciudad de La Paz.
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Este centro tenia como principal caracteristica la realizacion de tratamientos faciales de
hidratacion y cuidado facial solamente y se contaba con dos personas que colaboraban

en los tratamientos.

Pasado un tiempo se identificd los varios requerimientos de tratamientos corporales y
de relajacion; razén por la que surge la idea de expandir las ofertas de los servicios.
Mediante la cual con una inversion se podra obtener equipos destinados para cubrir
estas nuevas necesidades identificadas.

En la actualidad, “Elizabeth Mansilla Spa S.R.L.” esta instalado en la zona sur de la
ciudad de La Paz, Bolivia, cuenta con empleados especializados en areas como de
cosmetologia y fisioterapia.

Es considerado como el primer Spa S.R.L. de La Paz y el mas completo gracias a la
continua capacitacion e innovacion adquirida en los diversos congresos internacionales

donde asiste.
2.1.3 Fundamentacién

Fundamentacion Cientifica: Para abordar el tema que nos preocupa, comenzaremos
por la definicion de los conceptos mas relevantes que estaran contenidos en esta

investigacion:

Un centro de cosmetodologia y belleza es un establecimiento comercial que ofrece a
sus clientes tratamientos para el embellecimiento, conservacién e higiene de la piel con
el fin primordial de promocionar la imagen saludable de sus clientes.

Para poder emprender un centro cosmetolégico debe tener como base principal la
experiencia cosmetoldgica y estilistica como también del area estratégica, teniendo
esto muy en claro se cubriran todas las necesidades de los clientes y la empresa
llegara a obtener el éxito deseado.

La distribucion de un centro estético debe estar bien planificada para alcanzar la

maxima eficiencia de los servicios y comodidad de los clientes.
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Una manera adecuada de administrar un salén de belleza se debe de empezar
teniendo como objetivo a los clientes que es lo primordial para cualquier tipo de
negocio:

e Estar atendidos y dirigidos por expertos

e Ofreciendo variedad de productos cosméticos

El principal motivo para realizar esta investigacion se debe al demasiado estrés que se
produce hoy en dia ya sea a consecuencia del trabajo como la monotonia del hogar,

aqui una breve explicacion acerca de esta moderna enfermedad que nos enfrentamos:

El estrés se caracteriza como un estado de cansanciofisico y psicolégico del ser
humano, ya sea por exceso de trabajo, desdrdenes emocionales o por ansiedad.
Aunque en ocasiones influye en el motor de nuestras vidas, es ante todo considerado

como los mas fuertes enemigos en cuestion de la salud.

En el siglo actual se lo considera como un conjunto coordinado de reacciones
fisiologicas ante cualquier estimulo nocivo. Mas tarde, Walter Cannonen 1929 habla del
estrés como respuestas automaticas que emite nuestro organismo en defensa de
estimulos amenazantes, tanto externos como internos. Esta respuesta implica la
activacion del sistema nervioso, asi como la liberacion de catecolaminas, es decir
adrenalina y noradrenalina por la médula suprarrenal. La consecuencia del estrés

puede alterar nuestro sistema nervioso originandonos varias enfermedades.

Entre los tratamientos para reducir el estrés tenemos el tratamiento psicolégico como
también tratamientos alternativos; entre estos puede estar la visita a un spa para
buscar la adecuada relajacién que nuestro cuerpo y mente necesitan: los masajes y la

aromaterapia son un el tratamiento indicado para relajarse.

Esto consiste en utilizar aceites y plantas aromaticas para que el cuerpo logre la
relajaciéon o el alivio de un dolor o trastorno. Estas soluciones se pueden aplicar con un

masaje, inhalarlo en forma de vapor o del humo generado por las velas aromaticas.
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La aromaterapia son tratamientos de masajes tanto relajantes como reductivos que se

ofrecen en los servicios de cosmetologia y spa.

Esta técnica esta basada en dos mecanismos basicos: el sentido del olfatoy
la capacidad absorbente de la piel. Los especialistas en terapias afirman que la
inhalacion de aquellas fragancias hace que el cerebro expulse productos quimicos que
combaten al estrésy a la fatiga. También consideran que algunos aceites contienen

un efecto medicinal tras ser absorbidos por la piel.
Implementacion:

Es la realizacion de una aplicacién, ejecucion de un plan, idea, modelo cientifico,
disefio, algoritmo o politica.

A través de este mecanismose buscara satisfacer las necesidadesde las personas que
desean verse y sentirse mejor,ofreciendo estrategias que mejoren el centro a

implementar y asi obtener la aceptacion en el mercado naranjitefio.

En este proceso de andlisis se estudiara el mercado, su segmentacion, los productos y

servicios que se ofrecen.

Los plazos de implementacidén deben contar con evaluaciones perioddicas que permitan
detectar a tiempo los problemas, debilidades y limitaciones para su correccion a
tiempo.

Implementacion en centros cosmetoldgicos:

La implementacién en los centros estéticos es de gran importancia para la debida
ejecucion del trabajo y la satisfaccion de los clientes.

Como puede ser una extensa variedad de productos, tratamientos y equipos exclusivos
gue son capaces de responder con exactitud a todas las necesidades estéticas del
hombre y la mujer actual.

Los lavacabezas, carros ayudantes y mesas de manicura, son los que marcaran el
estilo del lugar y la calidad de sus instrumentos y trabajos. Ya sea que se esta
lanzando un salén, o se estd redisefiando, es recomendable adquirir mobiliarios

adecuados para que los especialistas en cosmetologia y belleza trabajen tranquilos y
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puedan brindar toda su experiencia de la forma més relajada posible, proveyendo a los
clientes un ambiente célido y agradable.

El mobiliario de la estética puede ser de diferentes materiales y texturaspara la
comodidad tanto del profesional como del consumidor.

Los exhibidores de productos como shampoos, cremas, lociones, esmaltes, deben
ubicarse estratégicamente en el negocio, haciéndose visibles para el cliente.

El equipo de un centro cosmetoldgico debe de contener los instrumentos més actuales
de peinado, equipo de iluminacion, ropa comoda para el uso de los clientes y otros
equipos que le ayudara en tratamientos como el manicure, pedicure, masajes y
estética.

Dentro de un Spa se encuentra diversos implementos necesarios para la ejecucion del

trabajo:

e Equipo de Sauna
e Jacuzzi

e Bafio de Vapor

e Piscina Termal

e Camilla de agua

e Duchas Terapeutas

Tipos de implementacion:

En esta investigacion se observa cuéles son los implementos primordiales para cubrir
las necesidades del negocio como: instrumentos adecuados para la actividad a realizar,
productos para el cuidado personal, mobiliario, espejos, television, venta de productos,
catalogos de peinados, etc.

Los implementos anteriormente mencionados son necesarios para encaminardia a dia
las actividades para asi nooptar con problemas y por ende obtener la satisfaccion de
los clientes.
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¢ Por qué surge esta implementaciéon?

Surge de las necesidades que poseen los habitantes del cantén Naranjito. Se la debe
de realizar de una manera correcta para el buen funcionamiento del negocio,
rigiéndose por métodos, estrategias y medidas, etc.

Estrategias:

Es el medio, la via y el como para la obtencion de los objetivos de la organizacion.
También se dice que es el arte de entremezclar el andlisis interno y la sabiduria
utilizada por los dirigentes, en este caso por la propietaria para crear valores y
habilidades para hacer surgir el negocio.

Estrategias en los centros estéticos:

Como base fundamental para elaborar estrategias que ayuden a mejorar los centros
estéticos, tenemos como factor constante la calidad que se brinda a los clientes,

innovar y sorprender a los consumidores con diferentes métodos.

Una estrategia sin duda alguna es la fidelizacién y esto se lo consigue con un trato
personalizado hacia sus clientes. Acercarse al cliente es imprescindible cuando se
guiere consolidar un negocio e invertir en beneficios futuros que ayudaran a mejorar
cualquier empresa.

Otro de los métodos para fidelizar es premiar a los clientes que mas acuden a los
centros de estética. Esto se consigue de diversas formas: priorizandolos por encima de
los otros en épocas de mucha ocupacién, informandoles en primer lugar de ofertas y
novedades y en la medida que se pueda, ofreciendo descuentos.

Los expertos aconsejan hacer descuentos personalizados junto con promociones a los
clientes mas fieles y por supuesto, un trato selecto.

El marketing para centros de belleza, es imprescindible para cualquier compafia que
anhele subsistir en este mundo tan profesional como el nuestro, entonces se puede
decir que el marketing se emplea a todos los interesados y agentes, resulta esencial

estudiarlo para conseguir evolucionar de modo persistente.
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El marketing, se hace aun mas fuerte, cuando se existen mas oportunidades de poder
publicitar los servicios que se ofrecen en los negocios.*
A través del marketing se conoce el grado de los beneficios de los nuevos cosméticos,
y ademas se conoce su empleo y sus importes.
Pasos necesarios a sequir para fidelizar al cliente:

e Ofrecer un buen servicio al cliente.

e Preocupacion por saber los deseos y necesidades del cliente.

e Satisfacer las demandas de los clientes de forma personalizada.

e Tener una relacion fluida con los clientes para que hagan llegar sus opiniones.

e Profesionalidad: tener siempre el afan por mejorar la calidad de los servicios

ofrecidos.

Infraestructura:

La componen los medios de produccion y la fuerza del trabajo. Juntos constituyen las
fuerzas productivas, que estaran controladas, a veces frenadas por las relaciones de
produccioén.

También se lo puede entender como el conjunto de elementos o servicios que sean
primordiales para la creacion y en este caso para el funcionamiento de este negocio.
Esta infraestructura puede ser en elarea social y econdmica porque se ayudara tanto a
la sociedad como a la economia de los naranijitefios.

¢Por qué es importante la infraestructura?

Para mejorar el ambiente fisico del lugar que da como resultado la comodidad de los
clientes, asi se mantendra un mejoramiento en relacion a todos los instrumentos
necesarios para el desarrollo de las actividades, ademas de los productos que ahi se

comercialicen.

! GRANDE ESTEBAN, Lidefonso; RIVAS, Alonso: Comportamiento del consumidor: Decisiones y estrategias de
Marketing, Esic Editorial 2010.
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La infraestructura en los centros estéticos debe ser un lugar llamativo, agradable ante
lamirada de los clientes de tal forma que se sientan cémodos en el momento que

ingresen al centro estético.
Comercializacion:

Es un conjunto de actividades que se relacionan entre si con el fin de cumplir objetivos
de determinada empresa. Teniendo como principal objetivo hacer llegar los bienes o
servicios desde el productor hasta el consumidor, esto implica el vender, desarrollar
estrategias y técnicas de venta de los productos y servicios, como es la exhibicion de
aquellos productos en mostradores, organizar y capacitar a la fuerza de ventas,
pruebas de ventas, logistica, compras, entregar y colocar el producto en las manos de
los clientes,etc.Para llevar a cabo esta comercializacion es muy importante realizar una
correcta investigacion de mercados para identificar las necesidades de los clientes y
definir la manera en que el producto o servicio que se ofrece cumpla este propdsito.

La comercializacion incluye un sin numero de actividades como son: Telemarketing,

ventas directas, técnicas de ventas, publicidad, merchandising, marketing.

Como es obvio son muchisimas las actividades que encierra la comercializacién, sin
embargo, son imprescindibles para concretar la venta de los productos del negocio y
asi obtener la satisfaccion delos clientes.

En los centros cosmetoldgicos se comercializa diferentes productos relacionados con la
estética, por eso es esencial realizar la mayoria de estrategias para comercializar estos

productos.

Algunos centros estéticos optan por la comercializacion de maquinas que realizan
tratamientos corporales y faciales con total seguridad y eficacia, beneficiando a los

clientes.

En este centro cosmetolégico y spa se realizard la comercializacion de productos
como: magquillajes, tintas cremas, etc., de diferentes modelos y marcas reconocidas

como: Wellapon, Sedal, Yanbal, L’bel, Ponds, etc.
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Mantenimiento:

Todas aquellas acciones llevadas a cabo para mantener los materiales en una
condicion adecuada o los procesos para lograr esta condicion. Este mantenimiento

incluye acciones de inspeccién, comprobaciones, clasificacion, reparacion, etc.

Se debe de realizar un buen mantenimiento del negocio que asegure el bienestar tanto

de la propietaria como de los clientes y mejorar la reputacion del mismo.

Un mantenimiento preventivo permite detectar fallos que se puedan repetir y a la vez

percibir las faltas de materiales para el debido funcionamiento del trabajo.

En los centros estéticos se debe realizar un total mantenimiento en los accesorios y
herramientas de la estética como son las tijeras, cepillos y maquinas de belleza, para
satisfacer las exigencias del mercado cosmetoldgico.

Inventario:

Un inventario se define como aquel conjunto de bienes, tanto muebles como
inmuebles, con los que cuenta una empresa para su comercializacién.Gestionar de
forma eficiente el inventario garantiza que el negocio dispondra de todo lo que los

clientes necesitan.

Con una buena administracion de los inventarios se puede mantener y mejorar la
rentabilidad de un negocio. No se trata s6lo de comprar y guardar, sino de prever las
necesidades, conocer las tendencias, estar al tanto de las innovaciones, almacenar

adecuadamente y utilizar con eficiencia, sin permitir el desperdicio.

Uno de los grandes peligros del manejo de inventarios es tener demasiado. Es decir,
guedarse con demasiado stock de mercancia lo cual ocurre con frecuencia cuando el
vendedor de la casa cosmética impulsa actividades con precios muy atractivos y por
aprovechar la oportunidad nos olvidamos de las precauciones que debemos tener al
respecto.
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Insatisfaccioén:

La insatisfaccion se presenta en los sujetos que tienen la carencia de conocimiento e
informacion sobre algun objeto, hecho o fendmeno y que a pesar de tener algo de
informacion, no han alcanzado cubrir esa carencia. Es decir, se produce cuando el

desempenio percibido del producto no alcanza las expectativas del cliente.

Esta situacion que se ha generado en los clientes, esdebido a que no son atendidos
como ellos se lo esperan, por ende es necesario mejorar el ambiente de trabajo y
brindar a la propietaria la capacitacion necesaria para mejorar el trato con el cliente el
cual se obtendra un cambio significativo en el negocio.

Permisos de funcionamiento:

Entre los permisos de funcionamiento que debe tener cualquier negocio en regla estan:

patente, certificado del cuerpo de bomberos, certificado del RUC, etc.

Es necesario cumplir con todos los tramites que se solicitan para el funcionamiento de
un negocio, que a su vez ofrece a los propietarios una mejora, entre ellos la posibilidad
de acceder a medios de financiamiento bancarios y poder incrementar el nUmero de

clientes, porgue el hecho de que su negocio cumpla con la ley, les da seguridad.

Los responsables de los establecimientos de Estética Humana para obtener el permiso
de funcionamiento deberan cumplir con los siguientes requisitos:

o Listado de equipos de salud con sus respectivos niumeros de registro otorgados
por el Ministerio de Salud y Asistencia Social, que serdn utilizados en los
siguientes servicios.

o Carta compromiso de que los materiales a usar en sus actividades, con las
personas, estén registrados en el Ministerio de Sanidad y Asistencia social.

o0 El personal debe tener el certificado de salud vigente expedido por autoridad
sanitaria competente.

Ademas se deben de tener en cuenta algunos aspectos elementales como son:

e Barfio para atencion al publico.

e Extinguidores
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e Botiquinde primeros auxilios.

e Limpieza general para evitar la contaminacion ambiental dentro y fuera del
establecimiento publico.

e Esterilizacion de cepillos y peines, uso de limas, toallas limpias y frescas por
cada cliente.

e Uso de guantes desechables, etc.
Contabilidad:

Es una técnica o sistema de informacion que nos permite identificar,clasificar, registrar,

resumir, interpretar y analizar sus resultados.

A su vez, estos datos permiten conocer la estabilidad y solvencia de un negocio, las
tendencias de las ventas, costos y gastos generales, entre otros. De manera que
gracias a esta técnica se puede conocer la capacidad financiera del negocio.

Origen: La Contabilidad se origina desde tiempos muy antiguos, cuando el hombre se
ve obligado a llevar registros y controles de sus propiedades porque su memoria no le

era suficiente para guardar la informacion requerida.

Importancia: La contabilidad es de gran importancia porque todos los negocios o

empresas tienen la necesidad de llevar un control eficiente de sus ingresos financieros.

Es por esta raz6n que los propietarios de los centros cosmetolégicos tienen la
imperiosa necesidad de conocer como debe ser manejado su negocio en lo que se

refiere a los ingresos que se obtienen de él.

La contabilidad esta comprendida como el medio donde se generan datos, reportes y
balances, es decir la informacidén necesaria para que el gerente o propietario de un
negocio pueda tomar decisiones correctas.

Y gracias a la contabilidad la propietaria de este centro estético puede tomar las

decisiones idoneas para el buen funcionamiento de su negocio.
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La contabilidad muestra donde y como se ha gastado el dinero o se han contraido
compromisos; evaluando el desempefio e indicando las implicaciones financieras de

escoger un plan en lugar de otro.?

Los diferentes medios por el cual pueden llevarse una contabilidad en este negocio
seran: teniendo un registro contable de los productos que en el existan, llevando la caja
diaria del negocio, etc., ya que de esta manera se mejorara la planificacion y control de

Su negocio.

Contabilidad Administrativa.- Es el adecuado sistema de informacién que ofrece
servicios de necesidades internas en la administracion, con orientacién pragmatica que
facilita las funciones administrativas con respecto a la planeacién, asi como también a

la toma de decisiones.

Contabilidad Fiscal.- Es el sistema de informacion que se orienta a dar cumplimiento

a las obligaciones tributarias en las organizaciones.

Contabilidad Financiera.- Es un sistema de informacion destinado a proporcionar
informacion a terceras personas relacionadas con la empresa, como accionistas o

inversionistas, a fin de facilitar sus decisiones.®
Publicidad:

Es una técnica de comunicacion comercial que se orienta a informar al publico sobre
un producto o servicio a través de los medios de comunicacion con el objetivo de

motivarlos hacia una accién de consumo.

La funcién de la publicidad es dar a conocer un producto difundiéndolo a través de una
imagen o marca ya que asi se lo puede diferenciar de la competencia; de tal forma que
el consumidor pueda identificarlo, valorarlo y en consecuencia sentirse atraido por el

producto,y solo entonces deciden realizar la compra de determinado producto.

