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RESUMEN

El presente plan de negocios ha sido elaborado con el fin de satisfacer la
necesidad de servicios de cuidado personal para nifios en la ciudad de Quito.
Fashion Kids ofrecera mas que servicios tradicionales de belleza; brindara una
experiencia unica, mediante servicios especializados en las necesidades de los
mas pequenos, dentro de un ambiente seguro y con un valor agregado llamado
diversion. Ademas, buscara aportar positivamente a la educacion de los nifios
con respecto a la importancia de la higiene en sus vidas, mediante talleres y

consejos de cuidado personal.

De acuerdo a la experta en parvularia, Maria Alexandra Clavijo (2014), los
nifos necesitan recibir servicios acorde a sus necesidades, las cuales son
distintas a las de un adulto. Ademas, si se crea una cultura de higiene en el
nifno desde pequefio, mantendra los buenos habitos durante toda su vida. El
mercado objetivo de este proyecto son los nifios de 6 meses a 11 afos de
edad, que residen en la zona urbana de Quito y pertenecen al nivel
socioeconomico medio alto. Al momento existen unicamente tres centros que
ofrecen estos servicios para nifios, pero debido a su escasa publicidad son
poco conocidos en el mercado, por lo que los padres acuden a centros de

belleza regulares.

Para comprobar la viabilidad del proyecto se ha realizado una exhaustiva
investigacion de mercado mediante encuestas, grupos focales, entrevistas,
entre otros. Dicha investigacion ha dado como resultado una aceptacion de la
propuesta de negocio de un 85,2% del mercado, lo que demuestra que la idea
de negocio puede tener éxito si es implementada correctamente. La inversion
inicial para implementar este proyecto es de $16.807,46 dodlares, de los cuales
el 73% sera financiado con recursos propios y el 23% con recursos externos.
Por otro lado, Fashion Kids recuperara su inversion al cuarto afo de
funcionamiento y obtendra una tasa interna de retorno (TIR) del 39%, lo que

demuestra la rentabilidad y factibilidad del proyecto.
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ABSTRACT

This business plan has been develop to meet the need for personal care
services for children in the city of Quito. Fashion Kids will offer more than
traditional beauty services; it will provide a unique experience through
specialized services based on the kid's needs, within a safe environment and a
value added called fun. It will also seek to contribute positively to educating
children about the importance of hygiene in their lives, through workshops and

self-care tips.

According to the expert in the early childhood, Maria Alexandra Clavijo (2014),
children need to receive services according to their needs, which are different
from those of an adult. In addition, if the kid practices a culture of hygiene
during its childhood, he will maintain the good habits throughout his live. The
target market of this project are children from 6 months to 11 years old, who live
in the urban area of Quito and belong to the upper middle class. At the moment
there are only three centers offering these kind of services for children, but due
to the lack of advertising, they are unknown in the market. Because of that,

parents are force to go to the adult’s beauty centers.

To demonstrate the feasibility of this project, an extensive market research has
been done through surveys, focus groups, interviews, and more. This research
has resulted in the acceptance of the business proposal with an 85.2%,
demonstrating that the business idea can be successful if implemented
correctly. The initial investment to implement this project is $16,807.46 dollars,
of which 73% will be financed with personal capital and 23% with a bank credit.
Furthermore, Fashion Kids will recover its investment in the fourth year of
operation and it will obtain an internal rate of return (TIR) of 39%, demonstrating

the profitability and feasibility of this project.
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1. CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

En los ultimos diez afos los habitos de los ecuatorianos han cambiado,
actualmente ya no les interesa solo su higiene, sino también su apariencia. La
Asociacion Ecuatoriana de Productos Cosméticos de Higiene y Absorbentes
(Procosméticos), asegura que los hogares del nivel socioeconémico medio
gastan en promedio $50 mensuales en rubros de cuidado personal, mientras
que los de nivel alto gastan hasta $300 mensuales (Revista Lideres, 2012). De
acuerdo a un estudio realizado en el 2013 por la empresa de investigacion de
mercados Euromonitor International, los ecuatorianos estan muy preocupados
por su apariencia y consideran este rubro como una prioridad. Es por eso que
dedican el 28% de sus ingresos a rubros de cuidado personal, comparado con
un 18% en rubros de alimentacion (Revista Lideres, 2012). Como resultado de
la creciente tendencia al cuidado personal, se propone la creacién de un centro
de servicios especializados en la imagen y cuidado personal, pero dirigido al

segmento de los nifios y nifias de la ciudad de Quito.

Es importante mencionar que a partir de los dos afios de edad el miedo se
desarrolla en los nifios; desde miedos nocturnos, a ruidos fuertes, a
desconocidos y también a situaciones extrafias como a cortarse el cabello. Por
lo que un centro especializado aportaria a que los nifios se sientan comodos y
asi evitar el cada vez mas frecuente estrés infantil (Bebes y mas, 2006).
Adicionalmente, los nifios forman su autoestima hasta los cinco afos, por lo
que se debe aprovechar este tiempo para cultivar en ellos una cultura de
higiene y cuidado personal, para asi evitar problemas futuros en su vida
personal y profesional (M. Clavijo, comunicacion personal, 19 de Enero de
2014). Los nifios son importantes no solo por ser los motivadores de una
compra, sino porque se han convertido en tomadores de decisiones sobre su
propio consumo y por eso merecen un trato especializado de acuerdo a sus

necesidades dentro de un ambiente adecuado y seguro.



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de implementar un Centro Especializado en la imagen

y el cuidado personal de nifos y nifas en la ciudad de Quito, mediante el

desarrollo de un plan de negocios.

1.2.2 Objetivos Especificos

Analizar la industria y los factores del macro y micro entorno que impacten
a la propuesta de negocio, para asi disefar matrices estratégicas.

Definir e investigar al mercado objetivo, para determinar el nivel de
aceptacion, caracteristicas requeridas del servicio y la competencia
existente del proyecto.

Elaborar técnicamente un plan de marketing que se adapte a las
necesidades del mercado objetivo mediante estrategias creativas.

Disefar un plan de operaciones que delimite el funcionamiento éptimo de
la empresa, cumpliendo con estandares de calidad requeridos en la
prestacion de servicios.

Establecer una estructura organizacional idénea para el funcionamiento de
la empresa, que describa funciones y beneficios a través de politicas
corporativas.

Elaborar un cronograma de las actividades necesarias para poner en
marcha el negocio y asi definir el tiempo estimado de implementacion.
Precisar los principales riesgos y supuestos que pueden afectar al negocio,
para identificar acciones de contingencia.

Determinar la viabilidad econdmica del proyecto mediante el analisis de

indicadores y asi poder definir el plan de financiamiento a implementarse.

1.3 HIPOTESIS

El Centro Especializado en la imagen y cuidado personal de nifios y nifas,

tendra aceptacion dentro del estrato socioecondmico medio alto de la ciudad de

Quito.



2. CAPITULO II: LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS

2.1 LA INDUSTRIA

De acuerdo a los parametros de la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (ClIU4) publicada por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(2012), la industria que se adapta al giro del negocio que se propone es la que

se presenta a continuacion:

Tabla 1. Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CllIU4

Sector S Otras actividades de servicios

Subsector S960 | Otras actividades de servicios personales

Industria Actividades de Peluqueria y otros Tratamientos de
S$9602.0 Belleza

Actividades de lavado, corte, recorte, peinado,

tefido, coloracién, ondulacién y alisado del cabello
Industria y otras actividades similares para hombres vy
S9602.00 mujeres; afeitado y recorte de la barba; masajes
faciales, manicura y pedicura, tatuajes, maquillaje,

etcétera

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012

La industria “S” corresponde a otro tipo de servicios que no se especifiquen
dentro de otras industrias y por lo tanto es la que mas se acopla a la idea de
negocio propuesta. A pesar de que el sector S9602.00 no especifica la atencidn
de niflos, de igual manera se trata de servicios de belleza pero dirigidos a otro

segmento y con un enfoque a las necesidades de dicho segmento.

Mientras que dentro de la Clasificacion Nacional Central de Productos (CPC
version 2.0) publicada de igual manera por el Instituto Nacional de Estadistica y

Censos (2012), la industria del negocio se encuentra de la siguiente manera:



Tabla 2. Clasificacion Nacional Central de Productos

Servicios para la comunidad, sociales y
Seccién 9

personales
Division 97 Otros servicios

Servicios de tratamientos de belleza y servicios de
Grupo 972 . .

bienestar fisico

Servicios de tratamientos de maquillaje, manicura
Clase 9722 ,

y pedicura

Servicios de tratamientos de maquillaje, manicura

Subclase 97220 .
y pedicura

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012

Una vez que se ha definido que el negocio pertenece a la Industria de Otros
Servicios, en la cual se mencionan las actividades de belleza e higiene, se
puede determinar el tamano de la industria. De acuerdo al ultimo censo, en el
Ecuador existen 14.426 establecimientos registrados a nivel nacional que se
dedican a actividades de belleza, los cuales mantienen empleados a alrededor

de 21.355 personas (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010).

2.1.1 Tendencias

En la mayoria de economias, el peso del sector de servicios dentro de la
actividad econdmica muestra una tendencia creciente conforme el Producto
Interno Bruto (PIB) aumenta. En el caso del Ecuador, la industria de servicios
desde el 2009 hasta el 2014 ha presentado un crecimiento gradual, con una
variacion en su tasa de crecimiento de aproximadamente 3,3% anual (Banco
Central del Ecuador, 2014).



Valor Agregado Bruto industria Otros Servicios al PIB- en miles de
dolares USD
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mTotal USD $4.600.573 $4.767.923 5$5.063.820 $5.348.443 $5.732.601 $6.010.606
Figura 1. Valor Agregado Bruto Industria Otros Servicios al PIB
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

Por lo tanto se puede inferir que la industria de servicios se encuentra dentro
del periodo de crecimiento dentro de su ciclo de vida, ya que en los ultimos
afnos el PIB del pais ha crecido y por lo tanto las familias tienen mas ingresos.
Cuando las familias tienen mas ingresos, aumenta la demanda de servicios, lo
que conduce al incremento del empleo y a su vez influye en el crecimiento del
Producto Interno Bruto. Hablando de las actividades de Dbelleza
especificamente, de acuerdo al ultimo censo realizado en el 2010, existen
alrededor de 3.392 empresas constituidas en la ciudad de Quito. Dichos
negocios han invertido en promedio $3.643 doélares y obtuvieron una ganancia
bruta anual promedio de $10.254 dolares cada uno. Cabe recalcar que estos
datos son promedios obtenidos del total de negocios existentes, ya que
algunos centros de belleza han realizado una inversibn mayor para ofrecer

servicios de alta calidad, y como resultado obtienen ganancias mas altas.

Por otro lado, los precios de productos y servicios de cuidado personal han
aumentado en los ultimos anos debido al incremento de impuestos a las
importaciones. Esto ha afectado a los productos de belleza directamente, ya
gue en su mayoria estos son importados. Esto a su vez afecta a los precios de

los servicios de cuidado personal, ya que requieren de dichos insumos para



funcionar y por lo tanto ese costo adicional lo transmiten al precio que paga el
cliente (Maldonado, 2013). Los principales servicios que se ofrecen en los
centros de belleza son cortes de cabello, peinados, tinturaciones de cabello,
maquillaje, manicure y pedicura. En general estos han sido los servicios que se
han ofrecido desde hace varios afios, lo que en realidad ha evolucionado son
los estilos, tendencias y productos que se utilizan. Anteriormente estos
servicios se enfocaban al segmento femenino, pero en la actualidad hombres y
nifos también cuidan de su apariencia. Por tal motivo el ofrecer un servicio que
atienda a la necesidad de cuidado personal para nifios, que vaya de la mano
con la creciente tendencia al cuidado personal y a la vez ofrezca un valor
agregado llamado diversién, puede considerarse como una buena oportunidad

de negocio.

2.1.2 Estructura de la industria

En el Ecuador la industria de servicios es fragmentada, ya que esta compuesta
por 181.427 establecimientos registrados a nivel nacional hasta el ultimo censo,
de los cuales 14.426 se dedican a actividades de peluqueria y otros
tratamientos de belleza. En la ciudad de Quito especificamente, existen 3.392
empresas de belleza constituidas (Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
2010).

De los centros de belleza establecidos, todos pueden ser considerados como
sustitutos, ya que cubren la misma necesidad pero se enfocan en un segmento
distinto. En su mayoria los centros de belleza se dirigen al segmento medio y
medio bajo, por lo que la calidad de sus servicios, su infraestructura y ubicacion
difieren de la que se plantea. Esto se da principalmente porque buscan captar
una mayor cantidad de clientes y por lo tanto prefieren ofrecer precios bajos.
Entre estos se puede destacar a la cadena de peluqueria colombiana
Karissma, la cual posee varias sucursales en la ciudad de Quito y ofrece
precios accesibles. Por otro lado, existen cadenas de peluguerias muy
reconocidas en la ciudad de Quito que se dirigen al segmento medio alto y alto,

que a pesar de no estar especializadas en servicios para nifios, ofrecen un



pequeio espacio dentro de sus centros para brindar estos servicios. Entre
estos centros podemos mencionar a Maria Gracia, Khristones, Jorge

Russinsky, Carlos Zuluaga, entre otros.

Finalmente, los competidores directos del negocio son Hair Play, Princess Spa
y Sanbomba. Estos tres centros se dirigen al segmento de nifios de la ciudad
de Quito; ofrecen servicios de cortes de cabello, peinados, manicure, pedicura,
maquillaje y fiestas infantiles. Su infraestructura esta adaptada para el uso de
los nifos, cuentan con juegos y llevan en el mercado entre uno y dos anos. La
estructura de la industria y su participacion de mercado se explica de manera

detallada en la pagina 56.

2.1.3 Analisis del Macroentorno

2.1.3.1 Politico

e Relaciones Comerciales

Las relaciones exteriores han estado marcadas por la busqueda de la
integracion regional, por este motivo Ecuador pertenece a la Comunidad
Andina de Naciones (CAN), a la Union de Naciones Suramericanas (UNASUR),
a la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI), entre otros (ICEX,
s.f.). Esto puede ser de beneficio, puesto que algunos implementos como

mobiliario pueden ser importados y asi acceder a preferencias arancelarias.

De acuerdo a la Aduana del Ecuador, los sillones y mobiliarios de peluqueria se
clasifican dentro de la partida 9402.10.90 que debe pagar un impuesto Ad-
valorem del 15%, FODINFA del 0,5% y un impuesto al valor agregado (IVA) de
12%. Por ejemplo, con Chile existe el 100% de preferencia arancelaria para la
importacion de estos productos conforme el acuerdo de complementacion
econdmica #32 de la ALADI, por lo que el Ad-valorem seria de 0% (Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador, 2014). Sin embargo, actualmente se han

implementado varias restricciones y trabas a las importaciones, por lo que este



factor ya no seria de beneficio para el negocio. Posiblemente en lugar de
disminuir los costos, la importacion podria resultar en un proceso lleno de
documentacion y pagos excesivos de impuestos. Por ello se debe considerar el
adquirir productos nacionales para reducir los costos, sin descartar la
posibilidad de importar en caso de que sea necesario, ya sea porque el
producto o equipo no existe en el pais o por la busqueda de un mejor precio en

el exterior.

e Obligaciones reguladas fuertemente por la ley

El codigo de trabajo del Ecuador establece que todo tipo de trabajo requiere ser
inscrito en el Instituto de Seguridad Social Ecuatoriano (IESS) para asi cumplir
con la ley y los derechos del trabajador. Este tema es de gran importancia,
puesto que al no cumplir con todos estos requisitos y obligaciones la empresa
puede ser clausurada y en caso de ser reincidente puede ser cerrada
definitivamente. En los ultimos afios las reglas con respecto al sector laboral se
han replanteado y son mucho mas estrictas y en caso de no cumplir con lo
establecido pueden existir fuertes sanciones monetarias (Ministerio de

Relaciones Laborales, s.f.).

Actualmente los trabajadores cuentan con un fuerte respaldo del Ministerio de
Relaciones Laborales, por lo que se debe cumplir a cabalidad con la ley para
evitar inconvenientes y asi funcionar de manera adecuada. Este es un factor
que afecta fuertemente al negocio, puesto que el funcionamiento del mismo
depende del trabajo del personal, por lo tanto si existen problemas laborales
existiran problemas en los servicios que se ofrecen. Esto podria ser algo
negativo para la empresa, sin embargo si se cumplen con todos los pagos de

acuerdo a lo establecido por la ley no existiran problemas.

e Estabilidad Politica

El Presidente Rafael Correa ha mantenido un cierto nivel de estabilidad politica

en el pais desde que fue elegido como mandatario en el 2007. Desde 1996



hasta el 2006 ningun mandatario ha sido capaz de culminar su periodo de
gobierno. En diez anos el Ecuador llegé a tener siete presidentes, lo que
provocaba temor en ciudadanos e inversores extranjeros y por lo tanto detenia

el crecimiento del pais (Asamblea Nacional del Ecuador, 2014).

Desde que Correa tomé el poder, su partido politico ha ganado alrededor de
nueve procesos electorales con la mayoria de votos, o que demuestra la
aceptacion de una gran parte de ecuatorianos. Esto es muy importante al
momento de constituir un negocio puesto que la estabilidad de un pais
determinara el éxito en el mercado local. Por lo tanto este factor es positivo, ya
que el negocio podra beneficiarse de la estabilidad en las politicas existentes,
sin el riesgo y preocupacion constante de que en cualquier momento el
gobierno sufra un golpe de estado y el pais caiga en una crisis politica y

econdmica.

e Apoyo a los emprendimientos locales

Desde hace poco el estado ha empezado a brindar un mayor nivel de apoyo a
los emprendimientos locales, otorgando créditos con mayores facilidades,
ofreciendo capacitaciones, entre otros. En el 2012 Ecuador obtuvo un indice de
Actividad Emprendedora Temprana (TEA) de 26,6%, continuando el
crecimiento sostenido desde el 2009, segun los resultados del Global
Entrepreneurship Monitor. Ecuador es el pais mas emprendedor de América
Latina y el Caribe, seguido de Chile con un TEA de 23% y Colombia con un
20%. Mas de 4 millones de ecuatorianos han iniciado un negocio o desarrollan
actualmente un emprendimiento, de estos nuevos negocios un 68,8%

pertenecen al sector de servicio al consumidor (El Telégrafo, 2013).

Ademas, el Ministerio de Industrias y Productividad han implementado hasta el
momento 33 Centros de Desarrollo Empresarial y Apoyo al Emprendimiento en
todo el territorio nacional (Ministerio de Industrias y Productividad, s.f.). Este
factor puede ser muy positivo al momento de implementar el negocio, ya que

en caso de ser necesario se podria acceder a un crédito con mayor facilidad o
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asistir a programas de apoyo en los que el negocio pueda recibir asesorias

para su mejor funcionamiento e implementacion.

2.1.3.2 Econémico

e La politica tributaria

Uno de los ejes fundamentales de este gobierno es la politica tributaria, por lo
cual han existido varias reformas que buscan enfrentar el déficit de la balanza
comercial, asi como la salida de divisas hacia el exterior. Entre uno de los
cambios esta el incremento al Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) del 2% al
5% (Servicio de Rentas Internas, s.f.). El costo de las importaciones ha
aumentado significativamente debido a los impuestos implementados,
especialmente debido al modelo econémico que maneja el pais actualmente, el

cual incentiva las exportaciones y restringe las importaciones.

Esta reforma puede afectar al negocio negativamente en caso de que se
decida importar, ya que se debera pagar un 5% del total del valor de la
mercancia por cada pago al exterior que se realice. El objetivo del negocio es
el generar utilidades, por lo que es importante considerar los costos de los
insumos necesarios para operar. Por esto, se considerara importar lo
absolutamente necesario que no pueda ser conseguido en el pais y solamente

si estos insumos son mas econdmicos en el exterior.

e Tasa activa y pasiva

El gobierno tiene como uno de sus objetivos el promover los niveles entre las
tasas de interés pasivas y activas, para asi estimular el ahorro y el
financiamiento de las actividades productivas. La tasa activa representa la tasa
promedio a la que las instituciones financieras otorgan un crédito. Comparado
con anos anteriores esta ha disminuido, por lo que seria de beneficio para
poder aplicar a un préstamo sin tener que pagar una tasa de interés tan alta.
De acuerdo al Banco Central del Ecuador su rango de volatilidad ha sido de
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1,71 en los ultimos 6 afos, lo que es relativamente bajo. El tener un nivel de
volatilidad estable es positivo para el negocio si es que accede a un crédito,
puesto que no se corre un riesgo alto de que exista un cambio brusco en los

préximos afos en la tasa activa.
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Figura 2. Evolucion Tasa Activa del Ecuador
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

De igual manera la tasa pasiva, que es aquella que determina los intereses que
el banco debe pagar a sus depositantes, se ha mantenido relativamente
estable con un rango de volatilidad de 0,67 entre el 2009 y 2014. La empresa
podria considerar el mantener sus ingresos en el banco, con el fin de obtener
rendimiento sin incurrir en un nivel de riesgo alto. Sin embargo la tasa pasiva
es bastante baja, por lo que este factor no seria de beneficio para el negocio,
seguramente la empresa podria obtener mayores utilidades con otro tipo de

inversiones.
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Figura 3. Evolucion Tasa Pasiva el Ecuador
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014
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e Producto Interno Bruto

Cada ano se ha podido observar un aumento en el Producto Interno Bruto (PIB)
del Ecuador. En el 2011 la tasa de crecimiento del PIB fue muy elevada, pero
por otro lado entre el 2012 y 2013 hubo un decrecimiento importante. A pesar
del déficit en la balanza comercial del pais, Ecuador ha presentado una
tendencia de crecimiento en su economia en los ultimos afios, cerrando el 2014
con un resultado de $100.173.331 dolares y una tasa de crecimiento
aproximada de 4,2% con respecto al 2013. Ecuador ha mantenido un buen
desempenio, e incluso esta en el grupo de paises de mayor crecimiento de

América Latina (Banco Central del Ecuador, 2014).

Evolucion del PIB en el Ecuador - en miles de dolares USD

$120.000.000

$100.000.000
$80.000.000
$60.000.000

$40.000.000 0,6% 3,5% 7,9% 5,2% 4,6% 4,2%
$20.000.000
50

2009 2010 2011 2012 2013 2014
ETotal USD §62.519.686 $69.555.367 $79.276.664 §87.623.411 $94.472.679 §100.173.331

Figura 4. Evolucion Producto Interno Bruto del Ecuador

Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

Por otro lado, a lo largo de estos ultimos seis afios el PIB no petrolero del pais
ha presentado un aumento relativamente alto, por lo que su aporte al PIB total
ha sido mayor. El aumento en el PIB se refleja en un mayor nivel econémico en
el pais, por lo que los ciudadanos tienen un mayor poder adquisitivo. Este
factor es positivo para el negocio, ya que la gente tiene mas capacidad de

adquirir productos y servicios (Banco Central del Ecuador, 2014).
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Valor Agregado Bruto no petrolero al PIB - en miles de ddlares USD
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Figura 5. Evolucién del Valor Agregado Bruto no Petrolero
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

e La inflacion

En 2012 la inflacion acumulada del Ecuador (porcentaje de variacion en el
indice de Precios al Consumidor) decrecié a 2,12% lo cual colocé al pais por
debajo de la media de inflacion de Latinoamérica. En 2013, dentro de un grupo
de 17 paises analizados, Ecuador se ubicé como la tercera inflacion acumulada
mas baja, después de Estados Unidos y EI Salvador (Banco Central del
Ecuador, 2014).

Con respecto a la tasa de inflacion anual, de igual manera ha disminuido en los
ultimos seis afios, sin embargo entre el 2013 y 2014 aumento en un 0,9%. El
objetivo de todo pais es el poder mantener un nivel de inflaciéon bajo y estable,
por lo que mientras esto se mantenga, el negocio podra reducir sus costos
operativos. Un bajo nivel de inflacion disminuye la incertidumbre y descontento
de la poblacién, ayuda a la eficiente asignacion de los recursos e incentiva la
inversion extranjera en el pais. Por lo tanto la relativa estabilidad de la inflacion
puede ser positiva para el negocio, ya que no se corre tanto riesgo del alza

repentina de precios de los insumos locales.
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Figura 6. Evolucion inflacion anual del Ecuador
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

e Impacto econémico de la Industria

La industria de Otros Servicios obtuvo $6.010.606 dolares en el 2014, lo que
representa el 6% del total del PIB, que en dicho afio fue de $100.173.331
dolares (Banco Central del Ecuador, 2014). Con respecto a la industria de la
belleza especificamente, las empresas constituidas dentro de dicho sector en la
ciudad de Quito tienen un promedio de ventas de $37.687.342 délares al afio,
de los cuales $24.346.240 son utilizados para cubrir sus costos. Como
resultado, del conjunto de empresas dedicadas a actividades de belleza en la
ciudad de Quito se obtiene un ingreso promedio neto de $13.434.481 ddlares

(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010).

A pesar de que este tipo de empresas representan una inversion relativamente
baja dependiendo de su infraestructura, se puede observar que sus ingresos
son representativos, lo que refleja el potencial que tienen en el mercado. Por lo
tanto mientras exista un mayor nivel de inversién, se puede apuntar a un target
mas alto y por lo tanto los ingresos seran mayores de igual manera. Un gran
ejemplo de esto son los centros de belleza tan conocidos como Maria Gracia,
que cuenta con varias sucursales en la ciudad de Quito. Sin embargo hablando
de servicios de belleza para ninos especificamente, existen solo tres opciones

en el mercado. La industria de servicios esta creciendo junto con la economia
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del pais, y debido a que en los ultimos afios ha existido un importante
crecimiento econdmico, seria positivo aprovechar este auge econémico para el

establecimiento de un nuevo negocio.

