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RESUMEN

El crecimiento de la industria estética y la tendencia actual de hombres y mujeres
por lucir una buena apariencia fisica han dado lugar a un aumento progresivo de
los tratamientos estéticos para el cuidado de la piel, en este sentido el presente
documento plantea el objetivo de crear un centro cosmetolégico cuyo valor
agregado es la aplicacién del IPL (Luz pulsada intensa) en los tratamientos de
belleza a través de la técnica de foto rejuvenecimiento que ayuda a mejorar la
textura y calidad de la piel gracias a la energia que produce la luz pulsada emitida
por una maquina de ultima generacién. El proyecto busca satisfacer las
necesidades del mercado objetivo, por ello la ubicacién del centro cosmetolégico
se establece en el sur de la ciudad de Quito, lugar donde se acondicionara el
centro con estaciones de trabajo, equipos e insumos necesarios para un
adecuado funcionamiento y ofrecer un servicio de calidad, la estrategia de
marketing establecida para el servicio es la diferenciacion y las actividades de
publicidad se enfocan en promover los atributos de los tratamientos para el
cuidado de la piel y la aparatologia utilizada, el centro cuenta con una estructura
organizacional centrada en la especializacion permitiéndole ser mas eficiente y
productiva y con procesos establecidos en el mapa de procesos y cadena de
valor que permitan generar ventajas competitivas en el mercado, contara con
especialistas profesionales en el area cosmetoldgica para asesorar al paciente
en todo momento. Desde el punto de vista financiero, el centro cosmetolégico
requiere una inversion inicial de $ 47.114, la cual se financia con capital propio
en el 65% y financiamiento bancario en el 35%. El proyecto tiene una viabilidad
positiva por cuanto sus proyecciones financieras determinan un valor actual neto
de $14.904,79, que permite recuperar la inversion inicial en 3,11 afios y una tasa
interna de retorno de 25,18% superior al costo de oportunidad medido por la tasa
de descuento.



ABSTRACT

The growth of the aesthetic industry and the current tendency of men and women
to show good physical appearance have led to a progressive increase in aesthetic
treatments for skin care, in this sense the present document sets out the objective
of creating a Cosmetological center whose added value is the application of IPL
(intense pulsed light) in beauty treatments through the technique of photo
rejuvenation that helps improve the texture and quality of the skin thanks to the
energy produced by pulsed light emitted by a state-of-the-art machine The project
seeks to satisfy the needs of the target market, therefore the location of the
cosmetological center is established in the south of the city of Quito, where the
center will be equipped with work stations, equipment and supplies necessary for
proper operation and offer a quality service, the marketing strategy established
for the service is differentiation and advertising activities are focused on
promoting the attributes of the treatments for skin care and used equipment, the
center has an organizational structure focused on the specialization allowing you
to be more efficient and productive and with processes established in the process
map and value chain that will generate competitive advantages in the market, will
have professional specialists in the cosmetological area to advise the patient at
all times. From a financial point of view, the cosmetological center requires an
initial investment of $ 47,114, which is financed with equity capital at 65% and
bank financing at 35%. The project has a positive viability because its financial
projections determine a net present value of $ 14,904.79, which allows to recover
the initial investment in 3.11 years and an internal rate of return of 25.18% higher

than the opportunity cost measured by the rate off.
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1. INTRODUCCION
1.1. Justificacion del trabajo

El cuidado de la piel y la apariencia fisica hoy por hoy son muy importantes tanto
en mujeres y hombres no solo para verse bien sino también para sentirse mejor

consigo mismo.

El Ecuador; en especial en la ciudad de Quito por su ubicacion en la linea
ecuatoriana, el sol afecta de manera directa a través de los rayos ultravioletas
los mismos que causan afectaciones y lesiones en la piel, segun estudio
realizado por (Instituto Nacional de Hidrologia y Meteorologia, 2017). Por lo cual
la incidencia de estas afectaciones en Quito se ubica en el puesto 19 entre 70
paises que reportan sus datos en la publicacion (IACR, Asociacion Internacional
de Registros de Cancer, 2015), de la Agencia Internacional para la Investigacion

del Cancer.

Segun la Sociedad de Lucha contra el Cancer, la edad promedio para determinar
este diagndstico esta entre los 66 afios de edad, por lo que es aconsejable que
el cuidado de la piel empiece desde la nifiez para evitar dafios y un

envejecimiento prematuro (SOLCA, 2016)

La tendencia en la actualidad por mejorar el aspecto de la piel, el tratar de
combatir el deterioro por la edad, arrugas, pigmentacion y quemaduras ha
llevado a que las personas busquen a profesionales para contrarrestar estas
afectaciones por lo que se ha considerado la creacién de un centro para el
cuidado de la piel el cual se enfocara en tratamientos y prevencion
personalizados para cada tipo de patologia de la piel con tecnologia de punta he

innovadora.

1.1.1 Objetivo general del trabajo

Analizar la viabilidad de la creacion de un centro para el cuidado de la piel con

aparatologia con IPL en el sur de Quito.



1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

Identificar los factores del entorno externo e interno que puedan contribuir

o afectar para la creacion del emprendimiento.

e Determinar las oportunidades del negocio basandonos en la investigacion

cualitativa y cuantitativa.

e |dentificar las necesidades no satisfechas de las personas del sector sur

de Quito para el cuidado de la piel.

e Construir la estrategia de marketing que permita acciones efectivas que

permita transmitir la idea de negocio al mercado objetivo.

o Elaborar el plan operativo y organizacional en base al requerimiento de

recursos del modelo de negocio.

Valorar la factibilidad financiera en base a criterios de valoracidn como la

tasa interna de retorno y el valor actual neto.
2. ANALISIS DE ENTORNOS
2.1 Andlisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo

Entorno politico

En el proceso de ejecucion de un servicio cosmético se involucra insumos y
maquinaria que son elaboradas en otros paises, es por ello, que este tipo de
negocio es sensible a los cambios establecidos en el régimen de importaciones,
por lo que, es pertinente analizar factores relacionados con la vigencia de

aranceles y las instituciones publicas involucradas.



Requlacién para importaciones

El Ministerio de Comercio Exterior, es el organismo que regula la actividad
comercial del pais con el exterior, las regulaciones e imposicion de aranceles se
emiten a través del COMEX, la institucion que vigila el ingreso y salida de
productos en el pais es el Servicio Nacional de Aduana (SENAE), el Servicio de
Rentas Internas se encarga del cobro de los impuestos y aranceles, el control de
la calidad de los productos que ingresan al pais se encarga la Agencia Nacional

de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitara (ARCSA).

Aranceles a los insumos para la prestacidn servicio

En lo que respecta, al cobro de aranceles a los productos cosméticos bajo las
partidas arancelarias 3304 que corresponde a preparaciones de belleza,
magquillaje y para el cuidado de la piel, existe un arancel de 20%; adicionalmente
se tributa el 0,5% del Fondo para el INNFA 'y 12% del impuesto al valor agregado
(Ecomex 360, 2017).

Esta dependencia de productos importados para prestar el servicio es una
amenaza, ya que es latente la posibilidad de incrementar el arancel a estos

productos, ya que no son considerados como suntuarios.

Emisién de permisos de funcionamiento

La obtencion del permiso de funcionamiento para los servicios de cosmética,
requieren la aprobacion en el Ministerio de Salud Publica, el cual establece
requisitos generales y especificos segun el tipo de negocio que se requiera
instalar (Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria, 2014).
Ademas, se obtendra un permiso municipal para el funcionamiento, y de
bomberos, que consiste en una revision del local y tener un plan de evacuacion

en caso de alguna emergencia.

Esta informacion permite concluir que la puesta en marcha del presente plan de
negocio sea factible y accesible, al realizar los tramites para el funcionamiento

del proyecto.



Entorno econémico

En el entorno econdmico se realiza un analisis con énfasis en los insumos de
estética y cuidado personal requeridos para el funcionamiento del negocio, como

se manifesto anteriormente provienen de importaciones.

Importaciones de insumos cosméticos

Las importaciones de insumos cosmeéticos del Ecuador en el afio 2015 fueron $
82 millones de dodlares, este valor se redujo a $ 67 millones en el afio 2016 debido
a la restriccion de importaciones por medio de aranceles, en el afio 2017 con la
eliminacién de las restricciones el valor de importaciones fue $ 86 millones de
dolares (United Nations - Comtrade Databes, 2018).

El pais que tiene mayor influencia en las importaciones de Ecuador, es Colombia
con el 50% del valor de las importaciones, seguido de Estados Unidos, Pera y

Francia, estos tres paises alcanzan el 30% de las importaciones del pais.

En cuanto al comportamiento de las importaciones de productos cosmeéticos,
estos han decrecido entre el afio 2013y 2017 en el 11% promedio, esto coincide
con la vigencia de las restricciones arancelarias, lo cual permite concluir que
existe una amenaza en la imposicion de aranceles a los productos cosméticos,

porque afecta el precio final del servicio al consumidor.

Ventas del sector econémico

El plan de negocios se ubica en el cédigo ClIU S9609.01 que pertenece a las
actividades de servicios a personas en centros de spay otros. El comportamiento

de las ventas de este sector se puede apreciar en la siguiente figura:
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Figura 1. Comportamiento ventas del sector

En las ventas del sector existe un crecimiento constante desde el afio 2011 hasta
el afio 2017, con excepcion del afio 2016 donde se redujeron las ventas en el
7% debido a la recesién que se presentd en el pais. El crecimiento promedio de
las ventas de la industria entre el afio 2011 — 2017 fue el 11%. Esto es una
oportunidad porque se participa en un sector que tiene un comportamiento

superior a la economia.

Ingresos familiares

Un hogar tipico en Ecuador tiene cuatro miembros y mas de uno gana el salario
béasico. Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos el ingreso familiar
promedio a nivel nacional es $ 700 al mes y que llega hasta en el area urbana
hasta $ 893. En Ecuador, las personas de clase media gastan en promedio 35
ddlares para la compra de productos de higiene y belleza, y en la clase alta el
gasto puede llegar hasta mas de 150 ddlares al mes (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2015).



Esta tendencia indica un cambio en la conducta del consumidor el mismo que en
la actualidad busca verse y sentirse bien a una edad temprana lo que hace que
en su presupuesto destine estos gastos lo que da una oportunidad para el

presente plan de negocios.

Entorno social

Estructura poblacional

Las proyecciones de poblacion del INEC al afio 2017, indican que en Quito la
poblacién estimada asciende a 2'644.145 habitantes, el 51% corresponde a
mujeres. La composicion por edad, muestra que el mayor porcentaje de
poblacién femenina se encuentra entre 20 y 49 afios representa el 46% de este
grupo poblacional (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2014).

Otros indicadores sociales indican que el 28% de las mujeres tiene acceso a
educacién superior mientras que el 25% de los hombres acceden a este nivel
educativo, el 31% de los hogares a nivel urbano tiene como jefatura de hogar a

una mujer (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2014).

Comportamiento del consumidor

La poblacién femenina entre 20 y 49 se constituye el mercado objetivo del plan
de negocios, por lo que, la distribucién poblacional de este grupo demogréfico
es una oportunidad para el proyecto, que se consolida con las cifras de acceso

a educacion e ingresos.

En el mercado de cosméticos, es analizado por el estudio denominado
“Influencia del Marketing Experiencial en el Comportamiento de Compra: Caso
Salerm Cosmetics”, donde se establece que las consumidoras gastan en
promedio entre $ 30 y $ 150 ddlares mensuales en productos cosmeéticos. Las
marcas de mayor preferencia son Schwarzopf, L’oreal, Alfaparf y Revlon (Carchi,
2017). Esta es una oportunidad para generar un proyecto en un sector con alta

visibilidad entre las tendencias de consumo actuales.



Entorno tecnoldgico

Maquinaria y equipos para el cuidado piel

En la industria estética es fundamental el manejo de una alta tecnologia que
permita dar los mejores resultados a los clientes en cada uno de los tratamientos,
la tecnologia que actualmente se esta utilizando en la mayoria de centros
estéticos son los tratamientos con IPL que se basa en el principio de foto
termdlisis selectiva. Este proceso se basa en el uso de un laser de baja
frecuencia, que tiene eleva la temperatura de un objeto para posteriormente
destruirlo, esta técnica desarrollada a inicios del afio 1990 se basa en el principio

de fluencia mediante el uso de laser.

El uso del laser para fines cosméticos tiene investigaciones constantes, ya que
ha permitido desarrollar tratamientos eficaces contra distintos aspectos del
cuidado personal. Los laseres de mayor uso son el laser de rubi, laser de

Alejandrita y el laser de diodo (Nuodermoestética, 2016).

La aplicacion de laser y otros avances cientificos enfocados en la industria
cosmética es una oportunidad debido a que permite acceder a mayor nimero de

tratamientos estéticos.

Capacitacion del talento humano en el sector cosmético

La Asociacion Ecuatoriana de Venta Directa y Procosmeticos han firmado
convenios de cooperacién con el Ministerio de Industrias y Productividad, con el
fin de incentivar la inversion tecnoldgica en el sector y el ampliar la capacitacion
del talento humano, esto con el fin de incrementar la produccion y ofrecer
productos de calidad, las empresas que forman parte de este convenio son
Belcorp y Qualipharm (Ministerio de Industrias y Productividad, 2015). Este tipo
de convenios permite acceder a la transferencia de tecnologia entre las
empresas del sector y el mejor aprovechamiento de la capacidad del talento

humano.