2 ZAPATA SANCHEZ, Pedro: Contabilidad General 62 ed., McGraw-Hill Interamericana, México D.F, 2008.
SRAMIREZ PADILLA, David Noel; Contabilidad Administrativa, 5% ed., McGraw-Hill Interamericana S.A
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Una buena campafia publicitaria debe nacer de la investigacion y el estudio del
mercado objetivo y enfocarse en el desarrollo de un mensaje adecuado para satisfacer
las necesidades de cada consumidor.

En este caso la publicidad en los centros estéticos especialmente en el que se
implementara es fundamental para que los consumidores y posibles clientes se sientan

identificados con el servicio que ofrece el negocio.

La publicidad es de gran importancia para cualquier tipo negocio que desee resaltar y
promocionar sus productos, servicios y beneficios que éste ofrecea la ciudadania.

Tipos de publicidad:

Los diferentes tipos de publicidad son el resultado de una o mas clasificaciones que
ayudan a determinar su alcance, los diferentes usos que se le puede dar, las
situaciones en las que pueden ser utilizadas y los patrocinadores que la pueden

emplear para lograr sus objetivos.

"La publicidad es un esfuerzo pagado, trasmitido por medios masivos de informacién

con objeto de persuadir" *

Persuadiendo en la compra de bienes o servicios de un determinado negocio.
Aqui algunos tipos de publicidad:

Propaganda: Se la realiza en medios masivos de comunicacion para difundir ideas

politicas y religiosas.

Publicidad de acuerdo con la forma de pago:Es aquella publicidad individual,

patrocinada por un solo individuo o una organizacion que actia por si sola.

Publicidad de acuerdo con el tipo y propésito del mensaje: Esta publicidad se
divide en:

e Publicidad para estimular la demanda primaria: Se ofrece la demanda a una

clase general de productos y se estimula la aceptaciéon de aquella idea o

*O’GUINN Tomas, ALLEN Chris y SEMENIK Richard: Publicidad, International Thomson Editores
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producto. Este tipo de publicidad se utiliza principalmente en la introduccion de
nuevos productosal mercado.
Publicidad para estimular la demanda selectiva: Se promueve la demanda de

una marca especifica.

Publicidad segun el enfoque del mensaje: Se divide en:

Publicidad en el producto: El propdsito de esta publicidad es informar acerca
del producto o servicio a ofrecer.

Publicidad institucional:En esta publicidad se crea una imagen favorable del
anunciante.

Publicidad de relaciones publicas: Se usa para crear una imagen favorable de
la empresa ante los empleados, accionistas o publico en general.

Las relaciones publicas son, en si, un conjunto de acciones de comunicaciéon y
persuasion coordinadas a lo largo del tiempo, que fortalecen los diversos
vinculos que se pueden unir con el publico, para lograr fidelidad y apoyo.®

Publicidad de servicio publico: Su objetivo es cambiar actitudes o conductas para el

bien de la comunidad o el publico en general.

Publicidad de acuerdo al receptor: Se divide en:

Publicidad a consumidores: Es la publicidad nacional respaldada por
fabricantes o publicidad local patrocinada por los minoristas y dirigida a los
consumidores.

Publicidad a fabricantes: Se divide en:

1. Publicidad a organizaciones comerciales

2. Publicidad profesional

3. Publicidad boca a boca.

® XIFRA, Jordi: Teoria y Estructura de las Relaciones Publicas. Madrid, McGraw Hill/ Interamericana.
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Publicidad social: Orienta al consumidor para que no haga gastos superfluos y

compre solo lo indispensable.

Publicidad subliminal: Son mensajes que se captan pero no se descubren. Su
alcance es insospechado, es invisible a todos los sentidos y su gran recurso esta en el
uso del sexo. El objetivo de este tipo de publicidad es vender mediante la atraccion
subliminal de la atencion a necesidades reprimidas existentes a nivel subconsciente o

inconsciente de la mente del individuo que percibe dicho mensaje.

En los centrosestéticos del cantdbn no optan por tener la mejor publicidad, ya que al
realizar una adecuada publicidad se puede informar, recordar y persuadir a un grupo
objetivo acerca de los productos y servicios que estos centros promueven, con la
finalidad de atraer a posibles clientes.

En el centro cosmetologico que se implementara lo més favorable es aplicar la
publicidad de relaciones publicas porque se dirigira a conseguir una opinién favorable
del publico y con ella se obtendra una mayor credibilidad en la comunicacion.

Se podra también obtener cuanto es el conocimiento por parte de los clientes acerca de
los servicios que se ofrecen en los centro estéticos y poder ser asi los mejores en lo

gue se realiza para un determinado servicio.

Para ello este centro cosmetoldgico debeser conocido, es decir, estar en el lugar
adecuado, conseguir prescriptores, utilizar el boca-oreja, practicar el networking, etc.

Se cree que los medios de comunicacion son uno de los publicos mas importantes, por
ser los portadores oficiales de la informacion en la sociedad. Si se lo utiliza de manera
adecuada, se podra llegar eficazmente hacia los clientes.

En algunos centros cosmetologicos dan a conocer sus servicios a través de varios

medios publicitarios como:

e Periddicos locales
e Revistas de barrio

¢ Revistas de asociaciones de comerciantes
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e Anuncios mediante volantes
e Emisoras y canales de television local,

e Sijtio web, etc.

Con todas estas acciones se lograra convertir al nuevo centro cosmetolégico y spa en
un establecimiento de referencia en la localidad.

Promocién y marketing relacional:

La promocidén es la accion comercial que sirve para persuadir al cliente hacia el

consumo, estimulando asi la demanda.

En este tipo de negocio, la promocion es una de las acciones mas habituales. Se
puede practicarla al colocar expositores de productos en el establecimiento, al repartir
muestras entre los clientes, al ofrecer cupones-descuento, ofertas 2x1, regalos, etc.

Estas estrategias se utilizan especialmente en periodos de baja facturaciéon en los que
el negocio necesita un empujon. También con el lanzamiento de novedades o

introduccién de nuevos servicios.
Clientes:

Son las personas, que adquieren o compran de forma voluntaria productos o servicios
gue necesitan o desean, ya sean para ellos mismoso para otras personas; por lo cual
ellos son el motivo principal por el que se crean, producen, fabrican y comercializan los

productos y servicios.
Tipos de clientes

Clientes Actuales: Son aquellas personas que realizan compras a determinada
empresa de forma periddica. Este tipo de clientes es el que genera el volumen de
ventas actuales, por tanto, es lafuente de ingresos que percibe la empresa en la
actualidad y es la que permite tener una determinada participacion en el mercado.
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En los centros estéticos y en cualquier negocio el estar pendientes de sus clientes es lo
primordial, por esta razon se les dedican mayor esfuerzo, porque ellos son la inversion

mas rentable que se hace en unaempresa.

Clientes Potenciales o futuros: Son aquellas personasque no realizan compras a la
empresa en la actualidad pero que son visualizados como posibles clientes en el futuro

porque tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la autoridad para comprar.

Clientes perdidos: Muchas empresas desaparecen sin saber como, fueron perdiendo
clientes y jamas investigaron las causas. Cuando los negocios 0 empresas tratan de
reaccionar con sus clientes perdidosno hay nada que se pueda hacer, por eso es

indispensable realizar una ardua investigacion para que esto no suceda.

Los clientes de los salones de estética se pueden dividir en tres grupos segun su edad,
actividad y condicion econémica.

El primer grupo esté constituido por personas de la clase econOmicamente alta, como
son: empresarios, ejecutivos, etc. Este tipo de clientes prefieren concurrir a salones de
belleza que se encuentren cerca de los negocios que estan relacionados a la moda y
ademas exigen ser cubiertas todas sus necesidades.

El segundo grupo comprende a personas de la clase media baja a media alta, ellos
visitan los centros de estética por lo menos una vez al mes. Para este grupo de clientes
la ubicacion de los centros de belleza se encuentra en areas de carga vehicular de
mucho trafico. Ellos son exigentes con el servicio debido a que es parte de su trabajo el
estar presentables.

El tercer grupo comprenden a personas de la clase socioeconomica baja, visitan los
centros de belleza que se encuentran cerca de sus hogares por lo menos una vez al
mes, son pocos exigentes con el servicio debido a que no tienen un cargo profesional

gue le ameriten una mejor presentacion.

Los clientes de los centros estéticos son de la clase media baja a media alta porque

son personas que quieren verse y sentirse bien siempre.
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Atencién al cliente:

Esta investigacion esta enfocada al servicio del cliente como: escuchar y comprender lo
gue él desea lo cual es imprescindible para interpretar correctamente sus
inquietudes.En estos negocios de belleza existen ocasiones en que el cliente puede
guerer un servicio que no sea el apropiado para él o ella. Sin embargo, el que brinda
aquel servicio debe de recomendarle que no lo haga, mencionandole los motivos con

criterio profesional, lo que le dara la seguridad de estar asesorado por un profesional.

En la percepcion de la calidad de un servicio y en el consejo profesional, influyen
también otros aspectos del lugar como son: las personas que trabajan, la cordialidad
y la educacion en el trato, lainformacion recibida y la atencién personalizada, son

aspectos importantes en la calidad del servicio.

En cualquier tipo de negocio debe de existir una estrecha relacion con el cliente, ya sea
este de peluqueria, estética, imagen integral, la orientacién debe ser del 100% hacia el
servicio al cliente. El maximo objetivo es ofrecer una calidad excelente y lograr su

satisfaccion plena.

Los clientes son la mayor garantia de continuidad deun negocio, por ello es
conveniente intentar conocerlos al maximo e identificando sus necesidades y la
relacidon que mantienen con el negocio. Lo primordial es interactuar con ellos, pidiendo
y logrando su participacion. El feedback recibido, positivo y negativo, puede ayudar a
identificar los puntos fuertes y débiles del negocio, una gran oportunidad para lograr

mejoras.

Cuando una persona visita por primera vez un centro cosmetologico y pide un
tratamiento concreto, se le realiza un diagndstico para averiguar si lo que pide es lo que
realmente necesita, o bien, si es conveniente aplicarle otro tratamiento mas adecuado a

sus necesidades

A su vez se deben considerar diversos aspectos que van mas alla de la estética en si

misma para los clientes ya que ellos buscan una cadena de soluciones, como son:
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calmar ansiedades, relajarse, sentirse mejor, sentirse mas joven, rejuvenecer,

adelgazar, tonificarse, etc.

En este aspecto se considera fundamental la preparacion del personal que trataré a los
clientes, comprender la emocidn, la postura, sus necesidades, respetar sus creencias,

saberlo escuchar y brindarle una solucion que lo conforme.

Una de las formas mas eficaces de fidelizacion es ofrecer el mejor servicio, pero
también un trato excelente en un entorno agradable de tal forma que el cliente se sienta

satisfecho en todos los aspectos.

La atencion al cliente se fundamenta en los servicios que se ofrece, como pueden ser

los siguientes:

Cabello

Unas

Maquillaje
Tratamientos faciales
Masajes
Aromaterapia

O O O O O o o

Tratamientos del cuerpo
e Exfoliacion
e Uso de un elixir
e Uso del fango
e Masaje de la cabezay de la cara
e Depilaciones
e Masaje que humedece del cuerpo

e Aparatologia
Iniciativa:

Se trata de un concepto de gran amplitud, pues no basta con tener voluntad de hacer
algo, es necesario dar el paso adelante de ponerse manos a la obra, ademas,

perseverar en el empeiio.
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Algunos centros estéticos toman la iniciativa de ofrecer masajes, depilacion laser,
solarium y en general todos aquellos procedimientos del cuerpo o de la cara que no
requieren la formulacién de medicamentos, intervencién quirdrgica, procedimientos
invasivos o0 actos reservados a profesionales de la salud, son propios de los
esteticistas. Y si bien estas tareas, en términos generales, no representan mayor riesgo
para la seguridad del un paciente, si requieren de personal especializado para

realizarlos pues, en definitiva, pueden afectar su salud.

Ademas en algunos centros de cosmetologia utilizan la técnica de Aparatologia que
consiste en utilizar diversos aparatos que ayudan a la regeneracion de las células del

cuerpo,mejorando la apariencia de los clientes.
Capacitacion:

Incluye el adiestramiento, pero su objetivo principal es proporcionar conocimientos, en

los aspectostécnicos del trabajo.

La capacitacidon esta teniendo actualmente una importancia clave para la sobrevivencia
y desarrollo de cualquier empresa, cada vez mas se requiere de personal que conozca

"lo dltimo" en los aspectos relacionados con sus actividades diarias.

La capacitacion facilita el aprendizaje de comportamientos relacionados con el trabajo,
esta hara que el colaborador sea mas competente y habil.
Tipos de capacitacion: Los tipos de capacitacion son muy variados y se clasifican con

criterios diversos:

POR SU FORMALIDAD

Capacitaciéon Informal. Estd relacionado con el conjunto de orientaciones o
instrucciones que se dan en la operatividad de la empresa, por ejemplo un contador
indica a un colaborador de esa area la utilizacion correcta de los archivos contables o
ensefia como llevar un registro deventas o ingresos, muchas de las funciones de un
contador incluyen algun tipo de capacitacion.

Es por esta razdn que la propietaria de este centro estético necesita una buena
capacitacion.
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Capacitacién Formal. Sonlos que se han programado de acuerdo a necesidades
decapacitacion especifica Pueden durar desde un dia hasta varios meses, segun el tipo

de curso,seminario, taller, etc.

POR SU NATURALEZA
Capacitaciéon de Orientacién: Para familiarizar a nuevos colaboradores de la
organizacion, porejemplo en caso de los colaboradores ingresantes.
Capacitaciéon Vestibular: Es un sistema simulado, en el trabajo mismo.
Capacitacién en el Trabajo:Practica en el trabajo.
Entrenamiento de Aprendices:Periodo formal de aprendizaje de un oficio.
Entrenamiento Técnico: Es un tipo especial de preparacion técnica del trabajo
Capacitacién de Supervisores: Aqui se prepara al personal de supervision para el
desempeiode funciones gerenciales
POR SU NIVEL OCUPACIONAL

e Capacitacion de Operarios

e Capacitacion de Obreros Calificados

e Capacitacion de Supervisores

e Capacitacion de Jefes de Linea

e Capacitacion de Gerentes
Los propietarios de los centros estéticos deben adquirir una capacitacion
administrativa y financiera que comprenda el perfeccionamiento de habilidades
administrativas, técnicas y de relaciones humanas, asi como la comprension del codigo
de valores del negocio, conocimientos contables que ayuden al crecimiento del negocio

y que encaminen a brindar un servicio de calidad a sus clientes.
Recursos econdémicos:

Los recursos econdmicos son los medios que permiten satisfacer ciertas necesidades

dentro del proceso comercial o productivo de un negocio o empresa.

Estos recursos son necesarios para el buen desarrollo de las operaciones econémicas,

comerciales o industriales, por lo tanto acceder a un recurso econdmico implica una
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inversion de dinero, por ende lo importante para que una empresa sea rentable es que

dicha inversion se recupere con la utilizacion o explotacion de este recurso.

En este negocio y otros negocios es indispensable el recurso econémico ya que por
medio de este se facilitara en gran parte el mejoramiento administrativo y operativo

delos centros estéticos.

Control de ingresos:

Controlar el flujo de dinero de cualquier negocio que ha iniciado sus actividades es
fundamental ya que pocas veces se sabe si el negocio le estd representando
ganancias o pérdidas. La mejor manera para controlar los ingresos y gastos de un
negocio, es llevando un pequefio cuaderno en el cual se tiene que registrar todos los
ingresos y salidas de dinero diariamente. Este control permite conocer aspectos como:
cuales son los productos que tienen mayor rotacién, con qué cantidad de liquidez diaria
se cuenta en el negocio, asi como tener un mejor control de los gastos del mismo

negocio.

Personal:

El personal laboral suele ser para trabajos mas subalternos, pero también para cubrir

plazas temporalmente, etc.

Todas y cada una de las empresas necesitan el talento humano para funcionar, ya sea
en trabajo fisico, o intelectual, afectivo y social.

En la investigacion de este negocio se ha concluido que no existe el personal de
trabajo que brinde a la propietaria una atencién pronta a sus clientes. Por eso es
indispensable que disponga de personal altamente capacitado para la realizacién de
los trabajos que ameritan una gran responsabilidad y profesionalismo.
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En este y cualquier centro de cosmetologia y de belleza se debe de disponer del

siguiente personal:

e Esteticista
e Magquilladora

e Cosmetbloga
Caracteristicas del personal en los centros estéticos:

Las principales caracteristicas que deben poseer el personal que labora en un centro
estético es: buena apariencia, uniformados, buenas habilidades, limpios, con buenos

modales, excelente profesional.

Todas estas caracteristicas son necesarias en el personal de cualquier centro estético
para que éste funcione con eficiencia, sin duda alguna de esta forma se llegara a

mantener y obtener una gran cantidad de clientes con el servicio brindado.

Rentabilidad: Es obtener ganancias dentro de un campo determinado de negocio.

Puede hacer referencia a:

Rentabilidad econdémica: Esta relacionada con el bienestar o lucro financiero de una

empresa.

Hace referencia a que un proyecto de inversion de undeterminado negocio o empresa

pueda generar u obtener suficientes beneficios para recuperar lo invertido.

Mide el mejoramiento de una empresa, demostrada por las utilidades que se obtienen

de las ventas realizadas y la utilizacion de las inversiones.

Rentabilidad social: Es el objetivo de las empresas publicas, aunque también

perseguida por empresas privadas.

Esta rentabilidad esta relacionada con el rendimiento de un negocio entre mas

ganancias tenga, mas rentable es.

Con esta investigacion se busca que el nuevo centro cosmetoldgico y spa tenga una

mejora fisicay econdmica, es decir, que sea totalmente rentable.
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Fundamentacion socioldgica.-Esta investigacion estd dirigida primordialmente a la
ciudadania naranjitefia ya que podemos observar claramente cuales son sus
necesidades respecto a los centros estéticos que existen en el canton, asi mismo se
tomara en consideracion cuales son las verdaderas causas por las que éste negocio no

ha crecido rapidamente y a la vez conocer sus consecuencias.
2.2MARCO LEGAL
Requisitos para la calificacion del taller artesanal

Para obtener mencionada calificacion, el artesano debe solicitarla al Presidente de la
Junta Nacional, Provincial o Cantonal de Defensa del Artesano, segun corresponda,

adjuntando los siguientes documentos:

e Adquirir la solicitud de la Junta Nacional de Defensa del Artesanos

e Copia del Titulo Artesanal

e Carnet actualizado del gremio

e Declaracion que conste que ejerce la artesania

e Copia de la cédula de ciudadania

e Copia de la papeleta de votacion (hasta los 65 afios de edad)

e Foto a color tamafio carnet

e Tipo de sangre

e Cuando se trate de recalificacién, debe obtener la copia del certificado de la

calificacion anterior.