2.1.3.3 Social

Las empresas se desenvuelven dentro de una sociedad, donde el éxito
depende de las condiciones que la rodean; el entorno en el que opera puede

aportar positivamente a la actividad o por lo contrario dificultar su crecimiento.

e Tendencia al cuidado personal

Un estudio realizado por la empresa de investigacion de mercado Euromonitor
International, demuestra que los ecuatorianos estan muy preocupados por su
apariencia, e incluso muchos la consideran mas importante que otras
necesidades como la alimentacién. Por ello prefieren disminuir sus gastos en
otros rubros, con el fin de adquirir bienes o servicios para el cuidado de su
imagen (2013).
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Figura 7. Principales gastos de los ecuatorianos
Tomado de: Revista Lideres, 2012

Por otro lado, los servicios de cuidado personal que se ofrecen también han

aumentado y eso se puede observar en el auge de establecimientos como spas
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y salones de belleza en los ultimos anos. El crecimiento de la poblacion del
pais, el aumento en los ingresos y la diversidad de la oferta, motivan a un
mayor gasto en este tipo de productos o servicios. Como ya se menciono
anteriormente, los hogares del nivel socioeconomico medio dedican cerca de
$50 mensuales a rubros de cuidado personal, mientras que los del nivel alto
pueden llegar a los $300 mensuales (Revista Lideres, 2012). Un gran ejemplo
del interés de los ecuatorianos en su apariencia, es el crecimiento de la
industria cosmética, la cual representa el 1,6% del PIB del Ecuador, genera

$1.000 millones al afio y crece a un ritmo de 10% anual (Maldonado, 2013).

A partir de estos datos se puede determinar que la tendencia al cuidado
personal en el Ecuador es creciente y es por eso que el ofrecer un servicio
relacionado es una buena oportunidad de negocio, especialmente dirigido al
nivel socioecondmico medio alto o alto, ya que dedican una buena parte de sus

ingresos a este tipo de bienes y servicios.

e Estrés infantil

El estrés infantii es un conjunto de reacciones tanto biolégicas como
psicoldgicas, que se producen por situaciones que alteran el equilibrio del nifio.
La infancia es un periodo que se caracteriza por cambios y adaptaciones, en la
que los nifos atraviesan varias situaciones para poder pasar de una etapa a
otra. En dichas etapas pueden existir alteraciones en el ambito familiar, escolar
o social del nifio, que pueden provocar ansiedad y tension. Ademas los nifios
pueden presentar sintomas como temor, sensibilidad, tristeza, poca confianza,

enojo, entre otros (Club Planeta, s.f.).

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos, el estrés infantil
podria afectar al 33% de la nifiez del Ecuador (Organizacion Panamericana de
la Salud, 2013). Por otro lado, Francisco Tobar, profesor de Medicina de la
Universidad Complutense de Madrid, afirma que los nifios tienen ahora 50
veces mas probabilidades de padecer estrés que hace 15 anos. Es necesario

entender que un adulto puede manejar una situacion estresante, pero un nifio
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no, puesto que su cerebro aun no esta suficientemente desarrollado (Revista
Familia, s.f.). Por ello es importante que los padres estén informados de esto,
para asi poder guiar y orientar a sus hijos para enfrentar esta situacion. Es por
este motivo, que el ofrecer un lugar donde los nifilos puedan olvidarse de lo que
les preocupa y relajarse mientras son atendidos, se divierten y hacen nuevos

amigos, puede ayudar a disminuir este problema de alguna manera.

e La tasa de crecimiento poblacional

Cada vez las familias tienden a tener menos hijos, esto se debe al estilo de
vida que llevan las personas actualmente, ya que antes la madre no trabajaba,
por lo que tenia tiempo para quedarse en casa y cuidar de sus hijos. Sin
embargo, la necesidad de obtener mayores ingresos ha obligado a ambos
padres a trabajar. Por lo tanto los padres no cuentan con el tiempo para educar
a mas de dos o tres hijos como maximo. El promedio actual por familia es de
2,2 hijos en la provincia de Pichincha, lo cual es bajo comparado con el afio
2000 en el que el promedio era de 3,85 hijos (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2010).

En el 2030, Ecuador empezara a tener una poblacidn gue envejece, pues las
mujeres tendran menos de dos hijos
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Figura 8. Tasa de Fecundidad del Ecuador
Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010

Ademas se espera que esa cifra siga disminuyendo con los afios debido a la
tendencia a tener menos hijos. Esto puede afectar negativamente al negocio,
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ya que el segmento elegido esta entre las edades de 6 meses a 11 afos de
edad.

e Desconocimiento sobre la importancia del cuidado personal

Los padres y adultos en general consideran que los tratamientos de belleza no
son servicios aptos para nifios y que la belleza es algo superficial basado en un
estereotipo. Sin embargo, ellos desconocen la importancia de estos servicios
para los nifios y para su futuro en general. La experta en nifios Maria Alexandra
Clavijo recomienda a los padres inculcar buenas costumbres de higiene y
cuidado personal en sus hijos desde pequefios, de tal manera que conserven
esos habitos por el resto de su vida. Un nifio forma su autoestima hasta los
cinco anos de edad, por lo que es importante aprovechar ese tiempo para
guiarlo (comunicacion personal, 19 de Enero de 2014).

El ser bello para un nifio representa el estar limpio, bien peinado y en general
verse y sentirse bien; y esto es importante porque un nifio seguro de si mismo
puede responder de mejor manera ante un problema tan comun como el
bullying. La falta de conocimiento conlleva a otro problema que es la falta de
cultura de los padres a llevar a sus hijos a recibir este tipo de servicios de
belleza. Este factor podria afectar al negocio negativamente, por lo que se
debera invertir en publicidad informativa que recalque los beneficios de los
servicios y el como pueden aportar a la educacién de los nifilos en cuanto a

cuidado personal.

2.1.3.4 Tecnologico

e Uso del internet

En cuanto a lo tecnoldgico, Ecuador a pesar de tener algunos retrasos, se
encuentra al dia con respecto al uso de redes sociales e internet. En el 2012 se

registrd que alrededor de un 35,1% de ecuatorianos utiliza internet ya sea en
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una computadora o en un Smartphone (EI Comercio, 2013). Por ejemplo en el
estrato B, al que el negocio se dirige, el 98% de los hogares utiliza internet, el
90% utiliza un correo electrénico personal y el 76% esta registrado en alguna
pagina social (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010). Mientras que
el grupo con mayor uso de internet es la poblacidon que se encuentra entre los
16 y 24 afios de edad con el 64,9%, seguido del segmento de 25 a 34 afios con
el 46,2% (Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica, 2013). Esto
es favorable para el negocio, ya que las personas con hijos entre 6 meses y 11
afos de edad, se encuentran justamente dentro de la poblacion que utiliza la

tecnologia a diario.

El uso de tecnologia para el marketing que se planea implementar sera de gran
utilidad, puesto que la base de la comunicacion e interaccion con los clientes se
realizara por estos medios. El uso de la tecnologia ha aumentado en el
Ecuador considerablemente, por lo que es necesario adaptar el negocio a estos
cambios. En la actualidad las personas buscan lo que necesitan en el internet,
por lo que el estar posicionado en la web aportara al crecimiento del negocio.
Es importante aprovechar todos los beneficios que se puede obtener del
internet como el llegar a mas usuarios, el enviar informacion agilmente y sobre
todo el ser mas interactivos con los clientes. Por lo tanto si se conoce que el
segmento al que el negocio apunta tiene un gran uso de los medios digitales, la
publicidad del negocio debera enfocarse en dichos medios para obtener

resultados favorables.

e Equipos a implementarse

En este tipo de negocio no se necesita de tecnologia compleja o sofisticada, sin
embargo seria importante implementar ciertos elementos que aporten a la
imagen del servicio que se ofrece. La tecnologia a implementarse seria una red
de internet de libre acceso para los clientes, monitores para que los nifios
disfruten de un video o pelicula mientras reciben el servicio, un karaoke, una
television, entre otros artefactos que basicamente son tecnologia existente en

el pais.
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Con respecto a la innovacion, se buscara la posibilidad de implementar un
programa simulador en el que los nifilos puedan visualizar su foto con el cambio
que desean realizarse, y de esta manera tanto los nifos como los padres
puedan disfrutar de algo diferente y divertido. Esta tecnologia se puede
encontrar facilmente en el internet, ya que existen programas de descarga
gratuita como el de la pagina web Elle. El hecho de que el negocio no requiera
de tecnologia compleja es positivo, ya que se pueden comprar los equipos de

manera local y asi disminuir costos.

2.1.4 Analisis del Mesoentorno

Es importante analizar los cinco factores mas importantes de los que depende
el éxito o fracaso de una empresa, cuanto mas poderosas sean las cinco
fuerzas, menos rentable es probable que sea una industria. Es por eso que se

realiza el analisis de las 5 fuerzas de Porter a continuacion.

Rivalidad
entre
competidores
existentes
(Media)

Figura 9. Diagrama de las Fuerzas de Porter
Tomado de: Porter, M. 2009
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2.1.4.1 Rivalidad entre empresas competidoras (media)

Hablando de la industria de actividades de belleza en general, se puede
determinar que existe un nivel de rivalidad alto, debido a los numerosos centros
de belleza existentes en la ciudad de Quito. Sin embargo en este analisis se
debe considerar tanto a la competencia directa como indirecta. Se han
detectado tres empresas que representan una competencia directa para el
negocio. Hair Play, Princess Spa y Sanbomba se dirigen de igual manera al
segmento de nifios en la ciudad de Quito. El enfoque de un centro de belleza
especializado en nifios busca que los nifios se sientan cdmodos, sin el ruido y
el olor a quimicos de un centro de belleza cotidiano, y sobre todo que cuenten

con un espacio pensado en su seguridad y entretenimiento.

e Hair Play: es una peluqueria infantil que ofrece cortes de cabello, peinados,
manicure, pedicura y servicio de fiestas infantiles. Atienden a nifios desde
los tres meses de edad en adelante y en ocasiones atienden adultos si es
que se lo solicitan. Sin embargo, su publicidad es escasa por lo que es poco

conocido en el mercado.

e Princess Spa: es un centro de belleza para madres e hijas que ofrece
peinados, manicure, pedicura, masajes, tratamientos de belleza en general
y fiestas infantiles. Atienden a nifias a partir de los 3 afos de edad en
adelante. Sin embargo al ofrecer el servicio a madres e hijas, se distorsiona
el sentido de atencién infantil, puesto que las nifias son atendidas en el

mismo espacio que sus madres.
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Figura 11. Princess Spa

e Sanbomba: es un centro de entretenimiento infantil, que dentro de sus
servicios ofrece el spa para nifas, en el cual se realizan peinados,
maquillaje, manicure, pedicura, masajes faciales y mascarillas. Este servicio
es exclusivo para nifias y su atencion se da partir de los 3 afos de edad.
Ademas cuentan con un area de juegos, manualidades, fiestas, clases de
aprendizaje, entre otros. El padre paga la entrada por un tiempo
determinado y el nifio puede utilizar las instalaciones que desee. Al ofrecer
tantas actividades, se distorsiona la idea de cuidado personal para nifios,
puesto que se ofrecen demasiados servicios y el spa no recibe mayor

importancia.

Mientras que dentro de la competencia indirecta del negocio se deben
considerar todos los centros de belleza en general, ya que a pesar de que no

se dirijan al mismo segmento o la propuesta de valor sea distinta, cubren la
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misma necesidad y por lo tanto el cliente podria acudir a ellos en cualquier
momento. En general los centros de belleza enfocan sus servicios e
instalaciones en el servicio para adultos, pero atienden a nifilos de igual
manera. En conclusion, al existir tan solo tres competidores directos, pero un
sin numero de competidores indirectos, se puede inferir que el nivel de rivalidad
entre las empresas competidoras existentes es medio. Ciertamente existe una
gran cantidad de sustitutos, pero si se habla de un servicio de belleza
especializado para nifios, en realidad muy pocos centros pueden cubrir dichos
requerimientos. Sin duda existira rivalidad debido a la gran cantidad de oferta,
sin embargo el negocio debera aplicar estrategias para diferenciarse de su
competencia. Revisar una descripcion mas detallada de los competidores

directos y sustitutos en la pagina 55.

2.1.4.2 Posible entrada de nuevos competidores (alta)

En este negocio la posible entrada de nuevos competidores es alta, puesto que
en el sector de servicios y especificamente en el de servicios de belleza las
barreras de entrada son bajas. A pesar de que al momento existen tan solo tres
competidores directos, la idea puede ser copiada facilmente por lo que es
posible que aparezcan mas competidores con el tiempo. Para un centro de
belleza sencillo el nivel de inversion es en promedio de $3.643 ddlares, de
acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2010), lo que no
representa una gran inversion de capital. Ademas, no existen restricciones
gubernamentales para la creacion de este tipo de negocios, ni dificultades para
el acceso a la cadena de distribucién, lo que facilita la creaciéon de los mismos.
Por otro lado, actualmente no existe lealtad de los consumidores hacia este tipo
de servicios para nifios debido a la falta de conocimiento de su importancia, por
lo que al existir mucha competencia el consumidor podria cambiar de

proveedor de servicios cada vez que aparezca una nueva opcion.
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2.1.4.3 Desarrollo potencial de productos sustitutos (alta)

El servicio considerado como sustituto para la idea de negocio basicamente es
cualquier peluqueria, puesto que a pesar de que no ofrezcan un servicio
especializado para nifios, de igual manera estan capacitados para ofrecer el
servicio y por lo tanto satisfacen la misma necesidad. El nivel de desarrollo de
productos sustitutos en el mercado es alto, solo en la ciudad de Quito existen
3.392 centros de belleza. Adicionalmente, en este tipo de servicios no existe
una sensibilidad de precio muy alta, es por eso que el precio de un corte de
cabello de mujer puede oscilar entre los $5 y los $20 dodlares, basicamente todo
depende del valor agregado que se ofrece. Especificamente el segmento al
que el negocio se dirige busca calidad antes que precio, por lo que el problema
de los sustitutos podria mitigarse con la calidad y valor agregado del servicio
que se ofrece. Entre algunos de los sustitutos se pueden destacar a los

siguientes:

e Maria Gracia: centro de belleza muy reconocido en la ciudad, el cual
cuenta con varias sucursales en la ciudad de Quito. Sus locales se
encuentran dentro de centros comerciales como El Jardin, Centro
Comercial IAaquito CCI, El Recreo, EI Condado Shopping, entre otros;
su horario de atencion es de lunes a domingo de 10:00 am a 19:00 pm.
Su marketing e instalaciones se enfocan en servicios para adultos, sin
embargo ofrecen una pequefia area con juegos en la que atienden a
nifos. Al momento Maria Gracia es una de las primeras opciones que

los padres consideran para llevar a sus hijos a recibir estos servicios.
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Figura 13. Maria Gracia Peluqueria
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e Khristones: este centro de belleza cuenta con un unico local en la Av.
Shyris y Tomas de Berlanga y su horario de atencién es de lunes a
sabado de 8:00 am a 20:00 pm y los domingos y feriados de 10:30 am a
18:00 pm. En general se enfoca en atencion para adultos, por lo que no
cuenta con un area para nifios. Sin embargo atienden a nifios en la

misma area para adultos.

Figura 14. Khristones Peluqueria

e Woom by Antonio Sepulveda: este centro de belleza se encuentra
ubicado en la Av. Eloy Alfaro y 6 de Diciembre, y su horario de atencion
es de lunes a sabado de 7:00 am a 20:00 pm. No cuentan con
sucursales y sus servicios se especializan en adultos, por lo que no
cuentan con un area para nifios. Sin embargo si atienden nifios en el

area de adultos cuando es requerido.

Figura 15. Woom Peluqueria

Revisar los precios de los servicios que estos centros ofrecen y la cantidad

promedio de servicios para nifios que realizan a la semana en la pagina 58.
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2.1.4.4 Poder de negociacién de los proveedores (baja)

En el mercado ecuatoriano existen varios proveedores de articulos para el area

de belleza a nivel nacional, por lo que se puede considerar que el poder de

negociacion de los proveedores es bajo. Por otro lado si los precios locales no

son lo suficientemente convenientes, existen proveedores de paises vecinos en

donde se pueden conseguir buenos precios por articulos de buena calidad.

Debido a que existen varios proveedores tanto de productos de belleza como

de otros insumos disponibles a nivel nacional, ellos deben aceptar ciertas

condiciones de sus clientes para llegar a una negociacion. Entre algunos de los

proveedores que se han considerado para poner en marcha el negocio se

detallan los siguientes:

Tabla 3. Lista de posibles proveedores

Proveedor

Sucursales

Productos

Insumos Profesionales
Insuprof Cia. Ltda.
(Almacenes Montero)

C. Comercial Scala (Cumbaya)

Sucursal Centro Historico

Sucursal Santa Clara

Sucursal LaY

Sucursal Estadio Olimpico

Sucursal C.C. El Recreo

Sucursal C.C. San Luis

Sucursal C.C. Quicentro Sur

Sucursal El Condado Shopping

Mobiliario de peluqueria
e insumos de belleza

Importadora Egas

Av. 6 de Diciembre

Insumos de belleza

Grandex S.A.

Av. 10 de Agosto

Insumos de belleza

Casa Moeller Martinez C.A.

Av. Orellana y 12 de Octubre

Insumos de belleza

Importadora Manrique

Olmedo y Cuenca

Insumos de belleza

Mejia y Mires
Dipaso S.A. Huayna Capac, Guayaquil Insumos de belleza
Lansey S.A. Av. América Insumos de belleza
Productos
Multiprod Cia. Ltda. Av. del Maestro promocionales y
uniformes
Mi Jugueteria Nufez de Vela e Ifaquito Juguetes

Mueblecom

Av. América

Mobiliario de oficina

GMI Izquierdo Idrovo

Av. 10 de Agosto

Insumos de oficina

Servicios del Ecuador SEREC

Cdla. Kennedy

Insumos de limpieza 'y
cafeteria
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Stylos Av. 6 de Diciembre Espejos y adecuaciones

En Linea recta Lizardo Garcia 'y 12 de Octubre | Material promocional

2.1.4.5 Poder de negociaciéon de los consumidores (media)

En este caso especificamente los clientes son los padres de nifios y nifias de 6
meses a 11 afos de edad de la ciudad de Quito, mientras que los
consumidores de dichos servicios son los nifos como tal. En el mercado de
Quito existen tan solo tres empresas que compiten directamente con la
empresa propuesta, sin embargo existen muchos sustitutos disponibles en el
mercado, por lo que el poder de negociacién de los consumidores es medio. Al
existir pocas empresas en el mercado que ofrecen servicios de belleza
especializados en el segmento de los nifios, los precios los determina cada
empresa, pero en este caso es importante considerar el precio de los sustitutos
de igual manera, ya que el consumidor podria preferir un menor precio antes
que la calidad o especializacion de los servicios. Revisar la comparacion de

precios de la competencia tanto directa como indirecta en la pagina 87.

2.1.5 Analisis de Microentorno

2.1.5.1 Canales de distribucion

Los canales de distribucion pueden ser directos o indirectos dependiendo del
numero de intermediarios que participen en la transaccion. En el caso del
negocio propuesto se trata de un canal directo puesto que no existe ningun
intermediario, la empresa sera la productora del servicio. Esto ofrece un
contacto pleno con el consumidor, lo que favorece el flujo de informacion,
puesto que se podra conocer el nivel de satisfaccion del cliente y de la calidad
percibida del servicio. Al no poseer intermediarios, la empresa es libre de

adecuar sus precios acorde a sus necesidades.
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Figura 16. Canal de Distribucion del negocio
Tomado de: Armstrong, G. y Kotler, P. 2009

2.1.5.2 Cadena de Valor:

Dentro de la cadena de valor del negocio existen tres actividades primarias y
cuatro actividades secundarias o de soporte, que tienen el objetivo de generar

el mayor nivel de valor posible para los consumidores.
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Figura 17. Cadena de Valor del negocio
Tomado de: Porter, M. 1998

Las actividades de apoyo o soporte son aquellas que complementaran a las
actividades primarias, de tal manera que se genere valor en los servicios y que
asi los consumidores lo puedan percibir. Por este motivo, Fashion Kids busca

ofrecer mas que servicios tradicionales de belleza.

e Logistica de Entrada: en el cual se realiza la adquisicion de materia prima,
en este caso se adquieren todos los insumos de belleza necesarios para los
servicios que se ofrecen. Fashion Kids ha decidido utilizar insumos de alta
calidad, por lo que ha elegido como proveedor a los Almacenes Montero, se
explica el criterio de seleccion del proveedor en la pagina 98. Se adquiriran

productos con caracteristicas especiales, que benefician a sus
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consumidores en cuanto a calidad y cuidado de su salud. Por ejemplo, se
utilizara shampoo y acondicionador sin sal, de tal manera que el cabello de
los niflos no se maltrate; asi como mascarillas faciales naturales, maquillaje
a base de agua para no maltratar la piel, quita esmalte a base de alcohol
bioldgico, entre otros productos de belleza que no contengan componentes
nocivos para los nifos. Por lo tanto todos los insumos a utilizarse seran
naturales o poco nocivos, ya que al ofrecer estos servicios para nifos se
debe tener aun mayor cuidado y no utilizar los productos para adultos que

contienen una gran cantidad de quimicos.

Transformacion: se ofreceran servicios de belleza como cortes, peinados,
maquillaje, manicure y pedicura; asi como fiestas de spa para nifias. Todos
estos servicios incluyen una asesoria de cuidado personal, con temas de
interés como el correcto cuidado del cabello, importancia de hidratar la piel,
como peinarse para ir al colegio, entre otros. Ademas se realizara un
evento cada cierto tiempo denominado escuela para padres e hijos, en
donde profesionales explicaran a los nifios y a sus padres sobre la
importancia del cuidado personal y algunos consejos para cultivar en los
nifos una base de higiene. El objetivo es aportar positivamente a la
educacion sobre la importancia del cuidado personal con respecto a la

formacioén de la autoestima del nifo.

Marketing y Ventas: con el objetivo de captar la atencion de los clientes y
diferenciarse de la competencia, el local de Fashion Kids contara con un
area de juegos bien equipada, pantallas localizadas frente a cada estacion
de peluqueria en donde se proyectara una pelicula o video que el nifio
escoja del catalogo, un area de karaoke, decoracién moderna pero segura
para los nifios, un area de cafeteria y una sala de espera comoda para los
padres. Los colores que se utilizaran para la decoracion seran el verde y el
naranja de acuerdo al logo de Fashion Kids. El verde representa lo natural,
lo saludable, es tranquilizante y simboliza la esperanza y la ecologia;

mientras que el naranja representa el entusiasmo, la felicidad, la
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creatividad, el éxito y encaja con la gente joven. El personal utilizara un
uniforme que consta de unas mallas, un tutu de bailarina color naranja y una
camiseta color blanca con el logo bordado al lado superior izquierdo, asi
como una peluca y maquillaje de fantasia para llamar la atencién de los
ninos. Por otro lado mientras los niflos esperan a ser atendidos o reciben el
servicio, se les ofrecera un bocadito tanto a ellos como a sus padres, como
por ejemplo mini hotdogs, mini hamburguesas, algodon de azucar, entre
otros. Finalmente para hacer la experiencia mas divertida se utilizara un
software de cambio de look en el que el nifio podra hacer cambios

graciosos a su foto y observar los resultados.

En cuanto a la publicidad del negocio se utilizaran principalmente los
medios digitales para llegar al segmento elegido, como redes sociales, una
pagina web, publicidad en la pagina Quitobebes.com y boletines digitales.
También se utilizaran volantes de manera dirigida, se participara en la feria
Expo Kids y se obsequiara material promocional como llaveros, tazas,
esferos, pulseras, entre otros. Adicionalmente, se dara un servicio gratuito
en los cumpleafos y se entregara un diploma con una foto en el caso de
que se trate del primer corte de cabello del nifio, de tal manera que se forme
un vinculo emocional con los padres. El objetivo es posicionarse en la
mente del consumidor como la primera opcion en servicios de cuidado
personal para nifos, ya que al momento los competidores no cuentan con

publicidad y por ello son poco conocidos.

Servicio Post Venta: en la pagina web habra una opcién para suscribirse y
de asi obtener descuentos o beneficios, de esa manera se obtendra la
informacion de los clientes para elaborar una base de datos. Posteriormente
se enviara una encuesta a los clientes de dicha base de datos y a los
clientes que asistieron al local, para asi analizar su nivel de satisfaccion y
las posibles mejoras a realizar. Adicionalmente en el local habra un buzén
de sugerencias ubicado en la caja, en el cual los clientes podran expresar

Sus opiniones.
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2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO
2.21 Laideay el modelo de negocio

La imagen y la moda suelen ser consideradas como algo superficial, sin
embargo son aspectos importantes en la vida personal y profesional de un
individuo, ya que cada persona es juzgada de acuerdo a su apariencia al ser
esta la primera impresion que se obtiene. Por ello, el cuidado personal es un
factor importante que aporta a que las personas puedan ser valoradas
realmente por lo que son y no sean victimas de discriminacion por su
apariencia. El cuidado personal no implica maquillaje excesivo o dietas
extremas, sino el estar limpio, bien peinado y en general mostrar una buena
presencia. Por otro lado, de acuerdo a Maria Alexandra Clavijo, profesora de
educacion inicial de la Universidad Tecnoldgica Equinoccial, los nifios forman
su autoestima hasta los cinco afos, por lo que es importante aprovechar ese
tiempo para inculcarles una buena higiene y cuidado de su imagen. Un nifio
con una autoestima elevada, se va a sentir bien consigo mismo y por lo tanto
existen mas probabilidades de evitar el cada vez mas frecuente bullying o

acoso escolar (M. Clavijo, comunicacién personal, 19 de Enero de 2014).