2.1.2 Analisis de la industria (Porter)

Se analizara la industria de acuerdo a los criterios planteados en el modelo
estratégico de las 5 fuerzas propuestas por Michael Eugene Porter, se identificd
para este plan de negocio la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
(ClIV):

Tabla 1. Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)

Seccion S Otras actividades de servicios
Division S96 Otras actividades de servicios personales
Grupo S9609 Otras actividades de servicios personas NCP

Actividades de bafios turcos, saunas y bafios de vapor, centros de
Actividad S9609.01 |SPa, solarios, salones de adelgazamiento, salones de masaje,
etcétera

Tomado de Superintendencia de Compafiias, 2018

Poder de negociacién de los proveedores

El sector se abastece de productos importados, como se mencioné en el analisis
de entornos, estos productos son sensibles de imposicion de aranceles y
salvaguardias como sucedio en afios anteriores. De acuerdo a la informacién del
Banco Central, existen 307 importadores autorizados para comercializar
iNnsuMos cosmeéticos, entre las principales empresas se pueden establecer
importantes cadenas comerciales como Almacenes Juan Eljuri, Casa Moeller
Martinez, Cosmoceutalics, Dypenco, Global Cosmetics (Banco Central del
Ecuador, 2018). Esta informacién permite concluir que no existe un mercado
monopolico entre los proveedores, lo que representa un bajo riesgo para el

proyecto, porque existe una baja concentracion de proveedores.

En cuanto a la diferenciacion de los insumos para los servicios cosméticos,
tienen una alta diferenciacion, ya que existe una alta variedad de marcas que
abastecen a distintas necesidades del consumidor, esto hace que exista una alta

diferenciacion representando un riesgo bajo para el proyecto.



Los factores de analisis de la concentracion de proveedores y diferenciacion en
los insumos, permite concluir que existe un bajo poder de negociacién de los

proveedores.
Poder de negociacién de los clientes

La concentracion de clientes se establece en base al nimero de potenciales
clientes, como se establecido en el andlisis del entorno social, el 46% de la
poblacién se encuentra entre 20 y 49 afios que es el mercado objetivo del sector,
esto incide en una baja concentracion de clientes, siendo un riesgo bajo para el

sector.

El costo de cambio para el cliente se establece en base del nimero de
competidores, de acuerdo a la informacion de la Superintendencia de
Compaiiias (2018) en la ciudad de Quito existen 318 negocios que tienen
registrada como actividad el CllU S9609.01, esto indica que existe un bajo costo

de cambio para el cliente y concluye como un riesgo alto.

En base a los factores anteriores se puede establecer que existe un poder de
negociacion medio de los clientes, ya que tienen bajo costo de cambio de cliente

y baja concentracion en el tamafio del mercado objetivo.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Los factores que miden la amenaza de entrada de nuevos competidores son las

politicas gubernamentales restrictivas y acceso a canales de distribucion.

Las politicas gubernamentales en el Ecuador han tenido una fuerte inclinacion e
impulso al emprendimiento, en la Constitucion vigente se habla del incentivo y
fomento de la produccion nacional y la generacion de empleo. Como apoyo a lo
establecido en la constitucién se aprobo el el Codigo Organico de la Produccién,
Comercio e Inversiones (COPCI), el cual responde a los lineamientos del Plan
Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017, el que menciona el impulso al
emprendimiento, especialmente a las micro y pequefias empresas (Secretaria

Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013).
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El sector publico ha generado planes y estructurado instituciones como el Plan
Nacional del Buen Vivir, Consejo de la Produccion y Corporacién Financiera
Nacional.

En el sector de servicios cosméticos existe facilidad para acceder a los canales
de distribucion, ya que existe una gran cantidad de proveedores, lo que indica
que las empresas que ingresan en el mercado pueden llegar con su producto al
consumidor, con cierta facilidad, ya que es un mercado con alto nimero de

clientes.

Las politicas de apertura a los nuevos emprendimientos y la facilidad para
acceder a los canales de distribucion concluyen que existe una alta amenaza de

nuevos competidores.
Amenaza de productos sustitutos

El producto sustituto de los servicios cosméticos lo constituye la capacidad del
cliente de ejecutar estas tareas por si mismo, siendo un riesgo alto porque el
cliente tiene una alta capacidad de integracion hacia delante, en el caso de

obtener los insumos cosméticos necesarios.

En la industria del cuidado de la piel existen muchos productos que pueden
remplazar los tratamientos estéticos a bajo costo, pero muy poco efectivos, con
resultados a largo plazo no garantizados, este aspecto incide para que los
clientes realicen tratamientos cosméticos por su propia cuenta (REJUVENECER,
2014). La relacion precio versus calidad permite que las personas prefieran
acudir a un centro especializado, antes que llevar a cabo el tratamiento por su

propia cuenta.

En base de las consideraciones anteriores existe una amenaza media de

productos sustitutos.
Rivalidad de los competidores

El crecimiento de la industria en el afio 2017 fue positivo como se establecid en

el analisis de entorno econdmico, lo que indica que es un sector que genera un
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movimiento comercial que resulta de estrategias de promocién por parte de los
participantes en la industria, en muchos casos estas estrategias se enfocan en

disminuir el precio, afectando la rentabilidad de los negocios existentes.

Los servicios cosméticos tienen un uso intensivo del talento humano, lo que
refleja una existencia de costos fijos elevados debido a que su principal recurso

es la mano de obra.

El nimero de competidores en el sector es alto, como se mencioné en la ciudad
de Quito, existen 318 negocios relacionados con los servicios cosméticos, lo que

genera una competencia a nivel de servicio y precio para captar clientes.

Los factores analizados en la rivalidad de competidores concluyen que esta
fuerza competitiva es una amenaza debido a que existe una alta rivalidad entre

los participantes del sector.

Matriz de evaluacién de factores externos, EFE

Tabla 2. Matriz EFE

£ VALOR
FACTORES EXTERNOS CLAVES VALOR | CLASIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
1 |Emisidn de permisos de funcionamiento 0.05 3 0.15
> Crec_lr_nlento df-:_ las ventas del sector de 0.05 4 0.20
servicios cosmeéticos
3 | Bajo poder de negociacion proveedores 0.15 3 0.45
4 Estructura - poblacmnal genera baja 0.10 3 0.30
concentracion de clientes
5 | Comportamiento consumidor 0.05 1 0.05
6 D|spon|_b,|lldad de maquinaria y equipos para la 0.10 5 0.10
prestacion del servicio
Capacitacion para el talento humano en el
7 sector 0.05 2 0.10
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 0.55 1.35
AMENAZAS
8 | Regulacion para las importaciones 0.05 3 0.15
9 Dep_end_enma de insumos importados afecta al 0.05 3 015
precio final del servicio
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' VALOR
FACTORES EXTERNOS CLAVES VALOR | CLASIFICACION PONDERADO

10 | Bajo costo de cambio para el cliente 0.05 2 0.10

11 | Facilidad entrada de nuevos competidores 0.05 2 0.10

12 | Disponibilidad de productos sustitutos 0.10 3 0.30

13 Empres_as del sector compiten en base de 0.05 3 0.15
promociones para captar clientes

14 | Alto porcentaje de costos fijos 0.10 3 0.30

SUBTOTAL AMENAZAS 0.45 1.25

VALORACION TOTAL 1.00 2.60

La calificacion total obtenida en la matriz EFE es 2,60, el puntaje de las
oportunidades es superior a la media con una calificacion de 1,35, esto indica
que el proyecto tiene factores del entorno que facilitan su ejecucion.

Conclusiones del andlisis de entorno externo

El andlisis del entorno politico determina que existen factores relacionados con
la restriccion de importaciones, que pueden ser un limitante para el plan de
negocios debido a la imposicion de aranceles y salvaguardas, lo que afecta el
abastecimiento de insumos importados para la provision de servicios

cosméticos.

El entorno econdmico permite corroborar la conclusion anterior, porque
determina una reduccion de las importaciones de insumos cosmeéticos, se
evidencio en una contraccion de las importaciones y ventas del sector en el afio
2016.

En el caso del entorno social y tecnoldgico son factores que impulsan la idea de
negocio, especialmente el alto interés de las mujeres por seguir a las tendencias
de moda, en cuanto a maquillaje, esto hace que el consumo promedio de

cosmeéticos se ubica entre $ 30 y $ 150 mensuales.
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La tecnologia influye positivamente debido a la constante evolucion en el
desarrollo de maquinaria y equipos que permite brindar el servicio en mejores

condiciones para el cliente final.

El analisis de la industria determina que el poder de negociacion de proveedores
es bajo debido a que no existe un mercado monopdlico en el abastecimiento de

materias primas.

El poder de negociacion de los clientes es medio porque existe un bajo costo de
cambio, debido a que en la ciudad de Quito existen 318 negocios que prestan un

servicio en similares caracteristicas.

La amenaza de nuevos competidores y la rivalidad de competidores existentes
es alta, porque el sector comercial esta expuesto a promociones que inciden en

la rentabilidad de las empresas participantes.
3. ANALISIS DEL CLIENTE
Problemas de investigacion

¢, Cudles son las necesidades de los consumidores que visitan un centro estético
en busca de un tratamiento de piel con el uso de aparatologia basada en el

sistema IPL?

¢, Cudles son los factores que debe cumplir la ubicacion del centro estético en el
sector sur de la ciudad de Quito?

¢, Cuales es la principal competencia en el sur de la ciudad de Quito?
¢, Cual es el comportamiento del consumidor que asiste a los centros de estética?
Objetivos de investigacion

Identificar las necesidades de los consumidores que visitan un centro estético en
busca de un tratamiento de piel con el uso de aparatologia basada en el sistema
IPL.
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Investigar los factores que debe cumplir la ubicacion del centro estético en el
sector sur de la ciudad de Quito.

Determinar la principal competencia en el sur de la ciudad de Quito.
Analizar el comportamiento del consumidor que asiste a los centros de estética.
Hipodtesis de investigacion

Los consumidores que visitan un centro estético en busca de un tratamiento de
piel con el uso de aparatologia basada en el sistema IPL buscan un negocio

donde prime la calidad antes que el precio.

EL centro estético debe ubicarse en un lugar de alta afluencia de publico y que

tenga facilidades de parqueadero.

En el sector sur de la ciudad de Quito no existe una competencia directa de un

centro estético con el uso de aparatologia IPL:

Los consumidores que asisten a un centro de estética buscan cuidar su piel,
reducir la influencia del sol en la piel y minimizar el impacto de las arrugas en su

cara.
3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa
3.1.1 Andlisis investigacion cualitativa

Entrevistas a profundidad

Las entrevistas a profundidad se realizaron a dos expertas relacionadas con el

sector del cuidado de la piel, los perfiles se muestran a continuacion:

Perfil de los expertos

Tabla 3. Perfil de expertos

Experto 1 Experto 2
Nombres y apellidos Elizabeth Rubio Diana Reinoso
Edad 30 afios 32 afios
Profesion Fisioterapista — Dermocosmeatra | Cosmet6loga
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Lugar de estudios Universidad Central — Instituto . d
(nombre universidad) Lendan Instituto Lendan
Lugar de trabajo Propietaria Spa Centro Cosmetoldgico
Experiencia 8 afos 6 afos

Duracion de la entrevista 20 minutos 25 minutos

Tipo entrevista

(presencial, telefénica, correo | Presencial Presencial
electrénico, virtual)

Principales resultados de la entrevista a expertos

Comportamiento del consumidor: los consumidores visitan los centros de

estética porque quieren tener una mejor apariencia en su rostro y cuidar su piel.
Los tratamientos con mayor demanda de parte de los consumidores son la
reduccion de acné para adolescentes, retiro de manchas en la piel debido a la
exposicién al sol en hombres y mujeres y retiro de manchas provocadas por el
embarazo para mujeres. Las personas de edad madura buscan tratamientos

para disminuir las arrugas en su piel.

Necesidades de los consumidores: necesitan cuidar la piel especialmente por la

alta exposicion al sol y los peligros de la radiacion solar que tiene alta relevancia
en la ciudad de Quito. En cuanto al uso de uso de aparatos y herramientas
cosmetoldgicas, los consumidores buscan centros cosméticos que cuenten con

avances tecnoldgicos como es el caso del IPL.

Aspectos diferenciadores del centro estético: crear una cultura de servicio al

cliente enfocado en una atencién personalizada, conociendo cual es la patologia

de paciente y ofreciendo soluciones en base a su necesidad.

Opinién respecto al uso aparatologia IPL: ayuda a mejorar el procesamiento de

colageno en la piel, es una metodologia que no es invasiva con la piel y no existe
tiempo de reposo o descanso después del tratamiento. Los pacientes se
interesan en la aparatologia IPL, porque escuchan o han buscado en internet los
beneficios del uso de estos métodos para el cuidado de la piel y demandan el

uso de la aparatologia IPL.