Segun el Reglamento para la aplicacion de la Ley Organica de Régimen Tributario

Interno.

Art. 171.- Régimen especial para artesanos.- Los artesanos calificados por la Junta
de Defensa del Artesano, en la venta de los bienes producidos por ellos y en la
prestacion de sus servicios, emitirdn sus comprobantes de venta considerando la tarifa
0% del Impuesto al Valor Agregado, siempre que cumplan con los siguientes requisitos:
1. Mantener actualizada su calificacion por la Junta de Defensa del Artesano.
2. Mantener actualizada su inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes.
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3. No exceder del monto de activos totales permitido por la Ley de Defensa del
Artesano.

4. Prestar exclusivamente los servicios a los que se refiere su calificacion por parte
de la Junta de Defensa del Artesano.

5. Vender bienes de su propia elaboracion por parte de la Junta de Defensa del
Artesano.

6. Emitir los comprobantes de venta debidamente autorizados y que cumplan los
requisitos previstos en el Reglamento de Comprobantes de Venta y de
Retencion.

7. Exigir a sus proveedores las correspondientes facturas y archivarlas en la forma
y condiciones que determine el Servicio de Rentas Internas.

8. Llevar su registro de ingresos y gastos de acuerdo con lo dispuesto por la Ley de
Régimen Tributario Interno.

9. Presentar semestralmente su declaracién del Impuesto al Valor Agregado v,

anualmente, su declaracion de Impuesto a la Renta.

2.3MARCO CONCEPTUAL

Adiestramiento: Proceso mediante el cual se estimula al trabajador a incrementar sus

conocimientos, destreza y habilidad, es decir, de la esfera psicomotriz.

Algoritmo:Conjunto ordenado y finito de pasos que permite hallar la solucion de un

problema. Una secuencia de pasos que conducen a la realizacion de una tarea.

Esteticista:Es la persona que desarrolla los tratamientos y técnicas destinados a
realzar las virtudes fisicas y a disimular o mitigar los posibles defectos.

Feedback: Realizar comentarios en forma de opiniones y reacciones acerca de algo,

intentando proporcionar informacion util para las decisiones y el desarrollo futuro.

Logistica: Conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la

organizacion de una empresa, o de un servicio, especialmente de distribucion.
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Mercaddlogos: Los mercadblogos son los encargados de ayudar a las empresas,
gobiernos, instituciones y personas a alcanzar sus objetivos en cuanto a

comercializacion, penetracion y posicionamiento de sus productos o servicios.

Mercadotecnia:Es el conjunto de actividades que desarrolladas por la empresa y

enfocadas a satisfacer a los clientes, para lograr los objetivos de la organizacion.

Merchandising: Son actividades que estimulan la compra en el punto de venta. Es el
conjunto de técnicas comerciales que permiten presentar un producto o servicio en las

mejores condiciones, tanto fisicas como psicoldgicas, hacia el consumidor final.

Networking: La accion de enlazar computadoras tanto que los usuarios pueden

intercambiar informacion o acceder a las tiendas de informacion.
Persuadir: Convencer a alguien para que haga o deje de hacer algo.

Pragmatica:La Pragmatica es uno de los campos de estudio de la lengua que se ha
desarrollado durante los ultimos decenios del siglo XX. Es la disciplina cuyo objeto de
estudio es el uso del lenguaje en funciébn de la relacibn que se establece
entre enunciado-contexto-interlocutores. Es decir, se interesa por analizar como los

hablantes producen e interpretan enunciados en contexto.

Psicomotriz:Se basa en una concepcion integral del sujeto, se ocupa de la interaccion
que se establece entre el conocimiento, la emocién, el movimiento y de su importancia
para el desarrollo de la persona, asi como de su capacidad para expresarse y

relacionarse en el mundo que lo envuelve.

Reputacion: Opinion o consideracion en que se tiene a alguien o algo. Prestigio o

estima en que son tenidos alguien o algo.

Solarium:Es un establecimiento que se especializa en el bronceado artificial mediante
los rayos UVA artificiales.

Subliminal:Es el arte de saber expresar de multiples formas lo que se desea, sin decir
lo que es, en otras palabras es un camino que permite generar emociones, actitudes,

deseos, etc. en un ser humano de forma inconsciente y sutil.
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Superfluos: Que no es necesario, que estd de mas, ni cumple una funcién

determinada.

Telemarketing:Es una forma de marketing directoen la que un asesor utliza
el teléfono o cualquier otro medio de comunicacion para contactar a los clientes

potenciales y comercializar sus productos y servicios.

Tendencia:ldea u opinibn que se orienta hacia una direccion determinada,

especialmente ideas politicas, religiosas o artisticas

Tributos:Cantidad de dinero que deben pagar los ciudadanos al Estado para hacer
frente a las cargas y servicios publicos.

2.4HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipétesis General

La implementacion de un centro cosmetoldgico y spa incrementara lasatisfaccion de los

consumidores de este tipo de servicios en el canton Naraniito.
2.4.2 Hipétesis Particulares

A los propietarios de este tipo de servicio les sera uatil adquirir una capacitacion para

gue de esta forma puedan tomar iniciativa de mejora en sus negocios.

Con mayor recurso econémico se obtendrdn mejores productos para su

comercializacion.

Incremento de fuentes de trabajo a personas que brindan sus servicios de estética a

domicilio reduciendo asi la informalidad laboral.

Con la implementacion de un centrocosmetolégico, las personas conoceran los

servicios que se ofrecen en aquellos centros y optaran por participar de ellos.
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2.4.3 Declaraciéon de Variables

Cuadro 1. Declaracion de variables.

Variables independientes

Variables dependientes

implementacion

satisfaccion

conocimientos

iniciativa

recursos econémico

productos

fuentes de trabajo

informalidad laboral

implementacion

servicios

Elaboracién: Las Autoras

2.4.4 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 2. Operacionalizacion de las variables.

Variables Definicion Indicadores
Aplicar los métodos vy
Implementacion medidas necesarias para | Satisfaccion de la
llevar algo a cabo. comunidad.
Estadode la mente
producido por una mayor o
Satisfaccion menor optimizacion de la | Menores quejas.
retroalimentaciéon cerebral,
dando la sensaciéon de
plenitud e inapetencia
extrema.
Informacién que le ayude a | Mayor capacidad para
Conocimientos la superacién personal | administrar negocios.
como profesional.
Iniciativa Capacidad para idear, | Mayor grado de

inventar o emprender algo.

emprendimiento.
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Recursos econémicos

Medios materiales 0
inmateriales que permiten
satisfacer ciertas
necesidades dentro del
proceso productivo o la
actividad comercial de una

empresa.

Préstamos bancarios.

Inventarios

Bienes tangibles para la
venta en el negocio o para
ser consumidos en la
produccién de bienes o
servicios para su posterior

comercializacion.

Mayor cantidad

mercaderia.

de

Fuentes de trabajo

Son desde hace afos una
de las principales fuentes a
las que recurrir para

encontrar empleo.

Menor indice

desempleo.

de

Informalidad laboral

Se refiere a la omision del
conjunto de leyes que
regulan los contratos
laborales entre empleados

y empleadores.

Personas con

profesional.

apoyo

Capacitacion financiera

Capacidad del ser humano
para comprender y razonar
el estudio del dinero,
relacionados a las
transacciones y

administracién del mismo.

Personal capacitado.

Control de ingresos

Manera de administrar las
cantidades que recibe una
empresa por la venta de

Manejo eficiente

recurso economico.

del
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sus productos o servicios.

Es un indice utilizado para

medir la rentabilidad de los

Interés ahorros o también el coste | Actitud positiva para
de un crédito. Se expresa | progresar.
generalmente como un
porcentaje.
Son colocaciones de capital
en alguna actividad
Inversion comercial o civil, durante un | Desarrollo de negocios.

cierto tiempo, con el
objetivo de obtener un

rendimiento econémico.

Elaboracién: Las Autoras
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO
3.1TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

Investigacion Aplicada: Es una actividad que tiene por finalidad la busqueda y
consolidacion del saber, y la aplicacion de los conocimientos para el enriquecimiento
del acervo cultural y cientifico, asi como la produccién de tecnologia al servicio del
desarrollo integral del pais.

Esta investigacion es primordial porque permite conocer todas las falencias que
tienenlos centros estéticos del cantén, indagando en todas sus areas para buscar
soluciones a sus problemas, de esta manera tratamos de profundizar en el tema y por

ende adquirimos nuevos conocimientos en el campo profesional.

Investigacion Descriptiva: Consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y
actitudes predominantes a través de la descripcidn exacta de las actividades, objetos,

Procesos y personas.

Nos regimos de esta investigacion para profundizar el tema tratando especificamente
de conocer las caracteristicas de la poblacién, su situacién econdémica, sus costumbres
y ademas el estado de vida que poseen, estableciendo las hipotesis para plantear las
soluciones a los problemas que se trata en el ambito laboral de los centros estéticos.
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Investigacion Explicativa:Estan dirigidas a contestar por qué sucede determinado
fendmeno, cual es la causa o factor de riesgo asociado a ese fenémeno, o cual es el

efecto de la causa, es decir, buscar explicaciones a los hechos.

A través de esta investigacion explicamos los motivos de por qué se presentan los
problemas en los centros estéticos con relacion a la implementacién de recursos para

sus actividades.

Investigacion Cuantitativa: Es aquella que permite examinar los datos de manera
cientifica, o de manera mas especificamente en forma numérica, generalmente con

ayuda de herramientas del campo de la Estadistica.

Busca responder inquietudes tales como: cudl, donde, cuando se originan los

problemas estableciendo preguntas que llegan a la solucion del problema.

Investigacion Cualitativa:a trata de identificar la naturaleza profunda de las
realidades, su estructura dinamica, aquella que da razén plena de su comportamiento y

manifestaciones.

Porque busca explicar las razones de tales comportamientos, basandonos en la
observacion al entorno del centro estético investigado, ya que a su vez obtenemos
respuestas a fondo de lo que piensan las personas al respecto con el tema tratado,
conociendo sus gustos y preferencias a lo que se refiere con los centros estéticos.

Investigacion de campo:Se trata de una investigacion que comprende y resuelve
alguna situacion, necesidad o problema en un contexto determinado. El investigador
trabaja en el ambiente natural en que conviven las personas y las fuentes consultadas,

de las que se obtendran los datos mas relevantes a ser analizados.

Mediante esta investigacion de campo encontramos la manera en como resolver el
problema de la falta de vision en los centros estéticos, analizando el comportamiento y
necesidades de las personas que continuamente concurren a aquellos centros y para
esto utilizamos como herramientas de apoyo la observacién y las encuestas porque

recolectamos informacion directamente de los sujetos investigados.
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Investigacion Documental: La investigacion de caracter documental se apoya en la
recopilacion de antecedentes a través de documentos gréficos formales e informales,
cualquiera que éstos sean, donde el investigador fundamenta y complementa su
investigacion con lo aportado por diferentes autores. Los materiales de consulta suelen
ser las fuentes bibliograficas, iconogréficas, fonograficas y algunos medios magnéticos.

En esta investigacion buscamos, analizamos e interpretamos los datos obtenidos por
los sujetos investigados, estudiando los problemas y apoyandonos en medios
bibliograficos.

3.2LA POBLACION Y LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblacién

Se encuestara a los habitantes del sector urbano del cantdon Naranjito, sin distinguir
raza, sexo, religion, etc. Enfocandonos principalmente en ellos, porque son la razén

primordial para que el centro cosmetoldgico tenga un buen funcionamiento.

Se destacara en encuestar tanto a hombres como mujeres de cierta edad: entre 18 a
45 afos de edad, debido que a partir de la adolescencia se preocupan por sentirse y
verse mejor cada dia y ademas los cambios en la actualidad asi lo ameritan.

3.2.2 Delimitacién de la poblaciéon

Esta investigacion se la realizara a la poblacion urbana del cantdn Naranjito, es decir
expresamente dentro de la urbe sin contar los recintos, por lo consiguiente se tiene que

esta poblacién es finita.

POBLACION DEL CANTON NARANJITO
CENSO 2001
AREAS TOTAL MUJERES HOMBRES
Urbana 23962 11.479 12.483
Rural 7.794 3.734 4.060
Total 31.756 15.213 16.543

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Cuadro 3: Poblacion del cantén Naranijito
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Poblacién entre mujeres y hombres de
1500 habitantes
3.2.3 Tipo de muestra

En este centro estético se realizara el muestreo probabilistica — estratificado porque
todos los ciudadanos de la urbe naranjitefia tienen la probabilidad de ser elegidos y
estratificado porquese dividira a la poblacién de acuerdo aestratos o grupos, en este

caso utilizaremos la estratificacion por sexo.
3.2.4 Tamafo de la muestra

Como la poblacién es finita utilizamos esta formula para calcular el total de muestras el

cual encuestaremos:
Donde:
n: tamafo de la muestra

N: tamafio de la poblacion

Npq
. o _ n=
p: posibilidad de que ocurra un evento, p = 0,5 (N-1)E2
- . 5 tpq
g: posibilidad de no ocurrencia de un evento, q = 0,5 Z
E: error, se considera el 5%; E = 0,05
Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1,96
1500 (0,5) (0,5) 375 375
n= = =
(1500-1)(0,05)* 3,7415 0,97 + 0,25
+(0,5) (0,5) - +0,25
1,967 3,8416
375
n= ——— =307
1,22
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3.2.5 Proceso de seleccion

Como utilizaremos el tipo de muestra probabilistica, decidimos realizar las encuestas
por medio de la tombola ya que aqui todos los individuos tienen la misma probabilidad
de ser seleccionados.

3.3LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1 Métodos teodricos

Estos son los métodos a aplicar en la investigacion delos centros estéticos del cantdn.
Método inductivo-deductivo:

El método deductivo es aquél que parte los datos generales aceptados como
valederos, para deducir por medio del razonamiento ldgico, varias suposiciones, es
decir; parte de verdades previamente establecidas como principios generales, para
luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su validez. En cambio, el método
inductivo se lo aplica cuando de la observacion de los hechos particulares obtenemos
proposiciones generales, o sea, es aquél que establece un principio general una vez

realizado el estudio y andlisis de hechos y fenbmenos en particular.

Se lo aplica para deducir o conducir la elaboracion de las hipétesis con la aplicacion de

la induccidén en los hallazgos a soluciones para el negocio.
Método hipotético-deductivo:

Tiene varios pasos esenciales: observacion del fenémeno a estudiar, creacién de una
hipétesis para explicar dicho fenébmeno, deduccidon de consecuencias 0 proposiciones
mas elementales que la propia hipotesis, y verificacion o comprobacion de la verdad de

los enunciados deducidos comparandolos con la experiencia.

Este método es importante porgue es el soporte de nuestro proyecto ya que nos ayuda
a identificar y comprobar que existen problemas en relacionados al ambito estético en

el cantdn, el cual este método nos llevara a la solucion y al mejoramiento del mismo.
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3.3.2 Métodos empiricos

Observacion: Es el instrumento universal del cientifico. La observacion permite

conocer la realidad mediante la percepcion directa de los objetos y fenbmenos.

Nos permite obtener conocimientoacerca del comportamiento del objeto de
investigacion tal y como éste se daen la realidad, es una manera de acceder a la
informacion directa e inmediatasobre el proceso, fenbmeno u objeto que esta siendo

investigado.

La observacién estimula la curiosidad, impulsa el desarrollo de nuevos hechosque
pueden tener interés cientifico, provoca el planteamiento de problemas yde la hipoétesis
correspondiente.

Es por esta razén que la observacién es importantisima en esta investigacién porque
nos permite indagar a profundidad cuales son los factores claves de por qué ocurren
estos problemas.

3.3.3 Técnicas e instrumentos

La técnica es indispensable en el proceso de la investigacion cientifica, ya que integra
la estructura por medio de la cual se organiza la investigacion, La técnica pretende los

siguientes objetivos:

La técnica documental permite la recopilacion de informacién para enunciar las teorias
gue sustentan el estudio de los fendbmenos y procesos. Incluye el uso de instrumentos

definidos segun la fuente documental a que hacen referencia.

La técnica de campo permite la observacion en contacto directo con el objeto de
estudio, y el acopio de testimonios que permitan confrontar la teoria con la practica en

la busqueda de la verdad objetiva.

La encuesta es una técnica de adquisicion de informacién de interés socioldgico,
mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer la

opinion o valoracién del sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto dado.
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Es por esto que para solucionar los problemas que se presentan utilizaremos
encuestas ya que se recopilara la informacion necesaria tales como actitudes,
intereses, opiniones, conocimiento o comportamiento de las personas que nos

ayudaran a solucionar estos problemas.
3.4PROPUESTA DE PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Estas encuestas se procesaran por medio del programa de Excel, que a su vez toda la
informacion se la elaborard y se mostrara en barras, pasteles, etc., para su debida

comprensioén e explicacion.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

1. Conoce usted los diferentes servicios que se ofrecen en un centro cosmetoldgico y
spa.

Cuadro 4. Tabla de servicios que ofrecen en un centro cosmetoldgico y spa

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Mucho 98 32%
Poco 121 39%
Muy poco 69 22%
Nada 19 6%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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® Mucho ®mPoco ® Muypoco mNada

Figura 1.Conocimientos de servicios que ofrecen en un centro cosmetolégico y spa

En esta primera evaluacion de la encuesta se resalta que existe un mayor grado de
porcentaje en que las personas encuestadas conocen poco de los servicios que se
ofrecen en los centros cosmetoldgicos y spas.

2. La implementacion de un centro cosmetoldgico y spa en la ciudad es.

Cuadro 5. Tabla de implementacion de un centro cosmetoldgico y spa

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Fundamental 132 43%
Indispensable 140 46%
Poco necesaria 31 10%
Nada necesaria 4 1%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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Poco Nada
necesaria Necesaria

10% 1%

Figura 2.Implementacion de un centro cosmetoldgico y spa

Aqui nos refleja que el 46% de los encuestados piensan que es indispensable la

implementacion de un centro cosmetolégico y spa en la ciudad.