Las madres buscan el mejor servicio para sus hijos, sin embargo al no existir
mas que tres opciones en el mercado, las cuales no son muy conocidas, se ven
obligadas a llevar a sus hijos a peluquerias regulares. En dichos centros de
belleza muchos nifios no se sienten comodos debido al ruido, olor a quimicos,
falta de atencion personalizada y puesto que no es un lugar para nifios se
aburren rapidamente. Por esta necesidad identificada se plantea la creacion de
un lugar diferente y con atencién especializada de belleza para ninos, donde
puedan divertirse mientras aprenden a cuidar de su imagen. En este centro se
ofreceran servicios de belleza que creen una base de higiene en los nifios y por

lo tanto aporten a su autoestima.

La ventaja competitiva del negocio se basara en una estrategia de
diferenciacion, en la cual el centro sera un espacio pensado en los nifios,

donde su infraestructura y servicios seran cuidadosamente disefiados para



32

ellos, pero considerando la comodidad de sus padres y acompafantes. El
objetivo es crear una experiencia unica entre diversion y aprendizaje tanto para
padres como para los nifios. Revisar una descripcion mas detallada de los
servicios que se ofreceran en la pagina 36, y sobre la decoracion,

infraestructura y vestimenta del personal en las paginas 88 y 104.

| ~ calidad

Figura 18. Propuesta de Valor de Fashion Kids

e Aporte a la educacion: se ofreceran talleres de escuela para padres e
hijos sobre temas de interés con respecto al cuidado personal e higiene.
Estos talleres se realizaran una vez al afno con el fin de captar la mayor
cantidad de asistentes posibles, se contara con la presencia de expertos en
parvularia, cuidado personal o salud para tener un punto de vista
profesional con respecto a los temas a tratarse. Se hablara sobre temas de
interés como el correcto cepillado de los dientes, la importancia de hidratar
la piel y usar bloqueador solar, como lavar el cabello adecuadamente, entre
otros. El objetivo es educar a padres e hijos sobre la importancia del
cuidado personal en sus vidas y aportar positivamente en la formacion de

los nifnos.

e Decoracion del local: la infraestructura del local de Fashion Kids sera
disefiada de acuerdo a las necesidades de los nifios, de tal manera que sea
segura, comoda y divertida. Para el entretenimiento de los nifios, el local

contara con pantallas localizadas frente a cada estacion de peluqueria para
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la proyeccion de pelicula o videos mientras se recibe el servicio, un area de
juegos bien equipada, un area de karaoke, un area de cafeteria y una sala
de espera comoda para los padres. Adicionalmente, se utilizaran colores
vivos de acuerdo al logo (naranja y verde) para toda la decoracion y el
personal vestira un uniforme llamativo con una peluca y maquillaje de
fantasia. Finalmente para hacer de la experiencia de asistir a un centro de
belleza algo unico para los nifios, los dias con mayor afluencia de clientes,
asistira al local una persona disfrazada de princesa o superhéroe a tomarse
fotos con los nifios y compartir un momento con ellos. El objetivo es crear
un lugar de encuentro para los nifios, de tal manera que puedan hacer

amigos, divertirse y aprender a cuidar de su imagen.

Servicio al cliente: con el fin de ofrecer un alto nivel de servicio al cliente,
de acuerdo a las politicas de la empresa, el personal de Fashion Kids
debera ser amable, servicial y atender al cliente siempre con una sonrisa.
Mientras los padres y nifios esperan a ser atendidos, el personal les
ofrecera bocaditos como mini hotdogs, mini hamburguesas, algodéon de
azucar, café, jugos, entre otros. Ademas, una de las obligaciones del
personal sera el dar sugerencias a los clientes antes de realizar el servicio,
de tal manera que el cliente tome una decision con respecto a lo que desea

y se sienta satisfecho con el resultado.

Servicio personalizado: uno de los principales objetivos de Fashion Kids
es el crear un vinculo con los padres y nifios, es por ello que ofrecera
recuerdos o detalles que representen su preocupacion por los clientes. Por
ejemplo cuando se realice el primer corte de cabello a un bebé, al finalizar
el servicio se le entregara un diploma y una foto. Por otro lado, se enviaran
tarjetas de cumpleanos al domicilio de los nifos, la tarjeta tendra el nombre
del nifio escrito y le invitara a asistir a Fashion Kids para recibir un servicio
gratuito por esa fecha tan especial. Adicionalmente se utilizara un software
de cambio de look para crear una experiencia mas divertida, se ofrecera

una asesoria de cuidado personal durante cada servicio y se enviaran
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boletines con informacién importante como descuentos, eventos, entre

otros, a todos los clientes.

e Productos de calidad: al tratarse de servicios para nifos se ha decidido
utilizar productos naturales o poco nocivos, de tal manera que no se
maltrate el cabello, ufias o piel de los nifios. Por tal motivo se adquiriran
productos como shampoo y acondicionador sin sal, mascarillas faciales
naturales, maquillaje a base de agua, quita esmalte a base de alcohol
bioldgico, entre otros productos de belleza que no contengan componentes
nocivos. El proveedor de insumos de belleza sera la empresa Insuprof Cia.
Ltda. (Almacenes Montero), ya que cuentan con marcas reconocidas y de

calidad, lo que asegurara al cliente una relacion precio calidad positiva.

¢ Personal capacitado: en general las personas que han estudiado belleza
no tienen conocimientos sobre parvularia o nifios. Por tal motivo, se ha
decidido que Fashion Kids buscara profesionales en belleza a los cuales
capacitara con respecto a diversos temas de parvularia, del tal manera que
sepan cémo tratar con ellos, sean pacientes, sepan cdmo reaccionar ante
cualquier emergencia. Adicionalmente, antes de seleccionar al personal,
estos seran evaluados psicolégicamente, para de esa manera demostrar
sus aptitudes para trabajar con nifios y brindar mayor seguridad a los

padres.

2.2.2 Estructura legal de la empresa
La empresa se conformara como una Compania de Responsabilidad Limitada,

cuyo domicilio fiscal sera en la ciudad de Quito, Ecuador.

2.2.3 Mision, Vision y Objetivos
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2.2.3.1 Mision:

Fashion Kids busca proveer servicios especializados en la imagen y cuidado
personal de nifos y nifas en la ciudad de Quito, ofreciendo servicios
tradicionales de belleza como cortes de cabello, peinados, maquillaje,
manicure, pedicura y fiestas de spa. Diferenciandose de otros centros a través
de su personal altamente calificado, utilizando productos de calidad, valiéndose
de la tecnologia como medio de entretenimiento y dentro de un ambiente
cuidadosamente disefiado para los mas pequenos. Fomentando asi una cultura
de higiene en los niflos y garantizando una experiencia unica y divertida, asi
como asegurando la rentabilidad y crecimiento del negocio para beneficio del

mismo y de su personal.

2.2.3.2 Vision:

En el 2025 ser reconocidos como el principal centro de servicios de cuidado
personal infantil en la ciudad de Quito, mediante la implementacién de un
modelo de franquicias; garantizando asi la viabilidad, rentabilidad y expansion

del negocio.

2.2.3.3 Valores:

e Creatividad e Respeto e Paciencia

e |nnovacion e Amabilidad e Honestidad

2.2.3.4 Objetivos:

Corto Plazo

¢ Introducir Fashion Kids al mercado de la ciudad de Quito y lograr por lo

menos un 2% de participacion en el primer afio funcionamiento.
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Lograr un nivel de satisfaccion de los clientes de al menos el 80% en los
primeros seis meses de funcionamiento.
Obtener el cuarto puesto en el top of mind del mercado de la ciudad de

Quito al finalizar el primer ano.

Mediano Plazo

Incrementar las ventas de la linea “Manicure y Pedicura” en el segundo afo
en al menos un 10% con respecto al primer afio.

Incrementar las ventas de la linea “Maquillaje y Mascarillas” en el tercer afio
en al menos un 15% con respecto al segundo afo.

Incrementar las ventas de la linea “Fiestas de Spa para nifias” en el cuarto

ano en al menos un 8% con respecto al tercer ano.

Largo Plazo

Incrementar la cartera de clientes de Fashion Kids en el quinto afo, al
menos en un 5% con respecto al cuarto afo.

Obtener al menos el 5% de participacion de mercado para el quinto afo de
operaciones.

Aumentar las ventas en general en un 8% mediante la implementacion de
una estrategia de expansion hacia el valle de Cumbaya y un modelo de

franquicias al finalizar el quinto afo.

2.3 EL SERVICIO

En un inicio se plantea ofrecer los servicios de cortes de cabello, peinados,

manicure, pedicura, maquillaje de fantasia y mascarillas faciales los cuales se

detallan a continuacion:

Mis primeros pelitos: servicio de corte de cabello para bebés, en el cual la
madre se sentara en la silla de peluqueria y sostendra al bebe en sus
brazos mientras se le realiza el corte de cabello. De esta manera la madre

se sentira participe del proceso, ademas de que sera mas comodo para él
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bebe sentir a su madre cerca. El servicio incluye un diploma de primer corte

de cabello, junto con una foto y un mechén de cabello. Con este tipo de

recuerdos se busca crear un vinculo emocional con los clientes.
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Figura 19. Servicio de corte de cabello para bebés

Cortes y peinados fashion: servicio de cortes de cabello y peinados a la

moda para nifios y nifias, en los que se les dara asesoramiento sobre su

imagen y cuidados para su cabello. Ademas se utilizara un software en el

que se ingrese la foto del nifo para que pueda visualizar un cambio de look

divertido. Mientras recibe el servicio y se relaja podra ver una pelicula o un

video en una pantalla localizada frente a cada estacion de peluqueria, lo

que facilitara la atencién sobre todo en nifios un poco inquietos.

Figura 20. Servicio de cortes y peinados para nifios
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Manitos y piecitos: servicio de manicure y pedicura para nifias y nifios, el
servicio incluye corte de ufias, hidratacién, y masaje de manos y pies. Este
tipo de servicios busca fomentar la limpieza, asi como ofrecer un momento
de relajacion. En el caso de las nifias si es que los padres lo solicitan se
realizaran disefios en las ufias, los cuales podran ser elegidos del catalogo

de disenos.

Figura 21. Servicio de manicure y pedicura para nifios

Maquillaje magico: servicio de maquillaje infantii y de fantasia para
ocasiones especiales, fiestas tematicas, entre otros. Se ofrecera un
magquillaje discreto y natural para ocasiones especiales como una primera
comunioén o un evento especial, y los maquillajes de fantasia de acuerdo al
disefio elegido. Para ello se hidratara la piel de los nifios antes de aplicar el

magquillaje y los nifios podran elegir su maquillaje favorito del catalogo.

Figura 22. Servicio de maquillaje para nifios
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Caritas felices: servicio de mascarillas faciales, estas pueden ser frutales,
herbales o de chocolate. A pesar de que la piel de los nifios no requiera de
este tipo de tratamientos, el objetivo es que puedan relajarse y divertirse por
un momento. Este es un servicio diferente que busca crear una experiencia

de spa para los mas pequenos.
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Figura 23. Servicio de mascarillas faciales para nifios

Otros servicios adicionales:

Servicio de fiesta infantil para nifias, donde podran elegir entre dos tipos de
fiestas. “Divas Spa Party” es una fiesta de spa que incluye mascarilla facial,
peinado, maquillaje y desfile con accesorios a la moda. Mientas que
“Princess Tea Party” incluye peinado, manicure, maquillaje, accesorios de
princesa y reunion de té. Cada fiesta incluye los servicios mencionados, uso
del karaoke y del area de juegos. Ademas existe la opcidn de personalizarla
con los servicios que deseen recibir. Por ejemplo, se ofrece el servicio de
princesas, en la que una princesa de Disney llega a tomarse fotos y

compartir de un momento inolvidable con las nifas durante la fiesta.

! Jrv )

Figura 4. Sicio de fiestas infantiles para nifnas
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e Eventos como escuela para padres e hijos, donde se daran consejos de
cuidado personal como el cepillado adecuado de los dientes, el cuidado del
cabello, uso de bloqueador para el cuidado de la piel, como peinarse para ir
a la escuela, entre otros temas de interés que creen una cultura de higiene
en los nifos. Esto se realizara mediante el uso de titeres, videos, y otros
medios interactivos para llamar la atencion del nifio y asi lograr que

entienda que cuidar de su imagen puede ser divertido.

La atencion sera especializada, ya que se contara con personal altamente
calificado para brindar este tipo de servicios. Ademas se ofrecera un espacio

para hacer mas comoda la espera de los padres.

2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

La estrategia a utilizarse para ingresar al mercado y posicionar a Fashion Kids,
sera una estrategia competitiva de diferenciacion. Fashion Kids ofrecera
servicios especializados en la imagen y cuidado personal infantil dentro de un
ambiente adecuado y divertido, utilizando productos de alta calidad, con
personal altamente calificado y brindando consejos importantes sobre el
cuidado personal y el como afecta a la autoestima del nifio. Pero sobre todo
buscara crear un vinculo emocional con sus clientes mediante los servicios que
ofrece, para asi lograr posicionarse en la mente de los padres y nifios. A pesar
de que el negocio puede ser imitado facilmente, Fashion Kids utilizara como
barreras de entrada contra la competencia a su infraestructura, capacitacion
constante al personal, a la especializacion de sus servicios y sobre todo al valor

agregado que entrega a sus clientes.

Dentro de su plan de crecimiento, Fashion Kids iniciara sus servicios en el local
ubicado en la Luxemburgo y Portugal, con un plan de expansion hacia el valle
de Cumbaya y otros sectores del norte de Quito después del quinto afo de

funcionamiento. De igual manera con el fin de expandirse, se desarrollara un
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modelo de franquicias; el objetivo es llegar a posicionar la marca como la
primera opcién de cuidado personal para nifos a nivel nacional. Sin embargo,
esto se ofrecera a partir del sexto afio, ya que primero se requiere que la marca

este posicionada en el mercado.

Adicionalmente, otra estrategia de crecimiento a utilizarse sera la de
diversificacion relacionada, mediante la comercializacion de una linea de
productos de cuidado personal para nifios. Los productos a ofrecerse seran
shampoo, acondicionador, crema de peinar, spray desenredante de cabello,
crema corporal y colonia. Esto se implementara una vez que la empresa se
encuentre posicionada y los nifios se sientan identificados con la marca, debido
a que el nivel de inversion para esto es alto y se requiere buscar una empresa

capaz de elaborar estos productos y dentro de todos los parametros sanitarios.

2.5 MATRICES

Para poder elaborar las matrices estratégicas es necesario determinar las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del plan de negocios.

Fortalezas:

F1. Personal capacitado integralmente para ofrecer servicios de belleza a
nifos.

F2. Servicio personalizado y especializado en el cuidado personal de nifos.

F3. Infraestructura pensada en la comodidad, seguridad y diversion de los
nifos.

F4. Servicios complementarios que aportan a la educacion de padres e hijos
sobre la importancia del cuidado personal.

F5. Innovacion constante de los servicios.

F6. Uso de la tecnologia como medio de entretenimiento para los nifos.

F7. Comercializacion de accesorios y una linea de productos de belleza que

complementan la visita.
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F8. Publicidad en varios medios para que los clientes estén siempre informados

de los servicios, promociones y eventos.

Oportunidades:

O1. No existen suficientes centros de belleza que ofrezcan servicios
especializados para nifos.

02. Existen preferencias arancelarias para la importacion de mobiliarios y
equipos de peluqueria con paises vecinos como Chile.

03. Tendencia creciente al cuidado personal, donde la estética esta ligada a la
salud.

0O4. Apoyo del gobierno a los emprendimientos locales.

05. Relativa estabilidad politica del Ecuador.

06. La tasa activa para los créditos ha sido relativamente estable en los ultimos
cinco anos.

O7. Nivel de inflacion relativamente estable en los ultimos cinco anos.

08. Creciente tendencia al estrés infantil en la actualidad.

09. Alto nivel de uso de los medios digitales y el internet en el Ecuador.

Debilidades:

D1. Nivel de inversién alto comparado con otros centros de belleza debido a la
infraestructura que se planea implementar.

D2. Precios altos de los servicios comparados con algunos sustitutos.

D3. Servicio relativamente nuevo en el mercado.

D4. Limitado numero de personas capacitadas en el area de belleza, que a la
vez sepan tratar con nifos.

D5. Marca nueva en el mercado por lo que es desconocida.

D6. Facilidad de que el negocio sea imitado.

D7. Costos de los insumos de belleza altos debido a que en su mayoria son

importados.
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Amenazas:

A1. Falta de cultura de los padres a llevar a sus hijos a recibir este tipo de
servicios.

A2. Existencia de numerosos servicios sustitutos en la ciudad de Quito.

A3. Politicas tributarias excesivas a las importaciones debido a la matriz
productiva del gobierno.

A4. Desconocimiento sobre la importancia de este tipo de servicios de cuidado
personal para nifios.

A5. La tasa de crecimiento de la poblacién de nifios ha disminuido debido a la
tendencia de los padres a tener menos hijos.

A6. Obligaciones con los trabajadores fuertemente reguladas por la ley.

A7. El PIB del Ecuador ha crecido en los ultimos cinco afos, sin embargo
debido a la caida del precio del petroleo el 2015 sera un ano de menores
ingresos.

A8. La tasa pasiva del Ecuador es baja por lo que la rentabilidad de inversion

en un banco es de igual manera baja.

2.5.1 Matriz Cruce Estratégico FODA

Esta matriz permite formular estrategias que permitan aprovechar las
oportunidades y mitigar las amenazas, al mismo tiempo que se maximizan las
fortalezas y disminuyen las debilidades del negocio. Estas estrategias seran
esenciales para arrancar el negocio y hacerlo rentable, asi como para que

Fashion Kids logre destacarse de su competencia.
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Tabla 4. Matriz de Cruce Estratégico de FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Estrategias FO Estrategias DO
* Implleme'rlwta programa de ¢ Busca financiamiento o
capacitacion para el personal, . ,
. asesoramiento del gobierno
tanto en el area de belleza como . .
. destinado a los emprendimientos
en parvularia (F1, O3, 08)
o o . locales (D1, O4, O5)
¢ Plantea la posible importacion de . :
9 . . ¢ Utiliza productos de alta calidad
O | equipos de entretenimiento y , L, .
A para asi crear una relacién precio
c_:| belleza que sean novedosos y calidad positiva (D2, O7)
= | divertidos. (F3, F6, 02) P :
S | ¢ Realiza eventos y talleres para » Desarrolla un programa de
:‘U’ romover la higiene v cuidado comunicacion efectiva con los
m P g o y clientes en medios digitales (D3,
personal en los nifios de una D5, 09, 03)
manera divertida (F4, O8) e ,
. - - e Implementa infraestructura y
e Disefa campafa de publicidad . .

. . equipos apropiados para lograr
alineada a las necesidades de los . . .
nifios y que posicione a la marca diferenciarse de la competencia

D1,D 1
en el mercado (F2, F8, 09) (D1, D6, 01, 06)
Estrategias FA Estrategias DA
¢ Innova constantemente los ¢ Se diferencia de la competencia
servicios y los productos de mediante la especializacion y
cuidado personal (F2, F5, A2) personalizacién del servicio (D1,
Jg> e Busca equipos e insumos de DS, D3, A2)
m | manera local para evitar el pago ¢ Reduce los costos mediante
E excesivo de impuestos, solo se alianzas estratégicas con
$ | importara lo que no exista en el proveedores locales para adquirir
& pais (F3, F6, F7, A3) los insumos a menor precio y asi
e Implementa un taller de escuela | evitar el importarlos (D2, D7, A3)
para padres e hijos para educarlos | ¢ Fomenta una cultura de higiene y
y crear una cultura de higiene (F4, | cuidado personal mediante el uso
F8, A1, A4) de publicidad (D3, D5, A1, A4)

2.5.2 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Debido a que el negocio no ha sido creado aun, las fortalezas y debilidades

fueron basadas en la investigacion de mercado realizada. Tanto las fortalezas
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como las debilidades son factores internos que pueden ser controlados por la

empresa, y por lo tanto se deben crear estrategias para maximizar las

fortalezas y minimizar las debilidades.

Tabla 5. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

FORTALEZAS Calif. | Peso | Pond.
Personal cipamtado integralmente para ofrecer servicios de 4 0.09 | 0,36
belleza a nifios.
Servicio per§?nallzado y especializado en el cuidado 3 0.06 | 0,18
personal de nifios
Ir?frae.s’fructura p.e~nsada en la comodidad, seguridad y 4 0,09 | 036
diversion de los nifios
Servicios complementarios que aportan a la educacion de
i . : . 4 0,08 | 0,32
padres e hijos sobre la importancia del cuidado personal
Innovacion constante de los servicios 3 0,04 | 0,12
Uls~o de la tecnologia como medio de entretenimiento para los 4 0,08 | 0,32
ninos
Comercializacion de accesorios y una linea de productos de
- 3 0,06 | 0,18
belleza que complementan la visita
Publicidad en varios medios para que los clientes estén
. . . . 4 0,07 | 0,28
siempre informados de los servicios, promociones y eventos
DEBILIDADES Calif. | Peso | Pond.
Nivel de inversion alto comparado con otros centros de
: . . 1 0,07 | 0,07
belleza debido a la infraestructura que se planea implementar
Preglos altos de los servicios comparados con algunos 5 0.05 0.1
sustitutos
Los servicios de belleza para nifos son relativamente nuevos
2 0,05 0,1
en el mercado
Limitado niumero de personas capacitadas en el area de
o 1 0,08 | 0,08
belleza, que a la vez sepan tratar con nifios
Marca nueva en el mercado por lo que es desconocida 2 0,06 | 0,12
Facilidad de que el negocio sea imitado 1 0,08 | 0,08
Costos’ de Io§ insumos de belleza altos debido a que en su 5 0.04 | 0,08
mayoria son importados
Total 1 2,75

Nota: Las calificaciones indican la posicion interna de la empresa, donde 4 =
fuerza mayor, 3 = fuerza menor, 2 = debilidad menor y 1 = debilidad mayor.
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El resultado en la matriz EFl es mayor a 2,5 por lo tanto se puede decir que el
negocio mantiene una posicién interna relativamente fuerte, puesto que se

encuentra ligeramente sobre el promedio.

2.5.3 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Las fortalezas y amenazas fueron consideradas dentro del analisis del macro
entorno realizado, estos factores son importantes al momento de considerar la
viabilidad del plan de negocios, ya que al ser externos no pueden ser

controlados por la empresa.

Tabla 6. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

OPORTUNIDADES Calif. | Peso | Pond.
No existen suficientes centros de belleza que ofrezcan
servicios especializados para nifios
Existen preferencias arancelarias para la importacion de

4 0,07 0,28

mobiliarios y equipos de peluqueria con paises vecinos| 2 0,04 0,08
como Chile

Ten’dtlenma creciente al cuidado personal, donde la estética 4 0,09 0,36
esta ligada a la salud

Apoyo del gobierno a los emprendimientos locales 2 0,03 0,06
Relativa estabilidad politica del Ecuador 3 0,06 0,18
La tasa actlva} para Igs cr(fdltos ha sido relativamente 3 0,06 0.18
estable en los ultimos cinco anos

N|~vel de inflacion relativamente estable en los Ultimos cinco 5 0.05 0.1

afos

Creciente tendencia al estrés infantil en la actualidad 4 0,08 0,32
Alto nivel de uso de los medios digitales y el internet en el 3 0,07 0,21
Ecuador

AMENAZAS Calif. | Peso | Pond.
Falta de cultura de los padres a llevar a sus hijos a recibir
este tipo de servicios
Existencia de numerosos servicios sustitutos en la ciudad
de Quito
Politicas tributarias excesivas a las importaciones debido a
la matriz productiva del gobierno
Desconocimiento sobre la importancia de este tipo de
servicios de cuidado personal para nifos
Tendencia de los padres a tener menos hijos 3 0,05 0,15

4 0,09 0,36

4 0,08 | 0,32

2 0,05 0,1

4 0,07 0,28




47

Obligaciones con los trabajadores fuertemente reguladas 0,03 0.06
por la ley
El PIB del Ecuador ha crecido en los ultimos cinco anos,
sin embargo debido a la caida del precio del petréleo el 0,05 0,15
2015 sera un afio de menores ingresos
La tasa pasiva del Ecuador es baja por lo que la
rentabilidad de inversién en un banco es de igual manera 0,03 0,06
baja

Total 1 3,25

Nota: Las calificaciones indican el grado de eficacia con que la empresa
responde a cada factor, donde 4 = respuesta superior, 3 = respuesta por arriba

de la media, 2 = respuesta media y 1 = respuesta mala.

El resultado en la matriz EFE es mayor a 2,5 por lo tanto se puede decir que el

negocio responde bien ante las oportunidades y amenazas que se le

presentan.

2.5.4 Matriz Interna-Externa

Al tomar los dos resultados de la matriz EFl y EFE se obtiene la matriz interna-

externa, en la cual se puede apreciar que al unir las dos coordenadas el

negocio se encuentra ubicado en los cuadrantes I, Il y IV, lo que significa que el

negocio debe utilizar estrategias para crecer y edificar.

TOTALES MATRIZ EFI (2,75)
Sdélido Promedio Débil
3.0a4.0 2.0a299 1.0a1.99
Alto I Il I
TOTALES | 30240 o

DELA . W Y VI
MATRIZ | Medio

(3,25) Bajo VI VIII IX

1.0a1.99
Figura 25. Matriz Interna- Externa
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Cuando un negocio se encuentra dentro del cuadrante de crecer y edificar se
deben aplicar estrategias intensivas o estrategias integradoras (David, 2008).
En este caso Fashion Kids se enfocara en la estrategia intensiva de
penetracion de mercado, por lo cual se invertira un presupuesto mensual para
publicidad y promocion. Ademas se ofreceran promociones y descuentos en los
dias de menor demanda, para promover el uso de los servicios. De esta
manera se busca llegar a una mayor parte del mercado de la ciudad de Quito y

como resultado obtener un nivel de ventas mas alto.