En la siguiente infografia se resumen los resultados de la entrevista a expertos:
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xConsumidores
#= 2 buscan mejorar su
piel y reducir arrugas

y . Minimizar impacto
(o 8% . arrugasy dafio
""" causado por el sol

IPL es una
% metodologia minimo
impacto en la piel

Figura 2. Infografia resultados expertos
Grupo focal

El grupo focal se realizé con la presencia de 8 personas, 6 mujeres y 2 hombres
que viven en el sector de la ciudad de Quito, el rango de edad de los participantes
se ubica entre 28 y 55 afios. La guia del grupo focal se realiz6 en base de lineas
de investigacién, que buscan obtener resultados que permita comprobar o negar

las hipotesis de investigacion. Los hallazgos del grupo focal son los siguientes:

Necesidad del consumidor: asisten a un centro estético debido al cuidado de la

piel y mejorar la apariencia fisica. Las mujeres prefieren la reduccion de arrugas

y los hombres mejorar la piel que no sea grasosa y/o brillosa.

Idea de negocio: los participantes indican que es una buena opcién de negocio,

debido a que en el sector sur de la ciudad de Quito no se encuentran facilmente

existen centros estéticos con el uso de aparatologia IPL.

Competencia_en_el sur_de Quito: Redux y Liz Batioja, pero no tienen la

aparatologia IPL, son centros estéticos con poco personal y la espera para la

atencion es muy larga.
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Ubicacién e instalaciones del centro estético: lugar con parqueadero, seguro,

cerca de otros negocios como bancos y/o supermercados. Un local dentro de un
centro comercial seria una buena ubicacién. Las instalaciones deben enfocarse

en atender las necesidades de hombres y mujeres.

Tendencia de consumo: los participantes tienen preferencia en el servicio y en la

calidad de la atencion antes que en el precio.

Caracteristicas del centro estético: personal capacitado y con experiencia,

honestidad en la oferta de servicios, cumplir con el cronograma de citas y

minimizar la excesiva espera.

En la siguiente infografia presenta los resultados principales del grupo focal:

~ (o S (==
| ' o y

Mujeres buscan
reduccion arrugas.
Hombres disminuir

piel grasosa

Localizacion del
centro estético en
lugar seguro, acceso
a parqueaderoy
cerca bancos o
supermercados

Los consumidores
prefieren un servicio
basado en la calidad

y no en el precio

Figura 3. Infografia resultados grupo focal

3.1.2 Andlisis investigacion cuantitativa

Para ejecutar la investigacion cuantitativa se realiz6 un cuestionario con
preguntas cerradas (Anexo 1), la seleccion de participantes fue realizada en base

al tipo de muestreo no probabilistico por conveniencia, en el cual el investigador
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escoge los participantes segun su necesidad y proximidad. El namero de
encuestas realizadas fueron 53, la informacion se obtuvo a través de la
plataforma de Google Forms, para el procesamiento de los datos se utilizo la

herramienta estadistica de Excel.
Resultados de la investigacion

Género y edad de los participantes: 87% son mujeres y 13% hombres; 51%

tienen un rango de edad entre 20 y 30 afos; 40% entre 31 y 40 afios y 9% son
mayores a 40 afios. La concentracion de participantes se refiere a mujeres entre
20y 40 afos.

Importancia del cuidado de la piel: para el 79% de los participantes el cuidado de

la piel es importante, especialmente para las mujeres, porque al filtrar entre las

participantes mujeres el porcentaje de importancia sube hasta el 88%.

Frecuencia asistencia centro estético: el 76% de los encuestados asiste al centro

de estética cada seis meses, 14% cada tres meses y 10% asiste semanal o

mensualmente.

Servicios centros de estética: el 28% selecciona tratamientos de pérdida de

peso, 50% selecciona tratamientos faciales, 12% selecciona tratamiento de

eliminacion definitiva de vello y 10% selecciona otros servicios.

Factores para escoger centro de estética: el 30% de los encuestados indica que

el factor de decisidn son los equipos, 25% selecciona la capacitaciéon del
personal, 18% selecciona el precio, 7% el tiempo de espera y 20% indica otros
factores, donde se destaca las instalaciones, higiene del lugar, disponibilidad de

parqueadero, cercania o dentro de un centro comercial.

Competencia: el 7% indica que conoce un centro de estética y 93% no recuerda
0 No conoce un centro de estética de renombre en el sur de la ciudad de Quito.

El nombre de un centro de estética de mayor recordacion es Redux.

Medio de informacion: el 89% selecciona las redes sociales e internet como

medio de informacion, 8% television y 3% radio.
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Tipo de promocién: el 42% escoge los descuentos, 42% el tipo de promocién

2x1, 15% paquetes por fechas especiales y 2% no tiene preferencia por ninguna

promocion.
Anadlisis de correlacién

El analisis de correlacion permite concluir que las mujeres tienen una mayor
valoracion para el cuidado de la piel, ya que el indice de correlacién entre la
pregunta de género e importancia del cuidado de la piel tiene un valor de 0,974
(Anexo 2).

Anélisis de modelo de precios Van Westerndop

El analisis de Van Westerndop concluye que el rango de precios se ubica entre
$ 80y $ 90, estos valores se establecen en base a los puntos referenciales del

precio optimo de $ 80 y precio de indiferencia de $ 90 (Anexo 3)
Conclusiones del analisis del cliente

Los encuestados que manifiestan que cuidan su piel se encuentran en el rango
de edad entre 20 y 30 afos; la principal razén para no asistir a un centro de
estética es la falta de informacion y falta de tiempo, en el segmento de personas

entre 30 y 40 afios la falta de tiempo es la principal razén para no asistir.

La frecuencia de visita preferida por los encuestados es cada seis meses entre
las personas entre 20 y 30 afios, las personas entre 31 y 40 afios asisten con

mayor frecuencia al centro de estética.

Las necesidades del consumidor establecen que el centro de estética es un
servicio enfocado principalmente en mujeres con un rango de edad entre 20y 40
afnos, las mujeres con mayor edad asisten con mayor frecuencia al centro de
estética. Las principales razones para asistir al centro de estética es el cuidado
de la piel, este factor tiene mayor incidencia debido a la presencia de la radiacién

solar en la ciudad de Quito.



20

Los participantes del grupo focal y encuesta definieron que el factor para decidir
por un centro de estética es los equipos para los tratamientos y la capacitacion
del personal. Ademas, es muy importante que el centro de estética tenga acceso

a parqueadero y este dentro de un centro comercial.

Con relacion a la competencia, los participantes del grupo focal y encuesta no
reconocen un centro de estética que este en la mente del consumidor, por el
contrario, les cuesta reconocer una marca relacionada con el servicio de estética,

la marca con mayor reconocimiento es Redux.
4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de laoportunidad de negocio encontrada y sustentada por

el andlisis externo y del cliente.

La oportunidad de negocio se estructura en base a la informacion recabada en
el analisis del entorno e industria en conjunto con los hallazgos del analisis del
cliente, de esta manera, el proyecto encuentra factores claves que deben ser
aprovechados para sustentar la idea de negocio.

Desde la perspectiva de un analisis a nivel macro, el entorno politico permite
generar una oportunidad de negocio, debido a que en la actualidad existe un
periodo de estabilidad, fomentando el clima de negocios y mejorando el

ambiente emprendedor.

Esto se puede corroborar en los datos recabados en el entorno econémico, ya
gue se puede evidenciar que la industria bajo el codigo ClIU S9609.01, a la cual
pertenece el proyecto, ha experimentado un crecimiento en el nivel de ventas
entre el afio 2014 y 2017 del 11%, debido a que las ventas de la industria se han
incrementado de $ 17.001.195 a $ 18.174.442.

Este crecimiento se puede relacionar con el comportamiento del consumidor que
asiste a un centro de estética dos veces al afio en el 76% de los encuestados,
14% cada tres meses y 10% cada mes.
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La relacién entre el entorno politico favorable a la creacion de negocios vy el
crecimiento de la industria forman una oportunidad de negocio para el proyecto
desde el punto de vista macro.

Se fortalece con la vision favorable de las autoridades publicas al apoyo del
emprendimiento, por lo que se han formulado politicas publicas de apoyo, como
es el caso de la exoneracion de tributos en los primeros afios de funcionamiento

de una nueva empresa.

Este crecimiento de las ventas de la industria se explica debido al
comportamiento de los clientes en lo que respecta al cuidado de la piel. De
acuerdo a la investigacion de mercado, en la ciudad de Quito creci6
considerablemente la demanda de los servicios personales gracias al incremento
de conciencia del cuidado de la piel, ya que, el 79% de los participantes en la
encuesta mencionan que el cuidado de la piel es importante, este porcentaje se

incrementa al 88% si se toma en cuenta la opinidon Unicamente de las mujeres.

En este sentido se puede determinar una oportunidad de negocio sustentada por
la informacion del entorno econdmico junto con la informacion extraida de la
investigacion de mercado, la cual permite concluir que para los consumidores el

cuidado de la piel es un factor primordial dentro de su salud integral.

La informacion proporcionada por las expertas consultadas, cuando mencionan
que los factores que inciden a los consumidores a visitar un centro de estética
radican en el cuidado de su apariencia y en minimizar el impacto que tiene la

exposicion al sol en la piel.

El cuidado en la apariencia en la piel es un factor que influye en las personas
para asistir a un centro de estética. En la actualidad los servicios de estética
tienen una demanda en mujeres y hombres, debido a que las personas tienen

una alta valoracion por la condicion de su fisica, especialmente de su piel.

El comportamiento del consumidor tiene una diferenciacion entre hombres y
mujeres. De acuerdo a la informacion del grupo focal, las mujeres prefieren

tratamientos relacionados con la piel y los hombres minimizar la apariencia



22

grasosa de la piel; esta informacion es confirmada en la encuesta, debido a las
respuestas de los participantes, ya que, el 50% escoge el tratamiento facial como
el de mayor atractivo para las mujeres y los hombres escogen otros servicios

como la eliminacién del acné.

Esta informacion se confirma con el resultado obtenido en el andlisis de
correlacion, de acuerdo al indice de 0,974, entre la variable de género y el
cuidado de la piel, esto permite crear una oportunidad de negocio, debido a que
se puede segmentar los servicios segun la necesidad especifica de los
consumidores, diferenciado las acciones de promocion por el género del receptor

de la informacion.

El comportamiento del consumidor tiene una diferenciacion entre hombres vy
mujeres. De acuerdo a la informacion del grupo focal, las mujeres prefieren
tratamientos relacionados con la reduccion de arrugas y los hombres minimizar

la apariencia grasosa de la piel.

De esta manera se puede establecer una oportunidad de negocio en el
comportamiento del consumidor, ya que hombres y mujeres asisten a un centro
de estética, aunque demandan diferentes tipos de servicios, existe una paridad

en la necesidad por cuidar su piel.

Con relacién al impacto del sol en las personas, las expertas consultadas indican
qgue un factor que influye en el crecimiento de los servicios en los centros de
estética, es la influencia climética en la ciudad de Quito, especialmente con la
presencia de la radiacion solar y la presencia de rayos ultra violeta que pueden

causar dafos en la salud de la piel.

El criterio de los participantes en el grupo focal permite corroborar la opinién de
las expertas consultadas, porque mencionan a los aspectos relacionados con el

clima de la ciudad de Quito como un factor para asistir a un centro de estética.

Por lo tanto, se puede determinar que existe una oportunidad de negocio debido
a la influencia negativa de los factores climatologicos sobre la piel de las

personas que habitan en la ciudad de Quito.
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En cuanto a los factores que inciden en la decision de escoger un centro de
estética por parte del consumidor, la encuesta determina que, el 30% de los
encuestados escoge al equipamiento del centro de estética como un aspecto a

tomar en cuenta para decidir por asistir a un centro de estética.

Esta informacion es confirmada por las expertas, ya que mencionan que los
consumidores buscan centros de estética que cuenten con avances

tecnoldgicos, como es el caso del equipamiento con la aparatologia IPL.

Los participantes en el grupo focal mencionan que no conocen en el sur de la
ciudad de Quito un centro de estética que tenga un alto nivel de posicionamiento
en el mercado, mencionan dos marcas de centros de estética, estas son Redux

y Liz Batioja, las cuales no cuentan con la aparatologia IPL.

Por lo tanto, se puede determinar una oportunidad de negocio en el hecho que
los consumidores tengan una importante valoracion por el uso de equipos en el
desarrollo de un tratamiento estético en la piel y que en la zona sur de la ciudad

de Quito no exista un lugar con estas caracteristicas.

Otro aspecto que influencia en la generacion de una oportunidad de negocio es
el gasto del consumidor en el mercado de cosméticos, estudios especializados
que fueron detallados en el analisis del entorno, muestran que los consumidores
destinan entre $ 30 y $ 150 mensuales para servicios relacionados con la belleza,

esto muestra que el consumidor tiene un comportamiento positivo hacia el sector.

Lo que se espera con la creacion de este centro de cuidado para la piel en el sur
de Quito, es satisfacer las necesidades que tienen los clientes que viven en este
sector de la ciudad, donde se ofertaran tratamientos corporales, tratamientos

faciales, tratamientos de pérdida de peso y depilacion definitiva.