3. Estima usted que los conocimientos de los propietarios de los centros estéticos son.

Cuadro 6. Tabla de conocimientos de los propietarios de los centros estéticos.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Abundantes 76 25%
Limitados 153 50%
Escasos 78 25%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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m Abundantes mLimitados m Escasos

Figura 3.Conocimientos de los propietarios de los centros estéticos

El 50% de los habitantes encuestados estiman que los conocimientos de los

propietarios de los centros estéticos son limitados.

4. Opina que la iniciativa de los gerentes de los centros estéticos para mejorar es.

Cuadro 7. Tabla de iniciativa de los gerentes de los centros estéticos.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Bastante 76 25%
Poca 102 33%
Muy poca 90 29%
Ninguna 39 13%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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m Poca
= Muy poca

m Ninguna

Figura 4.Iniciativa de los gerentes de los centros estéticos.
El 33% de los encuestados opinan que existe una poca iniciativa por parte de los
gerentes o propietarios de los centros estéticos con respecto al mejoramiento de sus

negocios.

5. Ud. observa que los productos que se comercializan en los centros estéticos

actuales son.

Cuadro 8. Tabla de productos que comercializan los centros estéticos actuales.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Muy buenos 58 19%
Buenos 82 27%
Regulares 100 33%
Malos 67 22%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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®m Muy buenos mBuenos mRegulares m Malos

Figura 5.Productos que comercializan los centros estéticos actuales.

En esta pregunta existe un 32% en donde las personas encuestadas observan que los
productos que se comercializan en los centros estéticos de Naranjito son regulares.

6. RecibeUd. los servicios de estética a domicilio.

Cuadro 9. Tabla servicios de estética a domicilio.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Siempre 55 18%
Algunas veces 146 48%
Nunca 106 35%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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m Siempre
B Algunas veces

m Nunca

Figura 6.Servicios de estética a domicilio.

El 48% de los encuestados aceptan recibir algunas veces los servicios estéticos en su

domicilio.

7. Opina usted que el servicio estético que se ofrece a domicilio de parte de personas

gue trabajan de manera informal es.

Cuadro 10. Tabla de informacién acerca de personas que trabajan de manera informal.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Seguro y confiable 51 17%
Econdmico 110 36%
Diverso 53 17%
Cdémodo 93 30%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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Figura 7.Informacién acerca de personas que trabajan de manera informal.

Se observé que el 36% de los encuestados opinan que el servicio estético a domicilio

les resulta econémico.

8. Usted considera importante para el bienestar del ser humano el dedicar un tiempo

para su cuidado personal.

Cuadro 11. Tabla de la importancia del cuidado personal.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 288 94%
No 3 1%
Probablemente 16 5%
TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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Figura 8.Importancia del cuidado personal

Se considera que la mayoria de los encuestados opinan que si es importante para el
bienestar del ser humano el dedicar un tiempo para su cuidado personal.

9. Estaria usted dispuesto a consumir los siguientes servicios:

e Masajes
e Aromaterapia
e Exfoliaciones

e Tratamientos corporales, etc.

Cuadro 12. Tabla de servicios que se ofreceran.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 210 68%
Muy probablemente 70 23%
Poco probable 23 7%
No 4 1%
TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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Figura 9.Servicios que se ofreceran.

Se generd un mayor grado de porcentaje en que los ciudadanos si estarian dispuestos

a consumir los servicios de cosmetologia y spa.

10. Cual seria el motivo por el cual usted accederia a participar de estos servicios.

Cuadro 13.Tabla de motivo que accederian a participar de los servicios anteriormente

mencionados.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Apariencia 66 21%
Cuidado personal 96 31%
Disminuir el estrés 75 24%
Un gusto adicional 15 5%
Salud 55 18%

TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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Figura 10.Motivo que accederian a participar de los servicios anteriormente

mencionados.

Se presenta un mayor porcentaje en donde las personas accederian a participar de los
servicios que se ofrecen en los centros cosmetologicosy spa por cuestion a su cuidado
personal.

11. Al existir un centro cosmetoldgico y spa estaria dispuesto a consumir los servicios
aqui ofrecidos.

Cuadro 14. Tabla de acceso a consumo de estos servicios.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Si 170 55%
Muy probablemente 78 25%
Probablemente 44 14%
Poco probable 12 4%
No 3 1%
TOTAL 307 100%

Elaboracién: Las Autoras
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Figura 11.Acceso a consumo de estos servicios.

Existe un 55% de los encuestados quienes si estarian dispuestos a consumir de los
servicios de los centros cosmetoldgicos y spa.
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4.4. ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

En estudios anteriormente realizados y analizados se enfocaban en que las personas
puedan solamente reducir las tensiones ocasionas por sus rutinas diarias centrdndose
en ofrecer servicios de masajes relajantes para combatir el estrés de las personas.
Ademas los usuarios buscaban en aquel centro de spa una atencién con un alto grado

de profesionalismo por parte de las personas que brindas aquellos servicios.

Sin embargo, actualmente se ha realizado un nuevo estudio en donde se implementara
un centro cosmetolégico y spa en el cantén Naranjito, que pueda brindar todos los
servicios con el mismo profesionalismo que los consumidores lo requieran y no
solamente enfocandose en reducir el estrés, sino también ofreciendo diversidad de
servicios que favorezcan en la apariencia, cuidado personal y ademas en la salud de
las personas, optando por disponer de diferentes servicios como: estéticos, masajes,
tratamientos faciales, tratamientos corporales, aromaterapia, aparatologia, etc.

4.3. RESULTADOS

e Conoce usted los diferentes servicios que se ofrecen en un centro
cosmetoldgico y spa.
El 32% de las personas encuestadas dijeron conocer mucho de los servicios
cosmetolégicos y spa, mientras que el 39% tiene poco conocimiento de estos
servicios, esto es ocasionado a que no existen negocios de este tipo de servicios
gue pueda dar una perspectiva a los ciudadanos de saber cudles son los
productos y servicios que alli se ofrecen. Ademas se observa que el 23% de las
personas conocen muy poco de aquellos servicios ya que no tienen muy claro
cudl es el objetivo de estos centros.
El 6% restante desconocen en absoluto todo lo relacionado a los centros

cosmetologicos y spas.
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La implementacion de un centro cosmetoldgico y spa en la ciudad es.

El 43% de los encuestados opinaron que es fundamental la implementacion de
un centro cosmetoldgicoy spa en el cantonNaranjito ya que por medio de el
poder satisfacer sus requerimientos en relacion a su salud y apariencia.

Por otro lado hubo un 46% de personas que expresaron que esta
implementacion es indispensable, por medio de estos dos porcentajes se
observa la gran necesidad de disponer de un centro cosmetolégico y spa en el
mencionado cantén, y asi poder cubrir las necesidades de los habitantes con
productos y servicios novedosos que se ofreceran en el mencionado lugar.

En tanto que existe un 10% de los encuestados que creen que es poco
necesaria la implementacion de un centro cosmetoldgico, ademas de todas las
personas encuestadas hay el 1% que opinaron que no es nada necesario contar
con el centro en mencién, esto nos refleja que ellos no logran distinguir cuales
son las ventajas de poder disponer de un centro como este ya que por medio de
élse puede alcanzar el bienestar y salud integral.

Estima usted que los conocimientos de los propietarios de los centros
estéticos son.

Se origind como resultado que el 25% de los encuestados creen que son
abundantes los conocimientos de los propietarios de los centros estéticos de
Naranjito, esto se debe a la existencia de muchos de estos centros, pero lo que
no logran visualizar es que no tienen conocimientos para seguir surgiendo y
desarrollandose empresarialmente. Pero existe un 50%, es decir la mitad de la
poblacién encuestada que opin6 que €s0sS MiSMOS propietarios poseen
limitados conocimientos que no les permiten tener una vision empresarial. Por
ultimo se tiene el 25% restante consideran escasos los conocimientos de los

propietarios de los centros estéticos.
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Opina que la iniciativa de los gerentes de los centros estéticos para
mejorar es.

En esta pregunta se origin6 un 25% en que los encuestados respondieron que
es bastante la iniciativa de los propietarios de los centros estéticos con respecto
al mejoramiento de sus negocios. El 33% de los encuestados establecieron que
es poca la iniciativa de los gerentes por mejorar sus establecimientos y este se
debe a sus limitados conocimientos y asi no pueden tomar la iniciativa de
emprender con nuevos productos y servicios que brinden a la sociedad la
satisfaccion esperada. Ademas existe un 29% que dicen que es muy poco el
deseo de comenzar con nuevas mejoras en sus establecimientos o negocios,
finalmente el 13% creen que las expectativas de los propietarios por acrecentar

Sus negocios es nula.

Ud. observa que los productos que se comercializan en los centros
estéticos actuales son.

Una vez encuestadas a las personas se origind que el 19% piensan que los
productos que se comercializan en los centros estéticos son muy buenos, en
cambio, en 27% de las personas manifestaron que aquellos productos son
buenos.

Mientras tanto el 32% aseguran que mencionados productos no son buenos ni
malos, es decir los consideran regulares, por esta razon que se observa la gran
necesidad que las personas tienen por adquirir productos de calidad que puedan
ayudar a su cuidado personal. Y como ultima respuesta esta que el 22% de los
encuestados expresan que los productos que se comercializan actualmente en
los centros estéticos son de pésima calidad, nos manifiesta que en Naranijito
debe de existir un lugar en donde se puedan adquirir productos de excelente

calidad para el cuidado personal.
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Recibe Ud. los servicios de estética a domicilio.

Esta pregunta nos refleja que el 18% de los encuestados admiten utilizar
siempre los servicios estéticos a domicilio, mientras que el 48% expresan que Si
adquieren algunas veces los servicios estéticos en su domicilio, en estas
opciones se comprobd que existen personas que trabajan en la rama de la
estética de una manera informal. Pero ademas existe un 34% de la poblacion

encuestada que asegura nunca recibir de estos servicios en su domicilio.

Opina usted que el servicio estético que se ofrece a domicilio de parte de
personas que trabajan de manera informal es.

A través de esta pregunta se determind que el 17% de las personas
encuestadas consideran que aquel servicio informal le es seguro y confiable.
También se observé que el 36% de los encuestados opinaron que es
econémico recibir estos servicios en su domicilio, este se debe a que las
personas que ofrecen mencionados servicios lo hacen con un precio menor
comparado con los centros estéticos.

Ademas el 17% optaron por participar de estos servicios a domicilio por
diversidad. Finalmente existe el 30% que aseguran que recibir de estos servicios
en su domicilio les resulta comodo, es decir que se sienten mucho mas a gustos

al permanecer en sus hogares.

Usted considera importante para el bienestar del ser humano el dedicar un
tiempo para su cuidado personal.

Se recalco que existe un 94% de encuestados que afirmaron que es importante
dedicarle un tiempo a su cuidado personal ya que en la actualidad el sentirse
bien y verse mejor es una parte importante para el ser humano.

Por otra parte surgio que el 1% no consideran conveniente brindarle un tiempo a
su cuidado personal. Ademas se observa que el 5% de los encuestados creen
gue probablemente se debe dedicar un espacio de tiempo para darse el gusto

de cuidar su apariencia.
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Estaria usted dispuesto a consumir los siguientes servicios.

Se obtuvo como resultado considerable que el 68% de la poblacion encuestada
si estarian dispuestos a consumir de los servicios cosmetoldgicos yspa, ya que
se ofreceran servicios como: masajes, tratamientos faciales y corporales, etc.,
estas a su vez ayudaran al bienestar del ser humano. Por otro lado, existe el
23% en gque las personas opinan que muy probablemente adquiririan de los
servicios de estos centros. Surgido ademas que el 8% poco probable asistirian a
consumir lo servicios anteriormente mencionados y con un minimo porcentaje
del 1% de los encuestados opinaron que no estarian dispuestos a consumir de
aquellos servicios, esto puede ser a que consideran que el consumo de los
mismos sera un gran gasto, pero lo que desconocen es que estos Servicios

pueden lograr mejorar su bienestar fisico como mental.

Cudl seria el motivo por el cual usted accederia a participar de estos
servicios.

El 21% de las personas encuestadas accederian a participar de los servicios
cosmetoldgicos, pero estos lo harian por su apariencia, se consideré ademas el
31% que consumirian de estos servicios por cuestién de su cuidado personal,
ya que el verse bien implica algo positivo en las personas; el 24% de las
personas afirman que participarian de aquellos servicios para poder disminuir el
estrés ya que desean disminuir las tensiones causadas por el trabajo, estudio,
etc.

Se establecio también que el 5% de los encuestados aseguran que concurririan
a consumir de aquellos servicios por darse un gusto mas. Sin embargo, se
gener6 que el 18% aseguraron que al consumir de los servicios cosmetoldgicos
pueden mejorar en parte su salud, porque al verse bien con respecto a su

apariencia y aliviando el estrés podran sentirse mejor.
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Al existir un centro cosmetoldgico y spa estaria dispuesto a consumir los
servicios aqui ofrecidos.

Se establecié que gran parte de las personas encuestadas, es decir el 55% si
estan de acuerdo que al existir un centro cosmetoldgico y spa en el canton
estarian dispuestos a consumir de los servicios alli ofrecidos. Se generd también
un 26% en la encuesta realizada en que los habitantes muy probablemente
consumirian de aquellos servicios; ademas el 14% probablemente podran
acceder de los servicios que se ofrecen en determinados centros de
relajamiento. Existe un 4% de los encuestados que poco probable consumirian
de los servicios cosmetologicos y finalmente una minima poblacion encuestada

como es el 1% no estarian dispuestos a consumirlos.

4.4. VERIFICACION DE HIPOTESIS
Cuadro 15. Verificacion de hipotesis.
Hipotesis Verificacion
Esta hipotesis se verifica con la pregunta
La implementacibn de un centro| 2, 9 y 11 porque los naranjitefios piensan
cosmetolégico y spa incrementard la | que es fundamental la implementacion de

satisfaccion de los consumidores de este

tipo de servicios en el cantén Naranijito.

un centro cosmetolégico y spa, ademas
ellos estarian dispuestos a consumir de

los servicios que alli se ofrecen.

A los propietarios de este tipo de servicio
les sera util adquirir una capacitacion para
gue de esta forma puedan tomar iniciativa

de mejora en sus negocios.

Con la pregunta 3 y 4 se comprueba que
los propietarios de los centros estéticos
poseen conocimientos limitados que le
dar la iniciativa

puedan ayudar en

adecuada para mejorar su negocio.

Con mayor recurso econdémico se

obtendran mejores productos para

Con la pregunta 5 nos asegura que en los

centros estéticos actuales no se
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sucomercializacion.

comercializan productos de calidad y esto
se debe porque no se dispone de

suficiente recurso econémico.

Incremento de fuentes de trabajo a
personas que brindan sus servicios de
estética a domicilio reduciendo asi la

informalidad laboral.

Con la pregunta 6 y 7 nos refleja de que
de

reducir

no existen las fuentes trabajo

necesarias que ayuden a la

informalidad laboral.

de

personas

Con la  implementacién un

centrocosmetoldgico, las
conoceran los servicios que se ofrecen en
aquellos centros y optaran por participar

de ellos.

Mediante la pregunta 1, 9 y 10 se refleja
gue las personas desconocen cuales son
los servicios y beneficios de un spa.
Ademas afirma que los habitantes del
canton estarian dispuestos consumir de

aquellos servicios.

Elaboracion:

Las Autoras
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CAPITULO V

PROPUESTA
5. 7TEMA

Estudio de factibilidad para la implementacion de un centro cosmetolégico y spa en el

canton Naranijito.

5.7 FUNDAMENTACION
Cosmetologia:Es el conjunto de Técnicas y tratamientos utilizados para el
embellecimiento del cuerpo.
Spa: Espacio dedicado a los tratamientos de salud y belleza, donde las personas
pueden relajarse y alcanzar cierto bienestar.
Estrategias: Son los medios para la obtencion de los objetivos de la organizacion.
Publicidad: Es la técnica de comunicacion comercial que informa al publico sobre
los productos o servicios a través de los medios de comunicacion con el objetivo de
motivarlos hacia una accién de consumo.
Administracion:Es la ciencia social y técnica encargada de la planificacion,
organizacion, direccién y control de los recursos (humanos, financieros, materiales,
tecnoldgicos, el conocimiento, etc.) de la organizacion, con el fin de obtener el
maximo beneficio posible; este beneficio puede ser econ6mico o social,
dependiendo esto de los fines perseguidos por la organizacion.
Planificar:Es el proceso que comienza con la vision y mision de la organizacion;

fijar objetivos, las estrategias y politicas organizacionales, teniendo en cuenta las
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fortalezas, debilidades de la organizacion y las oportunidades, amenazas del
contexto.

Organizar:Responde a las preguntas ¢ Quién? va a realizar la tarea, implica disefiar
el organigrama de la organizacion definiendo responsabilidades y obligaciones;
.,cOmo? se va a realizar la tarea; ¢,cuando? se va a realizar.

Dirigir:Es la influencia o capacidad de persuasion ejercida por medio del Liderazgo
sobre los individuos para la consecucion de los obijetivos fijados.

Controlar:Es la medicion del desempefio de lo ejecutado, comparandolo con los
objetivos y metas fijados; se detectan los desvios y se toman las medidas
necesarias para corregirlos.

FODA:Es una herramienta de analisis estratégico, que permite analizar elementos
internos o externos de programas y proyectos.

Estrategias de Porter:Es un modelo holistico desarrollado por Michael Porter, para
analizar cualquier industria en términos de rentabilidad.

Las cinco fuerzas quedarian configuradas como sigue:

Poder de negociacion de los clientes.

Poder de negociacion de los proveedores.

Amenaza de nuevos entrantes.

w0 N PF

Amenaza de productos sustitutivos.

5. Rivalidad entre los competidores.
Marketing Mix:Es la herramienta que utiliza la empresa para implantar las
estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos establecidos. Se debe analizar el
publico objetivo para poder disefiar estrategias que se encarguen de satisfacer sus
necesidades.
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5.7JUSTIFICACION

En el cantdn Naranjito hay una gran afluencia de gabinetes de belleza en el cual
ofrecen servicios basicos con relacion a lo que es el corte de cabello para damas y
caballeros, pedicure, manicure, y otros. Es por esta razon que los naranjitefios exigen
un servicio diferente a lo habitual, con productos y servicios que garanticen su
bienestar, de tal manera que puedan sentirse y verse mejor cada dia. La labor cotidiana
de las personas demanda una apariencia agradable y un estado animico reconfortado
que proporcione armonia y tranquilidad en el momento de realizar sus trabajos, es por
este motivo que existe la necesidad de un centro donde se ofrezcan todos los
beneficios que buscan las personas.