49

3. CAPITULO Ill: INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

3.1 ESTUDIO DE MERCADO

3.1.1 Planteamiento de la oportunidad

Los niflos son un segmento relativamente desatendido en el area de cuidado
personal en la ciudad de Quito, ya que solo existen lugares especializados en
servicios de belleza para adultos y unicamente tres centros enfocados en los

niRos pero poco conocidos.

3.1.2 Problema de Investigacion de Gerencia

Determinar la viabilidad de ofrecer servicios especializados en la imagen y

cuidado personal de nifios y nifias en la ciudad de Quito.

3.1.3 Objetivos de la Investigacion

e Determinar los habitos de consumo actuales del segmento elegido en
cuanto a cuidado personal para nifios.

e Determinar el nivel de aceptacion hacia este tipo de servicios.

e Establecer los factores y caracteristicas importantes para generar valor

para el cliente.

e Cuantificar la demanda potencial.

3.1.4 Problemas de Investigacion de Mercados

Para determinar cual es la informaciéon que se necesita recolectar para conocer
la viabilidad del proyecto, se debe elaborar el cuadro de problemas de

investigacion de mercados.
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Tabla 7. Cuadro de problemas de Investigacion de Mercados

No

PREGUNTAS

OBEJTIVOS

HIPOTESIS

¢, Cuales factores
considera los mas
importantes para el
servicio de cuidado
personal para nifios?

Establecer los factores
mas importantes para
la eleccion del
servicio.

Los factores mas
importantes son el
servicio, la calidad y el
precio.

¢A qué lugar recurre
actualmente para que
sus hijos reciban estos
servicios?

Identificar a la
competencia directa e
indirecta del negocio.

En general los padres
llevan a sus hijos a
cualquier peluqueria.

¢, Cual es su gasto
promedio en este tipo de
servicios?

Determinar el gasto
promedio actual en
estos servicios.

El gasto promedio por
visita es entre $15 a $20.

¢,Cuan importante
considera el que los
nifos reciban servicios
especializados?

Conocer la
importancia que los
padres dan a los
servicios
especializados.

Los padres consideran
importante que sus hijos
reciban servicios
especializados.

¢ Estaria dispuesto a
llevar a sus hijos a un
centro especializado en
la imagen y cuidado
personal?

Determinar el interés
de compra y el nivel
de acogida de los
servicios que se
ofrecen.

Los padres si estarian
dispuestos a llevar a sus
hijos a recibir estos
servicios.

¢, Con que frecuencia
llevaria a sus hijos a
este centro?

Determinar la
frecuencia de compra
de estos servicios.

La frecuencia de visita
seriade 1 vez al mes o
cada 3 meses.

¢ Qué precio estaria
dispuesto a pagar por
dichos servicios de
belleza que se ofreceran
en el centro?

Fijar los precios de los
servicios de cortes,
peinados, manicure,

pedicura, mascarillas,
magquillaje y fiestas.

El precio promedio es de
$8 en cortes, $10 en
peinados, $5 en
manicure/pedicura, $7 en
mascarillas faciales, $9 en
magquillaje y $18 por nifia
en fiestas.

¢, Cuales servicios
utilizaria con mayor
frecuencia?

Conocer los servicios
con mayor nivel de
acogida.

Los servicios mas
utilizados son cortes,
peinados y manicure.

¢ Qué otros servicios
adicionales le gustaria
que sus hijos reciban?

Identificar otros
servicios potenciales
que podrian ofrecerse.

Otros servicios
potenciales son servicio a
domicilio aromaterapia y
masajes.

10

¢En qué lugar cree que
deberia estar ubicado el
Centro?

Conocer la ubicacion
Optima para el
negocio.

La ubicacién optima es en
un local en una zona
comercial.

11

¢ A través de qué medio
le gustaria recibir
informaciéon?

Identificar los medios
mas efectivos para
difundir informacion.

Los medios mas efectivos
de difusion son las redes
sociales, el email y la
pagina web.
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3.1.5 Fuentes de informacion

Los tipos de investigacion a realizarse para recolectar la informacion necesaria

para conocer la viabilidad del negocio son los siguientes:

1. Informacién Primaria
e Investigacion Cualitativa por medio de entrevistas a expertos y grupos
focales.
e Investigacion Cuantitativa por medio de encuestas al segmento

determinado para el negocio.

2. Informacién Secundaria
e Instituto Nacional de Estadistica y Censos
e Banco Central
e Servicio de Rentas Internas

e Entre otras paginas y publicaciones

3.2 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL
3.2.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo al que se planea llegar son los nifios y nifias entre los 6
meses hasta los 11 afios de edad, que vivan en la zona urbana de la ciudad de

Quito y pertenezcan al nivel socioeconémico medio alto.

3.2.2 Segmentacion de Mercado

Al segmentar el mercado, se busca determinar al grupo de consumidores con
necesidades, caracteristicas y comportamientos similares, a los que les pueda
resultar atractivo el servicio a ofrecerse. Algunos datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos que se utilizaron son oficiales, mientras que otros datos
son proyecciones al 2014 realizados con la tasa de crecimiento poblacional, ya
que los ultimos datos oficiales fueron los del censo realizado en el 2010.
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En el 2014 el Ecuador tiene una poblacién de 15’750.585 habitantes, de los
cuales 2’891.472 habitan en la provincia de Pichincha y especificamente en la
ciudad de Quito residen 2'483.274 habitantes.

Tabla 8. Variables de Segmentacion

PERFIL GEOGRAFICO

Pais Ecuador

Ciudad Quito

Sector Norte de Quito
Densidad Urbana

Poblacién de Quito 2'483.274 habitantes
Numero de nifios Quito 628.430 nifios

Numero de_ ninos zona 473.761 nifios
urbana Quito
PERFIL DEMOGRAFICO
Casados con hijos, padres solos con

hijos, padres divorciados con hijos

Estructura familiar

Edades 6 meses a 11 afos de edad
Género Masculino y femenino
- Superiores a $1500 ddlares
Ingresos familiares
mensuales
Nivel Socioeconémico Estrato B (clase media alta) 11,2%

PERFIL PSICOGRAFICO
Actitud hacia el producto | pgsitiva

Ocasién de compra Mensual y trimestral

En la ciudad de Quito habitan 2’483.274 de personas, de los cuales 628.430
son nifios dentro de las edades de 0 a 14 anos. De este total, 473.761 nifos
residen en el area urbana de la ciudad, y de ellos el 11,2% pertenece a un
hogar dentro del nivel socioeconémico medio alto. Por lo tanto se obtiene un

resultado de 53.061 ninos.
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Figura 26. Segmentacion de mercado

3.2.3 Determinacion de la muestra N-n

La formula para determinar el tamano de la muestra es la siguiente:

_ (z3)*+Npa)
 NE2p+ (25)2 pq

(Ecuacion 1)

Galindo, 2010

Dénde: n = tamafo de la muestra
N= tamafio de la poblacién (53061)
Za/2 = valor para el nivel de confianza (95%)
p = probabilidad (50%)
q = probabilidad (50%)
E = error (5%)

Como resultado del célculo del tamano de la muestra, el numero de encuestas
a realizarse seria de 382. La poblacion fue definida en funcién de los nifios, los
cuales seran los consumidores finales del servicio; sin embargo las encuestas
deberan ser realizadas a los padres, puesto que ellos seran los clientes que

paguen por dicho servicio.
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3.3 TAMANO DEL MERCADO
3.3.1 Demanda potencial de la industria

Q= n*p*q
Q= (53.061 nifios) * (310 promedio) * (4 veces al afio)’
Q= $2'122.440 dodlares (Ecuacion 2)

Gestion empresarial, 2013

Donde: Q es la demanda potencial
n es el numero de posibles compradores
p es el precio promedio del producto en el mercado
g es la cantidad promedio de consumo per capita en el mercado

Entonces la industria de servicios de belleza y actividades de peluqueria que
ofrecen estos servicios para nifios, tendria una demanda potencial anual de
2'122.440 ddlares, por lo tanto se puede apreciar que se trata de una industria
atractiva. Dentro de esta industria se encuentran todas las peluquerias, tanto
especializadas como no especializadas en los servicios para nifios, ya que de

igual manera estan en condiciones de prestar los servicios.

3.3.2 Estructura del cliente
En este caso el servicio esta dirigido a los nifios, por lo tanto los roles en las

decisiones de compra son los siguientes:

e Iniciador: puede ser un familiar, un amigo o el mismo nifio; esto es el

resultado del marketing implementado y del posicionamiento de la marca.

' Nota: La informacién utilizada para la férmula se obtuvo mediante la segmentacion realizada
y la investigacion de mercados detallada mas adelante.
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¢ Influenciador: es el nifilo ya que es el principal interesado en que se
realice la compra.

e Decisor: los padres o familiares del nifio, los cuales buscan factores como
precio, calidad, seguridad, entre otros.

e Comprador: los padres o familiares del nifio, ya que son ellos los que
cuentan con el poder adquisitivo para realizar la compra.

e Usuario: es el nifo, el cual recibe el beneficio del producto o servicio
adquirido (Kotler, P. y Kevin, L., 2006).

3.4 LA COMPETENCIAY SUS VENTAJAS

3.4.1 Competencia Directa

e Hair Play Peluqueria Infantil

Ofrece servicios de cortes de cabello, peinados, manicure, pedicura y el
servicio de fiestas infantiles con alquiler de inflables. Atienden a nifios desde
los tres meses de edad en adelante, sin embargo en ocasiones atienden
adultos. Lleva en el mercado tres afios y medio, no cuenta con sucursales y
sus propietarias son Verdnica Camacho y Yurley Badillo. Se encuentra ubicado
en la Avenida 6 Diciembre y Julio Moreno, Edificio Gran Derby (V. Camacho,

comunicacion personal, 17 de abril de 2014).

e Princess Spa

Ofrece peinados, manicure, pedicura, masajes y tratamientos de belleza para
madres e hijas. Ademas ofrece servicios de fiestas infantiles para nifas.
Atienden a nifas a partir de los 3 afios de edad en adelante, con una capacidad
de atencion maxima de 30 personas. Llevan en el mercado tres afios
aproximadamente y no cuentan con sucursales. Sus propietarias son cuatro
hermanas, sin embargo las encargadas son Norma Villalba y Josseth Villalba.
Se encuentra ubicado en la Avenida Diego de Vasquez y Juan de Séliz, sector

Ponciano Alto (N. Villalba, comunicacion personal, 17 de abril de 2014).
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e Sanbomba

En el area de spa ofrecen servicios de peinados, maquillaje, manicure,
pedicura, masajes faciales y mascarillas. Este servicio se ofrece solo a nifias a
partir de los 3 afios en adelante. Ademas ofrecen area de juegos,
manualidades, fiestas, entre otros; sin embargo la investigacién se enfocara en
su servicio de spa para nifias unicamente. Su propietaria es Priscila Vasquez,
llevan casi dos afios en el mercado y ofrecen franquicias. Se encuentra ubicado
en la Avenida Republica y Avenida Naciones Unidas, en la Plaza de las

Américas (P. Vasquez, comunicacion personal, 17 de abril de 2014).

3.4.2 Sustitutos

Todas las peluquerias regulares no especializadas en la atencion de nifios, son
consideradas sustitutos, puesto que de igual manera pueden ofrecer el servicio
y cubrir la misma necesidad. En estas peluquerias ofrecen cortes de cabello,
peinados, extensiones de cabello, alisados, tinturaciones, tratamientos
capilares, maquillaje, manicure y pedicura, por lo que sus servicios estan
enfocados al segmento de adultos especificamente. Atienden a hombres y
mujeres de cualquier edad. Algunas poseen una pequefia area donde atienden

a ninos, mientras que otras lo hacen en el area de adultos.

3.5 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

Tomando en cuenta a los tres competidores potenciales identificados en el
mercado y a siete peluguerias no especializadas en nifios, se llevo a cabo el
proceso de investigacion en campo para conocer sus ventas aproximadas y por
lo tanto su participacion de mercado. Se utilizé dicho método, ya que son
empresas pequefas que no cuentan con informacion de acceso al publico. En
todos los casos se tomd en cuenta unicamente los ingresos por los servicios

para ninos,
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e Hair Play Peluqueria Infantil:

Atienden entre 5 a 10 nifios diarios entre semana y los fines de semana entre
15 a 20 nifos diarios. Su rango de precios es de $10 a $15 ddlares

aproximadamente. Sacando la media entre cada rango de valores:

= 7,5 nifos entre semana (diario)
= 17,5 nifos en fin de semana (diario)

= $12,5 délares por un servicio regular

Esto da un valor mensual de $3.625 ddlares, por lo que se obtiene un
aproximado de ventas de $43.500 ddlares al afo, esto sin considerar los
ingresos por las fiestas infantiles, productos que se venden en el local y

atencioén a adultos.

e Princess Spa:

Atienden entre 5 a 10 nifios diarios entre semana y de 20 a 25 nifios diarios los
fines de semana. Su rango de precios es de $10 a $20 délares, mientras que
las fiestas infantiles, masajes y tratamientos pueden tener precios mas altos.

Sacando la media entre cada rango de valores:

= 7.5 nifios entre semana (diario)
= 22.5 nifos los fines de semana (diario)

= $15 dolares en tratamientos regulares

Esto da un valor mensual de $4.950 dodlares, de lo que se obtiene un
aproximado de ventas de $59.400 ddlares al afo, esto sin considerar los
ingresos por las fiestas infantiles, tratamientos que son mas costosos,

productos que se venden en el local y la atencién de adultos.

e Sanbomba:

Atienden entre 0 a 5 nifias al dia entre semana y entre 10 a 15 diarios los fines
de semana. Su precio es de $6 por hora, ya que los padres no pagan por el
servicio de spa como tal, sino por una hora de diversidén para su hijo. En dicha
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hora la nifia puede o no acudir a recibir los servicios del spa. Cuando realizan
las fiestas de spa los precios pueden variar dependiendo del niumero de nifias y

del servicio que deseen. Sacando la media entre cada rango de valores:

= 2.5 nifos entre semana (diario)

= 12.5 nifos los fines de semana (diario)

Esto da un valor mensual de $1800 doélares, de donde se obtiene un
aproximado de ventas de $21.600 ddlares al afo, esto sin considerar los
ingresos por las fiestas para nifias y los otros servicios que ofrecen fuera de los

servicios del spa.

e Otras Peluquerias:

Algunas peluquerias ofrecen sus servicios a nifios y adultos, sin embargo para
esta encuesta se tomaran en cuenta Unicamente los servicios que ofrecen para

ninos y la media de sus rangos de precios.

e Maria Gracia ofrece cortes de cabello a $7, peinados a $12.50, maquillaje
a $9, maquillaje de fantasia $12.50 y manicure a $5 doélares. Atienden a 5
nifios diarios entre semana y 8 nifos diarios los fines de semana.

e Carlos Zuluaga ofrece cortes a $8, peinados a $10 y manicure a $6
dolares. Atienden a 5 nifios diarios entre semana y 7 nifios los sabados.

e Rory ofrece cortes de cabello a $7, peinados a $11.50, manicure o
pedicura a $6 y maquillaje a $16. Atienden a 4 nifios diarios entre semana
y 8 nifios diarios los fines de semana.

e Jorge Cisneros ofrece cortes de cabello a $16 y peinados a $17.50.
Atienden a 2 nifios diarios entre semana.

e Jorge Russinsky ofrece cortes de cabello a $12, peinados a $20 vy
manicure a $6 dolares. Atienden a 6 niflos diarios entre semana y 9 nifios
los sabados.

e Khristones ofrece cortes de cabello a $12, peinados a $15 y manicure a $7
dolares. Atienden a 5 nifios diarios entre semana y los fines de semana de

igual manera.
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e Woom ofrece cortes de cabello a $14, peinados a $20 y manicure a $10
dolares. Atienden a 3 nifios diarios entre semana y 5 nifios diarios los fines

de semana.

Sacando un promedio de precios y utilizando la cantidad de nifios que estas
peluquerias estiman que atienden aproximadamente, se obtiene un total
unificado entre las siete peluquerias de ventas mensuales de $17.286 dolares,
lo que da un total de $207.432 dodlares al afno. Este total no considera las
ganancias por los servicios que se brindan a adultos, por lo tanto no refleja las
ganancias reales de dichas peluquerias. En conclusion, el total aproximado de
ventas de los tres competidores directos y de los sustitutos seria de $331.932
ddlares anuales, los cuales se dividen en una participacion de mercado de la

siguiente manera:

Participacion de Mercado

m Hair Play
M Princess Spa
W Sanbomba

M Otras

Figura 27. Participacion de Mercado de la Competencia

Evidentemente, los centros de belleza regulares poseen la mayor parte del
mercado, y esto se debe basicamente a que los padres no han encontrado

opciones que les parezcan mejores para sus hijos.

3.6 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

3.6.1 Entrevista a expertos
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1. Perfil del entrevistado 1:

Maria Alexandra Clavijo de 31 afios de edad, estudid su pregrado en Ciencias
de la Educacion en la Universidad Central del Ecuador, una especialidad en
Proyectos Educativos y Sociales con Enfoque de Género y una maestria en
Educacién Superior y Equidad de Género. Empez6 su carrera profesional como
profesora de educacion inicial en la Universidad Central en el 2007 y desde el
2012 hasta el dia de hoy es profesora en la Universidad Tecnoldgica
Equinoccial. La entrevista fue realizada en las instalaciones de la Universidad
Tecnoldgica Equinoccial el 19 de enero de 2014 y tuvo una duraciéon de 33

minutos aproximadamente (Revisar guion de preguntas en el Anexo 2).

Resultados: el cuidado personal es importante por varias razones; primero en
la identidad, ya que dentro de los cinco primeros afios los nifios desarrollan su
personalidad. Segundo, es una cuestion de dignidad e integridad, y por ultimo,
la autoestima se desarrolla en torno al cuidado de la imagen personal, y el
cdémo el nifio se ve asi mismo puede ayudar a alimentar su autoestima. Por ello
es importante el educar a los padres en la importancia que estos servicios
tienen en la formacion de sus hijos; ser bello no es necesariamente un
estereotipo, sino el estar limpio y sentirse bien. El tema de la estética se debe
realizar con un afan de salud, por lo que si los nifios aprenden esto en los

primeros afios lo seguiran haciendo por el resto de sus vidas.

Los nifios deben ser tratados como consumidores importantes, sin embargo es
necesario el no confundir esto con tratarlos como adultos. Los nifios se
encuentran viviendo una etapa en la que deben ser tratados como tal, por este
motivo es importante que se desenvuelvan en espacios pensados en sus
necesidades. El miedo que existe hacia algo extrafio como cortarse el cabello,
es normal y para contrarrestarlo es necesario brindarle confianza al nifio. Por
eso el ofrecer un lugar con un ambiente infantil, con infraestructura divertida y
segura, elemento ludicos y con personal altamente calificado puede ser de gran

importancia al momento de ofrecer este tipo de servicios a un nifo.
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2. Perfil del entrevistado 2:

Tamara Erazo, se encuentra como docente curricular de la asignatura de
Investigacion de Mercados, en la Universidad de las Américas desde el 2013.
Tiene una licenciatura en Comunicacion Social y un MBA en Marketing.
Ademas cuenta con una trayectoria de mas de diez afos en el area de
Investigacion de Mercados y Marketing en general. La entrevista fue realizada
en las instalaciones de la Universidad de las Américas el 20 de enero de 2014
y tuvo una duracion de 16 minutos aproximadamente (Revisar guion de

preguntas en el Anexo 2).

Resultados: dentro del segmento elegido de nifios entre 6 meses y 11 anos,
se los debe separar por edades para que reciban servicios acorde a sus gustos
y necesidades. Adicionalmente, se debe considerar que no se trata solo de
llegar a los nifos, sino a sus padres ya que ellos toman la decisién final. Por
ello es importante saber que medios de difusion utilizar; en este caso para el
segmento medio alto se puede utilizar redes sociales, talleres y eventos para
lograr un contacto directo, lo que puede convertirse en un boca a boca.
Ademas de mailings, volantes con un manejo dirigido, revistas especializadas y

alianzas con marcas prestigiosas que atienden a este segmento.

Actualmente los nifios logran conectarse y sentirse identificados con ciertas
marcas, por ello es importante utilizar la publicidad de manera adecuada. El
uso de un personaje no conocido y que no tenga mucha fuerza puede ser
arriesgado, por lo que se deberia considerar la compra de una licencia para el
uso de un personaje ya conocido y querido por los nifios. Lo mas importante es
el mantener una coherencia y légica entre lo que se ofrece y lo que se entrega;
se debe encontrar el equilibrio entre la satisfacciéon de las necesidades de los

nifios con los beneficios que buscan los padres.

3. Perfil del entrevistado 3:
José Raul Poveda, de nacionalidad colombiana, cuenta con 20 afios de

experiencia en el area de la belleza y desde hace 14 anos ejerce como asesor
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de imagen de hombres y mujeres en el Ecuador. Ademas, es propietario de la
Peluqueria que lleva su nombre y que se encuentra ubicada en la calle Grecia
N32-99 y Mariana de Jesus, la cual lleva en funcionamiento alrededor de 11
anos. La entrevista se realizd en la Peluqueria José Raul Poveda el dia 17 de
julio de 2014 y tuvo una duracién de 15 minutos aproximadamente (Revisar el

guion de preguntas en el Anexo 2).

Resultados: |la industria de actividades de belleza en el Ecuador ha crecido en
los ultimos cinco afios, actualmente la gente se preocupa mas por su
apariencia y es por eso que cada vez hay mas centros de belleza y spas.
Anteriormente la gente solo buscaba el servicio de corte de cabello, pero las
tendencias han cambiado y ahora buscan otros servicios que complementen su
imagen, como el maquillaje, mascarillas, tratamientos capilares, entre otros. La
demanda de estos servicios por parte de los nifios también ha aumentado, ya
que actualmente los padres buscan que sus hijos estén arreglados, que lleven

un buen corte y especialmente que luzcan bien para presentaciones o eventos.

La mayor dificultad al tratar con nifios es que estan en constante movimiento y
por lo tanto esto se debe controlar con un juguete o algun tipo de distraccion,
ademas la persona que brinda el servicio debe ser paciente y amable. Con
respecto a las restricciones o tramites para la apertura de este tipo de negocio,
se deben obtener varios permisos y documentos como el permiso de salud, la
patente municipal, el permiso de bomberos, entre otros; por lo que los tramites
tardan un tiempo considerable. Por otro lado, en el Ecuador existe una gran
cantidad de proveedores de insumos de belleza, sin embargo los precios han

aumentado en los ultimos afios debido a las restricciones a las importaciones.

3.6.2 Grupo Focal

Se realiz6 con ocho nifios de entre 6 y 11 afios de edad, estudiantes de la
Academia Estados Unidos de Norteamérica, el dia viernes 17 de enero de 2014
dentro de las instalaciones del colegio y tuvo una duraciéon aproximada de 25

minutos. Para el grupo focal no se consideraron a nilos menores de 6 anos, ya
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que su nivel de atencién es muy bajo y generarian distraccion para los demas

nifios (Revisar guion de preguntas en el Anexo 3).

Resultados:

Cuando los nifios piensan en la palabra belleza lo primero que se les viene
a la mente son cosas como su mascota o personajes de la television, por lo
que se puede inferir que no miran a la belleza como un estereotipo, sin
embargo esto depende del tipo de educacion que reciben en casa.

Antes sentian miedo al cortarse el cabello, porque creian que los iban a
lastimar, pero conforme fueron creciendo perdieron ese miedo y ahora se
sienten comodos y les gusta verse bien.

Creen que la imagen personal es importante, aseguran que si no se ven
bien el resto de nifios los juzga e incluso reciben malos tratos y burlas.
Cuando se les explica sobre el centro de cuidado personal para nifos, ellos
se lo imaginan con diversos juegos, peliculas, musica a la moda y
decoracion llamativa.

Creen que la decoracion debe tener colores como azul, naranja, verde y
rosado.

La persona que los atiende debe ser alegre, paciente y amable y sobre todo
siempre atenderlos con una sonrisa.

Los servicios que mas les gustaria recibir son los peinados a la moda vy el
maquillaje de fantasia, ademas que sugieren que mientras reciben estos
servicios les sirvan bocaditos o una bebida.

Se pudo apreciar que los nifos se ven atraidos por cuestiones visuales y
auditivas, por lo que sera muy importante determinar la musica, mobiliario y
ambiente para cada area.

El uso de tecnologia sera imprescindible para llamar la atencion de los

nifios y ofrecer un valor agregado al servicio.
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3.6.3 Encuestas Clientes

Se realizaron 382 encuestas de manera directa a los padres de nifios
pertenecientes al segmento elegido, desde el 16 de junio hasta el 14 de julio de
2014. Dichas encuestas fueron realizadas en la Academia de los Estados
Unidos de Ameérica, Colegio Britanico, Colegio Letort, Colegio Sek, Colegio
Rudolf Steiner, Colegio Mercedarias, Gymboree Condado y Gymboree Plaza

de las Américas.