Un aspecto que beneficia a la implementacion del centro de estética es el bajo
poder de negociacion de los proveedores debido a que existe variedad en la
oferta de productos y servicios que se alinean con la provision para el centro de
estética. En el pais existen 307 importadores que tienen sus oficinas y/o locales
comerciales en la ciudad de Quito.
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La informacién descrita en la oportunidad de negocio indica que es importante
desarrollar una diferenciacién con los competidores para resaltar el valor
agregado que se dara en cada uno de los servicios ofertados, buscando la

satisfaccion y bienestar que estos generen al ver resultados efectivos.
5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia de marketing establecida para el negocio estara enfocada en la
diferenciacion “cuyo objetivo es dar cualidades distintivas al producto que
resulten significativas para el comprador, y que creen algo que se perciba como
unico” (Lambin, 2009), se ha seleccionado esta estrategia porque se busca
promover entre el mercado objetivo las cualidades o atributos del cuidado de la
piel utilizando la aparatologia IPL, misma que no es abrasiva para la piel y no
causa ningun mal estar ni dolor en los tratamientos, esta ventaja es importante
para que el servicio se distinga de la competencia y sea valorado por la mayor
parte del mercado por lo que estarian dispuestos a pagar mas por adquirir el
servicio. En este sentido la diferenciacion del servicio radica en ofrecer

caracteristicas distintivas:

e Infraestructura acondicionada para hombres como mujeres con el fin de

brindar seguridad y confianza al momento de recibir el servicio.

e Ambiente relajado donde el cliente aparte de recibir el servicio pueda tener

un espacio que encuentre paz y consentirse a si mismo.

e Brindar un servicio basado en el cliente como primer puntal de importancia
y que la empresa se preocupa por su bienestar, por ello es importante

cumplir con el horario de citas establecido para cada cliente.

e Un servicio personalizado, gentil y de comunicacién para que el cliente
conozca los beneficios del servicio que estd adquiriendo, asi como

respuestas en tiempos de duracién del tratamiento y resultados.
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e Otro valor que se agregarda a la diferenciacion estd basado en la
presentacion del personal el mismo que contara con una buena imagen y
con uniformes proporcionados por la empresa. De igual manera la
capacitacion de los colaboradores es importante para que éstos puedan
generar confianza en los clientes de que esta en manos profesionales para

alcanzar los objetivos que buscan.

5.1.1. Mercado objetivo

Para definir el mercado objetivo al cual esté dirigido el servicio de cuidado de la
piel, es importante segmentar el mercado y esta segmentacion consiste de
acuerdo con Kotler & Armstrong (2013) en dividir un mercado en grupos de
compradores por sus necesidades, caracteristicas y comportamiento de compra,

tal como se muestra a continuacion:

Tabla 4. Segmentacion de mercado

Segmentacion | Descripcidn No. Personas
Pais: Ecuador 16.796.037

Geogréfica Ciudad: Quito 2.576.287
Zona Sur: Administracion Zonal Eloy Alfaro y Quitumbe 748.969

Género: Masculino y femenino

o Edad: 20 a 40 afios 262.139
Demograéfica
Ingresos: medio / medio alto (estrato socioeconémico
A ByC+) 91.748
Conductual Que prefieren verse bien y sentirse bien con su 69.729

apariencia (76%) y viven en el sector sur de Quito

Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018

Considerando las variables de segmentacion expuestas, se determina que el
mercado objetivo del proyecto se sitla en 69.729 hombres y mujeres
comprendidos entre 20 a 40 afos de edad de ingresos medios y medio-alto en
el sector sur de Quito y que prefieren verse y sentirse bien con su imagen por lo

gue asisten a centros de estética (76%).
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5.1.2. Propuesta de valor

Kotler & Armstrong (2013, p. 278) define a la propuesta de valor como el
“posicionamiento completo de una marca, esta abarca la union de todos los
beneficios que diferencian y posicionan una marca de otras”, en base a esto, la
empresa establecera una propuesta de valor basada en el posicionamiento “Mas
por lo mismo”, que implica ofrecer un mejor servicio a un costo igual que el
ofrecido por la competencia, sustentados en el manejo de tecnologia de punta
que es el IPL, con la cual se puede realizar tratamientos faciales, corporales,

pérdida de peso y eliminacion de vellos.

A fin de desarrollar la propuesta de valor, se utiliza el modelo CANVAS. De
acuerdo a la definicion de Osterwalder (2014), el modelo Canvas es una
expresion grafica que permite entender como se relacionan las variables claves
en la creacion de un modelo de negocio. La manera en la que se relacionan los

componentes del modelo diagrama se describen a continuacion:

La propuesta de valor determina lo que la empresa ofrece a los consumidores:
“garantizar resultados efectivos con la utilizacion de aparatologia IPL la misma
gque no es abrasiva para la piel, en un lugar que le ofrecera comodidad y

confianza para obtener los resultados que espera”.
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ASOCIADOS CLAVE

Prestadores cosméticos
Clinicas dermatoldgicas
Proveedores

ACTIVIDADES CLAVE

A
Disefio de las estrategias de
promocion y comercializacion
del servicio
Tratamientos para el cuidado de
la piel
Seleccibn y contratacién de

personal calificado
Negociacién con proveedores

RECURSOS CLAVE

&

Talento humano calificado y con
experiencia
Tecnologia y equipos para el
cuidado de la piel
Instalaciones adecuadas que
cuenten con pargueadero

ESTRUCTURA DE COSTOS

AN

¥y E;

Gastos administrativos: Salarios talento humano
Gastos generales: arriendo, marketing, productos a utilizar
en los tratamientos.

PROPUESTA DE VALOR

Garantizar resultados efectivos
con la utilizacién de
aparatologia IPL la misma que
no es abrasiva para la piel, en
un lugar que le ofrecera
comodidad y confianza para
obtener los resultados que
espera.

Donde tendra mas por lo mismo,
pero con un servicio
personalizado de acuerdo a la
patologia diagnosticada

RELACION CON LOS
CLIENTES

Atencion personal en el centro
cosmeético
Redes Sociales
Contacto telefénico

CANALES
o9

| o

Venta directa y promocién a

través de medios digitales,

pagina web, redes sociales,
mensajeria instantanea.

SEGMENTO DE
CLIENTES

f

L)

Personas entre 18 y
65 afios de edad,
que viven en el
sector sur de la
ciudad de Quito y
que gustan de verse
y sentirse bien con
su imagen.

FUENTE DE INGRESOS

=

Aporte de los accionistas, Financiamiento bancario
Ingreso servicio de tratamientos faciales, corporales,
pérdida de peso y eliminacién de vello.
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Para conseguir esta propuesta de valor necesita de lo siguiente:

Asociados claves. — Las alianzas que apoyaran la consecucién de la propuesta
de valor como van a ser prestadores cosméticos, clinicas dermatologicas y

proveedores.

Actividades claves. — Que permitird entregar la propuesta de valor desde la
empresa hacia el cliente, disefiando estrategias de promocion y
comercializacion, prestacion del servicio de tratamiento cosmético, la seleccion

del personal y una buena negociacion con proveedores.

Recursos claves. — Lo mas importante seran las personas y los activos que
permitiran la puesta en marcha de la propuesta de valor, contando con el mejor
talento humano, innovadora tecnologia de la aparatologia IPL e instalaciones

confortables.
La manera en la que se va a entregar la propuesta de valor a los clientes sera:

Relacion con los clientes. — La interconexion entre nuestra empresa y el
potencial cliente donde encontrard una atencion amigable en el centro
cosmeético, con facilidad de encontrarnos mediante redes sociales y contacto

telefénico.

Segmento de mercado. — El grupo de interés por el servicio que presta la
empresa son hombres y mujeres entre 18 y 65 afios que residen en la zona sur
de Quito.

Canales. — Nos permitira llegar a nuestro cliente mediante la venta directa en el

centro cosmeético y se contara con medios digitales.

El enfoque financiero que sustenta la propuesta de valor al cliente se

considerara:

Costos. — La estructura de egresos que se compondrd de los gastos

administrativos y gastos generales

Ingresos. — Que se obtendran por los aportes de los accionistas, el

financiamiento bancario e ingresos por los servicios cosméticos.



29

5.2 Mezcla de marketing
5.2.1 Producto / Servicio

La popularidad de los nuevos tratamientos cutaneos no invasivos y no ablativos
ha aumentado mucho en los ultimos tiempos. Esto es en parte gracias a los
adelantos tecnologicos que han permitido ir mas alla en los tratamientos
cutaneos invasivos y también debido a la gran demanda de tratamientos por
parte de los pacientes, que ven la piel visiblemente mejorada y con poco tiempo

de recuperacion.
Atributos

El servicio que busca ofrecer la empresa Skin Peeling es el tratamiento para el
cuidado de la piel ya sea facial o corporal con la utilizacion de la aparatologia
IPL, que consiste en la aplicacion de la Luz pulsada intensa (IPL), la cual emite
una banda ancha de luz que actla en las capas mas profundas de la piel
haciendo que los tejidos empiecen a recobrar luminosidad y brillo, mejorando
gradualmente la tonalidad y textura, este tratamiento permite eliminar las
manchas causadas por el sol, enrojecimiento difuso, poros dilatados, arrugas

finas, elimina la piel dafiada y envejecida por el sol, rosacea y acné.

Es un proceso no invasivo para la piel ya que es una técnica de foto
rejuvenecimiento y su utilizacion aplicada en el tratamiento estimula la circulacion
de la sangre y por ende la produccién de colageno. La luz que emite el IPL es
programable para que tenga diferentes efectos en la piel segun su intensidad y
el tipo de piel de cada paciente, las ondas que transmite ayudan a romper las
capas de piel, sin lastimarlas, penetrando especialmente en las manchas ya que
las ondas generan vibraciones que rompen las células de los melanocitos,
haciendo que disminuyan o desaparezcan por completo. El uso de esta técnica
es recomendado por dermato6logos debido al minimo riesgo y complicaciones
que implica, a lo sumo el paciente percibe calor o puede sentir como una chispa
de electricidad leve. Los beneficios se pueden apreciar desde la primera sesion

y las mejoras son progresivas.

El servicio que mayor demanda genera en los pacientes es el tratamiento facial
con el uso de la aparatologia IPL, este tratamiento es el core del negocio y el
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cual por si solo puede demostrar la sustentabilidad del proyecto, sin embargo en
Skin Peeling se ofrecen otros servicios complementarios como la aplicaciéon del
acido hialurénico, mascarillas y limpiezas faciales, masajes reductores,
aplicacion de carboxi para reducir medidas, depilacion con el uso de IPL,

depilacion con cera, reduccion con lipolaser, aplicacion de vitamina C, Peeling.
Branding

La empresa llevara el nombre de Skin Peeling, se seleccioné este nombre
porque se atribuye a la principal caracteristica del servicio que es el cuidado de
la piel. La palabra skin se refiere a la piel y a sus cuidados y la palabra peeling
se refiere a un tratamiento de la piel que ayuda enormemente a quitar las

manchas causadas por la edad, embarazos o el sol.
Logotipo

El logotipo de la empresa utiliza la imagen de una silueta femenina en color
turquesa, se seleccion6 este color porque es refrescante, relajante y
tranquilizante, se busca generar en los clientes el bienestar mental ya que
simboliza la calma, ataca las emociones y sentimientos de represion que causan
bajo autoestima, debajo de la imagen esta el nombre de la marca realizada con
una tipografia sencilla y cursiva. Se ha seleccionado un logotipo sencillo con el

fin de crear recordacion de marca en la mente de los consumidores.

El costo del disefio de la marca de la empresa es de $300,00 mas IVA, el cual

se pagard por una sola vez al inicio del proyecto.

Sém Peeling

Figura 4. Logotipo
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Slogan

El slogan que tendra la empresa sera “Consentimos la belleza de tu piel”’, busca
transmitir el mensaje que la Skin Peeling ofrece un servicio que se ajusta a las

necesidades de cuidar la piel de los clientes.
Instalaciones

El servicio sera en instalaciones de primera categoria cuidando la higiene y
limpieza, la decoracion serd minimalista con colores claros y suaves, con una
presentacion agradable que el cliente sienta tranquilidad porque esta en manos

de especialistas.

Figura 5. Instalaciones del centro

Tomado de Dream Resorts (http://www.dreamsresorts.com)

Uniforme: El personal del centro debera estar siempre bien presentable por lo
cual contara con uniforme para su uso dentro de las instalaciones, se optara por
uniformes elaborados en telas resistentes y comodas que ofrezcan confort
mientras realizan los tratamientos para el cuidado de la piel. La parte superior
del uniforme tendra incorporado el logo de la empresa y la identificacion de la

cosmetéloga.