Fue entonces que se realizé en el mencionado canton un estudio de mercado hacia los
centros estéticos, en donde se conocid que los habitantes consideran que es
indispensable dedicarle un momento a su cuidado personal y de aliviar las tensiones
producidas diariamente en su vida tanto personal como laboral, ademas aceptaron que

si habria un lugar asi en el cantén de seguro que consumirian de aquellos servicios.

Una vez estudiado los resultados se lleg6 a la conclusién que en aquellos centros no se
satisfacen completamente las necesidades de los habitantes con respecto a su cuidado
personal y de la salud, directamente relacionado con la disminucidén del estrés que es
causado principalmente por la alta tensién laboral. Todo esto es debido a la
inexistencia de un establecimiento donde se brinden todos los servicios que ayuden a
los problemas anteriormente mencionados, razén por la cual se implementara un centro
cosmetolégico y spa donde se ofrezcan los servicios de: estética, aromaterapia,
aparatologia, tratamientos faciales y corporales, masajes, entre otros, siendo

mencionados servicios no ofrecidos por otros centros.

Con la existencia de este centro las personas podran adquirir todos los servicios para
su cuidado personal y apariencia, de tal forma que satisfagan sus requerimientos;
ademads, el talento humano es un punto muy importante ya que este es quién garantiza
la calidad de la realizacién de sus trabajos como es: la apariencia, cuidado personal,

disminuir sus tensiones, salud.
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5.40BJETIVOS

5.4.1

Objetivo General de la propuesta

Crear un centro cosmetoldgico y spa en el canton Naranjito, efectuando un estudio

técnico, administrativo y financiero con la finalidad de cubrir las necesidades

insatisfechas del consumidor en relacién al cuidado personal yde la salud.

5.4.2
>

Objetivos Especificos de la propuesta

Aplicar nuevas estructuras de trabajo implementando nuevas técnicas y
servicios que garanticen el desarrollo del negocio.

Seleccionar una de las instituciones financieras que nos otorgue mayor tipo de
crédito, para la creacién de nuestro negocio, investigando cual de ellas nos
brinde mayor beneficio.

Disefiar manuales de funcionesadecuandoloal perfil profesional de cada
empleado para poner en funcionamiento el centro cosmetolégico y spa.

Buscar un lugar estratégico, estudiando el mercado naranjitefio para llevar a

cabo nuestro negocio.

5.7UBICACION

El centro cosmetoldgico y spa en el cual las personas interesadas podran localizar o

contactar a los profesionales de las diferentes areas, estara ubicado en las calles Av. 9

de Octubre entre Kid Morales.

Pais: Ecuador
Provincia: Guayas

Canton: Naranjito

Figura 12.Mapa provincial-cantonal
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Figura 13.Mapa direccional.

Calle: Flor Mana “alverde

Av, 9de Octubre

1
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“Centro Cosmetolégico &
Spa”

Kid Morales

Figura 14.Mapa direccional 2.
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El centro cosmetolégico & spa dispondra de una distribucién de 20 x 50 m? de la

siguiente manera:

-]

Sala de Estética I:

[7

Recapcitn

Figura 15.Distribucién del centro cosmetoldgico y spa.
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Ventajas de la ubicacion

El sector elegido nos ofrece algunas ventajas entre las cuales tenemos:

s Existe una aceptable afluencia de personas debido a que se encuentra cerca
del lugar un centro recreativo, ademas, una estacion de cooperativa de
transporte Marcelino Mariduefa, etc.

% La empresa cuenta con instalaciones amplias y apropiadas en cada area de
trabajo, originando un ambiente laboral agradable.

Desventajas

% No se encuentra localizado en el centro del cantén por lo que algunas
personas le es dificil adquirir los servicios del centro cosmetoldgico y spa.

% El ruido y smog de los vehiculos que circulan por las mencionadas calles,

originando molestias a los clientes del spa.

5.7FACTIBILIDAD

Organigrama

GERENTE GENERAL

Secretaria- Jefe de
Recepcionista Marketing
Estética Spa
L [
| | [ |
Estilista Estilista Cosmetéloga Cosmetéloga Masajista
Aucxiliar de
limpieza

Figura 16. Organigrama estructural.
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Manual de Funciones

Cargo: GERENTE GENERAL
Area: Directorio General
Descripcion del cargo:Administrador y contador de la organizacion, responsable,
emprendedor, innovador, creativo, lider, que tenga motivacién para dirigir, capaz de
comunicarse con los demas, perseverante, constante, integro en lo moral y ético.
Planificar, organizar, supervisar y evaluar periédicamente los planes y estrategias a
corto y largo plazo para el crecimiento de la empresa. Asi como la buena
administracion y maximizacion de recursos tecnoldgicos, financieros-contables,
proveedores y el recurso humano.
Objetivo del cargo:Es el encargado de administrar toda la organizacién del SPA y ver
el rendimiento en cada area: financiera, administrativa y las técnicas, el que tiene que
estar pendiente de la cartera de clientes y evaluando al personal de la empresa.
Funciones bésica:
= Comparte con sus comparferos las metas y prioridades de su empresa.
= Utilizan convenios para llegar a acuerdos con sus compafieros.
= Busca medios para que los colaboradores se responsabilicen, de forma
voluntaria, con el logro de los objetivos de la empresa.
= Analiza y evalia en unién con sus compafieros, los logros alcanzados, los
desaciertos y las posibles medidas correctivas.
= Facilita el trabajo de sus colaboradores y mas que controlarlos, les presta el
apoyo necesario para que puedan realizar eficientemente sus tareas.
= Gestionar los recursos humanos, materiales, econémicos para que la
organizacion prevalezca en el mercado meta; teniendo como resultado
utilidades.
» Brindar al trabajador los instrumentos necesarios para la realizacion de sus
funciones.
= Ofrecer incentivos para el buen desempeiio de las labores de cada uno de sus
empleados.
= Entablar excelentes relaciones con nuestros clientes a los cuales se les brindan

los servicios.
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Supervisa a: Secretaria-recepcionista, jefe de marketing, cosmetélogas, estilistas,

auxiliar de limpieza.

Perfil del cargo:

Titulo obtenido en Ingenieria Comercial, CPA, Gestién empresarial y afines.
Experiencia minima de 3 afios en cargos similares.

Motivacion para dirigir

Capacidad de liderazgo

Edad de 30 en adelante

Sexo indistinto

Cargo: SECRETARIA-RECEPCIONISTA

Area: Administrativa

Descripcion del puesto:Brindar soporte en funciones administrativas en todas las

areas del Spa, con el propdsito de apoyar con el logro de los objetivos y metas de la

organizacion.

Funciones:Dentro de sus principales tareas se le asignaran:

Recepcionde clientes y atencion personalizada al cliente, via teléfono o e-mail
Organizacién de la agenda de turnosy registro de citas de los clientes para los
servicios

Gestidn de correspondencia, documentacion

Venta de productos y servicios

Manejo de caja

Coordinacion de horarios de las salas de masajes.

Se reporta a: Gerente General

Perfil del cargo:

Manejo de PC

Preferentemente con experiencia en atencion al publico.

Habilidad en comunicacion-interaccion.

Proactiva con la capacidad de auto gestionarse, de coordinar varias tareas al
mismo tiempo.

Muybuena predisposicion y excelentes relaciones interpersonales.
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Edad: 25 -35 afios.
Educacién: Estudiante Universitaria, graduada.
Experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

Dominio de paquete de office.

Cargo: JEFE DE MARKETING
Area: Administrativa

Se reporta a: Gerente General

Descripcion del cargo:ldentificar, desarrollar y evaluar las estrategias de marketing,

basadas en el conocimiento de los objetivos del establecimiento y las caracteristicas

del mercado. Debe ser consciente de las reacciones de los demas y entender por qué

reaccionan como lo hacen.

Funciones del cargo:

Disefiar e implementar las campafias de marketing y de difusion.

Gestionar los espacios en los medios de comunicacion, generando nuevas
opciones de difusion publicitaria, como folletos, afiches, avisos, etc., que
permitan establecer una opinién publica favorable.

Definir junto conel gerente general estrategias de marketing para cada uno de
los productos utilizando las variables del marketing mix.

Realizar estudios de mercado acerca de nuevas maneras de ofrecer los
productos y servicios, sobre todo de las necesidades de los consumidores.
Coordinar su actividad con otros departamentos de la compafiia.

Perfil del cargo:

Titulo obtenido en Ingenieria Comercial, Ingenieria en Marketing, Gestion
empresarial y afines.

Formacion superior en Ciencias Econémicas, Empresariales o Marketing.
Experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

Gran capacidad de andlisis, polivalente, proactivo, innovador.

Excelentes relaciones personales.

Edad de 30 en adelante.

Sexo indistinto
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Cargo:COSMETOLOGA
Area: Técnica

Se reporta a: Gerente General

Funciones del cargo:

Atencidn personalizada al cliente.

Realizar tratamientos faciales y corporales, manejo de aparatologia laser,
depilaciones, limpiezas faciales, etc.

Realizar el asesoramiento y venta de los productos de uso personal.

Arreglo y orden de su respectiva sala de cosmetologia.

Mantener y asegurar la higiene de los respectivos equipos para garantizar la
calidad de los tratamientos.

Perfil del cargo:

Capacidad de manejo de personal, gusto por las ventas y atencion a clientes,
responsable, facilidad de palabra.

Titulada en cosmetologia.

Experiencia laboral: minimo 1 afo.

Edad preferente: 23— 35

Cargo: ESTILISTA
Area: Técnica

Se reporta a: Gerente General

Descripcion: Especialistaen los diferentes estilos de cabello, ufias tanto de las manos

como de los pies, con conocimientos de maquillaje y técnicas de venta.

Caracteristicas:

Ser una persona emprendedora, responsable, honesta, con caracter, innovadora, con

capacidad de comunicacién, motivadora que transmita confianza y tranquilidad.

Funciones:

Preocuparse por el bienestar y aspecto fisico de sus clientes.

Procurar que los clientes estén siempre tranquilos.

Alcanzar la eficiencia y eficacia con los recursos disponibles.
Complementar parte de la realizacion de algunos tratamientos estéticos.
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Asegurar una excelente atencion al cliente, realizando servicios de calidad.
Promover la venta de los productos complementarios ofrecidos en la empresa.
Realizar maquillajes, rizar y tefiir pestafas, tratamientos del cabello manicura y

pedicura, etc.

Perfil del cargo:

Persona dinamica con gran capacidad de compromiso.

Probada experiencia en color, cortes.

Titulacion en la rama artesanal de belleza, estética, imagen personal.
Experiencia minima de 1 afo.

Vocacion por la atencion al cliente.

Alto grado de responsabilidad.

Deseos de superacién y capacidad de relacionarse con el equipo de trabajo.

Cargo: MASAJISTA

Area: Técnica

Se reporta a: Cosmetdloga

Funciones:

Despejar la mente de preocupaciones en los clientes.
Dar al cuerpo el sentimiento de serenidad, relax y apertura de los sentidos.
Proporcionar los tratamientos de antiestrés mediante las sesiones de relajacion,

aplicando los diferentes masajes que el cliente necesite.

Perfil del cargo:

Formacion acreditada en sistemas de masajes.

Experiencia extensa en los diversos masajes como: de relajamiento,
anticeluliticos y otros.

Edad de 25 a 35 afios.

Buena presencia.

Habilidad en las relaciones interpersonales, con amabilidad y simpatia.
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Cargo: AUXILIAR DE LIMPIEZA
Funciones Especificas:

Mantener limpias todas las areas de la empresa tanto al inicio como al final de
las actividades.

Cumplir con el horario establecido para la limpieza.

No interrumpir las jornadas de trabajo de los demas empleados por querer
limpiar en horas no establecidas.

Mantener en orden y en los respectivos lugares todos los desechos del trabajo
realizado.

Dar a conocer cualquier anomalia respecto a su trabajo al administrador de la

empresa.

Se reporta a: Gerente General

Perfil del cargo:

Buena presencia.

Responsable, habil, honrado y disciplinado.
Edad de 20 a 35 afios.

Sexo: Indistinto.

BASE LEGAL

Requisitos para obtener el RUC

1.
2.

Acercarse a las oficinas del SRI

Presentar el original y entregar copia de cédula de identidad y papeleta de
votacion.

Entregar copia de un documento que certifique la direccion donde estara
ubicada la empresa, puede ser un recibo de luz, agua o teléfono.

Indicar datos relacionados a razon social del negocio, capital inicial y la actividad

econdmica principal y secundaria en caso de haber.
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Requisitos para la obtencion de la patente municipal

1.
2.

3.

N o g A

Obtener el formulario en el municipio del cantén.

Boceto de la ubicacién, ya que los de la comisaria municipal inspeccionan el
lugar.

A su vez ellos observan si se cumple con lo dispuesto en el reglamento del
municipio.

Entregar 2 copias de la cédula de identidad.

Copia del RUC

Cancelar la patente en el Departamento de Rentas.

Copia de cancelamiento de la comisaria municipal.

Requisitos para obtener el permiso del cuerpo de bomberos:

1.

a k 0N

Comprar un formulario, llenarlo y entregar a los bomberos
Guiar a los inspectores al local comercial para la verificacion.
Contar con un extintor.

Cancelar el respectivo valor.

Copia del RUC o copia de la cédula de identidad.

Solicitud para permiso de funcionamiento.

1.

2
3.
4

Planilla de Inspeccién.

Permiso de funcionamiento original del afio anterior.

Copia titulos de los profesionales.

Copia del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

5.7DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

La presente investigacion tiene como propuesta de presentar la creacion de un centro

cosmetolégico y spa en el cantdn Naranijito, teniendo como fin mejorar las condiciones

econdmicas y sociales del cantdn, aplicando diferentes estrategias con las cuales

ayudaran en gran manera a solucionar los problemas que se aquejan hoy en dia las

personas, como es su apariencia y el estrés del trabajo habitual, para esto se ha
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llevado a cabo esta propuesta teniendo como finalidad la satisfaccion de sus
necesidades.

La Empresa

Este centro cosmetolédgico y spa llevard el nombrede “SUKMARI”, es un centro que
busca ofreceren estos tiempos modernos un servicio, satisfaciendo lasnecesidades de
relajacion que cada vez son mayores debido al estrésocasionado por las abundantes

obligaciones y responsabilidadeslaborales.

Mision:
Brindar a nuestros clientes las formas de suplir las necesidades a nivel de estética,
belleza y salud, demostrando nuestro profesionalismo a través de innovacion y calidad

en nuestros productos y servicios.

Vision:

Ser una empresa lider en el mercado naranjitefio referente a la cosmetologia y spa,
mediante la entrega de un servicio de alta calidad, logrando asi la completa satisfaccion
del cliente, con el apoyo de un equipo comprometido y con la mejora continua bajo la

ideologia de una organizacién moderna.

Objetivo General:
Ofrecer alternativas de serviciosy profesionalismo para mejorar su apariencia fisica,
autoestima personal y la calidad de vida, manteniendo asi los altos niveles de calidad y
compromiso hacia nuestros clientes con el fin de mejorar cada dia el servicio integral,
exclusivo y profesional de nuestro centro.
Objetivos especificos:
» Mantener la satisfaccién continua de los clientes con servicios y productos de
calidad, proyectando asi una imagen innovadora.
» Emplear talento humano calificado escogiendo a los mas aptos que colaboren
de la mejor manera posible para la ejecucion de los trabajos.
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» Usar medios publicitarios buscando a los mejores canales de comunicacién que
ayuden a nuestro centro cosmetolégico y spa sea reconocido por brindar
excelentes servicios.

> Incentivar a aquellas personas que asisten con frecuencia brindandoles servicios
adicionales a lo requerido satisfaciendo aun mas sus necesidades esperadas.

» Capacitar constantemente al talento humano mediante cursos de aprendizaje

para responder a las exigencias de los consumidores.

Principios Corporativos:

Se refieren a las normas o ideas fundamentales que rigen el pensamiento o la
conducta. Se consideran como las creencias basicas desde las cuales se erige el
sistema de valores al que la organizacion se adscribe.

% Calidad: Patrocinar que todo se desarrolle en lascondiciones mas optimas.

% Competitividad: Cada punto de llegada representara para nosotros el punto de
partida hacia un nuevo desafio, para alcanzar objetivos y resultados siempre
mas importantes.

% Compromiso: Estaremos comprometidos con nuestros clientes, en cuanto a
darles un servicio con altos estandares de calidad que garantice su regreso a
nuestro centro estético y spa.

% Trabajo en Equipo: A través de un buen trabajo en equipo se lograra ser mas

eficientes y eficaces.

Valores Corporativos:
Son el conjunto de creencias, reglas que regulan la gestibn de la organizacion.
Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la cultura organizacional.
Sonlos puntales que le brindan a la organizacion, su fortaleza, su poder y fortalecen la
vision.

% Respeto: Siempre es importante el respeto en el ambiente de trabajo y el

respeto hacia nuestros clientes para lograr su confianza.
% Honestidad:Presentar compostura, moderacién y honradez en las acciones que

realice la empresa.
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% Lealtad:Alcanzar un compromiso serio entre la empresa, los clientes y la
comunidad para beneficio de todos.
% Responsabilidad:Cumplir los compromisos, tareasy atribuciones asignados.

Anéalisis FODA
Fortalezas:

Diversidad de productos y servicios de calidad.
Precios accesibles.

Atencidn personalizada.

Personal altamente calificado.

Adecuado manejo administrativo.

Pioneros en el mercado.

Diferenciacion de servicios.

Requisitos para el funcionamiento en regla.

O 0O 0O 0O o o o o o

Amplia infraestructura.
Debilidades:

Ubicacion inadecuada.

Nuevos en el mercado en ofrecer servicios cosmetologicos y spa.
Bajo financiamiento con capital propio.

Acaparar clientes que actualmente ya tienen preferencia.

Bajo presupuesto para publicidad.

O O O O O o

Escases de parqueo.
Oportunidades:

Facilidades de créditos bancarios.
Diversidad de proveedores.

Demanda favorable de los servicios de cosmetologia y spa.