Ademas, también se realizaron a padres de familia que trabajan en empresas
como ZTE Corporation, Swissotel, Hotel Plaza Grande, Metropolitan Touring,
Danielcom, entre otras. Para ello se obtuvieron permisos con una carta de la
Universidad de las Américas tanto en las instituciones educativas como en
Gymboree, para de esa manera poder contactar a los padres. Mientras que
para las empresas se mantuvo un contacto directo con los jefes de personal,
los cuales permitieron realizar las encuestas en sus instalaciones (Revisar

modelo de encuesta en el Anexo 1).

e Pregunta informacién personal 1

Género del entrevistado

H Masculino

® Femenino

Figura 28. Género del encuestado

En su mayoria los encuestados fueron mujeres, pero se observoé una

aceptacion de la idea del negocio por ambas partes.
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¢ Pregunta Informacion Personal 2

Estado civil del entrevistado

1,3%

| Soltero
M Casado
™ Divorciado

®m Unidn Libre

Figura 29. Estado civil del encuestado

El 62,8% de los encuestados son casados, por lo tanto la publicidad debera ir
enfocada en su mayor parte a la familia. Esto es positivo ya que los ingresos

familiares son mas altos y por lo tanto existe un mayor poder adquisitivo.

e Pregunta Informacion Personal 3

Edad del entrevistado

= 20-30 afios
M 31-40 afios

= mas de 40 afios

Figura 30. Edad del encuestado

En su mayoria los encuestados se encuentran entre los 20 a 40 afos, por lo
tanto los medios de difusion apropiados para llegar a este segmento serian los

medios electrénicos debido a su alto uso dentro en dicho segmento.
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e Pregunta informacién personal 4

Sector en el que reside

M Norte

H Centro
W Sur

m Valles

Figura 31. Sector en el que reside el encuestado

El 69,3% de encuestados vive en el Norte de la ciudad, mientras que el 21,9%
vive en los Valles. Por lo que las ubicaciones potenciales para los locales de
Fashion Kids serian en el norte de Quito y los valles.

e Pregunta Informacion Personal 5

Ingreso familiar mensual aproximado

m $1500-$2000
W $2001-52500
= mas de $2500

Figura 32. Ingreso familiar mensual aproximado

El 46,1% de encuestados tiene un ingreso familiar de entre $2001 y $2500, por
lo que se puede inferir que dichas familias tienen el poder adquisitivo de
acceder a los servicios de cuidado personal para sus hijos.
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¢ Pregunta informacion personal 6

No. hijos entre 6 meses y 11 aiios

m 1-2 nifios

® 3-4 nifios

Figura 33. Numero de hijos entre 6 meses y 11 afos

El 92,71% de los encuestados tienen entre 1 a 2 hijos en las edades de 6 a 11

afnos; lo que demuestra la tendencia actual de las familias a tener menos hijos.

e Preguntal

Factores mas importantes que consideran los
padres

® Calidad

® Precio

m Servicio

B Promociones
3,7% ® Instalaciones
m Seguridad

Figura 34. Factores importantes que consideran los padres

Los tres factores mas importantes al momento de buscar servicios de cuidado
personal para nifios son la calidad, el servicio y el precio. Por lo tanto Fashion
Kids debera enfocarse en proveer el mayor nivel de calidad, con un servicio

personalizado y precios acordes a los beneficios que reciben los clientes.
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e Pregunta 2

Uso actual de servicios de cuidado personal
especializados

mSi

= No

Figura 35. Uso actual de servicios de cuidado personal

Actualmente el 24,7% de los entrevistados utilizan servicios de belleza para sus
hijos, mientras que el 75,3% no lo hace. Esto demuestra el desconocimiento de

los padres con respecto a la importancia de estos servicios.

e Pregunta3

Frecuencia de uso actual de estos servicios

1% 3,1%

W Quincenal
B Mensual
" Semestral

W Anual

Figura 36. Frecuencia de uso actual de estos servicios

Actualmente en su mayoria los padres llevan a sus hijos a recibir este tipo de
servicios cada 6 meses, esto se debe a que acuden Unicamente a recibir cortes

de cabello y no le dan mayor importancia a los servicios como tal.



69

e Pregunta g

Gasto promedio actual en estos servicios

m $10-S15
m $15-$20

m $20-$25

Figura 37. Gasto promedio actual en estos servicios

El gasto promedio actual en estos servicios es entre $15 a $20 ddlares, lo que
es positivo ya que los precios de Fashion Kids se encuentran dentro de ese

rango.

e Pregunta 5

Lugar al que recurre actualmente

M Princess spa
m Hair Play
m Sanbomba

W Otros

Figura 38. Lugar al que recurre actualmente

De los encuestados que si utilizan estos servicios, el 59,2% acude a
peluquerias regulares. Esto demuestra que la falta de conocimiento sobre
lugares especializados conduce a que los padres llevan a sus hijos a cualquier

centro de belleza.
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e Pregunta 6

Importancia que le da a este tipo de
servicios

3,1%

® Muy importante
® Importante

= Nada Importante

Figura 39. Importancia que le da a este tipo de servicios

El 56,1% piensa que estos servicios son importantes y el 40,8% piensan que
son muy importantes. Sin embargo actualmente no utilizan estos servicios, por

lo que Fashion Kids debera promocionar sus servicios y darse a conocer.

e Pregunta?7

Disposicion a utilizar los servicios de Fashion Kids

| Si

B No

Figura 40. Disposicion a utilizar los servicios

Existe una disposicién de compra para los servicios de cuidado personal para
nifios de un 85,2%, lo que confirma el interés de las personas por que sus hijos

reciban servicios especializados de acuerdo a sus necesidades.
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e Pregunta 8

Factor decisivo de compra

B Ambiente

m Higiene

m Seguridad
m Exclusividad

® Precios

Figura 41. Factor decisivo de compra

Los tres factores decisivos de compra para los padres son la seguridad, la
higiene y los precios. Por lo que el negocio debera enfocarse en proyectar

seguridad tanto en el servicio, como en la calidad y en los productos que utiliza.

e Pregunta9

Servicios que utilizaria con mavor frecuencia

4,1%

M Cortes

M Peinados

M Manicure

M Pedicura

W Mascarillas y maguillaje

M Fiestas infantiles

Figura 42. Servicio que utilizaria con mayor frecuencia

Los tres servicios que utilizarian con mayor frecuencia serian los cortes de
cabello, los peinados y el manicure. Por lo tanto se deberan ofrecer
promociones o publicidad para promover el uso de los otros servicios de igual

manera.



Pregunta 10

Precio dispuesto a pagar por cortes de cabello

m$6-58
m5$8-510
mS$10-512

Figura 43. Precio dispuesto a pagar por cortes de cabello
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La mayoria de encuestados estarian dispuestos a pagar entre $6 a $8 por un

corte de cabello, por lo que Fashion Kids debera determinar su precio en base

a esta consideracion.

Pregunta 10

Precio dispuesto a pagar por peinados

mS56-58
m 5$8-510

m $10-512

Figura 44. Precio dispuesto a pagar por peinados

La mayoria de encuestados estarian dispuestos a pagar entre $8 a $10 por un

peinado, por lo que Fashion Kids debera determinar su precio en base a esta

consideracion.



73

e Pregunta 10

Precio dispuesto a pagar por manicure o
pedicura

0,9%

m S5 ddélares
m S6 ddlares

m S7 ddlares

Figura 45. Precio dispuesto a pagar por manicure/pedicura

La mayoria de encuestados estarian dispuestos a pagar alrededor de $5
dolares por el servicio de manicure o pedicura, por lo que Fashion Kids debera

determinar su precio en base a esta consideracion.

e Pregunta10

Precio dispuesto a pagar por mascarillas y
magquillaje de fantasia

m $6-S8
m $8-310

m $10-512

Figura 46. Precio dispuesto a pagar por mascarillas/maquillaje

La mayoria de encuestados estarian dispuestos a pagar entre $6 a $8 por el
servicio de mascarillas o maquillaje, por lo que Fashion Kids debera determinar

Su precio en base a esta consideracion.
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e Pregunta 10

Precio dispuesto a pagar por fiestas
infantiles

2,4%

m $15-518 por nifio
= $19-523 por nifio

m $24-528 por nifio

Figura 47. Precio dispuesto a pagar por fiestas infantiles

La mayoria de encuestados estarian dispuestos a pagar entre $15 a $18 por
nifa, para el servicio de fiesta infantil, por lo que Fashion Kids debera

determinar su precio en base a esta consideracion.

e Pregunta 11

Frecuencia de compra en Fashion Kids

1,9%

W Cada 15 dias
m Cada mes
m Cada 3 meses

m Cada 6 meses

Figura 48. Frecuencia de compra en Fashion Kids

La frecuencia de compra seria de cada 3 meses en su mayoria, sin embargo el
segundo porcentaje mas alto estaria dispuesto a acudir una vez al mes. Esto
es positivo ya que la frecuencia de compra es alta y por lo tanto favorece al

incremento de las ventas.
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e Pregunta 12

Servicios adicionales

0,3%

M Servicio a domicilio

B Aromaterapia

= Masajes

W Otros

Figura 49. Servicios adicionales que le gustaria recibir

El servicio adicional con una mayor acogida es el servicio a domicilio con una
gran mayoria, seguido de masajes y aromaterapia. Por lo tanto se debe
considerar el ir implementando estos servicios y asi aumentar la cartera de

servicios.

e Pregunta 13

Ubicacion de Fashion Kids

M Local en zona
comercial

M Centro Comercial

m Servicio a domicilio

Figura 50. Ubicacion deseada de Fashion Kids

En su mayoria los encuestados esperan que Fashion Kids se encuentre
ubicado en un local en una zona comercial, la razén para esto puede ser por la

facilidad para llegar y poder hacer varias actividades dentro de la misma area.
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e Pregunta 14

Medios de Difusion

3%

m Email

®m Redes Sociales
m Pagina web

m Volantes

m Radico TV

Figura 51. Medios por los que desea recibir informacion

En general, los medios de difusion mas populares son los digitales, esto se
debe a su alto alcance. En este caso los encuestados prefieren recibir

informacion por medio de una pagina web, redes sociales y correo electrénico.

Cruce de variables:

1. Estado civil del encuestado - nimero de hijos entre 6 meses y 11 afos

Mamero
2507 de hijos
entre &
meses y
11 afios

W 1-2 nifios
200 [ 3-4 nifios

150

Count

100

50+

soltero casado divorciado unian libre

Estado civil del entrevistado

Figura 52. Cruce de variable 1

Como se observa la mayor cantidad de encuestados que tienen hijos en esas
edades son casados, por lo que el marketing debe ir enfocado al ambito
familiar para asi captar su atencion.
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2. Sector en el que reside el encuestado - lugar en el que le gustaria que

se encuentre el centro

125+

100

757

Count

50

251

Morte Certro Sur wvalles

Sector en el que reside el entrevistado

Figura 53. Cruce de variable 2

Lugar en &l que le
gustaria que se
encuentre este centro

local en una zona comercial |
centro comercial

servicio a domicilio

4

Debido a que la mayor cantidad de los encuestados residen en la zona norte de

la ciudad y su preferencia es un local en una zona comercial, se debera buscar

una locacion que cumpla con dichas caracteristicas.

3. Ingreso familiar mensual aproximado - factor mas importante para

utilizar los servicios de este centro

Count

$1500-$2000 $2001-$2500 mas de $2500

Ingreso familiar mensual aproximado

Figura 54. Cruce de variable 3

Factor mas
importante
para utilizar
los
semvicios de
este centro
[l ambiente
I higiene

L
O precios

En los tres niveles salariales que se contemplaron en la encuesta, los

participantes concuerdan que la seguridad y la higiene son los factores mas

importantes a considerar en este tipo de servicios.



4. Centro al que recurre actualmente - gasto promedio en

servicios

40

Count

Gasto
promedio
en este
tipo de
servicios
W 510-515
I 315-520
O $20-325

hair play sanbomba

Centro al que recurre actualmente para que sus
hijos reciban estos servicios

Figura 55. Cruce de variable 4
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este tipo de

En su mayoria los padres acuden a cualquier centro de belleza, ya que

desconocen de centros que ofrezcan servicios especializados de belleza para

nifos, y su gasto promedio es de $15 a $20 por visita, lo que se encuentra

dentro de los rangos de precios que se ofreceran en Fashion Kids.

5. Edad del encuestado - medios de difusiéon que prefiere

100

807

Count

40—

20-30 afios

31-40 afios
Edad del entrevistado

Figura 56. Cruce de variable 5

mas de 40 afios

Medios por
los gue le
gustaria
recihir
informacién
W =il
Il recles sociales
] pagina web
M volantes

Actualmente la gente prefiere el uso de medios digitales para recibir

informacion, esta preferencia se puede observar en todas las edades.
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4. CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING
41 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

4.1.1 Segmentacién

En el Capitulo 3 se detall6 la informacion sobre el segmento elegido para el
negocio, sin embargo en realidad se han planteado dos posibles segmentos a
los que el negocio planea llegar. Las variables utilizadas para la segmentacion
se encuentran detalladas en la pagina 52, lo unico que varia entre los dos

segmentos es el nivel socioeconémico.

A. Nifos entre 6 meses a 11 afos de edad, que residan en la zona urbana
de la ciudad de Quito y que pertenezcan al nivel socioeconémico alto

(clase A 1,9% de la poblacion).

Figura 57. Segmento A

B. Nifos entre 6 meses a 11 afios de edad, que residan en la zona urbana
de la ciudad de Quito y que pertenezcan al nivel socioeconémico medio

alto (clase B 11,2% de la poblacién).

Figura 58. Segmento B
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4.1.2 Seleccion de mercado meta

Durante los primeros cinco anos los esfuerzos de marketing iran dirigidos al
segmento B, es decir a los niflos que pertenecen a un hogar del nivel
socioeconomico medio alto. Se ha elegido a dicho segmento para iniciar el
negocio, ya que el alcance es a un numero mayor de personas y por lo tanto
existe una mayor probabilidad de éxito. Sin embargo a partir del sexto afo
Fashion Kids iniciara un proceso de apertura de sucursales en los Valles de
Cumbaya y los Chillos, asi como en otros sectores de la ciudad en donde se
consideré que se pueda llegar al segmento A de un nivel socioeconémico mas
alto. Este segmento es mucho menor en cantidad de personas, sin embargo su
poder adquisitivo es mucho mas alto, por lo que para esas nuevas sucursales
se requeriran de instalaciones mas amplias y de la implementacion de otros

servicios de spa como aromaterapia, masajes, servicio a domicilio, entre otros.

Para captar la atencion del segmento elegido se utilizaran estrategias de
Marketing de Nicho, el cual busca enfocarse en un nicho que tal vez represente
un pequena parte de la poblacion, pero que tiene una necesidad insatisfecha y
puede ser potencialmente rentable. Para lograr que ese nicho sea rentable, es
necesario el trabajar por obtener la lealtad de esos clientes por medio de la
calidad que perciben de los servicios, de tal manera que se logre un
posicionamiento fuerte de la empresa y se evite la competencia dentro de un

océano rojo.

Marketing Marketing Marketing . .
. . . . Micromarketing
Indiferenciado Diferenciado Concentrado e
. . (individual)
(masivo) (segmentado) (nicho)

Figura 59. Tipo de Marketing
Tomado de: Kotler, P. y Armstrong, G., 2013
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4.1.3 Diferenciacion

La estrategia a utilizarse es la de diferenciacion, la cual consiste en distinguirse
de la competencia de alguna manera, para asi poder llegar al segmento
elegido. Actualmente existen tres competidores directos y varios sustitutos, por
lo que es imprescindible diferenciarse de ellos. Cuando se busca competir para
ser el mejor pero ofreciendo lo mismo que la competencia, los consumidores
van a tomar su decision de compra basandose unicamente en el precio.
Mientras que si se compite para ser el unico, los consumidores van a preferir el
servicio, debido a aquel factor que hace que el servicio sea percibido como
exclusivo. El objetivo de esta estrategia es fidelizar a los consumidores y por lo
tanto lograr una menor sensibilidad al precio, obteniendo asi una mayor
participacion de mercado. Revisar la Ventaja Competitiva de Fashion Kids en la

pagina 32.

En este caso, Fashion Kids se diferenciara de su competencia mediante los

siguientes factores:

e Servicio al cliente personalizado y uso de productos de alta calidad.

e Exclusivo disefio de imagen de la marca.

¢ Implementacion de estrategias mercadoldgicas creativas e interactivas
mediante el uso de medios digitales.

e Implementacién de la tecnologia como un medio de entretenimiento,
mediante el uso de monitores para proyectar peliculas mientras reciben
el servicio y un programa de cambio de look digital en el que los nifios
podran divertirse.

e Infraestructura segura, comoda y divertida y para los nifios.

e Personal calificado para ofrecer servicios de belleza y tratar con nifios al
mismo tiempo.

¢ Innovacion de los servicios y capacitacion constante del personal tanto
en el area de belleza como en el area de parvularia.

e Eventos y talleres que aporten a la educacion de padres e hijos con

respecto a la importancia del cuidado personal e higiene; ademas
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durante la realizacion de los servicios el personal brindara consejos de
cuidado personal.

e Se contara con una sala de espera y area de cafeteria para hacer mas
comoda la espera de los padres o acompafantes de los nifios, en donde

podran disfrutar de bocaditos.

La estrategia estara mayormente enfocada en llegar a los padres, puesto que a
pesar de que los nifos son los consumidores finales de estos servicios, los

padres son los que toman la decisién de compra.

4.1.4 Posicionamiento

En este caso el posicionamiento de Fashion Kids seria el de “Mas por lo
mismo”, en el cual el cliente percibe que recibe mas beneficios por el mismo
precio que pagaria a la competencia. Fashion Kids busca diferenciarse de su
competencia, ofreciendo un valor agregado en todos sus servicios, asi como
ofreciendo adicionales que lo posicionen como la mejor opcién de servicios de

cuidado personal para nifios en la ciudad de Quito.

4.2 MIX DE MARKETING

Para realizar el mix de marketing, se consideraron los ciclos por los que la
empresa pasara unicamente durante los primeros 5 afnos de funcionamiento del
negocio. El ciclo de introduccion seria de tres afos y el ciclo de crecimiento de

dos anos.

4.2.1 Producto

El producto es el bien o servicio que se oferta, en este caso al ser un conjunto
de servicios de cuidado personal, se trata de un producto intangible el cual se
ofrece de manera directa al cliente. Fashion Kids ofrecera un servicio
aumentado, lo que quiere decir que ademas de recibir el servicio tradicional de
belleza, los clientes van a percibir con su compra una excelente atencion,

recibiran bocaditos y en general viviran una experiencia unica comparada a lo
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que ofrece la competencia. El ofrecer un servicio aumentado hace la diferencia

al momento en el que el cliente toma su decision de compra.

Basico
Real
‘ Aumentado
0 (Fashion Kids)

Figura 60. Tipo de Servicio

Ademas se trata de un servicio de consumo, ya que el consumidor final lo
adquiere para su consumo propio. Dentro de dicha categoria el servicio seria
denominado como de especialidad, ya que los servicios de Fashion Kids tienen
caracteristicas distintas a las de su competencia, por lo que los consumidores
estarian dispuestos a hacer un esfuerzo especial de compra para adquirirlos.
Todos los servicios se desarrollaran dentro de un espacio pensado en la
comodidad y diversion de los mas pequefos y contara con personal altamente

capacitado para ofrecer un servicio de belleza de calidad.

En todos los servicios mencionados se ofrecera el valor agregado de la
asesoria de imagen, en la que mientras el nifio recibe el servicio se le ensefara
tips de cuidado personal. Con esto se busca que los nifios y sus padres
aprendan sobre la importancia del cuidado personal e higiene en la formacién
de la personalidad y autoestima. Ademas se utilizara la tecnologia como medio
de entretenimiento, asi como un area de juegos bien equipada con elementos
ludicos, entre otros. Revisar la descripcion detallada de los servicios en la

pagina 36.

e Ciclo de introduccion:
Durante el ciclo de introduccion Fashion Kids ofrecera servicios de cuidado

personal para nifios y nifas como cortes de cabello, peinados, manicure,
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pedicura, maquillaje para ocasiones especiales, maquillaje de fantasia y
mascarillas faciales. Ademas ofrecera servicios y productos complementarios
como las fiestas para nifias y la venta de accesorios. Para iniciar el negocio se
ofreceran servicios que el publico ya conoce y por lo tanto tiene apertura a
ellos, sin embargo en un futuro se planea implementar servicios de spa para

niRos una vez que la marca se encuentre posicionada.

e Ciclo de crecimiento:
Durante el ciclo de crecimiento se mantendran los mismos servicios del ciclo de
introduccién. Sin embargo, después de los primeros cinco afios de
funcionamiento se implementaran servicios de masajes, aromaterapia y
servicio a domicilio, ya que para ofrecer este tipo de servicios de spa para
ninos se necesita generar un alto nivel de confianza en los padres y contar con
instalaciones mas amplias, lo cual se podra lograr una vez que el negocio se
encuentre posicionado en el mercado. El objetivo es ofrecer todos los servicios
que puedan complementar el cuidado del bienestar, y asi de igual manera tener

mayores fuentes de ingresos.

Cartera de servicios:

Servicios
Fashion Kids
|
[ | | | | |
Manicure / Mascarillas i s
Cortes Peinados Magquillaje Fiestas
Pedicura faciales Qusiel
[ — | s | = R | N
— Nul'ms | NITOE | ‘ Nll"lD! ‘ —{ NITO.! | | Nlr‘m | DI;::,FE
: | : ! :
| Cabello largo ‘ Congelo l Natural ‘ ‘ De frutas ‘ | De fantasia |
[ laca | ‘
\M fijadora ‘ De chocolate ‘

_l Nifias —! Nifias ‘ —| NiTas ‘ —{ Nil"|‘|as | -—| Nil"";as ‘ — T:n::::v

i \
Cabello largo ‘ Formal | i Natural | ‘ De frutas ‘ ‘ De fantasia ‘
i i

] ) I \ ‘ |
L Cabello corto | Casual | ‘ Con disefio ‘ { De chocolate Ocasiones

especiales

Figura 61. Cartera de Servicios de Fashion Kids
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Paquetes de servicios:

A. Manicure natural + pedicura natural por $7,00 dolares

Manicure con disefio + pedicura natural por $10,00 dolares

Peinado casual + maquillaje de ocasion especial por $12,00 ddlares
Peinado formal + maquillaje de ocasion especial por $15,00 dolares
Corte cabello corto + peinado casual por $10,00 dolares

Corte cabello largo + peinado casual por $13,00 délares

G M mOoDOoOw

. Mascairilla facial + maquillaje de fantasia por $15

4.2.2 Precio

4.2.2.1 Politica de Precios

El precio es el valor que se le asigna a los bienes o servicios que se ofrecen y
que el cliente debe pagar para obtenerlos. En este caso para Fashion Kids, la
meta que se busca alcanzar con la asignacion de precios es el generar status
para la marca, asi como obtener un alto nivel de utilidades que permitan

recuperar la inversion realizada.

e Ciclo de introduccién:
Los clientes por lo general miden la relacion precio-calidad para adquirir un
bien o servicio, por lo que para el ciclo de introduccion se utilizara una
estrategia de precios basandose en la competencia, para de esa manera evitar
las guerras de precios y asi competir basandose en factores distintos. La
industria de actividades de belleza cuenta con una gran cantidad de
competidores y sustitutos, es por ello que el cliente puede tener una mayor
sensibilidad al precio a pesar del valor agregado que se le pueda ofrecer. Es
por eso que Fashion Kids debera utilizar otros factores para diferenciarse de su
competencia y llegar a posicionarse en la mente del consumidor, pero
utilizando precios similares a los de su competencia directa. En general la
gente acude a un centro de belleza por los resultados que obtiene, si los
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resultados son buenos y el cliente se siente satisfecho con el servicio, volvera

sin darle tanta importancia al precio.
e Ciclo de crecimiento:

De igual manera durante el ciclo de crecimiento se utilizara una estrategia de
precios basandose en la competencia de igual manera, sin embargo se
consideraran precios competitivos que cubran el valor agregado que se ofrece
en los servicios. El objetivo es el posicionar a la marca y atraer a aquella parte
del segmento que esta dispuesta y tiene el poder adquisitivo para adquirir los
servicios a dichos precios, a cambio de recibir un servicio con un valor
agregado mas alto. Fashion Kids busca mas que ofrecer servicios de belleza,
busca aportar a la educacién de nifios y padres sobre la importancia del
cuidado personal. Los precios de los servicios se mantendran durante los
primeros 5 afios, ya que si estos suben la empresa no sera competitiva debido

a la gran cantidad de sustitutos que existen en el mercado.

4.2.2.2 Elementos que influyen en el precio

1. Costo del servicio

Esto incluye el costo de la mano de obra y de los insumos que se utilizan para
realizar cada servicio. Sin embargo, en el caso de los servicios de belleza, la
mayoria de insumos en general se compran una sola vez hasta que se termina
la vida util del producto, que en general es de un aio o mas. Mientras que
ciertos insumos como fijador, shampoo, esmaltes, entre otros, se compran
aproximadamente una vez al mes, pero sus precios son relativamente bajos.
Ademas en los nifios no se utilizan tantos productos como en los adultos. Es
por este motivo que los precios de los servicios de belleza se basan en el
servicio al cliente, la infraestructura que se ofrece, el prestigio de la marca y el
costo de la mano de obra, mas que en el costo de los insumos que se
requieren para cada servicio como tal. Por este motivo se pueden encontrar

cortes de cabello de mujer que oscilan entre los $5 y $25 ddlares.
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Indudablemente se deben fijar precios que cubran los costos, sin embargo en
este caso los precios dependen del valor agregado que se ofrece y del status

que se quiere dar a la marca.
2. Precio de la competencia
De acuerdo a la investigacién en campo que se realizé a competidores directos

y sustitutos los precios de los servicios oscilan entre:

Tabla 9. Precios de la Competencia

Servicio Competencia Directa | Sustitutos
Cortes de Cabello $5- %10 $3-9%15

Peinados $8 -%12 $5 - %20
Manicure/ Pedicura $5-%7 $5-%10

Magquillaje $6 - $10 $5- %16
Mascarillas faciales $5 - $8 NA

Se debe tomar en cuenta que los precios de la competencia directa son
menores a los precios de los sustitutos, por lo que Fashion Kids debera buscar
un punto medio. Esta diferencia de precios se da porque los sustitutos tienen
precios un poco mas estandares para adultos y niflos, mientras que los

competidores directos manejan precios para nifios especificamente.