32

Figura 6. Uniforme del centro

Soporte

El soporte que se brindara sera para toda la duraciéon de los tratamientos que el
cliente adquiera los cuales podra diferir el pago, ya que hay tratamientos de una
sola sesién hasta tratamientos de 10 sesiones, una vez comenzados los
tratamientos se dara seguimiento personal a cada cliente gracias a la base de
datos y agenda de citas, con una presentacion agradable que el cliente sentira

tranquilidad que estd en manos de especialistas.
5.2.2 Precio
Estrategia general de precio

La estrategia de precios que la empresa utilizara es la fijacion de precio de
acuerdo a la competencia, donde se determinara el precio del servicio al mismo
nivel de la competencia. Esta estrategia es viable debido a que los competidores

tienen experiencia en el mercado cosmetologico en el sur de la ciudad de Quito.
Estrategia de entrada

En base a la estrategia de posicionamiento de mas por lo mismo, en base del
uso de la aparatologia IPL para la prestacién del servicio del centro de estética
Skin Peeling se establece un precio similar a la competencia directa identificada

en el analisis del cliente:
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Tabla 6. Precio del servicio cosmetoldgico

SKIN PEELING REDUX LIZ BATIOJA

Precio servicio cosmetolégico $ 85,00 $ 89,99 $ 85,00

El precio por el servicio cosmetolégico establecido por Skin Peeling es $ 85,00
por sesion con el uso de la aparatologia IPL, este precio se encuentra dentro del

rango de precios determinado por el modelo de VanWesterndop.

Gastos Suministros

Para fijar el precio del servicio de cosmetologia con el uso de la aparatologia IPL
se considera los gastos fijos mensuales que incurrird la empresa y el nimero de
clientes atendidos de acuerdo a la capacidad instalada, la cual es fijada por la

inversion en maquinaria e infraestructura establecida por Skin Peeling.

En el primer afio se fija la capacidad utilizada en el 60%, en base al criterio de
los expertos consultados. En la siguiente tabla se muestra la estructura del gasto

del servicio:

Tabla 7. Estructura de gasto del servicio

Gastos fijos . Precio de Margen de Precio final Skin
Capacidad T ) ,
mensuales equilibrio ganancia Peeling
$3.716,42 60% $ 68,00 25% $85

Estrategia de ajuste

Como estrategia de ajuste, se utilizara la fijacion de descuentos, con la aplicaciéon
del 20% en los meses donde exista una reduccion en la demanda, se preve
ejecutar este descuento en el periodo de julio, agosto y septiembre. El precio
fijado por la promocion es $ 77,00, la aplicacion de este descuento no pone en
riesgo el equilibrio financiero de la empresa, porque es un precio que es superior
al precio de equilibrio fijado en la tabla 7 estructura del gasto del servicio.
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5.2.3 Plaza

Al respecto de la plaza los autores Kotler & Armstrong (2012, p. 343) mencionan
que es la “manera de como la empresa puede llegar con su servicio o producto
al cliente final” para la empresa, la plaza hace referencia al lugar donde estaran
ubicadas sus instalaciones y la forma de como se va a llegar con el producto a
las clientes, en este sentido se prevé seleccionar una estrategia de distribucién,

asi como el canal y nivel de distribucion.
Estrategia de distribucion

La empresa utilizara la estrategia de distribucion directa o exclusiva, en este caso
Skin Peeling llegara con el servicio de manera directa a los clientes en sus
instalaciones, las cuales estaran bien equipadas y adaptadas a los

requerimientos de cada tratamiento.
Estructura del canal distribucion

Para seleccionar el canal de distribucion se debe tomar en cuenta que no se va
a necesitar intermediarios en el proceso en vista de que el cliente se acercara a
la empresa para ser atendido por los profesionales de manera directa en las
instalaciones ubicadas en el sector sur de la ciudad de Quito. En base a esta
consideracion el nivel del canal de distribucién es nivel cero, ya que no necesita

de intermediarios.

| )
g
J

Sém Peeling

Figura 7. Canal de distribucién directo
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5.2.4 Promocién
Estrategia promocional

Como estrategia promocional se utilizara la estrategia de atraccién la cual es
considerada por Kotler & Armstrong (2012) como aquella en la cual la empresa
debe generar actividades de marketing mas fuertes con el fin de atraer a los
clientes a que demanden el servicio, en este sentido la empresa enfocara la
promocion y publicidad para dar a conocer el servicio de cuidad de la piel y sus
tratamientos y generar un conocimiento de marca con el fin de incentivar en el
cliente el deseo de realizarse los tratamientos, las actividades de promocion y

publicidad generadas con este proposito se describen a continuacion:

e Publicidad

La empresa buscara comunicar al mercado objetivo acerca de servicio de
cuidado de la piel dando a conocer los beneficios, calidad y valor agregado del
mismo con el uso de la aparatologia IPL, para lo cual es necesario crear
campanfas publicitarias cuyo objetivo se enfoque en establecer relaciones con
las clientes incentivandoles hacer uso de los tratamientos, en base a esto las

actividades y medios para generar publicidad son las siguientes:

a) Redes sociales: A través de las redes sociales se puede llegar con
informacion del servicio a una gran cantidad de usuarios a un costo menor,
lo cual resulta beneficioso para quienes buscan darse a conocer o

promocionar su producto o servicio.

b) Vallas publicitarias: La empresa utilizar4 esta herramienta para realizar
camparfas publicitarias para lo cual se creara una fanpage con tres tipos de
publicidad: informativa para crear una imagen de marca e informar al
mercado del servicio de cuidado de la piel con el uso de la aparatologia IPL,
sus beneficio y ventajas en los tratamientos; publicidad persuasiva para
persuadir a las clientes a visitar Skin Peeling creando preferencia de marca

y publicidad de recordatorio para mantener relaciones con los clientes
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recordandoles el servicio y mantener la marca en la mente de los clientes,
en esta etapa se enviardn descuentos, promociones, etc. Se llevaran a cabo
dos campafias publicitarias al mes con un costo total de $125, la duracién de

las campafas sera por los cinco afios de evaluacion del plan de negocios.

c) Creacidn paginaweb: Se contard con una pagina web en la cual las clientes
puedan navegar con facilidad y obtengan la informacién necesaria acerca
del servicio de cuidado de la piel, tratamientos, equipos utilizados,
descripcion de la aparatologia IPL, por ello el disefio sera llamativo y
bastante ilustrativo. El costo del disefio de la web es de $500,00 incluido IVA

gue incluye el dominio, hosting durante el primer afio.

e Promocion en ventas

Como incentivo a la demanda se establece que en los meses de julio, agosto y
septiembre se ejecutara un descuento del 10% en el servicio cosmético de Skin

Peeling, esto determina que el precio se fije en $ 77,00.
e Relaciones Publicas

Como parte de las relaciones publicas, la empresa planea participar en ferias
relacionadas con moda y belleza con el fin de hacer contactos con las clientes y

posibles ventas.

La feria a la cual se asistir4 es Expo belleza, se trata de una feria exclusiva para
el sector cosmético, se selecciono esta feria porque es la mas importante en la
industria cosmeética, la participacion con un stand tiene un costo de $5000

anuales.

Durante la exposicion en la feria se entregaran a los visitantes interesados
volantes con la descripcion de los servicios de cuidado de la piel y los diferentes

tratamientos con énfasis en la aparatologia IPL que la empresa utiliza.
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e Marketing directo

a) Material promocional: La empresa como parte de su promocién entregara al
cliente un regalo como premio por el cuidado de su piel, el material
promocional que se entregard seran espejos, stickers, colgantes para la
cartera. Esta promocién sera entregada durante los tres primeros meses, el
costo de elaboracion del material promocional es de $1.680,00 por 1200

regalos.

b) Flyers: Para la publicidad por este medio se contara con flyers, los mismos
seran repartidos en los sectores aledafios a las instalaciones, oficinas publicas
y privadas, lugares donde acuden las mujeres como spas, peluquerias,
centros de depilacion. La impresion a color en papel couche de 3000 flyers
tiene un costo de $250,00, este gasto se planifica realizarlo semestralmente

durante los tres primeros afos de funcionamiento de la empresa.

c) Correos masivos: Se enviara correos masivos con informacion del servicio
de cuidado de la piel, tratamientos, promociones y descuentos para llamar la
atencion de los clientes, se contrataréa a una empresa especializada en
proveer servicios de envio de correos masivos que disponga de una base de
datos interesante y actualizada, por este servicio se cancelara un valor
mensual de $99,00.

e Promocién en medios

a) Publicidad en radios: Durante los seis primeros meses de funcionamiento de
Skin Peeling se pautara menciones radiales, la radio seleccionada es FM
Mundo en el programa “El mundo de cabeza” en el horario de 16:00 a 18:00
horas. El valor de una mencion individual de hasta 10 segundos es de $35,00
se planea publicitar una vez al dia durante los dias lunes y miércoles. El costo

mensual por las menciones en la radio asciende a $2.520 anuales.

b) Publicacién en revistas: Sé presentard informacion relevante en

publicaciones de las revistas especializadas en moda y belleza, la publicacion



38

se realizara en las revistas Hogar y Familia. El gasto planificado por la
inclusién del producto en las revistas es de $1.200 anuales.

5.2.5 Proyeccion mezcla de marketing

Para la proyeccion de los costos de marketing se considera el promedio de la
inflacién anual del Banco Central del Ecuador, como se muestra en la siguiente

tabla:

Tabla 8. Presupuesto del plan de marketing

E:ggiicsc'on de Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio normal 85,00 85,13 85,25 85,38 85,50
Precio descuento 10% 77,00 77,11 77,23 77,34 77,46
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Promocién
Logotipo e imagen 336,00
Redes sociales 1.500,00 1.502,11 1.504,20 1.506,99 1.508,43
Zi?]'t”e?“"r‘ﬁgnﬁo 500 180 180,25 180,50 180,77
Ferias nacionales 5.000,00 5.007,00 5.014,01 5.021,03 5.028,35
Material promocional 1.680,00 1.682,36 1.684,71 1.688,07 1.691,92
Flyers 250 250,36 250,79 251,05 251,82
Correos masivos 1.188,00 1.190,68 1.191,39 1.193,24 1.195,67
Pauta publicitaria radios 2.520,00 2523,54 2529,06 2531,89 2534,13
':e"’\‘lli‘;f‘a'g”b“c'ta”a 1.200,00| 1201,69| 1203,36| 1205,07| 1206,85
TOTAL 14.174,00| 13.537,74| 13.557,78| 13.577,84| 13.597,94

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1 Mision

Somos una empresa ecuatoriana dedicada a la prestacion de servicios de
belleza, enfocados en el cuidado de la piel mediante tratamientos faciales y

corporales basados en el uso de técnicas, productos y aparatologia no invasiva,
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apoyados en el conocimiento de nuestros colaboradores quienes desarrollan su
trabajo orientado a resaltar el encanto natural y belleza de nuestros pacientes
dentro de un ambiente acogedor garantizando su comodidad y el éxito en el

tratamiento y el consecuente bienestar y satisfaccion de nuestros pacientes.
6.1.2 Vision

Para el 2023, Skin Peeling sera reconocida como la primera opcion en
tratamientos para el cuidado de la piel, consolidandose como una empresa
dinamica e innovadora que incorpora tecnologia actual en sus tratamientos,
generando valor al cliente, proveedores, colaboradores, accionistas y sociedad
mediante la generacion de plazas de trabajo en pro del desarrollo productivo del
pais.

6.1.3 Objetivos de la organizacion

Con el fin de establecer los objetivos de Skin Peeling se utiliza la perspectiva
Balance Score Card con metodologia SMART para que estos sean claros,
medibles y alcanzables acorde con la misidn y vision formulada por la empresa,

los objetivos son los siguientes:

Tabla 9. Planteamiento de objetivos organizacionales

Perspectiva o ) Ano Afo | Afo | Afio | Afo
. Objetivos Indicador
segun BSC 1 2 3 4

Aumentar los ingresos

cada afio durante los )
] ] ) ) Porcentaje de
Financiera primeros cinco afos de o 5% 8% | 10% | 15% | 20%
) crecimiento en ventas
operaciones de la

empresa
Porcentaje de
) ) Incrementar el margen rendimiento de
Financiera ) 0,5% | 1% 2% 3% 4%
neto de la empresa ingresos
operacionales
Procesos Aumentar la productividad Ingresos por

) ) 15% | 17% | 19% | 21% | 25%
internos de los ingresos empleado
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Optimizar el gasto en Porcentaje gastos en
Procesos ] )
) insumos para los insumos sobre las 30% | 28% | 26% | 24% | 20%
internos
tratamientos de belleza ventas

Porcentaje de

Enfoque en el | Incrementar la cartera de )
incremento de la 3% 5% 8% | 12% | 15%

cliente clientes )
cartera de clientes

Mantener un presupuesto | Porcentaje de gasto

Enfoque en el | para publicidad acorde a en mercadeo sobre
3% 5% | 6% | 6% | 6%

cliente los ingresos de la los ingresos por
empresa ventas
Incrementar la Porcentaje de gasto

Aprendizaje y o o
o capacitacion y desarrollo | en capacitacion sobre | 6% 6% 8% 8% | 10%
crecimiento )
del personal el ingreso por ventas

6.2 Plan de operaciones
6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la empresa
Mapa de procesos

El mapa de procesos de la empresa se fundamenta en tres tipos de procesos
que se consideran esenciales para el buen funcionamiento de las actividades
desarrolladas en la empresa, estos son: Estratégicos, Claves u operativos y de

apoyo, como se describen a continuacion:

Procesos Estratégicos: Este proceso se relaciona con el establecimiento de
politicas y estrategias, fijacion de objetivos que orientan la gestion de la empresa
y lo lleva a cargo la Gerencia General con el fin de guiar a la empresa siguiendo
los lineamientos establecidos en pos de cumplir con los objetivos y mision de la

empresa, estos son la planeacion estratégica y el mejoramiento continuo.