O O O O

Excelente tecnologia.
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0 Mayores exigencias en el mercado laboral para tener una mejor presentacion
personal.
o0 Programas de emprendimientos generados por el estado.

o0 Incremento de afluencia de personas hacia el canton.
Amenazas:

Competencia.
Temporada o condiciones climaticas.
Inseguridad.

Inestabilidad econémica.

O O O O O

Inestabilidad politica.
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Cuadro 16. Analisis y matriz FODA.

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

o Diversidad de productos y servicios de Ubicacién poco estratégico.
calidad. Nuevos en el mercado en ofrecer
FACTORES o  Precios accesibles. servicios cosmetol6gicos y spa.
o0  Atencion personalizada. Bajo financiamiento con capital propio.
INTERNOS o Personal altamente calificado. Acaparar clientes que actualmente ya
o Adecuado manejo administrativo tienen preferencia.
o  Pioneros en el mercado. Bajo presupuesto para publicidad.
o Diferenciacion de servicios. Escases de parqueo.
FACTORES o0 Requisitos para el funcionamiento en regla.
o  Amplia infraestructura.
EXTERNOS
Oportunidades (O)

o Facilidades de créditos bancarios. | FO DO

o Diversidad de proveedores. 0 Seleccionar a los mejores proveedores que Escoger la adecuada publicidad para
Demanda favorable de los nos faciliten los productos y aparatos de dar a conocer a la ciudadania
servicios de spa. calidad para brindar el mejor servicio a los naranjitefia de nuestro centro

o0 Excelente tecnologia. clientes. cosmetoldgico y spa.

o0 Mayores exigencias en el mercado o0 Emplear medios publicitarios para dar a Realizar un préstamo en una de las
laboral para tener una mejor conocer la diversidad de servicios a precios instituciones  financieras para la
presentacién personal. accesibles, asi atraer nuevos clientes. adecuada ubicacion del negocio.

o Programas de emprendimientos o Aprovechar el espacio fisico para que los Acaparar nuevos consumidores
generados por el estado. clientes se sientan cémodos durante la brindandoles servicios con una alta

0 Incremento de afluencia de espera del servicio. tecnologia.
personas hacia el cantén. Emplear un crédito para obtener medios

publicitarios.
Amenazas (A) FA DA

o Competencia. o  Aplicar estrategias innovadoras para que la Contar con un proveedor fijo que

o Temporada o] condiciones empresa sea realmente competitiva. entregue los productos a tiempo y que
climaticas. o Contratar a una persona que se encargue no le sea motivo de obstaculizacion el

o0 Inseguridad. de resguardar la  seguridad  del factor climatico.

Inestabilidad econémica. establecimiento. Incentivar a las personas con nuestros

o0 Inestabilidad politica. o Tener todos los documentos necesarios servicios cosmetolégicos y spa, y de

para llevar a cabo el funcionamiento del
negocio y evitar molestias con instituciones

publicas.

esta manera  confrontar a la

competencia.

Elaboracién: Las Autoras
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Andlisis de Michael Porter

( PROVEEDORES:
e Euroestetica

e Dermalia

e Medextetic

g

/POTENCIALES COMPETIDORES:\

Facial Corporal Estética &
Cosmetologia

Centro cosmetoldgico y
estilistico“MARIT SPA”
Centro
estilistico ROSILL

AQUA VITA

cosmetologico y

Centro Estético DARLING

J

\_

Cirugias estéticas
Gabinetes
Masajistas informales

Médicos

Homedpatas /

CONSUMIDORES: \

Hombres y mujeres

4 _ ) 4
COMPETIDORES:
Spa Luisana >
\_ J \
SUSTITUTOS: \

Figura 17. Modelo de las cinco Fuerzas de Porter.
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Competidores:

Dentro de esta fuerza se encuentran aquellos lugares que actualmente compiten con el

Centro Cosmetoldgicoy Spa como es:
+ Spa Luisana el cual se encuentra ubicado en Av. Quito y General Cordova.

Sin embargo esteCentrose enfocara en innovar y ofrecer a sus clientes siempre lo

mejor para que puedan sentirse plenamente satisfechos.

Potenciales competidores:Los potenciales centros cosmetoldgicos que podrian ser
una fuerte competencia estan situadas en la ciudad de Guayaquil las cuales estan
dedicadas a este tipo de servicios y estas son:

+ FACIAL CORPORAL
ESTETICA & COSMETOLOGIA
Direccion: 12 de Febrero y 9 de Octubre - Milagro
Teléfono: 2975035

+ CENTRO COSMETOLOGICO Y ESTILISTICO “MARIT SPA”
Direccion: Av. 17 de septiembre y Guayas
Teléfonos: 097444611 - 084626457

+ CINTHIA VELEZ
ALTA PELUQUERIA Y ESTETICA

+ CENTRO COSMETOLOGICO Y ESTILISTICO ROSILL

Direccion: La Habana 809 y Francisco Segura (planta baja)

www.rosill.com
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+ AQUA VITA
Direccion: Kennedy Norte- Av.Francisco de Orellana, frente al C.C. “San
Marino” Mz. D Villa No.1 (en el centro de la ciudad)

www.aguavitaspa.com

+ CENTRO ESTETICO DARLING
Direccion: Cdla. Polaris Mz. 793 Villa 2, Por la Av. Isidro Ayora, Al frente de
Guayacanes, a lado de AvicolaFernandez
Teléfono: 042213033Celular: 099-615449

www.centroesteticodarling.com

+ DHARMA SPA
Direccion: Victor Emilio Estrada 505A y Las Monjas

Teléfono: 2380960E-mail: citasurdesa@dharma-spa.com

Para evitar que ingresen estas empresas se debe siempre innovar en los servicios e ir

posicionandonos en la mente del consumidor.

Sustitutos:Son aquellos negocios que pueden llegar a brindar en mayor o menor
medida la misma satisfaccion que ofrecen los centros cosmetoldgicos y spas, entre los
posibles sustitutos podrian estar las cirugias estéticas u otras terapias de relajacion.

Proveedores:

+ EUROESTETICA
Direccion: Av. El Bombero Km 6 1/2 Edif. Ceibos Center Local #1 (Planta
Baja)Guayaquil-Ecuador
Teléfono: (04) 5109671 - (04) 5109672 - 092141489

Www.euroestetica.ec
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+ DERMALIA
Mapasingue Oeste — Av. lera #103 Guayaquil — Ecuador
PBX: 593-4-2003220

www.dermalia.ec

+ MEDEXTETIC
Direccion: (Sala de Exhibicién) Centro Comercial Garzocentro 2000 Local 514
(Junto a Super Exito)  Guayaquil — Ecuador
Telefax: (593-4) 2242272

www.medextetic.com

+ GLORIA SALTOS
Direccion: V. E. Estrada 904 e Higueras. SUCURSAL: Rosa Borja de Icaza 101
y El Oro (Barrio Centenario)
Teléfonos: 6013824 - 2335172

+ LA CASA DEL PELUQUERO

Direccion:Vélez 501 Y Boyaca, Guayaquil - Ecuador
Teléfono:(4) 2321664

Consumidores:Los clientes del centro cosmetologicoy spa son mujeres como también

hombres del canton Naranjito.
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Rivalidad entre los competidores existentes:

El grado de rivalidad entre las empresas existentes en un sector se refiere a la
intensidadcon que dichas empresas compiten para mantener su posicién en el
mercado.La rivalidad entre competidores esta en el centro de las fuerzas y es el
elemento mas determinante del modelo de Porter.

Esta fuerza define la rentabilidad de un sector: cuanto menos competido se encuentre
un sector, normalmente serd mas rentable y viceversa.

Para una corporacién sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a
guerras de precios, campafas publicitarias agresivas, promocionesy entrada de

nuevosproductos.

Cuadro 17. Rivalidad entre competidores existentes.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES
Bajo Medio Alto Total
Productos de calidad X
Infraestructura X
Buen servicio
Publicidad
Precio X
Total 2 2 1 5
Amenaza de rivalidad 40% 40% 20% 100%

Elaboracién: Las Autoras

La rivalidad de los competidores no es alta debido a que no existen empresas que

ofrezcan los mismos servicios y productos de calidad.
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Amenaza de la entrada de nuevos competidores:

La amenaza de entrada de nuevos competidores se refiere a la facilidad con que
nuevasempresas pueden ingresar al sector; en esencia, depende del tamafio de las
barreras deentrada y de las reacciones esperadas de los competidores presentes en el
sector: si lasbarreras de entrada son altas, y se espera una fuerte represalia de los
competidoresactuales, la amenaza de entrada es pequefia. En general, mientras mayor
es la amenaza deentrada, menor es la rentabilidad en el sector.

Al intentar entrar una nueva empresa a una industria, ésta podria tener barreras de
entradas tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente, cuantioso capital
requerido, falta de canales de distribucion, falta de acceso a insumos, saturacion del
mercado, etc. Pero también podrian facilmente ingresar si es que cuentan con
productos de calidad superior a los existentes, o precios mas bajos. Esto lleva a uno de
los conceptos de las estrategias, el concepto de barreras de entrada y su relacién con
la rentabilidad de la industria.

Cuadro 18. Barreras de entrada.

BARRERA DE ENTRADA

Bajo Medio Alto Total
Calidad X
Infraestructura X
Prestigio y confianza X
Tecnologia X
Total - 1 3 4
Amenaza de rivalidad - 25% 75% 100%

Elaboracién: Las Autoras

Las barreras de entrada que se han establecido son altas con un 75% por lo tanto no
deja de ser competitiva, sin embrago, no se debe descuidar el factor de la

infraestructura.
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Poder de negociacion de los proveedores:

Este poder hace referencia a la capacidad de ejercer presion sobre los precios que
cobran y sobre el nivel de servicio que ofrecen en elmercado. Su fuerza se vera
disminuida si el producto que ofrecenes estandar y puede obtenerse en el mercado
confacilidad, es decir, existe un gran numero deproveedores. En este caso el
comprador estara en unabuena posicion para elegir la mejor oferta. Por elcontrario el
proveedor estard en posicion ventajosa si elproducto que ofrece escasea y los
compradores necesitan adquirirlo para sus procesos. En general, si los proveedores
disfrutan de un alto poder de negociacién, menor ser la rentabilidad del sector.

Tener capacidad de negociacion permite a los proveedores mejores precios, pero
también mejores plazos de entrega, compensaciones, formas de pago. En una
empresa la capacidad de negociacion de los proveedores puede lastrar su
competitividad, por lo que es otro factor a tener en consideracion.

Cuadro 19. Poder de negociacion de los proveedores.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Bajo Medio Alto Total
Precios X
Numero de
X
proveedores
Distribucién adecuada X
Calidad X
Total - 3 1 4
Poder de los
- 75% 25% 100%

proveedores

Elaboracién: Las Autoras

En la negociacién con sus proveedores tiene un porcentaje medio del 75%, esto quiere

decir que en el mercado de negocios se establecen mutuos acuerdos.

108



Poder de negociaciéon de los consumidores:

El poder de negociacién de los consumidores hace referencia a su capacidad de
ejercerpresion sobre los precios y sobre el nivel de servicio existentes en el mercado;
losdeterminantes de dicho poder son el tamafio y la concentracion de los
consumidores, sunivel de informacion y el perfil del producto. En general, si los
consumidores disfrutan deun alto poder de negociacion, menor sera la rentabilidad del
sector.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente. A mayor organizacion de los
compradores mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de precios, de
mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucion en

los margenes de utilidad.

Cuadro 20. Poder de negociacion de los consumidores.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES
Bajo Medio Alto Total
Consumidores X
Servicios de calidad N
(satisfaccion)
Informacion de N
servicios y productos
Productos sustitos X
Total 1 2 1 4
Poder de los clientes 25% 50% 25% 100%

Elaboracién: Las Autoras

Los clientes tienenla mitad del poder de negociacion ya que ellos exigen que los
servicios y productos deban de contar con los estdndares de calidad.
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Amenaza de posibles productos sustitutos:

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La presion ejercida por productos sustitutos se refiere al niumero de
productos capaces desatisfacer la necesidad cubierta por el producto del sector en
estudio; en general, suelenrealizarse comparaciones en términos de desempefio, es
decir, productos sustitutos avanzados tecnolégicamente y en precios puesto que
mientras mascercano es el valor de este indice, mas cercana es la posibilidad de
sustitucién entre losproductos. En general, mientras mayor es el nimero de posibles
sustitutos, menores son los precios y menor es la rentabilidad en el sector.

Representan una seria amenaza para el sector si cubren las mismas necesidades a un

precio menor, con rendimiento y calidad superior.

Cuadro 21. Amenaza de productos sustitutos.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Bajo Medio Alto Total
Accesibilidad X
Calidad X
Precio X
Total 2 1 - 3
Amenaza de 66.67% 33.33% - 100%

sustitucion

Elaboracién: Las Autoras

El porcentaje de la amenaza de los sustitutos es baja con un 66.67% debido a que no

existen variedad de productos sustitutos para este centro.
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RESUMEN DEL ANALISIS DEL NIVEL DE ATRACTIVIDAD DEL MERCADO DEL
CENTRO COSMETOLOGICO & SPA “LI1Z”

Cuadro 22. Magnitud de las Fuerzas de Porter.

ACTUAL FUTURO
Magnitud de las Fuerzas : : : : TOTAL
Bajo | Medio | Alto Bajo A Medio | Alto
Rivalidad entre los
_ _ 2 2 1 X 5
competidores existentes
Barreras de entrada 0 1 3 X 4
Poder de negociacion de
0 3 1 X 4
los proveedores
Poder de negociacion de
_ 1 2 1 X 4
los clientes
Amenaza de productos
_ 2 1 0 X 3
sustitutos
Evaluacion general 5 9 6 20
Porcentaje 25% 45% 30% 100%

Elaboracién: Las Autoras

De acuerdo al nivel de atractividaddel mercado nos demuestra que este centro
cosmetoldgicoyspa es una microempresa que cuenta con el 45% de aceptaciéon en el
mercado. Este porcentaje se debe a la excelente calidad delos productosy servicios

gue se ofrecen.
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MARKETING MIX

Producto:

El producto de este centro cosmetoldgico y spa se basa principalmente en los servicios

gue se ofreceran y ademas se cuenta con un personal altamente capacitado quien esta

dispuesto en lo absoluto a la atencién personalizada y empatica hacia los clientes, en el

mejorar la estética corporal y salud mental de los naranijitefios.

Ademas se incluira nuevos servicios que les brinden mayor satisfaccion como pueden

ser: la asesoria personalizada directamente de profesionala cliente acerca de las

bondades y beneficios de losproductos y servicios. Este asesoramiento lo recibiran lo

desde el momento en que ingresen por primera vez al establecimiento.

Entre los principales servicios que se ofreceran en este centro son:

>

Tratamientos faciales:Son tratamientos donde se emplean diferentes métodos
en el cual se consigue una piel luminosa, lisa y calmada.

Tratamientos corporales: Sontratamientos reductivos, reafirmantes vy
anticeluliticos que resaltan la belleza natural del cuerpo

Masajes: El masaje es un estimulo mecénico dosificado, provocado por la
misma mano el  masajista o por aparatos.

Cortes de cabello: Es la técnica que se practica manualmente para cambiar el
tamafio original del cabello por otro deseado. Para llevar a cabo esta operacion
se usan técnicas y bases que nos ayudan a lograr este objetivo de una manera
profesional.

Maquillaje: Es la practica de decorar la piely otras partes visibles del cuerpo
para obtener un aspecto mas estético.

Manicure y pedicure:Es la técnica de dar color y un realce tanto a las ufias de
la mano como de los pies.

Sauna:Se lo denomina aun bafio de vapor o sudoracion que se realiza en un
recinto a muy alta temperatura. La sauna tiene efectos beneficiosos sobre el
organismo, al liberar, mediante la sudorizacion, toxinas del cuerpo y al activar la

circulacién sanguinea.
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» Depilaciones en general:Son técnicas que consisten en eliminar el vello de
alguna zona del cuerpo, como son: ceja, axila, bikini y corporal.
» Entre otros.

Precio:

El precio se establecera por debajo de la competencia porque de ese modo podemos
bloquearla, tener una rapida acogida y por ende atraer una mayor clientela.

En lo que se refiere a nuestros servicios, se espera que en un largo plazo se puedan
superar los precios en relacion a la competencia,de esta manera obtener mayor
rentabilidad con la finalidad de mejorar aun mas la calidad del servicio, tomando en
cuenta que esto se realizara una vez posicionada la marca del centro cosmetolégico
dentro del mercado y asi en la mente de los clientes. Pero no exagerando los precios
porque se podria desviar la demanda debido a los precios altos.

Cuadro 23. Listado de precios en el centro cosmetoldgico y spa.

ESTETICA Precios:
Cortes de cabello $3
Peinados $10
Alisados $15 - $30
Planchados $5 -3%10
Tinturados Caballeros $ 7 enad. Damas $15
Tratamientos capilares $5
Magquillaje $15
Manicure y pedicure $4

SPA

Tratamientos faciales:
Limpieza facial $5
Hidratacion $7
Exfoliacion $7
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Peeling $10

Chocolaterapia $5-7

Despigmentacion $10

Tratamientos corporales:

Anticeluliticos $30
Reafirmante $25
Masajes:

Reductores $15 en adelante
Relajantes $5
Reflexologia $10
Con piedras $20
Linfaticos $10
Terapéutico $30
Depilaciones

Ceja $3
Axila $5
Bikini $15
Corporal $30
Sauna $5

Elaboracién: Las Autoras

Plaza:

El centro cosmetoldgico y spa estard ubicado en el cantdon Naranjitoen las calles: Av. 9
de Octubre y Kid Morales, la ubicacion del centro es de gran importancia ya que se
encuentra localizado en un sector muy transitado y acogedor, siendo este un lugar
apropiado dirigido y orientado a las personas que desean experimentar algo diferente
a lo habitual que es de gran beneficio para su belleza integral.
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Los hombres acuden a los centros cosmetoldgicos y spa a la edad de 18 afios ya que
en esta etapa los jovenes desean verse y sentirse mejor y estar siempre a la
vanguardia de la moda. También se ha establecido que hasta la edad de 50 afios los
hombres acuden con frecuencia a los centros cosmetoldgicos con el fin de encontrar

una mejor apariencia y relajacion después de una larga jornada de trabajo.