4.2.2.3 Determinacion de los precios

En este tipo de servicios de belleza los precios no son fijos ya que varian
dependiendo de las necesidades de los clientes. Por ejemplo, si el corte es
para cabello largo o corto, si el peinado es para nifio o nifia, si el manicure es
sencillo o si requiere un disefio especial en las ufas, entre otros. Sin embargo
en este caso se utilizaran precios promedio para asi poder calcular las ventas
aproximadas del negocio. Por tales motivos los factores que se han tomado en
cuenta para determinar los precios de los servicios de Fashion Kids son los
precios de la competencia, los precios de los sustitutos y la informacién que se
obtuvo en la investigacion de mercados con respecto a la disponibilidad de

pago por parte del segmento elegido.
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Tabla 10. Precios de los servicios de Fashion Kids

Servicios Precio Unidad
Cortes de Cabello $ 8,00 Unitario
Peinados $ 10,00 Unitario
Manicure $ 6,00 Unitario
Pedicura $ 5,00 Unitario
Mascarillas Faciales $ 5,00 Unitario
Maquillaje ocasiones especiales $ 5,00 Unitario
Maquillaje de Fantasia $ 12,00 Unitario
Fiesta Divas Spa Party $ 18,00 por nifia
Fiesta Princess Tea Party $ 18,00 por nifia

En este caso Fashion Kids ha decidido mantener sus precios fijos durante los
primeros 5 afos, para de esa manera ser competitivos y lograr posicionarse en

el mercado.

4.2.3 Distribucion o Plaza

La decoracion del local de Fashion Kids sera de acuerdo a los colores del logo
que son celeste y naranja. Cada estacién de peluqueria tendra un monitor al
frente, para que los niflos puedan disfrutar de una pelicula o video mientras
reciben el servicio, ademas siempre habra musica de ambiente acorde a los
gustos de los nifios para su entretenimiento. Mientras que para las fiestas
infantiles se adecuara una parte del area de juegos, se colocara una pantalla
junto con un set de karaoke, asi como sillas y una mesa para bocaditos. El area
de juegos contara con cuentos, pelotas, legos, resbaladeras, pistas de carros,
un futbolin, una casa de juegos, entre otros; el objetivo es ofrecer una
experiencia unica y divertida para los nifos. Por otro lado el personal utilizara
un uniforme que consta de unas mallas, un tutu de bailarina color naranja y una
camiseta color blanca con el logo bordado al lado superior izquierdo, asi como

una peluca y maquillaje de fantasia para llamar la atencion de los nifios.

Todo esto se complementara para poder brindar un servicio de calidad y

personalizado. Mientras los padres y sus hijos esperan a ser atendidos ellos
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podran disfrutar de los bocaditos que se les ofrecera, como algodén de azucar,
mini hot dogs, mini hamburguesas, entre otros. Mientras que en los dias de
mayor afluencia de personas, debido a la alianza estratégica con “Creaciones
Imperio, una persona disfrazada de princesa o superhéroe llegara al local de
Fashion Kids a tomarse fotos con los nifios y compartir un momento divertido
junto a ellos. Finalmente para brindar un servicio completo, los padres recibiran
recuerdos de la visita como diplomas, fotos o material promocional; ademas de
que recibiran consejos de cuidado personal y podran ser participes de los

eventos de escuela para padres e hijos.

e Ciclo de introduccién:
Fashion Kids estara localizado en la calle Luxemburgo y Portugal, en la zona
de la Republica del Salvador. En esta zona existe una gran afluencia de
personas debido a las oficinas y viviendas que se encuentran en el sector, por
lo que el sector es reconocido por ser una zona comercial y bastante exclusiva

de la ciudad de Quito.

e Ciclo de crecimiento:
Por motivos de presupuesto y para tener el tiempo suficiente para posicionar la
marca en el mercado, durante los primeros 5 afos Fashion Kids funcionara en
el mismo local mencionado en el ciclo de introduccion. Unicamente en caso de
requerir mas espacio se buscara un local mas grande en la misma zona. A
partir del quinto afio se ofrecera la oportunidad de franquicias, de esa manera
el negocio podra seguir creciendo sin necesidad de realizar una inversion
directa. Mientras que a partir del sexto afo se considerara la apertura de dos
nuevos locales, uno en el valle de Cumbaya y otro en la zona de la Gonzalez

Suarez.



Figura 62. Instalaciones de Fashion Kids
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4.2.4 Promocion y Publicidad

4.2.4.1 Nombre
Fashion Kids C. Ltda.

4.2.4.2 Logo:

fashionkids

Figura 63. Logo del negocio

4.2.4.3 Estrategias de publicidad y promocion

De acuerdo al estudio de mercado realizado, los medios de difusion mas
aceptados por el segmento elegido son los medios digitales. Para ello se
realizara una mezcla promocional tanto en el ciclo de introduccion como en el

ciclo de crecimiento del negocio, dicha mezcla se detalla a continuacion.

1. Publicidad:

e Implementacién de una pagina web, en donde el cliente encontrara
informacion sobre los servicios que se ofrecen, tips y consejos de
cuidado personal, fotografias de las instalaciones y servicios, informacion
de contacto para realizar citas o pedir informacién, y acceso al blog de
padres en donde podra enviar sus consultas o comentarios. Ademas
existira una opcidn para registrarse como wusuario y asi obtener
descuentos y promociones; esto sera util para poder crear una base de
datos de los clientes y asi poder enviar boletines e informacion

importante a sus correos.
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Creacion de cuentas de Fashion Kids en las redes sociales de Facebook,
Twitter e Instagram. En estos medios se publicaran fotos de las
instalaciones y los servicios, se compartiran tips de cuidado personal
para nifios, se notificara sobre promociones y se realizara invitaciones a
eventos y talleres. El objetivo es utilizar los medios que las personas
revisan constantemente y asi poder mantenerlos al tanto de los servicios

que se ofrecen, ademas de que estos medios de difusion no tienen costo.

A partir del primer afo, se pondra un anuncio en la pagina web
quitobebes.com, ya que es una pagina en donde las madres de la ciudad
de Quito buscan servicios, productos, cursos vacacionales o simplemente
informacion sobre algun tema en especifico para sus hijos; por lo tanto
seria una buena oportunidad para Fashion Kids aparecer en esta pagina
para darse a conocer. Adicionalmente, la administradora de la pagina
web, asegura que existen varios padres que han consultado por un
centro en donde puedan sus hijos recibir servicios de cuidado personal,

por lo que ella considera que el negocio que se propone es oportuno.

Uso de volantes de manera dirigida (2000 volantes) en la Republica del
Salvador, Naciones Unidas y Shyris, previo a la apertura de Fashion Kids
para crear expectativa y generar interés en los posibles consumidores.
Esto se realizara por cuatro dias con una cantidad de 500 volantes

diarios.

Alianzas estratégicas con instituciones educativas, centros de cuidado
infantil, centros de estimulacién temprana y empresas que venden
productos para nifios, para asi promover los servicios que Fashion Kids
ofrece. Esto se puede lograr mediante la oferta de espacios gratuitos en
la pagina web, publicidad dentro del local, paquetes de servicios
especiales, entre otros beneficios para estas instituciones. El objetivo de
estas alianzas sera una captacion mayor del segmento elegido. Por
ejemplo, se puede realizar una alianza con la tienda de disfraces

“Creaciones Imperio”, en donde se negociara un precio especial de
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alquiler de trajes, a cambio de hacer publicidad de sus productos de
manera gratuita en las fiestas infantiles. Esta alianza sera util para que
una persona vestida de algun personaje infantil acuda a Fashion Kids a
tomarse fotos con los nifios; esto se realizara de manera ocasional en los

dias de mayor movimiento.

2. Venta Personal:
El personal de Fashion Kids sera amable, paciente, cordial y sobre todo
siempre atendera al cliente con una sonrisa. Su uniforme constara de unas
mallas de color, un tutu de bailarina color naranja y una camiseta color
blanca con el logo bordado al lado superior izquierdo, asi como una peluca
y maquillaje de fantasia. El objetivo de que el personal utilice un uniforme
llamativo, es para lograr captar la atencién de los nifios y sobre todo el crear

un ambiente divertido.
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Figura 64. Ejemplo apariencia del personal

3. Relaciones Publicas:

e Escuela para padres e hijos una vez al afio, en donde se ensefara la
importancia del cuidado personal y el como puede afectar la vida y el
desarrollo de los nifios. Para esto se contara con la presencia de
expertos y se utilizaran medios didacticos para llamar la atencion de los

nifos. Esto se realizara unicamente una vez al afio previa inscripcién de
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los padres, ya que el evento representa un costo y si se realiza

continuamente la concurrencia no va a ser muy alta.

Participacion de Fashion Kids en la feria Expo Kids que se realiza cada
afio en Cemexpo, para promocionar y dar a conocer los servicios de
cuidado personal para nifios y asi ganar participacion de mercado. Esta
feria dura 4 dias (jueves a domingo) y a ella asisten instituciones
educativas y personas particulares, por lo que hay una concurrencia de
nifios bastante alta. Las dimensiones del stand serian de 85m? y se
realizarian demostraciones de algunos de los servicios de manera

gratuita.

Se crearan boletines digitales mediante la pagina de Mailchimp, los
cuales se enviaran via email a los clientes para asi poder mantenerlos al

dia con respecto a nuevos servicios, promociones y eventos.

4. Promocion de Ventas:

Se ofreceran descuentos y promociones ocasionales en los dias de
menor demanda, considerando que Fashion Kids funciona en un horario

de atencién de miércoles a domingo.

a. El segundo corte a mitad de precio los dias miércoles
b. 2x1 en manicure o pedicura los dias jueves

c. 10% de descuento en peinados los dias viernes

Uso de material promocional como pulseras, llaveros, tazas, entre otros
con la marca de la empresa para entregar como regalo a clientes

frecuentes.

Oferta de tarjetas de regalo con un monto especifico elegido por el
cliente, para que el dar un regalo sea mucho mas simple y divertido. La
tarjeta podra ser utilizada dentro un tiempo de 1 afio a partir de la compra



95

y podran acceder a los servicios cubiertos dentro del monto de la tarjeta.

5. Marketing Directo:

e Se enviaran tarjetas de cumpleanos al domicilio de los nifios, la tarjeta
tendra el nombre del nifio escrito y le invitara a asistir a Fashion Kids

para recibir un servicio gratuito por esa fecha tan especial.

Tabla 11. Presupuesto de promocion y publicidad

Ciclo Introduccion Ciclo Crecimiento
2015 2016 2017 2018 2019

Descripcion

Anuncio quitobebes.com $112 | $116 | $120 $125 $ 129

Pagina web $ 448 $0 $0 $0 $0
Material promocional $0 $168 | $174 $ 180 $ 187
Entrega de volantes $112 $0 $0 $0 $0

Participacion en Expo Kids $0 $0 $0 $2.000 | $2.072

Talleres y capacitaciones $300 | $311 | $322 $ 334 $ 346

TOTAL $972 | $595 | $616 | $2.638 | $2.733

Los precios han sido obtenidos mediante cotizaciones y su aumento anual esta

basado en la inflacion del Ecuador (Revisar cotizaciones en Anexo 5).

4.3 TACTICA DE VENTAS

En este caso se aplicaran ventas directas, puesto que el cliente acudira a

Fashion Kids a recibir un servicio cuando lo necesite, mas no se contara con un
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equipo de ventas. En este tipo de negocios las ventas se generan por la

publicidad que se implemente y el reconocimiento de la marca.

4.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

e Para asegurar que Fashion Kids ofrezca servicios de calidad, se realizaran
capacitaciones constantes al personal, asegurando asi innovacion en los
servicios y sobre todo una atencidn personalizada. Ademas con esto se
busca certificar que el personal cuenta con el conocimiento para brindar
servicios de belleza a niflos. En el primer afno recibiran capacitaciones
cada 6 meses, y a partir del segundo ano recibiran una capacitacién anual.

e Se utilizaran productos de alta calidad de proveedores como Montero, para
asi asegurar el bienestar de los consumidores y que asi puedan percibir
que la relacion precio-calidad es positiva.

e La atencidn sera completamente personalizada, por lo cual se ira creando
un perfil de cada consumidor conforme visiten Fashion Kids, para asi
conocer sus gustos y poder servirles de manera que se sientan parte de
una familia; el objetivo es crear un vinculo emocional con la marca a largo
plazo.

e Se implementara un servicio de post-venta mediante encuestas de
satisfaccion a los clientes, la cual se enviara via correo electrénico, para
asi poder confirmar si el servicio es el adecuado y si se esta cumpliendo
con las expectativas de los clientes. Para esto se utilizara la base de datos
que se creara conforme los clientes acudan a los servicios y también con
aquellos que se registren en la pagina web.

e Se implementara un buzén de quejas y sugerencias, el cual estara ubicado
junto a la caja, para asi poder atender problemas o mejorar el servicio con
la mayor brevedad posible de acuerdo a los comentarios recibidos.

e En caso de que el cliente no se encuentre satisfecho con el servicio, se le
dara la opcién de optar por un servicio totalmente gratis, se le realizara un
descuento, o0 en caso de que se compruebe que el servicio no fue

realizado apropiadamente el cliente no pagara por dicho servicio.
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5. CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Para poder implementar una estrategia de operaciones es necesario primero
identificar las caracteristicas y parametros de los servicios que Fashion Kids
ofrecera a sus clientes. Todos los servicios que se ofreceran seran realizados
por el personal de Fashion Kids de manera directa y personalizada dentro de
sus instalaciones, por lo que no se utilizaran los servicios de terceros en ningun
proceso. Basandose en lo que la empresa busca transmitir a sus clientes, la

estrategia de operaciones estara enfocada en las siguientes caracteristicas:

e Calidad: utilizando productos de primera calidad en todos los servicios
que se ofertan, brindando asi una relaciéon precio-calidad positiva.

e Servicio: mediante la contratacion de personal calificado, el cual
participara en constantes capacitaciones tanto de belleza como de
parvularia.

e Innovacion: buscar nuevas tecnologias, técnicas, productos vy
tendencias que puedan ser implementados en el campo de la belleza
infantil, y asi ofrecer servicios de vanguardia.

e Educacién: el objetivo de Fashion Kids va mas alla de ofrecer servicios
de belleza, lo que busca es educar a padres e hijos sobre la importancia
del cuidado personal. Es por ello que se ofreceran eventos y talleres para
padres e hijos, ademas se brindaran consejos de cuidado personal
durante la realizacién de los servicios y por medio de su publicidad.

e Entretenimiento: se implementara todo lo necesario para cubrir las
necesidades de entretenimiento de los mas pequefios, de manera que
Fashion Kids sea considerado como un lugar de encuentro para nifios,
donde pueden hacer nuevos amigos y divertirse mientras aprenden a

cuidar de su imagen.
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El proveedor de los insumos de belleza sera la empresa INSUMOS
PROFESIONALES INSUPROF CIA. LTDA. (Almacenes Montero). Se ha
seleccionado a Montero como el principal proveedor de insumos de belleza,
debido a que ofrecen una gran variedad de productos, sus productos son de
alta calidad, sus tiempos de entrega son competitivos y sobre todo porque
poseen varias sucursales en la ciudad de Quito, y por lo tanto si una sucursal
no posee el producto lo pueden conseguir rapidamente en otra sucursal.
Ademas al realizar una compra grande con un mismo proveedor se puede
acceder a descuentos y llegar a un acuerdo de compra. En el Ecuador existen
varios proveedores de insumos y productos de belleza, por lo tanto si en un
futuro los precios de Montero ya no son competitivos se puede utilizar a otros
proveedores como Importadora Egas, Importadora Manrique, entre otras. A
continuacion se pueden observar los precios de los insumos y mobiliario de

belleza necesarios para arrancar el negocio.

Tabla 12. Costos de insumos y equipos de belleza

Tipo de insumo o mobiliario C?St? Cantidad Costo Tiempo

unitario total entrega

Lava cabezas pequefio $ 469,64 1 $ 469,64 3 dias
Mueble asistente peluqueria $ 58,68 2 $ 117,36 Inmediata
Secadora Montero $ 61,61 3 $ 184,83 Inmediata

Sillén peluqueria nifio $ 145,54 3 $ 436,62 3 dias
Tijera A60-6 $ 50,54 3 $ 151,62 Inmediata
Tijera 5.5 $21,68 3 $ 65,04 Inmediata
Maquina cortar cabello $ 57,18 3 $171,54 Inmediata
Estuche peinillas (8) $ 6,49 3 $ 19,47 Inmediata
Cepillo térmico pequefio $10,14 3 $ 30,42 Inmediata
Cepillo térmico mediano $9,79 3 $ 29,37 Inmediata
Cepillo térmico grande $11,88 3 $ 35,64 Inmediata
mascarilla facial $ 5,41 1 $ 5,41 Inmediata
algodon 500 g $ 4,56 1 $ 4,56 Inmediata
Lima manicure $0,70 2 $1,40 Inmediata
esmaltes colores $1,87 20 $ 37,40 Inmediata
quita esmalte $3,15 1 $3,15 Inmediata
crema manicure profesional $ 5,20 1 $ 5,20 Inmediata
corta ufias $1,49 2 $ 2,98 Inmediata
esterilizador de peluqueria $ 140,04 1 $ 140,04 Inmediata
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Gel de cabello $ 5,93 2 $ 11,86 Inmediata
Laca fijadora $ 6,53 2 $ 13,06 Inmediata
shampoo concentrado $16,10 1 $16,10 Inmediata
rinse tratamiento $14,79 1 $14,79 Inmediata
pinzas cabello $1,22 12 $ 14,64 Inmediata
brochas maquillaje 5 piezas $2,19 2 $4,38 Inmediata
17 tonos sombras $ 9,07 1 $ 9,07 Inmediata
rizador de cabello $40,17 3 $ 120,51 Inmediata
plancha de cabello $ 66,96 3 $ 200,88 Inmediata
pocillo manicure $2,57 2 $5,14 Inmediata
brillos labiales $1,75 5 $8,75 Inmediata
rubor varios tonos $ 2,88 3 $ 8,64 Inmediata
rizador de pestarias $2,36 1 $2,36 Inmediata
maquillaje fantasia $1,55 12 $ 18,60 Inmediata
capa peluqueria $ 5,00 6 $ 30,00 Inmediata
invisibles profesionales cajas $1,03 2 $ 2,06 Inmediata
SUBTOTAL $ 2.392,53

(Revisar cotizacion completa en el Anexo 4).

5.2 CICLO DE OPERACIONES

El proceso operativo de Fashion Kids, se manejara de la siguiente manera en

cuanto a tiempos de entrega de sus servicios:

Tabla 13. Tiempo estimado de entrega de servicios

Servicio

Duracion

Corte de cabello nifo

10 minutos

Corte de cabello nifa

15 minutos

Peinado nifio

10 minutos

Peinado nifia

20 minutos

10 minutos

Manicure o pedicura nifio

Manicure nifa o pedicura nina

15 minutos

Mascarillas faciales

15 minutos

Maquillaje ocasién especial

15 minutos

Maquillaje de fantasia

15 minutos

Fiesta infantil nifas

4 horas

Nota: en este analisis solo se contempla el tiempo que tarda el servicio como
tal, sin embargo la visita de cada cliente puede tardar mas tiempo.
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Los servicios de Fashion Kids se ofreceran de miércoles a domingo en un
horario de 10:00 am a 19:00 pm. Se ha decidido no abrir los dias lunes y
martes, ya que son dias de ventas bajas en los centros de belleza en general.
Los dias lunes y martes suelen ser los dias mas ocupados de la semana, por lo
que los padres no cuentan con el tiempo para llevar a sus hijos a estos
servicios, y por lo tanto las ventas seran aun mas bajas que en un centro de
belleza regular. Por lo tanto, no compensaria pagar al personal por trabajar
esos dias. Ademas si se decidiera abrir los siete dias a la semana se deberia
contratar mas personal para poder organizar horarios rotativos, sin embargo al

tener dias de ventas casi nulas, se estaria incurriendo en un gasto innecesario.

5.2.1 Capacidad Instalada

La capacidad instalada fue calculada en base a los resultados de la encuesta
realizada a los padres, de la cual se obtuvo los porcentajes de los servicios que
se utilizarian mas. Por ejemplo los cortes de cabello es el servicio que mas se
utilizaria, por lo tanto cada estilista utilizaria aproximadamente el 58,10% de su

tiempo en realizar cortes de cabello.

Tabla 14. Capacidad Instalada de Fashion Kids
% Capacidad

. . . . , Total Total Total
Tiempo estimado servicios | total al dia g L . .
por servicio mas (2 nln(a; nln? serlv:jc’los
utilizados | estilistas) pordia | pordia aldia
Corte cabello
nifo 10
0,
Corte cabello ” 58,10% 558 26 17 43
nina
Peinado nifo 10
- — 24.50% 235 8 7 15
Peinado nifa 20
Manicure nifio 10
; = 7,30% 70 3 2 5
Manicure nifia 15
Pedicura nifio 10
3,009 29 1 1 2
Pedicura nifia 15 ,00%
Mascarillaso | 45 | 7 400, 68 3 1 5
maquillajes
TOTAL 100% 960 42 28 70

Nota: observar el desglose del calculo de capacidad instalada en el Anexo 11
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Cada estilista tiene al dia 480 minutos para realizar su trabajo, en este caso al
ser dos estilistas en total serian 960 minutos. El total de minutos se dividié de
acuerdo al porcentaje de los servicios mas utilizados, para posteriormente
dividir los minutos que se destinaran a cada servicio para un 70% para los
servicios de nifias y un 30% para los servicios de nifios. Con esto se obtuvo la
cantidad total de 70 servicios que Fashion Kids esta en capacidad de ofrecer al

dia.

5.2.2 Flujograma

El proceso a seguir para los servicios que se ofreceran sera de la siguiente

manera:

5.2.2.1 Proceso General

l Se solicitan los
Servicios en caja.
INICIO Solicitud de Recepeion Durante el tiempo
insumos a los |—» de _ 4| deespera el nifio

proveedores NSUMOS puede pasar al

area de juegos

¥

Ejecucion de los

servicios de
belleza requeridos
Servicio post venta Pago en caja por Durante fodos los

FIN - mediante encuestas y los serviciosy | Servicios se
correos electronicos | productos b ensefian tips de
adquiridos cuidado personal

a los nifios

Figura 65. Flujograma de Proceso General

Para todos los servicios se aplicara la politica de servicio al cliente y garantia,
en la que si el cliente no se encuentra satisfecho con el servicio, se le dara la

opcion de optar por un servicio totalmente gratis, se le realizara un descuento,
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o en caso de que se compruebe que el servicio no fue realizado

apropiadamente el cliente no pagara por dicho servicio.

5.2.2.2 Proceso de Compra

A continuacion se explica el proceso de compra del servicio de cortes de
cabello, puesto que de acuerdo a la investigacion de mercados seria el servicio

que se utilizaria con mayor frecuencia.

¥
INICIO Solicitud de los Werificacidn de Decision
senvicios porparte || preciosdelos |—— de
de los clientes servicios compra
Durante el corte de
gj cabello el nifio I
v ds s eccion de una
- recibira fips sobre - i
Se toma una fotoldel ¢Se trata del c6mo peinarse y pelicula o video a
nifio y se hace la primer corfe de c6mo cuidar de su ser visto durante
entrega junto con un cabello que se cabello el servicio
diploma de primer realiza al nifio o
corte y un mechdn de nifia? i
cabello —T
. Si el nifio desea,
No Ejecucion del se toma una foto
cc?rlte ;i"e t4 bﬁ”':' para realizar un
€l nine o nina cambio de look
virtual divertido
¥ ¥ Padres pasan a l
Fjecucion del la sala de Se ofrece
- bocaditos y
FIN ago respectivo Ssperay los e :
pag en cap'a nifios al area de bebidas a los
J juegos nifios y padres
Figura 66. Flujograma de Proceso de Compra
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5.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS

Los servicios que se ofreceran requieren principalmente de los insumos
mencionados en el punto 5.1, por lo tanto no se necesita de maquinaria o
equipos de produccion. Sin embargo es necesaria la implementaciéon de
mobiliario, juguetes y equipos tecnoldgicos para el correcto funcionamiento del

negocio, de acuerdo a la propuesta de valor que se busca ofrecer (Revisar

cotizaciones completas en el Anexo 6).