Procesos Claves u operativos: Como procesos claves que ayudaran a
proporcionar los resultados previstos por la organizacién, se consideraran los

siguientes procesos:

Marketing y ventas: La implementacion de la publicidad y promocion del servicio,

asi como el manejo de la fuerza de ventas.
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Prestacion del servicio: El proceso de brindar los tratamientos de belleza para el
cuidado de la piel a través de un servicio diferente para que la experiencia en el
centro sea inolvidable, para ello se cuenta con profesionales en el area, un
ambiente 6ptimo que permita alcanzar el objetivo deseado y completa armonia

utilizando productos de calidad e innovadores en cada tratamiento.

Post Venta: Se mantendra el contacto con los clientes que se han realizado el
tratamiento con el fin de evaluar el servicio brindado por cada profesional y medir
el nivel de satisfaccién de los clientes.

Procesos de apoyo Son aquellas que sustentan las actividades primarias y

brindan apoyo a las mismas, estas son: finanzas y administracion.

PROCESOS ESTRATEGICOS

" L
E =
=N PROCESOS CLAVES I
i |
3 (@]
PRESTACION DEL
2 MARKETING Y VENTAS SevicO 2
= o)
7 9
8 O
48 PROCESO DE SOPORTE LIZJ

GESTION GESTION

FINANCIERA ADMINISTRATIVA

Figura 8. Mapa de procesos

Cadena de Valor: La cadena de valor es una herramienta que permite a la
empresa identificar las principales actividades y el grado de contribucion de valor
gue genera cada una de ellas, en este sentido se establecen las actividades
primarias y de soporte que la empresa requiere para generar valor al cliente y
crear una ventaja competitiva frente a la competencia, la cadena de valor de la

empresa es la siguiente:
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INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL: instalacién e infraestructura del centro y oficina
administrativa de la empresa, administracion, contabilidad, planificacidn, control y supervision de las actividades
E desarrolladas en la empresa.
S
% GESTION DE RECURSOS HUMANOS: Reclutamiento, seleccidn, contratacidn, capacitacion,
0 compensacion del personal que labora en la empresa.
[2]
=
g‘ DESARROLLO TECNOLOGICO: Investigacion y desarrollo de mercado, tendencias actuales en
E tratamientos de belleza, nuevas tecnologias y productos para el cuidado de la piel.
=
Q
-
ABASTECIMIENTO: Compra de insumos, equipos y aparatologia para la prestacion de los tratamientos
de belleza. MARGEN
2 P SERVICIOS POST
E LOGISTICA DE MARKETING Y VENTAS
< ENTRADA P VENTAS
= OPERACIONES LOGISTICA DE SALIDA o
14 Seleccién y Publicidady Perdsonahzac_\on de
o negociacion de Prestacion del servicio, Cob | . promocion ca a.tl_'atalm‘l.ento,
m proveedoresde tratamientos facialesy oRroporios servicios Relaciones publicas, servicio al cliente
a . _ entregadosenla constante
insumos, equiposy corporalesacargo de ) fuerza de ventas, )
<< i . empresa, facturaciona R - comunicaciony
la) aparatologiaparalos profesionalesen - marketing digital para )
=] N P clientes y proveedores X atencion de
= diferentes cosmetologia promocionar el . |
= tratamientos facialesy servicio sugerencwas,l reclamos
g corporales Yy quejas.

Figura 9. Cadena de valor

Actividades primarias: Se refieren a aquellas actividades que se realizan para
entregar el servicio e involucran los esfuerzos previos, asi como las actividades
que permitan ponerlo en el mercado y su respectiva comercializacion. Estas

actividades son:

Logistica de entrada: Se refiere al contacto, seleccién y negociacion con los
proveedores de los insumos, equipos y aparatologia necesaria para ofrecer el
servicio de cuidado de la piel, el control y almacenamiento de stock de productos
para el cuidado de la piel que involucra la recepcion, control de calidad y
almacenamiento, la logistica tiene que ver con disponer en el centro todo lo
necesario para realizar los tratamientos del cuidado de la piel cuando el paciente

acude al centro para tener su cita.

Operaciones: Se relaciona con la preparacion y planificacion para la entrega del
servicio en si, en este caso el tratamiento facial o corporal para el cuidado de la
piel segun haya seleccionado el paciente, este proceso involucra la recepcion
del paciente en un ambiente adecuado que ofrezca relajacion completa,
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puntualidad en el servicio, utilizacion de los mejores productos y equipos de
altima tecnologia durante el tratamiento. El servicio es ofrecido por cosmetdlogas
de profesion con experiencia en tratamientos para el cuidado de la piel.

Logistica de salida: Se refiere a las actividades que se llevan a cabo toda vez
gue el paciente recibi6 el servicio de tratamiento para el cuidado de la piel, esto
implica el recibimiento en la sala de espera, ofrecimiento de una bebida, emision
de la factura, cobro del servicio realizado y programacion de fecha para una

nueva cita.

Marketing y ventas: Promocion de la empresa, publicidad del servicio y
seguimiento de las ventas, esta actividad incluye toda la propuesta de la mezcla
de marketing para lograr el posicionamiento del servicio en el mercado mediante
campafas publicitarias en redes sociales, pagina web, radios, revistas,

participacion en ferias, material promocional, etc.

Servicio Post Venta: Se refiere a las actividades que permiten mantener al cliente
completamente satisfecho con el servicio para ello se tendrd contacto con los
clientes que se han realizado el tratamiento de cuidado de la piel para conocer
como va su evolucion y estar pendientes del cliente hasta su nueva cita, se
solicitara la evaluacion del servicio brindado por cada profesional y conocer si el

centro cumplio con las expectativas del cliente, asi como su nivel de satisfaccion.
6.2.2 Ciclo de operaciones

El ciclo de operaciones de la empresa inicia con el proceso de abastecimiento
de todos los insumos, productos, equipos y aparatologia para realizar los
tratamientos para el cuidado de la piel y concluye con el servicio post venta

ofrecido al cliente. La descripcion del ciclo operativo es la siguiente:

Venta del servicio: Toda vez que un cliente se interesa por los servicios de
tratamiento para el cuidado de la piel que Skin Peeling ofrece, se procedera con
el siguiente protocolo de atencion en el cual debe primar una excelente calidad

de atencidn a cada uno de los interesados.
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Si el interesado se presenta de manera fisica en el centro, la recepcionista lo
recibe de la manera mas cordial y le ofrece algo de beber, da una breve
explicacion de los servicios que el centro ofrece haciendo énfasis en el uso de la
aparatologia IPL, entrega al interesado un brochure en el cual consta detallado
el tratamiento para el cuidado de la piel facial o corporal y los beneficios del uso
del IPL.

En el caso de que el interesado realice una llamada telefénica al centro o se
comunigue via whatsapp o redes sociales, la recepcionista solicitara un correo
electrénico para enviarle de manera mas descriptiva el tratamiento para el
cuidado de la piel y el uso de la apartologia IPL, asi como los beneficios que
cada uno de los tratamientos aporta al cuidado de la piel.

En ambos casos la recepcionista sugiere al interesado concertar una cita de
consulta previa para que la cosmetéloga evalle el tipo de tratamiento que mas

se adapte segun las necesidades de la piel.

Una vez que el cliente acepta la cita de consulta previa, se acerca al centro para
ser evaluado por la cosmetologa, ésta sugiere el tratamiento que el cliente
requiere segun las necesidades de su piel. Si el cliente acepta realizarse el
tratamiento, toma una cita en la recepcion para la respectiva sesién, en la fecha

y hora que puede acercarse al centro.

Prestacion del servicio: Cliente llega al centro es atendido por la recepcionista,
saluda calidamente y le ofrece un vaso con agua o café hasta ser atendido por
la cosmetdloga, una vez que la sala, insumos y aparatologia estan listos, la
recepcionista hace pasar al cliente a la sala donde le espera la cosmetologa, el
cliente se recuesta sobre la camilla y se relaja para que la cosmetéloga pueda
realizar el tratamiento segun lo acordado, la sesién toma alrededor de 45 a 60
minutos. Una vez terminado la cosmetologa indica al cliente que ha terminado
la sesion y que le espera para la proxima sesion para que tome la cita en
recepcion, se despide y le agradece por preferir los servicios del centro. Cliente
sale de la sala y se dirige a recepcién para pagar por el servicio, asi como para

tomar la cita para la nueva sesion.
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Post venta: El Administrador del centro contacta al cliente dias después de haber
recibido el tratamiento, llama por teléfono y pregunta si puede hablar con el
cliente un par de minutos para evaluar el servicio recibido, si el cliente acepta, el
administrador pregunta cual es su opinion sobre el tratamiento recibido, como
fue atendido por la cosmetéloga, sobre insumos y equipos utilizados durante el
tratamiento, instalaciones y su nivel de satisfaccion en general de todo el
servicio. Agradece su participacion y recuerda la proxima cita para la
continuacion del tratamiento, el administrador analiza la informacion obtenida del

cliente y elabora un informe con métricas para entregar al Gerente General.

El diagrama de flujo del mencionado proceso se presenta en el anexo 5.

6.2.3 Infraestructura y equipamiento requerido por la organizacion

Para una adecuada entrega del servicio de tratamientos para el cuidado de la

piel se establece el siguiente equipamiento para el centro estético:

Tabla 10. Inversién mobiliario y equipo

Implementos Unidades | Valor unitario Valor total
Escritorios 2 380 760
Equipos comunicacion 3 110 330
Impresora 2 450 900
Mobiliario de recepcion 2 1.650 3300
Computadores 2 800 1600
Decoracion 1 900 900
Mobiliario sala de espera 4 450 1800
Muebles para exhibicién de productos 4 300 1200
Camillas para tratamiento 4 150 600
Cafetera Black & Decker 1 60,34 60,34
Dispensador de agua 1 183,99 183,99
Pantalla LCD 1 650 650
Total 12.284,33
Tabla 11. Inversién aparatologia
Aparatologia Unidades Valor unitario Valor total
Remigton IPL 600 2 600 1200
Equipo peeling 2 460 920
Esterilizador 1 149 149
Equipo de IPL 2 800 1600
Equipo de depilacion IPL Sappire Air 1 900 900
Equipo velabody 1 750 750
Analizador de piel 2 180 360
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Lupa y vaporizador pedestal 1 150 150
1 650 650
Total 6.679,00

6.2.4 Localizacién del proyecto

La empresa estara ubicada en el sector sur de la ciudad de Quito
especificamente en la calle Francisco Londofio en La Villaflora, para lo cual se
prevé arrendar una vivienda de 100 m2 de construccion con tres parqueaderos
por un valor mensual de arriendo es $800,00 incluido IVA. La vivienda sera
adecuada de acuerdo a las necesidades del centro, el cual prevé tener cuatro
estaciones de trabajo con sus respectivos equipos y mobiliarios para el desarrollo
de los tratamientos para el cuidado de la piel, un area de recepcién con sala de
espera y dos bafos, uno en la sala de espera y otro dentro para las estaciones

de trabajo, como se muestra en el anexo 6.
6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Estructura Legal

La razén social de la empresa y nombre comercial es “SKIN PEELING Compafiia

Limitada”

La estructura que se utilizara para la constitucion legal de la empresa es
Compaiiia Limitada; esta figura segun los definido en el Articulo N° 92 de la Ley
de Compafias emitido por la Superintendencia de Compafiias dice lo siguiente
“se contrae entre dos 0 mas personas que responden por las obligaciones hasta
el monto de sus aportaciones individuales” Se escogi6 esta figura legal para la
constitucion de la empresa debido a que el proceso de constitucion es mas
simple comparado con otras figuras y se demanda de un capital minimo para su

constitucion.

Toda empresa debe cumplir con ciertos requisitos y permisos antes de iniciar sus
operaciones, y Skin Peeling no sera la excepcion por tanto se acudira a las
autoridades pertinentes para solicitar los permisos respectivos antes de iniciar

operaciones: los principales permisos y autorizaciones son los siguientes:
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* Solicitar en el Servicio de Rentas Internas, SRI el registro Unico de
contribuyentes conocido como RUC, que es el nimero de identificacion del
contribuyente en el Servicio de Rentas Internas y con el que se inicia todas

las operaciones de la empresa.

* Inscribir a la empresa como empleadora en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social para obtener el nimero patronal y afiliar a los colaboradores

de la empresa.

* Obtener el permiso de funcionamiento en el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito, este permiso se conoce como Licencia Unica de
Actividades Econdmicas y dentro de esta se encuentra la Patente Municipal,

Permiso Ambiental y el Permiso de funcionamiento de Bomberos.