Promocion:

Este Centro Cosmetolégico y Spa también pondra énfasis en promocionar sus
productos y servicios a través de incentivos que inducira al cliente a consumirlos.Estos
incentivos, descuentos, ofertas o sorteos se efectuaran en el momento de la apertura
del negocio para difundir en la mente de las personas el tipo de productos y servicios
de calidad que se brindaran en este centro; ademas se realizaran celebraciones mas
pequefias para los clientes que estén de cumpleafios, ofreciéndoles un servicio
gratuito a su eleccion.

Una manera de publicitar el funcionamiento de este Centro serd mediante la
publicacién semanal en los diarios o periddicos del canton, en la que se detallara la
programacién de servicios y la variedad de los mismos, asi como también la
exclusividad y discrecion. También se dara a conocer al mercado a través de una
pagina web, TV y volantes enfocandose en técnicas, caracteristicas y actividades que
dardn un realce en el punto de venta, teniendo como finalidad la adquisicion de los
productos y servicios.

Se exhibiran los productos de tal manera que sean mas atractivos y llamativos para los
consumidores, en esto también se incluye la adecuada ubicacién de los inmobiliarios

gue permitan la satisfaccion de los clientes.

Ademas secentrara en la publicidad de “boca en boca” es decir, cuando los clientes
reciban uno de los tratamientos corporales se le obsequiard un llavero que lleve la
marca del centro cosmetoldgico, y asi los clientes llevaran la mejor parte del servicio

gue es la atencién personalizada y motivada.

El logo y slogan de este Centro también es una de las maneras de publicitar el
establecimiento, para atraer al mercado objetivo.
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Logotipo:

Figura 18. Logotipo
SUKMARI proviene de dos voces quechuas:
SUK de Sumak que significa bonito, bello.
MARI de Samari que significa descansar.

Porque el estar en un centro cosmetoldgico es para sentirse bien ya sea fisica como

emocionalmente.

Tarjeta de presentacién:

Figura 19. Tarjeta de presentacion
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Hoja volante:

Belleza &
Relax

SE BRINDAN SERVICIOS COMO:

Tratamientos faciales y corporales,
masajes, peinados, maquilles,
manicure y pedicure, exfoliaciones,
depilaciones...

Estamos ubicados en Av. 9 de
Octubre y Kid Morales.

Teléfonos: 069594115 - 069607806

www.sukmari.webself.net

SUKMARI es un Centro Cosmetoldgico&
Spa dedicado a brindar servicios de
estética, cosmetologia y ofrecer técnicas de
relajamiento que sin duda alguna le

ayudaran a sentirse mejor.

Figura 20. Hoja volante
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Figura 21.Pagina web- Inicio.
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5.7.1 Actividades
Segmentacién del Mercado y Composicién del Mercado

Analizando el estudio que se realizd sobre la propuesta, podemos declarar que para la
segmentacion del mercado  debemos considerar factores importantes como

geograficos, sociales y econdmicos que influyen en el comportamiento del mercado.

Aspectos Geogréaficos.- Tendra lugar en el Ecuador, provincia del Guayas; en el
cantdon Naranjito para la localizacion de hombres y mujeres que deseen verse y

sentirse mejor y sobre todo que quieran mejorar su salud.

Aspecto Social.- Del sector, canton o ciudad de donde provengan nuestros clientes

son de condicién social media y alta.

Aspecto Econdmico.- Nos dirigimos a los habitantes del cantén Naranijito analizando

sus necesidades.
Aspecto Financiero.- Nos dirigimos a instituciones financieras las cuales se

encuentran dentro del canton en donde podamos adquirir la mejor opcién para

emprender nuestro negocio.
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5.7.2 Recursos, Andlisis Financiero

Cuadro 24. Inversion del proyecto

INVERSION DEL PROYECTO

Muebles y enseres 2,540.00
Equipo de computacion 2,400.00
Vehiculo -

Edificio -

Equipo de oficina -
Maquinarias y equipos 17,734.00
Caja - banco 2,000.00
TOTAL DE LA INVERSION 24,674.00

Cuadro 25. Financiamiento del proyecto

FINANCIACION DEL PROYECTO

Inversion total 24.674.00
Financiado 59% 14,674.00
Aporte Propio 41% 10,000.00

Cuadro 26. Tasa del Banco de Guayaquil

TASA
Tasa anual interés préstamo 15% 0.15
Cuadro 27. Préstamo bancario
PRESTAMO BANCARIO
Préstamo Bancario 14.674.00 2.201.10

Elaboracién: Las Autoras
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Cuadro 28. Estado de Pérdidas y Ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Ventas 191,808.00 | 201,398.40 | 211,468.32 | 222,041.74 | 233,143.82 | 1,059,860.28
(-) | Costo de ventas 2,556.00 2,632.68 2,711.66 2,793.01 2,876.80 13,570.15
Utilidad bruta 189,252.00 | 198,765.72 | 208,756.66 | 219,248.73 | 230,267.02 | 1,046,290.13
Costos indirectos 119,440.49 | 123,023.71 | 126,714.42 | 130,515.85 | 134,431.33 | 634,125.79
(-) | Depreciacion 2,819.40 2,819.40 2,819.40 2,027.40 2,027.40 12,513.00
Utilidad operacional 66,992.11 |72,922.61 |79,222.84 |86,705.48 |93,808.30 | 399,651.33
(-) | Gastos financieros 2,201.10 1,760.88 1,320.66 880.44 440.22 6,603.30
Utilidad antes part. Imp | 64,791.01 | 71,161.73 | 77,902.18 | 85,825.04 | 93,368.08 | 393,048.03
Participacion empleados | 9,718.65 10,674.26 |11,685.33 |12,873.76 | 14,005.21 | 58,957.21
Utilidad antes de impto. | 55,072.36 | 60,487.47 | 66,216.85 |72,951.28 | 79,362.86 | 334,090.83
Impuesto renta 13,768.09 | 15,121.87 | 16,554.21 | 18,237.82 | 19,840.72 | 142,479.91
UTILIDAD NETA 41,304.27 | 45,365.60 | 49,662.64 |54,713.46 |59,522.15 |250,568.12

Elaboracion: Las Autoras
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Cuadro 29. Flujo de Efectivo

AND 0 ENE. FEB. MAR. | ABR. | MAY. JUR JUL | AGD. | SEPT | OCT. NOV. DiC. ANO1 AWOZ | ANO3 | ANO4 | ANDG TOTAL

WVENTAS - | 15.08400] 1598400 15.08400] 15.084.00] 15.08400] 15.064.00( 15.084.00| 15,984 00) 1508400] 15.98400| 15,984 00] 15,984 00) 101.808.00] 201 0640| 21148832 220 041 74| 2304182 125166828
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 1596400 | 15964.00] 1598400 15,9640 1598400 1598400 1588400 1598400] 1598400] 1598400 15884.00 | 1598400  191,808.00  201,098.40 21146032 | 22200074 | 23304382 1.051,66028
EGRESOS OPERATIVOS

INVERSIONINOAL I . . . . . . . . . . . . . . . .

GASTO ADMNISTRATIVOS . | AZ05| 70| T154| 42054| 42054| AZ05| 4705 47RGH| 4706 ATROH| 4Z05| BU6SA| ST4pd9| B2003| 088530 BL0M06| GLEN| e
GASTO DE VENTAS . 45000 45000 45000| 45000| 45000| 45000) 45000 4000  45000| 45000 4B000( 45000| S40000( G6E00| OTAREG| SO00TR| GOTTTE|  M6RE
GASTOS GENERALES - | 411300] 471300 471300 471300] 471300] 471300] 471300 471300] 471300] 4713001 471300] 471300] 5656600] £.25268] 60.00026] 61.80077| 6365428 681048
ZAST() DE MANTEMIMENTO) . 20900) 21300  N300| 2300] 300 21300 2300 21300  21300) 23000 A300) 300 255600 26368 27166 279301] 287680) 1612615
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS . - - - - - - - - - - . - . | O71865] 1067426] 11.68533] 1287376] 1400521
PAG0 DEL IMPUEST() A LA RENTA . - - : - : - . . : : . . - | TATRR08| 151 16554 | 182WE2| 1984072
TOTAL DE INGRESOS OPERATIVDY 2 86085 8.5 G 608 ) f0BS4 1 1 14313 | 185.220.21 | 181 16841970  B03.530.36
PRESTANO BANCARIQ 1467400

TOTALING. NO OPERATVOS | 14.674.00

[EGRES0S NO OPERATIVOS

PAGO DE CAMTAL . QU45T|  MAST|  MAST| MST|  DGAST| QMA5T| QMST| JAST| PMST| MAST) DQMST| MAST| 2OMB0| 20MB0| 203480 20MB0| 203480 M4EM4N0

PAGO DE INTERESES . wal wsl wal wal o wal wsl o wmal wal o msl wmel wmal wsl 2ol o] s ] Wz sanw
EGRESOS N OPERA - | % @1 Q1w 1| 41W) | 18| 1| 21| W) Q18] An%9| §13690| 469868  AMEM| e 227N
FLUIO KETO 000000 S90747] 594147 302147 590047] 59147 ] 594147] SSAT.AT[ S94TAT| 504140 SM4TAT SSATAT| 2.1734T| GAGTSEN| 455050 5199085 Se6TR09 613490 28005305
SALDO INIGIAL . SO0000| 10047 47| 1689493 | 1997240 | 2580087 | MA1T M| ITT64 80| 43712797| 4065074 | SSE0T21| 6155467| GTS0214)  200000| €BATSAT| 10423520 16622585 | 2R WG

ACUMULADO - | 10844 4 IR0 | 20T d56SRT4] SE01Z1 | 615467 6TS0114| GB6TA6T| G667961) 11423520 (HINGS | WAIN0S

Elaboracion: Las Autoras TIR DEL

30% INVERSIONISTA
57%
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Cuadro 30. Balance General

CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
Activo corriente
Caja -bancos 2,000.00 66,675.61 | 114,235.20 | 166,225.85 | 222,903.95 | 284,253.05
Total Activo Corriente 2,000.00 66,675.61 | 114,235.20 | 166,225.85 | 222,903.95 | 284,253.05
Activos Fijos 22,674.00 |22,674.00 |22,674.00 22,674.00 22,674.00 22,674.00
Depreciacion Acumulada 2,819.40 5,638.80 8,458.20 10,485.60 12,513.00
Total de Activo Fijo 22,674.00 |19,854.60 | 17,035.20 14,215.80 12,188.40 10,161.00
TOTAL DE ACTIVOS 24,674.00 |86,530.21 |131,270.40 |180,441.65 | 235,092.35 |294,414.05
PASIVO
CORRIENTE
Préstamo 14,674.00 |11,739.20 | 8,804.40 5,869.60 2,934.80 -
Participacion empl. por pagar - 9,718.65 10,674.26 11,685.33 12,873.76 14,005.21
Impuesto a la renta por pagar - 13,768.09 | 15,121.87 16,554.21 18,237.82 19,840.72
TOTAL PASIVO 14,674.00 | 35,225.94 | 34,600.53 34,109.14 34,046.38 33,845.93
PATRIMONIO
Aporte capital 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Utilidad del ejercicio - 41,304.27 | 45,365.60 49,662.64 54,713.46 59,522.15
Utilidad afios anteriores - - 41,304.27 86,669.87 136,332.51 | 191,045.97
TOTAL PATRIMONIO 10,000.00 |51,304.27 | 96,669.87 146,332.51 | 201,045.97 | 260,568.12
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 24,674.00 | 86,530.21 |131,270.40 |180,441.65 | 235,092.35 |294,414.05
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Cuadro 31. Razones financieras

INDICES FINANCIEROS

DESCRIPCION INV. INICIAL ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Flujos operativos -24,674.00 69,811.51 52,255.27 56,246.11 60,493.33 64,724.12
TASA DE DESCUENTO
Tasa de descuento \ 15.00%
Suma de flujos descontados 203,967.47
Tasa de Rendimiento Promedio Mayor al 12% VAN Positivo 179,293.47
Sumatoria de flujos 303,530.35 indice de rentabilidad I.R Mayor a 1 1.14
Afos 5 Rendimiento real Mayor a 12 13.76
Inversion inicial 24,674.00 TASA INTERNA DE RETORNO 264.69%
Tasa de rendimiento promedio 246.03%

RATIOS FINANCIEROS

Ventas 191808.00
Costo directo 2,556.00
Costo indirecto 119440.49
Flujo neto 64675.61
Pago de dividendos 2934.80
Gastos financieros 2201.10
Gastos personal 57484.49
Activos fijos netos 19,854.60

Elaboracion: Las Autoras

125




PUNTO DE EQUILIBRIO

En Délares | 125801.60
CAPITAL DE TRABAJO
Positivo 51990.65
indice de Liquidez Mayor a 1 23.04
Valor agregado sobre ventas Menor a 50% 31.12
indice de empleo 2.90
DATOS
Activo Corriente 66,675.61
Activos Totales 86,530.21
Utilidad Neta 41,304.27
RENDIMIENTO DE LIQUIDEZ
Riesgo de Liquidez Menor al 50% | 0.2295 22.95%
RENDIMIENTO CORRIENTE
Rendimiento Corriente Mayor a 12% | 0.4773 47.73%
RAZONES
Utilidad Operativa 303,530.35
Gastos Financieros 6,603.30
Inversién inicial 24,674.00
Utilidad Neta 250,568.12
Valor del crédito 14,674.00
Ventas 1,059,860.28
Costo de Venta 647,695.94
Total del Activo 10,161.00

Elaboracién: Las Autoras
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5.7.3

Impacto
Fortalecer las habilidades del talento humano para un mayor beneficio propio y

para la comunidad.

Generar un cambio emocional en las personas, debido a los nuevos servicios

gue adquieren para su bienestar personal y su salud.

Difundir nuevas oportunidades de empleo que ayudara a la economia de la

sociedad naranjiteia.

Gestar en las personas una mayor responsabilidad en el cuidado fisico y mental,

de esta forma producira mas en el ambito laboral.

Ofrecer una nueva opcién de servicios y productos en el mercado naranjitefio,

con relacion a los negocios actuales de estética.

Causar impresion en la competencia, y de esta manera trataran de imitar

nuestros servicios.
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5.7.4 Cronograma

Cuadro 32. Diagrama de Gantt

DIAGRAMA DE GANTT

Tiempo de duracién

Actividades \ (Meses)

Enero

Febrero

Marzo

Abril

1

2

3

4

2

3

[ —

Buscar local

N

Buscar financiamiento

Obtener permisos de
funcionamiento

Pintada y decoracion del local

Cotizacion de materiales

o0~ w

Compra de materiales

Instalacién de equipos y
mobiliarios

Contratacion del personal

O |00 |~

Publicidad del servicio

10

Ejecucion del servicio

5.7.5

» Proyectar un servicio de calidad,

Elaboracién: Las Autoras

Lineamiento para evaluar la propuesta

capacitados y con experiencia.

trabajo a las personas dedicadas a la rama de la estética y belleza.

> Motivar al talento humano.

128

Realizar estrategias para ubicarse dentro del mercado competitivo.

contando con profesionales altamente

Contribuir al mejoramiento socio-economico del canton, al abrir puertas de




» Estudiar otros mercados en donde exista mayor afluencia de personas que
ameritan adquirir los servicios cosmetologicos que le brinden la satisfaccidon

buscada.

» Concientizar en la mente del consumidor informé&ndoles acerca de los beneficios

gue ofrecen nuestros productos y servicios.
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CONCLUSIONES

Después de haber hecho varios estudios para demostrar la aceptaciony rentabilidad de
este proyecto se ha llegado a las siguientes conclusiones:

e Este centro busca ofrecer en estos tiempos modernos un servicio que satisfaga
las necesidades de relajacion que cada vez son mayores debido al estrés
ocasionado por las abundantes obligaciones y responsabilidades laborales.

e Se ha obtenido una vision efectiva con relacibn a implementar un centro
cosmetolégico y spa en el cantén Naranjito, teniendo en consideracion la
abundante demanda que se ha originado a través de las encuestas elaboradas
que nos dio a conocer un alto nivel de insatisfaccion que existe en este

mencionado sector.

e Lo principal de este proyecto es satisfacer las necesidades de los consumidores
con respecto a lo que es salud y bienestar fisico, para conseguir esto se ha
puesto a la disposicidbn a personas netamente capacitadas que brinden la
confianza y el buen servicio y ademas un asesoramiento profesional que el

cliente necesita.

e La investigacion de campo permitio determinar las diferentes estrategias de
comercializacién que el proyecto manejard en un futuro, para la promocion de
este centro cosmetoldgico y spa pondra énfasis en la comunicacion y se dara a
conocer principalmente al mercado a través de una pagina Web que

proporcionara la informacién sobre los servicios, promociones y contactos.

e Ademas se ha realizado estudios financieros en donde se constato la factibilidad
de este proyecto y la rentabilidad de la misma, obteniendo asi una gran ventaja

competitiva.
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RECOMENDACIONES

Ofrecer al cliente una mejor calidad de productos y servicios para asi cubrir
todas sus necesidades y por ende estar siempre presente en la mente del

consumidor.

Se sugiere que el personal de los centros de cosmetoldgicos y spa, cuenten con
titulos que avalen su capacidad de realizar los diferentes tratamientos, ya que el
contacto con la piel del ser humano es directa y las consecuencias de una mala

practica pueden ser fatales.

El mejoramiento continlio debe ser uno de los principios bajo el cual trabajen los
centros de cosmetologia y spa, pues a través de esto seran capaces de

responder a las exigencias de sus clientes.

Enfocar tus estrategias promocionales hacia los jovenes menores de 25afios,
puede ser interesante ya que la mayoria de clientes se inician en los

tratamientos de belleza a estas edades.

Mantener la innovacién en lo que se refiere a técnicas yAparatologia que
permitird al centro cosmetologico y spa brindar soluciones a los diferentes

consumidores de estos servicios.
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ENCUESTA

La presente encuesta tiene como finalidad buscar informacién necesaria que permita
verificar las falencias que ocurren en el centro estético “Estilos Liz” que impiden su

desarrollo y asi obtener datos que ayuden a mejorar su vision empresarial.

Marque con una X en la opciéon que mejor le parezca en el cuadro que se encuentra

frente a cada item de la pregunta.