Tabla 15. Requerimiento de equipos

Descripcion Pr'ecl_o Cantidad Total
unitario
CPU, monitor, mouse y teclado $ 387,99 1 $ 387,99
Camara de fotos $ 109,00 1 $ 109,00
Wireless Router $ 23,00 1 $ 23,00
Monitores para estaciones 17" $ 106,00 3 $ 318,00
Teléfono Oficina $ 29,99 1 $ 29,99
Equipo de Sonido $ 149,99 1 $ 149,99
Impresora de fotos $ 150,00 1 $ 150,00
Torre lavadora secadora $ 1.450,00 1 $ 1.450,00
Dispensador agua caliente, fria y tibia $ 194,00 1 $ 194,00
Television LED 32" $ 399,99 1 $ 399,99
Set Karaoke $ 265,00 1 $ 265,00
SUBTOTAL $ 3.476,96
Tabla 16. Requerimiento de mobiliario
Descripcion Pr_ec|_o Cantidad Total
unitario
Sillones sala de espera $1.435,67 1 $1.435,67
Puff suave redondos $ 29,00 4 $ 116,00
Mueble recepcion $ 200,00 1 $ 200,00
Silla recepcién $ 47,99 1 $ 47,99
Mesa para estacion cafeteria $92,00 1 $92,00
Meson para estaciones peluqueria $ 32,76 3 $ 98,28
Mesa manicure y pedicura $ 40,40 1 $ 40,40
Silla manicure y pedicura $ 37,00 2 $ 74,00
Mesa tratamientos faciales $ 51,60 1 $ 51,60
Silla tratamientos faciales $ 37,00 1 $ 37,00
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Espejos | $55,00 4 $ 220,00
SUBTOTAL $2.412,94
Tabla 17. Requerimiento de juguetes
Tipo de Insumo ucrzr?tztrci’o Cantidad | Costo total
Mesa Para Rayar + 4 Sillas $78,48 1 $ 78,48
Cuadernos De Pintar $1,42 15 $21,30
Cuentos Infantiles $1,33 15 $ 19,95
Rompecabezas $ 3,05 10 $ 30,50
Volqueta Y Carros Gigantes $9,10 4 $ 36,40
Pista De Carros $ 29,01 2 $ 58,02
Crayones Clasicos X64 $ 6,05 2 $12,10
Set Tazas Platos X4 $ 1,67 4 $ 6,68
Mufiecos Nifias $6,78 8 $ 54,24
Juego Jenga Original $ 26,22 1 $ 26,22
Pelota Mediana $235 10 $ 23,50
Xil6fono Clasico $ 19,37 2 $ 38,74
Juego De Bloques $ 14,63 4 $ 58,52
Fomica Letras $22,05 2 $44,10
Juego Quien Es Quien Avengers $9,73 4 $ 38,92
Juego Quien Es Quien Violeta $9,73 4 $ 38,92
Casa De Juegos C/Resbaladera $ 651,06 1 $ 651,06
Mesa De Futbolin $ 145,26 1 $ 145,26
SUBTOTAL $ 1.382,91

5.4 INSTALACIONES

Fashion Kids cuenta con 120m? de construccion, dos parqueaderos exclusivos,
parqueaderos de zona azul en el exterior, dos bafios y una bodega. La
distribucion se realizara de la siguiente manera:

1. Planta Baja
e Tres estaciones de peluqueria
e Area de lavado de cabello

e Dos banos
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e Sala de espera con area de cafeteria
e Counter de recepcion

e Area de complementos y accesorios (en la pared)

2. Segundo Piso
¢ Una estacion para manicure y pedicura
¢ Una estacion para mascarillas y maquillaje
e Area de juegos
¢ Una bodega para insumos
e Se adecuara el area de juegos para las fiestas infantiles cuando sea

requerido

5

MREA
CAFETERIA

[]

BALA DE EZPERA

I

————Ir

AREA

COUNTER DE PELUGUERIA

RECERCION

MREA DE JUEGOS

L ]

acceso
PLANTA BAJA PRIMERA PLANTA

Figura 67. Plano de las instalaciones de Fashion Kids
Nota: plano elaborado por arquitecta Katherine Villacis
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5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FisicO

Fashion Kids estara localizado en las calles Luxemburgo y Portugal, al norte de
la ciudad de Quito. Este sector es bastante comercial debido a las numerosas
oficinas y residencias que ahi se encuentran, ademas es una zona exclusiva en
la que existe una alta afluencia de personas tanto entre semana como fines de
semana. La localizacién de Fashion Kids es favorable también ya que se
encuentra ubicada muy cerca de lugares a los que el segmento elegido acude
frecuentemente, como el Quicentro Shopping, Centro Comercial IAaquito,

Centro Comercial el Jardin, Megamaxi y Supercines.

Colegio Municipal =
Sebastian de Benalcazar EP PETROECUADOR

E, e Gaspar Car | Western

5. Hotel Dann Carlton Quito (=

Salemo

o &

Figura 68. Localizacién gedgréfica de Féshion Kids
Tomado de: Google maps, 2014

Adicionalmente, el local estara ubicado a unos 10 minutos aproximadamente
del proveedor de insumos, Almacenes Montero, el cual se encuentra en la
Avenida 6 de Diciembre y Gonzalo Serrano, lo que sera de mucha ventaja con
respecto al tiempo de entrega. Por otro lado, considerando los aspectos
negativos del sector, se podria decir que entre semana existe bastante trafico
debido a que se trata de un sector altamente comercial. Sin embargo, existen
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varios puntos positivos que aportan a que Fashion Kids se encuentre en una

zona privilegiada de la ciudad de Quito.

5.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

En este aspecto Fashion Kids contara con una bodega de aproximadamente
4m?, en donde se almacenaran los insumos de belleza de manera que se

pueda mantener un stock para poder cubrir las necesidades de los clientes.

Se utilizara el sistema de valoracion de inventario FIFO (First in, first out), en la
cual la primera existencia de inventario que entra es la primera que debe salir.
En este caso al tratarse de productos cosméticos, los cuales tienen fecha de
caducidad, es importante utilizar este método y asi evitar el deterioro o

expiracion de los mismos (Revisar manejo de inventario en Anexo 13).

5.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

En cuanto a los aspectos regulatorios para la apertura de un centro de belleza,

se deben seguir los siguientes pasos:

1. Reservar el nombre

Esto se realiza en la pagina web de la Superintendencia de Companias con el
fin de confirmar que no exista otra empresa con el mismo nombre. Una vez que
se realiza la solicitud, el usuario recibira un email con la aprobacion o rechazo

de la misma (Superintendencia de Compaiiias, s.f.).

2. Seguir los pasos para la conformaciéon de una Compaiia Limitada

e Elaborar los estatutos del contrato en el que se basara la sociedad.

e Abrir una cuenta de integracion de capital, para la compania limitada el
valor de apertura minimo es de $400.

e Elevar la escritura publica en una notaria, para ello se necesita la reserva
del nombre de la empresa, el certificado de la cuenta de integracién y la

minuta de estatutos.
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e Publicar en un diario de circulacion nacional la resolucion aprobatoria de la
escritura.

e Inscribir la compania en el Registro Mercantil.

e Designar al representante legal e inscribir el nombramiento en el registro

mercantil (Cuida tu futuro, s.f.).

3. Obtener la patente municipal
La patente se registra en el municipio del canton donde se ejercera la actividad

econdmica, por lo tanto en este caso seria en el Municipio de Quito.

Requisitos:
e Formulario de inscripcion de patente.
e Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.
e Copia de la cédula de identidad y certificado de votacién de la ultima
eleccion del representante legal.
e Copia del RUC en el caso que lo posea.
e Correo electrénico personal y numero telefénico del representante legal.
e Copia de Escritura de Constitucion.

e Copia del nombramiento vigente del representante legal.

Para obtener la patente por primera vez se debe acudir a las Administraciones
Zonales con todos los requisitos, en donde se recibe la clave para poder
realizar la declaracion via web del tributo y pagarlo en las instituciones

financieras que mantienen convenio con el Municipio (Municipio de Quito, s.f.).

4. Obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

“Es un numero de identificacién para todas las personas naturales o juridicas
que realicen alguna actividad econémica en el Ecuador, en forma permanente
u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deban

pagar impuestos” (Servicio de Rentas Internas, s.f.).



109

Es obligatorio obtener el RUC de la empresa maximo hasta 30 dias después de

iniciada la operacion y no tiene costo alguno. Este tramite se realiza en las

oficinas del Servicio de Rentas Internas adjuntando los siguientes documentos:

Formulario 01Ay 01B.

Escrituras de constitucion y nombramiento del representante legal.
Original y copia de la cédula del Representante Legal.

Presentar el original y copia del certificado de votacién del ultimo
proceso electoral del Representante Legal.

Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del
domicilio fiscal, como una planilla de servicio basico (Servicio de Rentas

Internas, s.f.).

5. Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades

Econémicas — LUAE

Es el documento habilitante para el ejercicio de cualquier actividad econémica

dentro del Distrito Metropolitano de Quito, integra diferentes autorizaciones

administrativas tales como: Uso y Ocupacion de Suelo (ICUS), Sanidad,

Prevencion de Incendios, Publicidad Exterior, Ambiental, Turismo, entre otros.

Requisitos:

Formulario unico de Solicitud, debidamente llenado y suscrito por el
titular del RUC o representante legal.

Copia de RUC actualizado.

Copia de Cédula de Ciudadania y Papeleta de Votacion de las ultimas
elecciones (Persona natural o Representante legal).

Autorizacion del duefio del local para poder colocar el rétulo.

Copia de escritura de constitucién de la empresa.

Copia del nombramiento del representante legal.

Original de la declaracion del 1.5 X mil sobre los activos totales del afio

inmediato anterior en caso de que los tenga (Municipio de Quito, s.f.).
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6. Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos de Quito (Tipo C

para salas de belleza)

Es necesario para certificar que todas las instalaciones del local son

seguras y aptas para operar sin riesgos para los clientes, el personal o el

sector.

Requisitos:

Solicitud de Inspeccién del local.

Informe favorable de la inspeccion.

Copia del RUC (Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de
Quito, s.f.).

7. Permiso de Funcionamiento emitido por el Ministerio de Salud

Debido a que Fashion Kids ofrece servicios que utiliza productos que estan en

contacto con seres humanos, es necesario obtener un permiso de

funcionamiento otorgado por la Direccion Provincial de Salud de Pichincha.

Los requisitos para obtener dicho permiso de funcionamiento para un salon de

belleza o peluqueria son los siguientes:

Solicitud para permiso de funcionamiento.

Copia del RUC actualizado.

Croquis con referencias de ubicacion del establecimiento.

Copia de la escritura de Constitucion.

Copia de la Cédula de Ciudadania y papeleta de votacion del
representante legal.

Copia certificada o notariada de nombramiento del Representante Legal.
Copia de los certificados de salud ocupacional del personal emitidos por
los centros de salud del Ministerio.

Copia del Permiso del Cuerpo Bomberos y de la Licencia Unica de
Actividades Econdmicas LUAE (Ministerio de Salud Publica, s.f.).
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8. Numero Patronal IESS

A través de la pagina web del IESS se realiza lo siguiente:
e Actualizacion de Datos del Registro Patronal.
e Escoge sector al que pertenece (Privado, Publico y Doméstico).
e Digita numero del RUC

e Selecciona tipo de empleador.

Mientras que en las oficinas de Historia Laboral se entregan los siguientes

documentos:

e Solicitud de entrega de clave.

e Copia del RUC.

e Copia de cédula de identidad del representante legal.

e Copia de la papeletas de votacion de las ultimas elecciones del
representante legal.

e Copia de pago de teléfono o luz (Instituto Ecuatoriano de Seguridad

Social, s.f.).
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6. CAPITULO VI: EQUIPO GERENCIAL

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1.1 Organigrama

Durante la implementacién del negocio se utilizard una estructura funcional
simple, ya que al tratarse de un solo local no se necesita de muchas areas. Por
tal motivo, en un principio los servicios de contabilidad y limpieza seran
contratados de manera externa. Sin embargo, cuando el negocio crezca y se
inauguren nuevas sucursales sera necesaria la creacion de las areas de

Recursos Humanos, Contabilidad y Marketing.

Junta Directiva

Administrador

Personal Operativo Personal Externo

|

Profesional en estética Servic
integral (2 personas) ervicio
Limpieza Contador

Figura 69. Estructura Organizacional

La junta directiva estara conformada por dos socios no remunerados, los
cuales aportaran con el capital para arrancar el negocio. La junta se encargara
de supervisar las labores del administrador y de verificar que los procesos de la

empresa sean los correctos, de tal manera que las ganancias de Fashion Kids
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se maximicen. Revisar una explicacion mas detallada de los socios en la

pagina 151.

6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

6.2.1 Descripcion de funciones

El personal necesario para que Fashion Kids pueda operar correctamente

durante el primer afio son los siguientes:

1) Administracion

Titulo del Cargo: Administrador

Numero de personas a contratar: 1

Horario de Trabajo: tiempo completo (miércoles a domingo, 10:00 am a
19:00 pm)

Misién del puesto:

Gestionar una conexion entre toda la empresa y velar por su
buen funcionamiento.

Modelar el ambiente de trabajo, comunicando la vision, mision y
cultura organizacional de la empresa.

Participar activamente en el desarrollo del personal y supervisar

las operaciones.

Funciones:

Elabora informes mensuales para la junta directiva.

Encargado de atencion al cliente tanto en caja como en todo el
proceso del servicio.

Supervisa el trabajo de todo el personal.

Maneja al personal en cuanto a permisos, faltas, horarios, entre
otros.

Realiza la ndbmina del personal de manera mensual.

Negocia con clientes y proveedores.

Realiza pedidos de insumos y suministros para el negocio.

Controla el uso del inventario de insumos.
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- Vela por todos los activos fijos del negocio.
o Competencias:

- Liderazgo y manejo del personal

- Facilidad para tomar decisiones

- Atencion a detalles

- Organizado

- Mediador de problemas

- Gestion de recursos

- Vision estratégica
e Experiencia: minima de 2 afios en cargos similares
e Instruccion: graduado nivel superior en area administrativa o afines
e Reporta a: junta directiva

o Personal a cargo: personal de belleza, persona de limpieza y contador.

2) Profesional en estética integral
e Titulo del Cargo: Técnico en estética integral
e Numero de personas a contratar: 2
e Horario de Trabajo: tiempo completo (miércoles a domingo, 10:00 am a
19:00 pm)
e Mision del puesto:
- Proveer soluciones estéticas proyectadas a un cambio de
imagen positivo.
- Educar a los nifios sobre la importancia del cuidado personal.
¢ Funciones:
- Realizar cortes de cabello segun las necesidades del cliente.
- Realizar peinados segun las necesidades del cliente.
- Realizar manicure y pedicura.
- Realizar tratamientos faciales con mascarillas naturales.
- Realizar maquillaje para ocasiones especiales y maquillaje de
fantasia.

- Mantener su puesto de trabajo limpio y organizado
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e Competencias:

- Paciencia y amabilidad

- Facilidad para tratar con nifios

- Habilidad para realizar tratamientos de belleza
e Experiencia: minimo 1 afio en un centro de belleza o spa
¢ Instruccion: graduado en tecnologia de estética integral

e Reporta a: administrador

6.3 PLAN DE COMPENSACIONES

Para poder cumplir con todo lo establecido por el Ministerio de Relaciones
Laborales y con las leyes vigentes del cédigo de trabajo es necesario tomar en
cuenta los siguientes puntos para el calculo del sueldo y compensaciones del

personal:

e Décimo Tercer Sueldo: es el pago de la doceava parte de las
remuneraciones anuales que ha percibido el trabajador y se lo debe
cancelar hasta el 24 de diciembre de cada afo.

e Décimo Cuarto Sueldo: equivale a un salario basico unificado y su fecha
de pago es hasta el 15 de agosto en las regiones Sierra y Oriente; y hasta
el 15 de Marzo en las regiones Costa e Insular.

e Fondos de Reserva: es el pago obligatorio que debe cancelar el
empleador a sus trabajadores mensualmente, el cual es equivalente al
8,33% de la remuneracion mensual aportada al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social. Este valor se lo cancelara a partir del segundo ano de
trabajo.

e Vacaciones: equivale a la remuneracion percibida durante un ano dividida
para 24. Al cumplir el quinto afo de trabajo, el empleado tendra el derecho
de recibir un dia adicional de vacaciones por cada afo extra.

¢ Incremento de salarios: el incremento anual del salario al personal, se

basara en el porcentaje de variacion del salario basico unificado (SBU) en
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los ultimos 5 afios, por lo tanto sera de 9,30% anual (Ministerio de

Relaciones Laborales, s.f.).

Tabla 18. Incremento de Salario Basico Unificado Ecuador

ANO SBU Variacion %
2014 $ 340 6,92%
2013 $ 318 8,90%
2012 $ 292 10,61%
2011 $ 264 10,00%
2010 $ 240 10,09%

Promedio % 9,30%

En el Anexo 12 se puede observar el plan de compensaciones salariales
completo por los primeros 5 afios de funcionamiento del negocio, asi como las

proyecciones de aumentos salariales.

6.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Es necesario definir un reglamento interno con la finalidad de que se respeten
todas las normas y reglamentos de la empresa, en donde se detalla el proceso
de admision de los trabajadores, sus derechos y obligaciones, asi como las

sanciones y prohibiciones al personal.

Admision del personal:

e Todos los aspirantes deberan cumplir con el perfil requerido y someterse
a un test psicoldgico y de aptitudes, ya que al tratar con nifios se debe
ofrecer el mayor nivel de seguridad posible a los padres.

e Los aspirantes deberan realizarse chequeos médicos para comprobar
gue se encuentran con un estado fisico éptimo para empezar a trabajar.

e Una vez seleccionado el personal, estos deberan asistir a las
capacitaciones que ofrecera la empresa sobre cuidado personal,
técnicas de belleza y parvularia, para que de esta manera cumplan con

los estandares de la empresa y ofrezcan un servicio de alta calidad.
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Obligaciones:

Para una mejor imagen de la empresa, el personal debera utilizar la
camiseta polo entregada por la empresa, un jean color azul o negro (no
pantalones rotos o destefiidos) y zapatos cémodos de color negro. Al
empezar a laborar se le entregara a cada colaborador 3 camisetas polo
color blanco con el logo de la empresa bordado en el lado superior
izquierdo.

La presentacion personal es muy importante, por lo que ademas del uso
correcto del uniforme, los colaboradores deben llevar sus ufias cortas y
limpias, estar bien peinadas, utilizar un maquillaje discreto y llevar
siempre el calzado limpio.

Respetar el horario de trabajo asignado de acuerdo a las politicas de la
empresa, la impuntualidad y ausentismo sera sancionado.

Respetar y acatar las normas y procedimientos de la empresa, de
manera que se trate siempre con amabilidad a los clientes y se ofrezca
un servicio personalizado.

Cuidar de los materiales entregados para el desarrollo de sus funciones

y mantener su puesto de trabajo impecable en todo momento.

Derechos:

El personal gozara de dos dias libres a la semana de acuerdo a lo
establecido por la ley.

El personal recibira su salario puntualmente al finalizar cada mes.

El personal recibira todos los beneficios que establece la ley en las
fechas determinadas.

El personal gozara de 15 dias de vacaciones después de haber
cumplido un afno de labores y un dia extra después de cumplidos los 5

anos.

Beneficios:

Aplica una vez superado el periodo de prueba (90 dias).
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Fashion Kids otorgara 1 dia libre por la fecha de cumpleafos de los
colaboradores, el beneficio aplicara unicamente en aquellas fechas de
cumpleafios comprendidas dentro de los dias laborables.

Fashion Kids otorgara 4 dias calendario como licencia matrimonial para
los colaboradores, este beneficio aplicara una sola vez ya sea solo por
matrimonio civil o eclesiastico y serd respaldado con el acta de

matrimonio.

Sanciones:

El administrador sera el encargado de velar por el correcto uso del
uniforme, puntualidad, asistencia y desempefio en el trabajo; en caso de
incumplimiento, la primera vez se amonestara verbalmente al
trabajador. De cometer la falta en una segunda ocasién sera objeto de
una amonestacion por escrito. Se aplicara sanciones adicionales como
una multa econdmica o terminacion del contrato en caso de ser
reincidentes por mas de dos ocasiones.

Se encuentra totalmente prohibido el fumar en las instalaciones,
presentarse al trabajo en estado de embriaguez o con aliento a licor,
hacer uso de los recursos de la empresa para fines personales y hacer
mal uso del nombre de la empresa. Estos actos pueden ser motivo de

sancion o despido dependiendo de la gravedad del caso.

Terminacion de relacion laboral:

Por renuncia voluntaria
Por incumplimiento de las normas y reglamento interno
Por falta injustificada al trabajo por 3 dias consecutivos

Por finalizacién del contrato de trabajo

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

Fashion Kids utilizara una politica en la que se determine que con respecto a la

utilidad neta obtenida, la empresa se reserve el derecho de retener la totalidad
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de esa utilidad por los 5 primeros afnos, con el fin de garantizar estabilidad para

el negocio y reinvertir en el mismo. Al término del 5to afo los socios podran

hacer uso de sus participaciones y utilidades.

De acuerdo a la Ley de Companias vigente en el Ecuador, los derechos,

obligaciones y responsabilidades de los socios seran los siguientes:

Derechos

a)

b)

c)

d)

e)

f)

A intervenir en todas las decisiones y deliberaciones de la compaiia,
personalmente o por medio de un representante. Cada participacion
dara al socio el derecho a un voto.

A percibir los beneficios que le correspondan de acuerdo a su
participacion social, siempre que en el contrato no se hubiere
dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucion de ganancias.

A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones
sociales.

A no ser obligados al aumento de su participacién social.

A ser preferido para la adquisicion de las participaciones de otros
SOCIOS.

A solicitar a la junta general la revocacion de la designacion de
administradores o gerentes. Este derecho se utilizara sélo cuando

existan causas graves.

Obligaciones

a)
b)

c)

d)

e)

f)

Pagar a la compafia la participacidon suscrita.

Cumplir los deberes de acuerdo al contrato social.

Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique intrusién en la
administracion.

Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones
contenidas en el contrato social.

Cumplir las prestaciones previstas en el contrato social.

Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de
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publicacion e inscripcion del contrato social.
g) Responder ante la compafia y terceros, por las pérdidas que
sufrieren por la falta de capital suscrito y no pagado, sobre la

participacion social.

Responsabilidades

La responsabilidad de los socios se limitara al valor de sus participaciones

sociales, en la proporcidn que se hubiere establecido en el contrato.

6.6 EQUIPO DE ASESORES

El equipo de asesores o personal externo lo conforman las personas que no se

encuentran vinculadas con la empresa mediante un contrato laboral, pero sin

embargo prestan sus servicios de manera permanente u ocasional.

Servicio de Limpieza: por medio de la empresa Gaviota & Infinity Service
se contratara el servicio de limpieza. La persona debera cumplir un horario
de medio tiempo, de miércoles a domingo de 9:00 am a 12:00 pm. El precio
a pagar mensualmente por el servicio es de $300 délares. La limpieza se
realizara en las mafanas para recibir a los clientes y durante el transcurso
del dia el personal se encargara de mantener su puesto de trabajo limpio

(Revisar cotizacion en el Anexo 8).

Contador: al tratarse de una empresa pequefia no es necesario un
contador de planta, por lo que se contrataran los servicios de manera
mensual para el registro de facturas, elaboracion de balances,
declaraciones de impuestos, entre otros. Conforme la empresa crezca y se
generen mas ventas se estudiara la posibilidad de contratar los servicios
con mayor frecuencia o de crear un departamento de contabilidad. El precio
a pagar mensualmente por el servicio es de $ 250 délares (Revisar

cotizacién en anexo 9).
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7. CAPITULO VII: CRONOGRAMA GENERAL

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

Para poder poner en marcha el negocio es necesario realizar una serie de
actividades, para lo cual se ha elaborado un cronograma que detalla todos los
pasos a seguir para iniciar el negocio y el tiempo estimado que tomara cada

actividad.

1) Constitucion legal de la empresa — 15 dias

2) Obtencion Patente Municipal — 4 dias

3) Obtencion Registro Unico de Contribuyentes — 1 dia

4) Obtencidn Licencia Metropolitana para ejercicio de actividades — 4 dias

5) Solicitud de Crédito — 5 dias

6) Busqueda y arrendamiento del local — 10 dias

7) Busqueda y seleccidn de proveedores de mobiliario— 10 dias

8) Compra de mobiliario y equipos — 6 dias

9) Adecuacion de las instalaciones — 13 dias

10)Obtenciéon Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos y del
Ministerio de Salud — 6 dias

11)Busqueda y seleccion de proveedores de insumos de belleza — 10 dias

12) Compra de insumos de belleza — 3 dias

13)Seleccion y contratacion del personal — 15 dias

14)Generar numero patronal en el IESS e ingresar a todo el personal- 3
dias

15)Capacitacion del personal — 5 dias

16)Implementar el plan de publicidad y promocién — 12 dias

17)Inicio de operaciones
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7.2 DIAGRAMA DE GANTT

En el diagrama de Gantt se puede observar el tiempo estimado que tarda cada
actividad que se necesita realizar para poder poner en marcha el negocio. De
ello se puede concluir que se necesitaran aproximadamente 122 dias
laborables (no incluye feriados y fines de semana) para poder iniciar las
operaciones del negocio. Las actividades se realizaran a partir del lunes 5 de
enero del 2015 hasta el dia lunes 29 de junio del 2015, es decir 5 meses

aproximadamente. Observar el Diagrama de Gantt en el Anexo 14.

7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

Desde el inicio de las operaciones pueden existir riesgos e imprevistos, los
cuales pueden afectar al negocio de manera negativa, y es por ello que es

necesario prever y buscar posibles soluciones a estas situaciones.

7.3.1 Solicitud de Crédito Bancario

Una posibilidad que podria suceder es que el crédito al que se aplique para
iniciar el negocio sea negado, por lo que no se obtenga el capital necesario

para poner el negocio en marcha.
Para este caso podrian existir dos soluciones:

e Aplicar al crédito en otras instituciones financieras y esperar a que sea
aprobado.

e Obtener el capital para la inversion por medio de los socios, ya que el
monto no es muy elevado y por lo tanto es factible que los socios

puedan aportarlo de su propio capital.
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7.3.2 Arrendamiento del Local

El mayor problema al arrendar un local comercial es que el duefo requiera el
local y no renueve el contrato de arrendamiento, o en un caso mas extremo
que el duefo desee terminar el contrato antes del plazo fijado, lo que afecta a

la continuidad de las operaciones del negocio.
Para esto podrian existir dos alternativas:

e Se podria considerar la compra del local, siempre y cuando se cuente
con el capital necesario para realizar la compra y también si es que
existe la opcién de compra por parte del duefio.

e Se deberan tener al menos tres opciones de locales en el mismo sector
0 zonas aledafas, para poder trasladar las operaciones a otra locacion

sin que afecte a los clientes ni a las operaciones.