* Permiso de funcionamiento de los establecimientos sujetos a vigilancia y
control sanitario otorgado por la Agencia Nacional de Regulacién y Control

Sanitario.
6.3.2 Estructura Organizacional
Tipo de estructura

La estructura organizacional utllizada en la empresa sera la
departamentalizacién funcional, este tipo de estructura permite la creacion de
departamentos en base de las actividades de la empresa, donde cada cargo se
concentrara en realizar su funcién, es decir cada nivel contribuye a la empresa

con su especializacion permitiéndole ser mas productiva y eficiente.
Organigrama de la empresa

Se han establecido el organigrama de tipo lineal para el buen funcionamiento de
la empresa, el cual dispone las &reas de manera jerarquica dejando conocer los

puestos en orden jerarquico, como se muestra en la siguiente figura:
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(3)

Figura 10. Organigrama

Personal requerido

Se requiere un total de siete personas para el primer afio de funcionamiento de
la empresa, la empresa contratara externamente los servicios de un contador
quien acudira a la empresa y recopilara la informacién y documentos contables
para la elaboracién de los balances contables y cumplir con las disposiciones
tributarias.

En la siguiente tabla se detalla el personal, funciones, experiencia requerida y

sueldos asignados a cada cargo se muestran en el anexo 4.

Gastos de sueldos y salarios del personal

En la siguiente tabla se pueden apreciar los gastos por sueldos y salarios del

personal de la empresa, el cual incluye todos los beneficios de ley.

Tabla 12. Detalle de sueldos y salarios

Cargo Sueldo mensual mas Sueldo anual méas
beneficios beneficios
Administrador (1) 1.116,52 13.398,20
Asistente (1) 634,58 7.615,00
Cosmetologa (3) 2.381,59 28.579,10
Personal de Aseo (1) 497,23 5.966,79
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TOTAL: 4.629,92 55.559,09

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

La proyeccion de ingresos esta fundamentada en el crecimiento de la industria
de servicios cosmetoldgicos, que tuvo un porcentaje de incremento promedio en
sus ventas de 7,33% entre el afio 2014 y 2017, este porcentaje permite el
crecimiento de la demanda por servicios cosmetologicos entre el afio 1 y el afio
5.

En el primer mes el nUmero de servicios cosmetoldgicos se basa en la capacidad
utilizada del 30%, segun el nUmero de cosmetoélogas, esto permite atender a 99
clientes mensuales en el mes 1y 2, a partir del mes 3, el centro cosmetolégico
incrementa su demanda a 103 personas, este crecimiento es continuo hasta el

mes 12, donde son atendidas 114 personas por mes.

Es importante mencionar que se considera la prestacion del servicio en base a
una estacionalidad de la demanda, la cual tiene picos en los meses de febrero,
marzo, mayo, noviembre y diciembre. En estos se considera un mayor

incremento en la demanda del servicio cosmetologico.

De esta manera se construye la demanda hasta el afio 5, donde la capacidad de
atencion del centro se incrementa hasta el 53% con 176 personas atendidas en

el mes 60.

En lo que se refiere al precio del servicio, se establece en $ 77,00 en el afo 1,
este precio se incrementa en base a la inflacion promedio de 0,14%, obteniendo

un incremento minimo de precio hasta $ 77,42 en el afio 5.

En base a estos factores se construye la siguiente proyeccion de ingresos del

centro cosmetologico:

Tabla 13. Proyeccién de ingresos

Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Ingresos anuales 96.628 112.022 124.959 139.391 155.489
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En cuanto a los gastos del proyecto, se incrementa en su valor de acuerdo a la
inflacion promedio de 0,14%, este porcentaje se aplica al incremento de la
nomina salarial y los gastos operativos del centro cosmetologico, como arriendo,
servicios basicos, insumos y materiales necesarios para la prestacion del

servicio. La proyeccion de gastos se muestra en el anexo 8.

El 59% del total de egresos corresponde al rubro de pago de néminay el 41% a
los gastos generales, esta composicion de egresos es acorde a la prestacion de
un servicio, donde el centro del giro de negocio es el conocimiento generado por
el personal de cosmetologia. la proyeccion de ingresos y egresos se muestra en

figura ubicada en el anexo 7.

A partir del mes 11 se alcanza el punto de equilibrio entre los ingresos y egresos,

a partir de este mes la empresa se vuelve sustentable.
7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo
7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial se establece en base a la siguiente informacion:

21,187.00
24,507.07

1,420.00

® [mplementacién y equipamiento = Constitucion empresa

Capital trabajo inicial

Figura 11. Desglose de inversién inicial

El total de la inversion inicial es $ 47.114, el 45% corresponde a la adquisicion
de equipos e implementos para la prestaciéon del servicio por un valor de $24.507;
el 52% corresponde al capital de trabajo por un valor de $21.187 y el 3% a los

gastos asociados a la constitucion de la empresa.
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7.2.2 Estructura de financiamiento

Del valor de $ 47.114, el 65% es aporte de los accionistas por un monto de $
30.624, el 35% restante corresponde a la solicitud de un préstamo bancario por
un valor de $ 16.489, este crédito sera pagado en el plazo de cinco afos en base
a cuotas mensuales fijas de $ 375,20, que corresponde a una tasa de interés del
13% anual. La tasa de interés se mantiene en el mismo porcentaje durante la
vigencia del crédito debido a que se establece como una clausula en el contrato

de crédito y en el pagare firmado entre la institucion financiera y la empresa.
7.2.3 Capital de trabajo

Como se mencioné anteriormente, a partir del mes 11 el centro cosmetoldgico
alcanza el punto de equilibrio y puede hacer frente a los egresos en base de los
ingresos por las ventas. Esto indica que entre el mes 1 y mes 10, necesita del
financiamiento por parte de los accionistas, este valor corresponde a un valor de
$ 24.507, que es considerado parte de la inversion inicial con el fin de precautelar

la operatividad del centro cosmetoldgico en su primer afio de operacion.

7.3 Proyeccién de estado de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja
7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados proyectado entre el afio 1 y afio 5 es el siguiente:

Tabla 14. Estado de resultados

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos anuales 96.628 | 112.022 | 124.959 | 139.391 | 155.489
Gastos operacionales 28.579 | 30.570 | 30.611 | 30.651 | 30.692
Gastos no operacionales 26.980 | 28.803 28.841 34.861 34.906
Gastos generales 39.570 | 40.313 | 41.490 | 42.796 | 44.247
Gastos de depreciacion 1.465 1.445 1.445 1.041 1.041
Gastos de amortizacion 140 140 140 140 140
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS
Y PARTICIP. (106) 10.752 22.434 29.902 44.463
Gastos de intereses 1.998 1.652 1.259 811 302
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACION (2.104) | 9.100 21.175 | 29.091 | 44.161
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 1.365 3.176 4.364 6.624
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (2.104) | 7.735 17.999 | 24.727 | 37.537
22% IMPUESTO A LA RENTA - 1.160 2.700 3.709 5.631
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| UTILIDAD NETA

| 2.104) | 6574 | 15.299 | 21.018 | 31.907

La prevision inicial es obtener una pérdida financiera en el afio 1, por un valor de

$ 2.104, la cual es cubierta con el capital de trabajo inicial que se mencioné

anteriormente. A partir del afio 2, la utilidad neta se incrementa hasta $ 6.574 y

crece sostenidamente hasta $ 31.907 en el afio 5. El mayor incremento de

utilidad sucede en el afio 5 debido al incremento de la demanda del centro

cosmetoldgico. EI margen neto sobre las ventas es 13% en promedio entre el

afo 2 y afio 5, esto quiere, que, por cada dolar de venta, 13 centavos forman

parte de la utilidad de los accionistas.

7.3.2 Estado de situacioén financiera

El estado de situacion financiera inicial y proyectado es el siguiente:

Tabla 15. Estado de situacion financiera

Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
ACTIVOS 47.114 43.020 47.092 59.441 76.967 105.040
Corrientes 24.507 22.018 27.674 41.608 60.315 89.568
Efectivo 24.507 20.257 25.710 39.417 57.871 86.842
Cuentas por Cobrar - 1.761 1.964 2.191 2.444 2.726
No Corrientes 22.607 21.002 19.418 17.833 16.653 15.472
Propiedad, Planta y Equipo 21.187 21.187 21.187 21.187 21.187 21.187
Depreciacion acumulada - 1.465 2.909 4.354 5.394 6.435
Intangibles 1.420 1.420 1.420 1.420 1.420 1.420
Amortizacién acumulada - 140 280 420 560 700
PASIVOS 16.490 14.500 11.997 9.047 5.556 1.722
Corrientes - 515 862 1.155 1.355 1.722
Sueldos por pagar - 515 515 515 515 515
Impuestos por pagar - - 347 641 840 1.207
No Corrientes 16.490 13.986 11.135 7.892 4.201 -
Deuda a largo plazo 16.490 13.986 11.135 7.892 4.201 -
PATRIMONIO 30.624 28.520 35.095 50.394 71412 103.318
Capital 30.624 30.624 30.624 30.624 30.624 30.624
Utilidades retenidas - (2.104) 4.470 19.769 40.787 72.694

Las politicas financieras se reflejan en el estado de situacion financiera:

e Cuentas por cobrar: la politica asumida por la administracion establece que el

80% de los ingresos por ventas se realicen de contado y 20% en ventas a

créditos hasta 30 dias.

e Cuentas por pagar: el centro cosmetologico no solicitara crédito a sus

proveedores.
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e Utilidades: la administracion de la empresa determina que las utilidades se

acumulen en la cuenta de efectivo desde el afio 2 hasta el afio 5, para

fortalecer la posicion patrimonial.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo proyectado es el siguiente:

Tabla 16. Estado de flujo de efectivo

ANOS Afo 0 Afol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Aio5
Actividades Operacionales - (1.745) | 8.303 | 16.951 | 22.145 | 33.172

Utilidad Neta (2.104) | 6.574 | 15.299 | 21.018 | 31.907
Depreciaciones y amortizacién

+ Depreciacion 1.465 1.445 1.445 1.041 1.041

+ Amortizacion 140 140 140 140 140

- A CxC (1.761) | (203) (227) (253) (282)

+ A Sueldos por pagar 515 - (0) - -

+ A Impuestos - 347 294 199 367
Actividades de Inversién (22.607) - - - -

- Adquisiciéon PPE y intangibles (22.607) - - - -
Actividades de Financiamiento 47.114 (2.850) | (3.244) | (3.691) | (4.201)

+ A Deuda Largo Plazo al final del
periodo 16.490 | 13.986 | (2.728) | (3.244) | (3.691) | (4.201)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 30.624 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 24507 | (4.250) | 5.453 | 13.707 | 18.454 | 28.971
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 24.507 | 20.257 | 25.710 | 39.417 | 57.871
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 24.507 20.257 | 25.710 | 39.417 | 57.871 | 86.842

El saldo final del estado de flujo de efectivo muestra que no existe necesidad de

financiamiento adicional a la fijacion del capital de trabajo inicial de $ 24.507.

adicionalmente se muestra el incremento de la cuenta de efectivo debido a la

acumulacion de utilidades.

7.3.4 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado es el siguiente:

Tabla 17. Estado de flujos del proyecto

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

FLUJOS DEL PROYECTO | (47.114,07)

21.193,07

9.520,40

17.449,17

22.011,44

19.194,94
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Desde el afio 1 existe un flujo del proyecto mayor a cero, debido a que el capital
de trabajo equilibra la pérdida del primer afio. Entre el afio 2 y afio 5, se mantiene

los flujos positivos.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracion
7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista es el siguiente:

Tabla 18. Flujo de caja del inversionista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DEL INVERSIONISTA | (30.624,14) 16.690,72 | 5.018,04 | 12.946,82 | 17.509,08 | 14.692,58

Los saldos finales del flujo del inversionista son menores que el flujo anterior
debido a la incidencia del financiamiento externo en la disponibilidad de recursos

para los accionistas.
7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento se calcula en base a indicadores de mercado, como el
riesgo pais, rendimiento de mercado, beta y beta apalancada, tasa interés del
crédito solicitado y tasa impositiva tributaria, obteniendo los siguientes

resultados:

Tabla 19. Indicadores de mercado

TASAS DE DESCUENTO
WACC 13,13%
CAPM 15,56%

La tasa WACC y CAPM son indicadores que sirven para medir la viabilidad del
proyecto, un incremento en estas tasas significa que los flujos del proyecto e
inversionistas tienen que incrementarse para cubrir este incremento en el costo

de oportunidad.
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7.4.3 Criterios de valoracioén

Los criterios de valoracion se basan en la siguiente informacion:

Tabla 20. Criterios de valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO [ EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $14.904,79 VAN $12.91,81

PRI 3,11 Afos PRI 2,24 Afios
TIR 25,18% TIR 31,94%

VAN: este indicador es positivo porque en flujo del proyecto e inversionista es
mayor a cero, esto concluye que los flujos estan en capacidad de recuperar la
inversion inicial en base del aporte de los accionistas y el financiamiento externo.
Esto beneficia a los accionistas porque se incrementa su patrimonio y por lo tanto
es un indicador que la ejecucion del proyecto genera un valor agregado a su

inversion.

TIR: es positivo porque se obtiene una tasa mayor al costo de oportunidad
medido por la tasa de descuento, esto indica que el proyecto tiene una
rentabilidad mayor que otro tipo de inversiones, lo cual permite concluir que es

una inversién atractiva para los accionistas.