1. Conoce usted los diferentes servicios que se ofrecen en un centro
cosmetoldgico y spa:
a) Mucho
b) Poco
c) Muy poco
d) Nada
2. Laimplementacion de un centro cosmetolégico y spa en la ciudad es:

JUud

a) Fundamental
b) Indispensable
c) Poco necesaria

JUuU

d) Nada necesario
3. Estima usted que los conocimientos de los propietarios de los centros
estéticos son:
a) Abundantes
b) Limitados

JULU

c) Escasos
4. Opina que la iniciativa de los gerentes de los centros estéticos para
mejorar es:
a) Bastante
b) Poca
c) Muy poca

JUUd

d) Ninguna
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. Ud. observa que los productos que se comercializan en los centros
estéticos actuales son:
a) Muy buenos
b) Buenos
c) Regulares
d) Malos

Jutl

. Recibe Ud. los servicios de estética a domicilio:

a) Siempre

b) Algunas veces

JUL

c) Nunca
. Opina usted que el servicio estético que se ofrece a domicilio de parte de
personas que trabajan de manera informal es:
a) Seguro y confiable
b) Econdmico
c) Diverso
d) Cémodo
. Usted considera importante para el bienestar del ser humano el dedicar un

Jut

tiempo para su cuidado personal:
a) Si
b) No

c) Probablemente

Jud

. Estaria usted dispuesto a consumir los siguientes servicios:

e Masajes AromaterapiaExfoliaciones, tratamientos corporales, etc.
a) Si

b) Muy probablemente
c) Poco Probable

d) No

Juud
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10.Cual seria el motivo por el cual usted accederia a participar de estos
servicios:
a) Apariencia
b) Cuidado Personal
c) Disminuir el estrés
d) Un gusto adicional
e) Salud

11.Al existir un centro cosmetolégico y spa estaria dispuesto a consumir los

JUuUU

servicios aqui ofrecidos:
a) Si
b) Muy Probablemente
c) Probablemente
d) Poco probable
e) No

JUdud
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INVERSION DE ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION CANTIDAD| V. UNITARIO V. TOTAL
Counter con doble taguilla de 18050 con cajonera 1 420.00 420.00
Silla ergonomica Pilot 1 110.00 110.00
Sillon contorno alto neumatico 2 230.00 450.00
Tri master de espera 1 420.00 420.00
Mesa de centro de vidrio 1 50.00 50.00
Ezcritoric Adagio Gerencial de Z2mi1 70xa0 1 450.00 450.00
Escritorio ejecutivo en "L" de 1.5x1.5 1 200.00 200.00
Torre con puerta de vidrio 1 280.00 250.00
TOTAL EN MUEBLES ¥ ENSERES 2540.00
Equipo de computacion
Equipo de computacion | 3 a00.00 2400.00
TOTAL EN EQUIPD DE COMPUTACION 2400.00
Maquinarias y equipo
Aijre acondicionado 4 400.00 1800.00
Televisor 1 800.00 &00.00
Minicomponente 1 520.00 S20.00
Teléfonos 3 43.00 144 00
Extintor 3 25.00 75.00
Camaras de seguridad 1 585.00 505.00
Dizpensador 1 165.00 165.00
Mueble robot cosmetologico digital 2 1116.00 223200
Mueble cosmetoldgico 2 2585.00 5173.00
Mueble secador de pedestal 1 550.00 580.00
Calentador de piedras volcanicas 1 250.00 250.00
Calentador de cera 1 280.00 2a0.00
12819.00
Mobiliario de Estética, Spa y Masaje
Ezpejos 2 40.00 20.00
Repiza 1 S0.00 50.00
Vitrinas 3 260.00 7e0.00
Sillas 2 232.00 454 00
Sillon de lavado 2 250.00 S00.00
Silla de corte infantil 2 157.00 35400
Sillon para manicure 1 32.00 32.00
Sillon para pedicure 1 315.00 315.00
Camillazs 3 320.00 950.00
Revistero 1 90.00 80.00
=auna 1250.00
Total de Moviliario de Estética, Spa y Masaje 4915.00
TOTAL EN MAGQUINARIAS Y EQUIPOS 17734.00
TOTAL DE INVERSION EN ACTIVOS FLIOS 22674.00
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DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

Descripcion Valo_r de Porcent_aje_ gle Depreciacion Depreciacion
Activo Depreciacion Anual Mensual
Muebles y enseres 2,540.00 10% 254.00 21.17
Equipo de computacion 2,400.00 33% 792.00 66.00
Maquinarias y equipos 17,734.00 10% 1,773.40 147.78
TOTAL 22,674.00 2,819.40 234.95
DETALLE DE GASTOS
DESCRIPCION CANTIDAD | V. UNITARIO | V. TOTAL
Batas 4 5.00 20.00
Cepillos 2 25.00 50.00
Materiales 600.00
Tijeras 2 50.00 100.00
Plancha 2 180.00 360.00
Secadora 2 150.00 300.00
Maquina de corte 2 120.00 240.00
Instrumentos para manicure y pedicure 150.00
Productos 310.00
TOTAL EN MOBILIARIO E INSTRUMENTOS DE ESTETICA 2130.00
Mobiliario e instrumentos de Spa
Toallas, batas, cintillos y sandalias 200.00
Productos 1330.00
TOTAL EN MOBILIARIO E INSTRUMENTOS DE SPA 1530.00
Mobiliario e instrumentos del Area de masajes
Toallas, batas y sandalias 200.00
Productos 150.00
TOTAL DE INSTRUMENTOS DE MASAJE 350.00
TOTAL DE GASTOS VARIOS
4010.00
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SUKNAR

DETALLE DF GAGTOS
GTOSOMNSTUTAS | R0 | FEGh0 | DD | ABAL | W0 | OO | N0 | AGlSTO |TNeRe| OCTUBRE ovEsRE DceveRE| Aot | Abo2 | w03 | Aos | ARoS
1 Grerte Gl fm| 6w eooo| s eox| 0| w000 GAm| Gnm| 00| G000 60| 7000 TAIGOD| TSRS TR B10366
1 e Naetrg wm|  som| smoo| smm| x| wom| w000 eam|  som| 00| S000|  S00m| 600000 Glsnd0| 63SAD| 636|675
1 et Reencionis 0| GU0) B0 M| BN B0 B0m| B0 SN B000| %0e0| B000| 42000 4300 44578| Aseeds| 4mnu
it BAM| 60M|  Go0| oMM G0N| B0 HOD| AN 6N 6000 G000 G| 78N00| TS0 SMITL| BaM| gedl
1 Coametogas MO S0m| so00| e m0X| MO 000 AW BRG] BN G000 00| SA00| SBGROD| I0IBARH| 104018 10A04R8
1 Mot 00| 0| W0 WM WM 0| wm| WM0| W0 000 00w W00| g0 a0 9M| MR BB
1 Guardis deseqide mm| mn| mol me| me| mo| me| 2| R K00 20 20| sl 661 | BN INR
1 Apear el M| mn| mo mm| R0 Bl mm m0| RN K00 00| 20| se00| 381 M| 3489 3NR
KeoteFrrd S s osese| s s mesl o ses| s sm sesd| G| st sswds| SEEIST| SRS 6em| 60
Diiny Tee sTam| 3| 3N 4ms| 43%| 48
Diiny lao 15000 2000|3080 B LK 368
TOTLGASTOSADMNSTRATNS | A054|  420058) AGIH| O2DSA| AN AZSH A AZIN| AZIS| A2 AZSH| BO0GSA| STAMM| Sh2MO3| 00| GL84%| G460
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GASTOS DE GENERALES ENERD | FEBRERD | MARZD | ABML | MAYO | UMD | 0 | AGOSTO | SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBR| DICEMBRE| ARD1 | ARDZ | afi03 | ARO4 | AROS
Arrencamiento de local goge| ewoo| w000  eom| emoo| eooon| emooo] e  emoo|  eoooo| eonn|  soo| 7w0e0]| 7As00| 7smas| 786783 81036
Energia elietrica a0  sod| o] o] 40|  snde]  dme| s 400| ool s000]  4000|  4000|  aes0|  Se8.23  SMS1| S04
Sarvicn biska - Apua 300 300 30 im 300 100 300 30 10 300 300 I 178 .19 w4082
Tekdore E111] .00 T ] 30,00 .00 30,00 11711} .00 3000 1000 000 10,00 360,00 370LED 38192 193,38 405,18
Intérnit woo|  wo|  same| 000  woo|  .oo]  wme] xm ool w00  soo0] 0wl  seoeo|  avos0|  3sLg2|  3m3e|  4csds
(Gastas AR E apwoe| 4m000| 4moco| amooo| 4pweo0| apw0o0| 4000| 4mooo|  4000| 4nn0o| 401000) 401000 48120m| 4eseie0] S10%51] Sa58202] 5415948
Depreciacion dé Musbles y s ayl  aw|  an]  aw| aw| an] x| an A  aw a7l nar| msam|  sao0f  asao0| 2400 2540
DEPRECIACIONDEEQUIPODECOMPUTAL  6600)  66.00)  e500|  e600|  6600| 6600 6600 660 6| o0l  seoo|  eeeo|  mam|  mre| M . .
DEPRECIACION DE VEMICULO . - . . . .

DEPRECIACION DE EDIFCIO

DEPRECIACION DE EQUIPQ DE CFICINA . - . - - - - - - - . . - . - . .
pEPRECACIONDE Macumamsyequ| | wm|  wm|  wem|  wom|  we|  wem] wm|  wm|  wen| wim|  wm| Lma| 17| 1na0| Lm0 1ma
TOTAL GASTOS GENERALES 4TS5 AMLE|  amis 15| AMIIS|  ADATSS)  AMTOS| AMPO5|  AQNAS|  ADDOS| 4785|4785 SO.075.40 | GLOTOR| 6281966 618267 656158

GASTOS DE VENTAS ENERO | FEBRERD | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNID | JUO | AGOSTO | SEFTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBR| DIEMERE | AMO1 | ARD2 | ANO3 | ANDA | ARDS
Putiiicd o000 45000 asoo0l  asqeo]  asoo0|  asono]  asooo|  asom] dsono]  aso0c  asoe0]  asooe]  saooc0|  ssedeo|  smmse]  swon|  somn
TOTAL DE GASTOS DE VENTAS w000  som a0 4s0)  aso00 ool 45000 45000 dseon| a0 a0 asoo0|  saoono|  sseao0]  S7mRmE| g3 GOTLS
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS 063040 950040 12SE0A G0 O6I0AS  REN0MD OGN 963049  G6N0  GEIOD B3040 1340449 12225080 12584301 12053380 13204335 13645813

COSTO DE VENTAS
DETALLE WEOO [ENERD  (FEBRERO |MARIO  |ABRL  (MAYO MO 0 [AGOSTO [SEPTIEMBRE [oCTuBeE mslum[ ANO1 | ANOZ | AND3 | ANO4 | ANOS
omo de produttos y ratamiestos ano|  xaeol  xmaol  xueol  ausl  ames| | naee) ool | auame| o as00l  2semel  2eaes) amise| 2mam|  2ama0
ToTAL | o] omm| ol  maw|  agee  omm|  omel | 200 aneo]  aase] 2| aeem|  maee| | o 630
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PRESUFUEST O DE INGRESOS

ESTETICA Clientes P Valor Total | Semanal | Mensual
Fenmenino
Carte de cabelln ) 3 0 15 D Sl e 250D
Tiim s 1 1500 15 D0 L] 250 0D
Manicure v pedicurse ] 4 0 20 120D 450 D
Maguillsje 2 1500 20 D 18030 20 D
Peinados 1  LE R 10 DD ik R 240
Aliszdos 1 2500 25 0D 150, 3D e e
Planchadaos 1  LE R 10 DD ik R 240
Tratamientos capibres 1 50 5 D 2000 120 3
TOTAL 87_.00 130 TED D 120 04
Masculing
Caorte de csbello ) 2 0 10 D 0. 3D 240 DD
Tiim ierasdo L & D T 4.2 ¥ Lz F0i
Peinsdos 1 5 D 5 0D 2. O 12000
TratEamisntos capiEres 1 500 5. 0.3 120
Manicure v pedicurse 2 300 8.0 3500 144 D
TOTAL X 22 o) 203 D 158 OHb T2
TOTAL DE ESTETICA F012 00
SFA
Lirnpicezs fscisl 4 5 00 200D 12000 450 0D
Hidira tacicn L T 0 14 3D B4 6D 236 D
Exdolizcion 1 T 0 T .00 42 O 158 . 0D
Pesling 1 1. 60 10 0 50 D 240 DD
Cho colsterapis 2 5 0D 120D T2 0D ZEE DD
D=z pigrmentason 4 1. 60 i e 240 0 SaC0 . D
Anticelul ico 2 Z0. DD e 250 06D T340 3D
F=a firmants ] 25 ] 4540 e 1D 3D
Cepilaciones
Caja i 3 D L 35 6D 144 D
Sodls Z 5 0 10 D 0. 240 D
Bikdmi 1 1500 15 DD L 250 D
Conp aral 1 Z0. e 20 DD 180, 0D 7200
TOTAL 23 133 40 25000 1754 D TATE D
MA SAJES
F=d uctores 2 15. 00 20 DD 180, 0D 7200
FelzsgniEs 4 5 D 200D 12000 45000
Reflexokogia 2 1. O 200D 12000 450 0D
Con piedras 2 2000 DD 240 0D S0 . DD
LinESticos 1 10 O 10 D 5. D 240
Terapsutico X 2. 0¥ S0 DD 250 D 14440 3D
TOTAL 13 S0 180 0]  AED 04 43300 -
S.SLns ] 3 0 24 0 144 D RTE. D
TOTA L DE INGRE S5 1584 D
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DOCUMENTOS PARA PERMISOS MUNICIPALES

%+ RUC

SRi

...le hace bien al pais!

SRi.gob:ec
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...le hace bien al pais!

-\”\Mf? WA,

Alave Aluarado Fabiola Margarita
DELEGADA pEL R.U.C. |

Servicio ¢e Rentas Internas
i o ITORAL SUR

SRi.gob.ec
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IMPRESION INSTIFUTO GEDGRAFICO MILITAR TELF: 3975176 + |
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REETAS -TA
ARTAMENTO PINANCIERC -

QQE%IFBEMMBMDESCENTRALIZADO MUNICIPAL DEL CANTON NARANJITO

COMPROBANTE DE INGRESO A CAJA

0026304

z22

i16-HMarEo-281iZ

Fecha: Titulo de Crédito N°. N°. de Controk

Denominacién: et e Ml Cédigo:

Fecha de Emisién: i L e Clave Catastral:
s S el [ Avaliio Comercial/Capital en giro:

Contribuyente:

| Base Imponible:

Sopcapte: Retsvwidaa

Divaccidn

CENTHD O

DSHETOLUET
DETALLE RUBR

PATENTES COMERCIALES, INDUSTRIALES Y DE

o

DETALLE COBRO

iario

TITUYLO DE CREDTIO Ho Y E
Bubzos b \1 Efectivo: S
FRTEZWTE / Cheque: 5
SERVICICS ROM. EY Tarjeta: -
< ""-‘41.“‘_\
Hominal Bezcus=ntas kg Papeleta:
=
= oS 5 \ah 9 Total Recibido:
Cosctivs Ebaona EF udrg, Y,
. Deuda Total: === 12 ‘a0
% Por Interés: ==» Pago Realizado: ==»
-Por Descuento: ==+
3 ¥ 1E-MAR-IZ 1000 @
Dirég inancier: Tesorero Municipal ARG Haﬁefe e Renias
GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO MUNICIPAL DEL CANTON NARANJITO
COMPROBANTE DEIN&RESO A CAJA U g 2 b 3 U 5
Fecha: Titulo de Crédita N°. N°. de Control:
DERGMhaOIGHED 2Ma LUCIR 0826470% Cédigo: e
Fecha de Emision; r'et”"‘fsﬁ‘:_' ¥ zEs “';ﬁﬁ&é%ﬂ;itg,l&.-w KD MORALE Clave Catastral:
Contribuyente: [ Avalao Comercial/Capital en giro:
[ Base Imponible:
Concepto:
E i i
TITUOLO DDEIRENETRUBRD: DETALLE COBRO
Bubros o
BRBILITACION 3
5
Efectivo: =250 2
Cheque: 3 s
Tarjeta: o.oo =
Papeleta: a.ng
Total Recibido:
0.60
Deuda Total:
Pa ealizado:
350

Saldo: ==+

Dirdg inanciero

WHDRS SANCHEZ
oiy Rifiia 8&fl Cajero
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< Permiso del cuerpo de bomberos

CUERPO DE BOMBEROS

INFORME DE INSPECCION
LOCALES COMERCIALES

LOCAL COMERCIAL:

IHECCCION: oenvveeresreeceeeescsesessssnasasemssnsesasnsnsessnnnsorss PIOPIELAFIOL Loiiiiiiiiiiisis i

[ J=TT,%: e T 1 HNsrpresserss

INSTALACIONES ELECTRICAS:

Buenas

L

Regulares

Defectuosas Malas

OBSERVACTIONES: oo oo oeoeoeeeeeeseseeeeseeeesesseesseseesissse 8128 Re oot s s 18 48428 P 22542 SR8 S22

EXTINTORES:

Clase: Agua |
Numero: 3

OBSERVACIONES: ....ccooiiimimenninennns

Polvo Quimico [___| co2 [} Otros [__]
1 1 1

COMBUSTIBLES QUE UTILIZA

Gas Eléctrico

Liguidos . Oiros
| -

MATERIALES COMBUSTIBLES EXISTENTES! ...,

RIESGO DE INCENDIO: ............

PlIAZO: .ceeiiiiviiranneraisons

(f) EL INSPECTOR

(f) PROPIETARIO O REPRESENTANTE
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Telfx. 102 27’2%93
NARANJITO - GUAYAS - ECUADOR

FICADO DE FﬂNC%@M%ﬁﬁENT O
Tasa por servicio de prevencién

VALIDC DE ENERO A DICIEMBRE 2007 :

BInBECIOnN osmesioninasmmmissum PR NS SR I
BCEVILAT: eveererrrerecsevenerseessanscnsraseanns .
Valor en 181ras: e vrveereenraane S, s A A s 5

Este departamento en atencién a la solicitud presentada ¥ va que en el local se
cumplen con las disposiciones de Ia Ley de Defensa contra Incepddic,
P P ¥ E ’; R *”*S\u

A <%
Asi como la documentacién presentada se procede a exleﬁﬁm ia preseﬁ'ﬁg por
servicios de prevencion contra incendios. 1

Este documento debe ser exhibide en un lugar visible
fuere requerido. :

TESORERO
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