PRI: el plazo que se recupera la inversion inicial, en el caso del flujo del proyecto
es 3,11 afio y en el flujo del inversionista 3,86 afios, el periodo de recuperacion
es menor que el plazo de evaluacién, esto es un indicador que el proyecto genera

flujos de caja positivos entre el afio 1 y afo 5.
7.5 indices financieros

Los indices financieros del proyecto y la industria son los siguientes:

Tabla 21. indices financieros

PROMlEDIO PRQYECTO

INDUSTRIA ANO 1-ANO 5
LIQUIDEZ
Razoén corriente 1,30 41,49
ENDEUDAMIENTO
Razén deuda / capital 20% 22%
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos 11,00% 18%
Rentabilidad sobre patrimonio 16,00% 20%
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El indicador de liquidez del proyecto es muy superior a la industria, debido a que
el proyecto acumula sus utilidades en la cuenta de efectivo, esto incrementa la
liquidez. Este indicador tiene un crecimiento promedio de 22% entre el afio 1 y

el afo 5.

El indicador de endeudamiento tiene mucha similitud con la industria, por cada
dolar de activo, la industria tiene 20 centavos de deuda y el proyecto 22 centavos.
La reduccién del indicador de endeudamiento es constante durante los cinco
afos de evaluacion debido a que el proyecto no requiere financiamiento externo

adicional, en el afio 1 tiene un porcentaje de 50,84% y en el afio 5 de 1,67%.

En lo que respecta a la rentabilidad, el proyecto tiene indicadores ligeramente
superiores a la industria, en la rentabilidad sobre el activo el proyecto tiene 18%
y la industria 11% y la rentabilidad sobre el patrimonio el proyecto tiene 20% vy la
industria 16%. Esto es un indicador de la relacién entre la industria y la

proyeccion planteada en el presente proyecto.

En los indicadores de rentabilidad existe un cambio en el comportamiento a partir
del afio 2, debido a que el proyecto experimenta utilidades netas crecientes hasta

el aflo 5, pasando de un indicador de 13,96% a 30,38% respectivamente.

8. CONCLUSIONES GENERALES

Los factores identificados como aspectos que contribuyen a la ejecucion del
proyecto son el crecimiento del sector de comercializacion de cosméticos en
conjunto con el bajo poder de negociacion de los proveedores, esto permite
emprender una actividad comercial en el sector de prestacién de servicios para
las personas, tomando en consideracion el comportamiento del consumidor
favorable para demandar servicios de cuidado de la piel. Los factores que
pueden influir negativamente en el proyecto, son la regulacion de las
importaciones y la amenaza de productos sustitutos, esto debe ser cubierto
mediante la aplicacion de medidas que minimicen el impacto de estos factores,

como una correcta planificacion en el uso de insumos y materiales.
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La oportunidad de negocio encontrada se asocia con la informacién recabada
con la investigacion de mercado, donde se determina que el nicho de mercado
esta ubicado en el segmento demografico de mujeres entre 20 y 40 afios, pero
es importante generar estrategias de comercializacion sin descuidar a los
hombres debido que existe una tendencia en el cuidado de la piel, este aspecto
puede permitir encontrar nuevos nichos de mercado explotando servicios
enfocados en el segmento masculino. Adicionalmente, el proyecto encuentra una
oportunidad en el hecho que el sector sur de Quito no existe una empresa
posicionada en la mente del consumidor, esto permite hallar un espacio para ser

explotada comercialmente.

Las necesidades del consumidor que no han sido satisfechas, son encontrar un
centro de estética en el sur de Quito donde realizarse tratamientos para prevenir
las arrugas en las mujeres y la disminucion de la piel grasosa para los hombres.
Con respecto a la prestacion del servicio, tanto hombres y mujeres prefieren un
servicio basado en la calidad en la atencion al cliente, personal con experiencia

y equipamiento que complemente los tratamientos estéticos.

La estrategia de mercadeo que busca satisfacer las necesidades del consumidor
y apoyar la presencia comercial del centro de estética es diferenciacion, lo que
permite construir una propuesta de valor enfocada en brindar resultados
efectivos para mejorar la condicion de salud de la piel de las personas que visitan
Skin Peeling. La transmision del mensaje al mercado objetivo se realiza a través
de acciones promocionales enfocadas en la presencia en medios digitales y

tradicionales.

El plan operativo y organizacional construidas para el centro estético tienen su
fundamento en el mapa de procesos y cadena de valor, donde se identificaron
actividades claves para conseguir los objetivos comerciales de posicionamiento
en el sector sur de la ciudad de Quito. El diagrama construido para el esquema
organizacional se fundamenta en las actividades de las cosmetélogas y en el
apoyo del personal de atencidn al cliente y personal encargado del aseo, ya que

es un negocio que debe transmitir eficiencia y pulcritud en sus instalaciones.
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En el aspecto financiero la inversion inicial comprende un valor de $ 47.114
compuesta principalmente por la compra de activos no corrientes y el capital de
trabajo. El financiamiento de este valor se obtiene del aporte de los accionistas
por el 65% y crédito bancario del 35% de la inversion inicial. Esta estructura de
financiamiento no perjudica la valoracion del proyecto porque se obtiene saldos
positivos en el flujo de caja del proyecto e inversionista desde el afio 1. La
valoracion financiera indica que el proyecto es viable de ejecutar debido a que
se obtiene un valor actual neto superior a cero y tasa interna de retorno superior
a la tasa de descuento. Estos resultados permiten recomendar la puesta en

marcha del proyecto porque genera un valor agregado a los accionistas.
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ANEXO 1. ENCUESTA CENTRO ESTETICO CON USO DE APARATOLOGIA
IPL

1. ¢Indique su sexo?
Femenino

Masculino

2. ¢Quérango de edad tiene?
De 20 a 30 afos
De 31 a 40 afos
De 41 a 50 afios
De 51 a 60 afios
Mas de 60 afos
3. ¢Cuan importante es para usted el cuidado de la piel?
Muy importante
Importante
Poco Importante
Nada Importante
4. ¢Con que frecuencia asiste a un centro de estética?
Una vez a la semana
Dos veces al mes
Una vez al mes
Una vez cada tres meses
5. ¢Mencione un centro de estética en el sur de Quito?
Nombre centro de estética:
No conozco ningun centro de estética:
Si conozco, pero no recuerdo el nombre del centro de estética:
6. ¢Cudles son los servicios mas importantes para un centro de
estética?
Tratamientos corporales
Tratamientos de pérdida de peso
Tratamientos faciales

Tratamientos para la eliminacién definitiva de vello



10.

Otros

¢ Cudles son los factores mas importantes para un centro de
estética? - Puede escoger tres opciones

a) Precio

b) Cumplimiento en el horario de citas

c) Instalaciones

d) Equipos para estética

e) Capacitacion del Personal

f) Numero de personal disponible

g) Poco tiempo de espera para ser atendido

h) Higiene del lugar

i) Disponibilidad de parqueadero

]) Cerca de un centro comercial

k) Dentro de un centro comercial

[) Otros

¢A qué precio dentro de este rango consideraria estos servicios muy
baratos que le haria dudar de sus resultados y no comprarlo?
Entre $ 25 - $ 50

Entre $50 - $ 75

Entre $ 76 - $ 100

Entre $ 101 - $ 125

Entre $ 126 - $ 150

¢A qué precio dentro de este rango consideraria estos servicios
como baratos y aun asi lo compraria?

Entre $50-$ 75

Entre $ 76 - $ 100

Entre $ 101 - $ 125

Entre $ 126 - $ 150

Entre $ 150 - $ 200

¢A qué precio dentro de este rango consideraria estos servicios
como muy caro y aun asi lo compraria?

Entre $ 101 - $ 125



11.

12.

13.

Entre $ 126 - $ 150

Entre $ 150 - $ 200

Entre $ 201 - $ 250

Entre $ 251 - $ 300

¢A qué precio dentro de este rango consideraria estos servicios muy
caros como para comprarlo?

Entre $ 100 - $ 150

Entre $ 151 - $ 200

Entre $ 201 - $ 250

Entre $ 251 - $ 300

Entre $ 301 - $ 350

¢Por qué medio le gustaria tener informacion de un centro estético?
Redes Sociales

Television

Radio

Prensa escrita (periodico)

Prensa escrita (revistas)

¢, Qué tipo de promocidn prefiere?

Dos por uno

Paquetes por fechas especiales

Descuentos

Tarjeta de cliente frecuente para descuentos

Ninguno



ANEXO 2. MATRIZ DE CORRELACION
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ANEXO 3. ANALISIS DE PRECIOS
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ANEXO 4. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Cargo

Funciones

Experiencia/
Educacién

Sueldo

Mensual

Administrador

Administrar los recursos de la
empresa, Disefio de estrategias de
comercializacion dentro de estas
marketing y ventas, Supervision de
las normativas y reglamentos para
el buen funcionamiento de Ia
empresa, Contacto con los
organismos de control. Supervisar
el cumplimiento de los servicios que
se ofrece en la empresa centro,
Abastecer de los equipos e
implementos necesarios para el
normal funcionamiento de Ia

empresa.

2 anos, Tercer nivel
Administraciébn o

carreras afines.

$900,00

Recepcionista

Recepcion y atencion a los
clientes. Explicar a los nuevos
clientes sobre los tratamientos de
belleza y sus beneficios, Manejo
de citas de los clientes, Cobros de
servicios, Apoyo a la
Administracion, Archivo y
correspondencia, Atencion de
llamadas telefonicas

1 afo, Bachiller

$500,00

Cosmetologas

Proporcionar los tratamientos de
belleza para el cuidado de la piel

tanto los faciales como corporales.

2 afos, Formacion

en Cosmetologia

$650,00

Personal de aseo

Mantener limpio el lugar vy
abastecidos los bafios y camerinos
con los implementos necesarios por

los clientes.

1 afo, Bachiller

$386,00




ANEXO 5.

Ciclo operativo SKIN PEELING

DIAGRAMA

FLUJO

CICLO OPERATIVO

VENTADH. SERVICIO PRESTACION DEL SERMCIO POST VENTA
AVINISTRADOR QONTACTA AL
CLIENTE QURECQIBIOEL
CONTACTAAL CENTROY TRATAVIENTO
SOLIQTAINFORVMACGON DE
LOS TRATAMIENTOS ¢
¢ PREGUNTA SOBRE LA
PERSONAL DE RECEPQON EVOLUCION DEL TRATAMIENTO
INFORMALGS SERVIACS QUE
EL CENTRO OFRECEAL ¢
CLIENTE
¢ QOMOFUE SU EXPERIENGA
PERSONAL DELA EMPRESA EN B GENTRO
SOLIAITAUN CORREO
ELECTRONICO PARAEL ENVIO v
DE UNADESCRIPCION MAS
D SR DELESERESS COMOFUEATENTIDOPOR LA
¢ QOSMETALOGA
. RECBEAL CLIENTEPARA v
COSMERGLOG0 7| CONSULTACOSMETOLOGCA
QUE CPINASCBRE LAS

SOLIQTAQTA
PARA LA
REALIZAOON DEL
TRATAMIENTO

v

SEGUN SUNECESIDAD

ASESCRAAL CLIENTE SCBRE
EL TRATAMIENTO ADECUADO

#I

CLIENTE LLEGAAL CENTROEL
DIAASIGNADOPARALA ATA

\2

CLIENTE DEJA LASALA UNA
VEZ QUE HAYA DESCANSADO
UN MOMENTO

v

CLIENTE SEDIRGEA LA

RECEPCION ARECIBIR SU

FACTURA Y PAGAR POR EL
SERVIAO

v

SOLIATAGTAPARANUEVA
SESION

> QOSMETOLOGA RECIBE AL
CQLIENTE

v

PREPARAINSUMOSY
APARTOLOGIA QUE SERA
UTILIZADA

v

APLICACION DEL
TRATAVIENTO

v

INDICA ACLIENTE CUANTAS
SESIONES REQUIERE PARA
CONTINUAR EL TRATAMEINTO

v

AGRADECEAL CLIENTE FOR
ESCOGERAL CENTRO Y SE

DESPIDE CALUROSAVIIENTE

INSTALACIONES Y ACERCA DE
LGS INSUMGS UTILIZADOS

v

ADMINISTRADOR EVALUAEL
NIVEL DE SATISFACOON DEL
CLIENTE

v

AGRADECEPORSU

COLABORACION

v

RECUERDA AL CLIENTE SU
PROXIMACITA

v

SE DESPIDE CALURCSAMENTE]
DEL CLIENTE

v

UTLIZAINFORMACION
OBTENIDADEL CLIENTE PARA
ELABORAR METRICAS

v

PRESENTA INFORVIEY
METRICAAL GERENTE
GENERAL




ANEXO 6. DISTRIBUCION CENTRO COSMETOLOGICO

ANEXO 7. PROYECCION INGRESOS Y EGRESOS
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ANEXO 8. PROYECCION EGRESOS

Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Gastos sueldos 55.559 59.373 59.451 65.512 65.599
Gastos generales 39.570 40.313 41.490 42.796 44.247