Una vez que la empresa crezca los locales seran propios para evitar la

reubicacion e interrupcién de las operaciones.

7.3.3 Problemas con Proveedores

Al trabajar con proveedores siempre se corre el riesgo de que existan demoras
en tiempos de entrega, que haya un cambio de precios brusco o que la calidad

del servicio como tal se deteriore.

Por tal motivo, para solventar estos problemas se debera contar con al menos
tres cotizaciones de otros proveedores y asi poder hacer un cambio de
proveedor en caso de que se requiera, sin que afecte a las operaciones del

negocio.
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7.3.4 Captar Clientes

Debido a que se trata de un negocio nuevo y poco conocido en el Ecuador, en
un principio sera dificil captar clientes. Actualmente existen tres competidores
que ofrecen servicios similares en la ciudad de Quito, sin embargo la gente no
conoce sobre este tipo de servicios especializados para nifios, por lo que optan
por llevar a sus hijos a centros de belleza regulares. Por ello, se podria inferir

qgue existe una falta de conocimiento sobre los beneficios de estos servicios.

Para poder mitigar la falta de conocimiento sobre estos servicios y atraer mas
clientes, se implementara una campana de promocion y publicidad. Dicha
campafna estara compuesta por una pagina web, boletines digitales, volantes
de manera dirigida, suscripcion en la pagina web de Quito Bebes, participacion
en la feria de Expo Kids, promociones, marketing boca a boca, entre otros. El
objetivo es que la gente conozca sobre los servicios y al momento de buscar la

mejor opcion para sus hijos piensen en Fashion Kids.

7.3.5 Contratacion de personal

Debido a que se trata de un servicio especializado de belleza para nifos,
puede que sea dificil encontrar personal capacitado tanto en el area de belleza
como en el area de parvularia, por lo que el proceso de seleccion y
contratacion puede ser largo. En este caso al tratarse de un servicio para nifos,
el negocio debe dar una imagen de seguridad y profesionalismo, y por lo tanto
el personal debe contar con la preparacion necesaria para ofrecer estos

servicios acorde a las expectativas de los padres.
La solucion mas efectiva para enfrentar este problema cuenta con tres pasos:

e Buscar personal capacitado en el area de belleza integral, que cuenten
con certificaciones o diplomas de centros avalados por el Ministerio de
Educacién, para analizar sus perfiles y poder pasar a la siguiente etapa.

e Primero se realizaran pruebas practicas de todos los servicios de

belleza. Posteriormente se realizaran pruebas de aptitud y test
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psicologicos, ya que al tratarse de clientes vulnerables como lo son los
nifos, se debe tener mucho cuidado con respecto al personal que se va
a contratar. La persona debe ser capaz de tratar al nifio con amabilidad,
respeto, paciencia, profesionalismo y sobre todo tener empatia con los
NiRos.

Una vez seleccionado el personal que ha cumplido con todos los
requisitos previamente explicados, se ofreceran capacitaciones sobre
parvularia; ya que tal vez cuentan con el conocimiento de belleza pero
no con el conocimiento sobre el area infantil especificamente. Mientras
la persona cumpla con el perfil adecuado para trabajar con nifos y tenga
los conocimientos de belleza, se le puede capacitar sobre temas

importantes sobre el cuidado de nifios.
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8. CAPITULO VIII: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

1. En Ecuador se desconoce la importancia de este tipo de servicios de
belleza para nifios, es por ese motivo que a pesar de que existen tres
empresas que ofrecen estos servicios, son poco conocidas en el mercado.
Mientras que en paises como Estados Unidos, Canada, Espana y Argentina
este tipo de negocio ha tenido un gran éxito. Los padres buscan los mejores
servicios para sus hijos, pero al no encontrar servicios especializados, optan
por acudir a centros de belleza regulares. Por lo cual se ha determinado que
si se utiliza una campana de promocién y publicidad adecuada y se ofrecen

servicios de calidad es posible lograr el éxito.

2. Ya que el ultimo censo poblacional fue en el 2010 y no existen datos
oficiales sobre datos mas actuales, se realizaron proyecciones utilizando la
tasa de crecimiento poblacional. De esa manera se obtuvieron datos
aproximados al 2014 para poder determinar el segmento objetivo del plan

de negocios.

3. El llevar a los nifios a centros de belleza para adultos puede causar estrés
en ciertos casos; esto puede ocurrir debido al miedo que genera algo
extrafio como cortarse el cabello, la afluencia de gente, el olor a quimicos,
entre otros. Los niflos son nifios y deben ser tratados como tal, es decir
recibir servicios de acuerdo a sus necesidades y dentro de un espacio

seguro.

4. A pesar de que se crea que la vida de un nifio es tranquila y sin
preocupaciones, se pone poca atencién a problemas como el estrés infantil,
la falta de autoestima y el bullying o acoso escolar. Es importante conocer
las causas de estos problemas y buscar las soluciones pertinentes para

evitar consecuencias a largo plazo. Una forma de mitigar los problemas de
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autoestima es creando una cultura de cuidado personal e higiene en los
nifos, en la cual aprendan a amar y cuidar de su cuerpo. Un nifio con una
alta autoestima se valora y puede hacer frente a los problemas de mejor

manera.

El segmento de nifios de la clase media alta, pertenece a familias en las
cuales los padres utilizan la tecnologia a diario, en incluso actualmente los
mismos nifos estan expuestos a la tecnologia y conocen muy bien cémo
manejarla. Por tal motivo, se ha determinado que los medios de publicidad a
explotar para promocionar los servicios que Fashion Kids ofrece, son en

general los medios digitales.

El negoci6 se creara bajo la denominacion de Compafia de
Responsabilidad Limitada debido a su tamafo y a qué el numero de socios
es de unicamente dos personas. Ademas se debe considerar que para este
tipo de negocios no se da apertura a que exista una gran cantidad de socios
ya que no es necesario, y por ello una compaiia limitada es lo mas

apropiado.

El nivel de inversion para la creacion de un centro de belleza es
relativamente bajo, sin embargo las ganancias que se obtienen son altas, es
por ello que se puede observar un auge de estos negocios. El experto en
belleza José Raul Poveda y varios articulos afirman que se trata de un

negocio lucrativo debido al interés de la gente por cuidar de su imagen.

Fashion Kids busca mas que ofrecer servicios tradicionales de belleza,
busca educar a padres e hijos sobre la importancia del cuidado personal.
Para generar valor la empresa ofrecera tips de cuidado personal durante
todos sus servicios, ademas de que ofrecera eventos y talleres. Todo esto
se realizara con el objetivo de crear un vinculo emocional con los clientes y
asi posicionarse como la primera opcion en servicios de cuidado personal

para nifos en el mercado.
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En un principio se ofreceran los servicios que son mas requeridos como los
cortes de cabello, peinados, entre otros. Sin embargo, en un futuro se
planea ofrecer servicios como aromaterapia, servicio a domicilio y masajes.
Esto se realizara una vez que los padres entiendan la importancia de estos
servicios y les den una mayor apertura, ya que actualmente existe un poco
de rechazo hacia estos servicios por motivos de inseguridad o

desconfianza.

10.Debido a que en Ecuador estos servicios de belleza no se han enfocado en

1.

el segmento de los nifios, actualmente no existe suficiente personal
capacitado tanto en el area de belleza como en el area de cuidado de nifos.
Por lo tanto Fashion Kids buscara personal que tenga conocimiento en el
area de belleza y si es que cumple con el perfil requerido y pasa las
pruebas psicologicas, se le brindara capacitaciones sobre parvularia y

tratamientos de belleza especializados en nifios.

Fashion Kids estara ubicado en el sector de la Republica del Salvador ya
que se considera que es una zona exclusiva de la ciudad de Quito, y por lo
tanto puede atraer al segmento al que se pretende llegar. Ademas, existe
una gran afluencia de personas y se encuentra en un sector céntrico y

altamente comercial.

12.El canal de distribucion sera directo ya que no se utilizara ningun

intermediario, de esta manera la empresa tendra control sobre el precio de

sus servicios y podra mantener un contacto directo con sus clientes.

13.El inventario se manejara con el sistema de valoracion de inventario FIFO

(First in, first out), en la cual la primera existencia de inventario que entra es
la primera que debe salir. En este caso al tratarse de productos cosméticos,
los cuales tienen fecha de caducidad, es importante utilizar este método y

asi evitar el deterioro o expiracion de los mismos.
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14.El horario de atencion sera de miércoles a domingo de 10:00 am a 19:00
pm. Se ha decidido no abrir los dias lunes y martes, ya que son dias de
ventas bajas en los centros de belleza en general. Los lunes y martes son
los dias mas ocupados de la semana, y en este caso los nifios dependen de
sus padres o0 un acompanante adulto para acudir a estos servicios. Por ese
motivo, las ventas seran bajas en dichos dias y por lo tanto no compensaria
pagar al personal. Ademas, si se decidiera abrir los siete dias a la semana
se deberia contratar mas personal para poder organizar horarios rotativos,
sin embargo al tener dias de ventas casi nulas, se estaria incurriendo en un

gasto innecesario.

15.Debido a que se trata de un negocio pequeno, la estructura organizacional
es bastante sencilla, y estara conformado basicamente por el administrador
y el personal operativo (técnicos de belleza integral). Sin embargo conforme
el negocio crezca y exista la necesidad de contratar mas personal o abrir

mas locales, la estructura organizacional sufrira cambios.

16.Los salarios se consideraron basandose en el Salario Basico Unificado
(SBU) del Ecuador, establecido a principios del 2014 con un valor de $340.
Sin embargo el salario que se pagara al personal de Fashion Kids sera de
$450 para compensar que se trabajara los fines de semana. Por otro lado,
el incremento salarial anual se realizé en base al porcentaje de crecimiento

del Salario Basico Unificado en los ultimos 5 afos.

17.Los precios de los servicios de belleza en general buscan cubrir el costo de
los insumos y de la mano de obra como cualquier otro servicio. Sin
embargo, los precios se determinan en base a la atencion que se da al
cliente y al valor agregado que se ofrece con el servicio. Es por ello que el
precio de un corte de cabello puede oscilar entre $5 a $20 dolares,
dependiendo al centro al que se acuda. Por tales motivos, los factores que

se han tomado en cuenta para determinar los precios de Fashion Kids, son
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los precios de la competencia y sustitutos y la informacion obtenida en la
investigacidon de mercados con respecto a la disponibilidad de pago de los

clientes.

18.Para la tasa de crecimiento de Fashion Kids, se considerara la tasa
promedio de los negocios que se dedican a ofrecer servicios de belleza, que
de acuerdo al propietario del centro de belleza José Raul Poveda, es de
aproximadamente 7%. Sin embargo, al tratarse de un negocio nuevo no se
puede esperar crecer al mismo ritmo que la industria desde un principio. Por
lo tanto, para el escenario esperado se utilizara una tasa de 5%, para el

optimista un 6% y para el pesimista un 4%.

19.Para el incremento en los costos de manera anual, se tom6 como referencia
el porcentaje de inflacion del Ecuador. Ademas, para los costos variables
que dependen del nivel de ventas, se utilizé también una tasa trimestral de

crecimiento de acuerdo a la tasa de crecimiento de ventas.

20.Este negocio podria tratarse de un servicio estacional, debido a ciertas
épocas del afo donde los padres llevan a sus hijos con mayor frecuencia a
recibir estos servicios, como en las fechas de inicio de clases, primeras
comuniones, dia del nifio, etc. Sin embargo, esto no se puede demostrar ni
predecir, ya que al tratarse de un negocio relativamente nuevo, se
desconoce el comportamiento del mercado. Por lo tanto, se ha determinado
un crecimiento trimestral que compense los meses de ventas altas con los

meses de ventas bajas.

8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

En esta seccion se detallan los problemas principales que podrian afectar al
desarrollo de las operaciones de la empresa, y cuales serian las posibles
soluciones que Fashion Kids debe aplicar para solventar estos problemas.

Toda empresa puede sufrir de problemas externos, los cuales no puede
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controlar, pero si puede buscar maneras de disminuir el impacto en sus

operaciones.

8.2.1 Ingreso de nuevos competidores con mayor poder adquisitivo

Cuando un negocio tiene éxito la gente tiende a imitarlo, en este caso se trata
de un negocio que necesita de un nivel de inversion moderado, que no tiene
barreras de entrada y sobre todo que tiene un nivel de rendimiento alto. Por lo

tanto hay una alta probabilidad que se genere nueva competencia en el futuro.

Para mitigar este posible riesgo es importante fidelizar a los clientes a largo
plazo; para lograrlo se debe generar un alto nivel de valor agregado en los
servicios. Por ello, Fashion Kids buscara enfocarse en aportar a la educacion
de los nifos sobre el cuidado personal. Ademas de que creara un lugar de
encuentro y diversidén para los nifos, y sobre todo creara un vinculo emocional
con los padres de manera que no opten por cambiarse a la competencia. Para
posicionarse en el mercado el negocio no se enfocara en promocionar sus

servicios, sino en los beneficios que se obtiene de ellos.

8.2.2 Aumento de precios de los insumos

El aumento de precios es algo inevitable y algo que no se puede controlar, sin
embargo muchas veces este aumento puede ser exagerado y puede incluso
afectar de manera negativa a las operaciones del negocio. En este caso, los
insumos que se necesitan para operar son netamente insumos de belleza, los
cuales pueden ser conseguidos con facilidad. Para evitar el aumento de costos

operativos existen dos opciones:

e Se deberan buscar otras alternativas de proveedores locales que
ofrezcan mejores precios, en este caso existen varios proveedores,

especialmente en la ciudad de Guayaquil.
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e En caso de que los precios locales sigan siendo altos, se debe mirar la
posibilidad de importar los insumos de paises vecinos, haciendo uso de

las preferencias arancelarias existentes.

8.2.3 Niveles de ventas menores a lo proyectado

Siempre en la implementacion de un negocio existe la probabilidad de que el
nivel de ventas no sea como se esperaba, y por lo tanto la empresa no
recupere su inversion de manera rapida o incluso sufra pérdidas. Esto muchas
veces se da por la falta de conocimiento de las personas con respecto a los
productos o servicios, por falta de publicidad, por dirigirse al segmento
equivocado, entre otros. Por lo tanto, con el objetivo de captar clientes y

generar ventas para el negocio, Fashion Kids hara lo siguiente:

e Se utilizaran diversos medios digitales para promocionar los servicios y
llegar al segmento elegido.

e Se realizaran eventos y talleres que capten la atencion de los clientes y
por lo tanto generen publicidad boca a boca.

e Se participara en la Feria Expo Kids y se pondra un anuncio en la pagina
Quito Bebés para llegar a una mayor parte del mercado.

e Se ofreceran promociones para los dias de ventas bajas, asi como para

los dias especiales como el dia del nifio, navidad, entre otros.

8.2.4 Que el personal de por terminado el contrato laboral

En todo negocio existe una alta probabilidad de rotacién del personal. Sin
embargo, en este caso al no existir mucho personal capacitado en el area de
belleza y parvularia, se debe tener un mayor cuidado, ya que esto puede
afectar a las operaciones del negocio. En la industria de servicios, la mano de
obra es el insumo mas importante, y es por ello que se debe tratar de

mantener.

Por lo expuesto, Fashion Kids ofrecera a sus empleados un salario competitivo

comparado con otros centros de belleza, asi como todos los beneficios de ley y
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un buen ambiente laboral. Ademas, ofrecera capacitaciones que aportan en el
ambito profesional de los empleados. En caso de que el personal de por
terminado el contrato laboral, Fashion Kids debera realizar el proceso de
seleccion nuevamente. Para esto se mantendra una base de datos de posibles

aspirantes del primer proceso de seleccion realizado.
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9. CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

Para poder arrancar un negocio es necesario el conocer cual sera el nivel de
inversion que se necesitara para iniciar, asi como todos los costos tanto
administrativos como operativos en los que se incurrira. Con estos datos se
puede elaborar una proyeccion de ventas aproximada y de esa manera obtener

una visidbn mas clara de la rentabilidad del negocio durante los primeros 5 afos.

9.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial es el monto de dinero que la empresa necesita para poder
arrancar sus operaciones. Esto incluye gastos de constitucion, adquisicion de
equipos, muebles, enseres, asi como el valor del inventario inicial y capital de
trabajo. A continuacion se presenta un resumen de la inversion inicial
requerida. (Revisar desglose completo del célculo de la Inversion Inicial en el
Anexo 15).

Tabla 19. Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

ACTIVOS CORRIENTES
Caja Bancos $5.388,54
Inventario de insumos $1.527,45

Total Activos Corrientes | $6.915,99
ACTIVOS FIJOS

Equipos $3.617,00
Mobiliario $ 3.436,56
Juguetes $ 1.382,91

Total Activos Fijos | $8.436,47
ACTIVOS INTANGIBLES
Gastos de Constitucion $ 1.455,00

Total Activos Intangibles | $ 1.455,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 16.807,46
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Para el calculo de la cuenta Caja bancos (capital de trabajo), se consideraron
los rubros que la empresa necesita solventar para operar hasta que sus
ingresos sean superiores. Para ello se utilizo el Estado de Flujo de Efectivo, en
donde se suman todos los rubros necesarios para operar desde el primer dia y
que no han sido considerados en la inversidon, mas todos los resultados de las
actividades operacionales que sean negativos, los cuales representan la

necesidad de efectivo de la empresa.

Tabla 20. Capital de Trabajo

CALCULO CAPITAL DE TRABAJO
(-) Sueldos por pagar $2.834,24
(-) Arriendo $ 1.000,00
(-) Publicidad $ 81,00
(-) Servicios Basicos $ 153,00
Subtotal capital de trabajo $ 4.068,24
Necesidad de capital $ 1.320,31
Capital de trabajo $ 5.388,54

Por lo tanto para poder poner en marcha el negocio es necesaria una inversion
inicial de $16.807,46 ddlares, en donde se encuentra incluido un capital de
trabajo de $5.388,54 ddlares.

9.2 FUENTES DE INGRESOS

La principal fuente de ingresos de Fashion Kids sera por la venta de sus
servicios de cuidado personal para nifios, sin embargo podra obtener otros
ingresos adicionales por la venta de accesorios y servicios personalizados que
los clientes requieran. El resultado del potencial de ventas de la industria que
se dedica a ofrecer servicios de belleza fue de $2°122.440 ddlares anuales. De
dicho resultado Fashion Kids pretende obtener aproximadamente el 2,3% de

participacion en el primer afo.
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Para ello se realizé una proyeccion de ventas basandose en un crecimiento en
las ventas de manera trimestral. Este negocio podria tratarse de un servicio
estacional debido a ciertas épocas del afio como las fechas de inicio de clases,
primeras comuniones, dia del ano, etc. Sin embargo esto no se puede
demostrar, ya que se trata de un negocio relativamente nuevo en donde se
desconoce el comportamiento del mercado. Por lo tanto, se ha determinado un
crecimiento trimestral que compense los meses de ventas altas con los de

ventas bajas.

Por otro lado, para la tasa de crecimiento de Fashion Kids, se considerara la
tasa promedio de los negocios que se dedican a ofrecer servicios de belleza,
que de acuerdo al propietario del Centro de belleza José Raul Poveda es de
aproximadamente 7%. Sin embargo, al tratarse de un negocio nuevo seria
poco real utilizar la tasa actual del mercado; por lo que para el escenario
esperado se utilizara una tasa de crecimiento del 5%, para el optimista un 6% vy

para el pesimista un 4%.

Proyeccién de Ventas - 5 afos
$ 140.000,00
$ 120.000,00

$ 100.000,00
$ 80.000,00
$ 60.000,00
$ 40.000,00
$ 20.000,00
$0.00 1 2 3 4 5

mEsperado $50.392,77 $61.850,48 $74.202,11 $91.807,60 $ 110.056,5
m Optimista  $ 51.098,30 $64.956,00 $80.814,86 $ 103.428,3 $ 128.704,9
Pesimista $49.696,32 $58.883,32 $68.114,68 $81.506,06 $ 94.139,81

Figura 70. Proyeccion de Ventas

Revisar desglose de proyeccion de ventas de los tres escenarios en el anexo
16.
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9.3 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Los costos fijos son aquellos rubros que no dependen directamente del nivel de
produccion, pero se deben pagar con el fin de seguir operando. En este caso
se han considerado aquellos costos que se van a mantener independiente de la
cantidad de servicios que se ofrezca. Por lo tanto el monto a pagar
mensualmente por estos rubros es fijo, sin embargo existe un aumento de afo
a afo en base a la inflacion del pais. Por otro lado los costos variables son
aquellos que si dependen del nivel de produccion, por lo tanto mientras mayor
sea el nivel de ventas, los costos variables incrementaran de igual manera para

poder cubrir la demanda.

Tabla 21. Proyeccion de Costos

Costos fijos Aiio 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Ao 5
Arriendo $ 12.000,00 $12.432,00 $12.879,55 $ 13.343,22 $ 13.823,57
f/luoelljdos personal $15.818,92 $ 18.164,48 $ 19.853,78 $21.700,18 $ 23.718,29
;‘g'dos personal | ¢ 4159100 | $13.303.89 | $1454115 | $15.89347 | $17.37157
Sueldos asesores $ 6.600,00 $ 6.837,60 $7.083,75 $ 7.338,77 $ 7.602,96
Servicios Basicos $ 1.836,00 $1.902,10 $1.970,57 $ 2.041,51 $2.115,01
Depreciacion $ 1.426,33 $1.425,21 $ 1.434,01 $ 1.438,67 $ 1.449,54
Amortizacion $ 291,00 $ 291,00 $ 291,00 $ 291,00 $ 291,00
Deuda $ 1.935,11 $1.935,11 $ 1.935,11 $ - $ -
Total Costos fijos $51.449,26 $ 55.291,39 $ 59.988,92 $ 62.046,81 $66.371,95
Costos Variables Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Insumos belleza $ 1.003,27 $1.039,39 $1.076,80 $1.115,57 $1.155,73
Otros insumos $ 682,59 $ 707,16 $ 732,62 $ 758,99 $ 786,32
Total Costos
variables $ 1.685,85 $ 1.746,55 $ 1.809,42 $ 1.874,56 $1.942,04
TOTAL COSTOS $ 53.185,12 $ 58.037,93 $ 61.798,35 $ 63.921,38 $ 68.313,99

Para realizar la proyeccion de costos anuales se utilizo la inflacién del Ecuador
como tasa de crecimiento. Ademas para los costos variables se utilizé una tasa
de aumento trimestral de acuerdo a la tasa de crecimiento de ventas. Revisar la
proyeccion de costos de manera detallada en el Anexo 17. Cabe recalcar que
existen rubros no contemplados en la tabla debido a que se tratan de gastos o
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de reinversiones. Por ejemplo, dentro de los gastos se consideraron los
uniformes, la publicidad del negocio y otros implementos de belleza que se
necesitan reemplazar cada cierto tiempo. Por otro lado, dentro de las
reinversiones se considero el reemplazo de la computadora y de los juguetes.
Revisar la vida util de los articulos en el Anexo 13 y la tabla de depreciacién de

los activos en el Anexo 18.

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

El Margen Bruto es la ganancia que se obtiene de la diferencia de las ventas
menos los costos de ventas. Se consideré como costo de ventas al valor de los
insumos de belleza y al costo de la mano de obra directa. Mientras que el

Margen operativo es el resultado de la diferencia del margen bruto menos los

gastos operacionales del negocio.

Tabla 22. Proyeccion de Margen Bruto y Margen Operativo

PROYECCION ESCENARIO ESPERADO APALANCADO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas $5039277 | $61.85048 | $74.202,11 | $91.807,.60 | $110.056,58
(-) Costo de ventas $168585 | $1.74655 | $1.80042 | $1.87456 | $1.942,04
INsumos
(-) Costo de ventas $15818,02 | $18.164.48 | $19.85378 | $21.70018 | $23.718,29
salario MOD
(=) M. BRUTO $32.887,99 | $41.939,46 | $52.538,92 | $68.232,86 | $84.396,24

() Gasto sueldos $11.591,00 | $13.303,89 | $14.54115 | $15.89347 | $17.371,57
personal MOI

() Gasto sueldos $6.60000 | $6.837,60 | $7.083,75 | $7.33877 | $7.602,96
asesores externos
|oc(2| Gasto arriendo $12.000,00 | $12.432,00 | $12.87955 | $13.34322 | $13.823,57

(-) Gasto uniformes $ 123,65 $ - $ 128,10 $ - $ 132,71
_ () Gastootros $ 207,08 $ 21453 $ 22226 $ 351,62 $ 238,55
implementos

(-) Gasto publicidad $ 972,00 $ 594,83 $ 616,25 $263843 | $2.661,41

() Gasto servicios $1.836,00 | $1.90210 | $1.97057 | $2.04151 | $2.11501
basicos

(-) Gasto de $142633 | $142521 | $1.43401 | $143867 | $1.44954
depreciacién

(-) Gasto de $ 291,00 $ 291,00 $ 291,00 $ 291,00 $ 291,00
amortizacion
(=) M. OPERATIVO $(2.159,97) | $4.93830 | $13.372,28 | $24.896,17 | $ 38.709,91
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9.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

Demuestra el resultado de las operaciones de la empresa dentro de un periodo
de tiempo determinado. En este caso se realizd una proyeccion de 5 afnos y se
han planteado los tres escenarios posibles: esperado, optimista y pesimista;

tanto apalancado como desapalancado.

Tabla 23. Proyeccion de Estado de Resultados

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO APALANCADO
Adio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Ventas $50.392,77 | $61.850,48 | $74.202,11 | $91.807,60 | $110.056,58
iﬁﬁﬁ;’ﬁ? de ventas $1.685,85 | $1.746,55 | $1.809,42 | $1.874,56 $1.942,04
S‘;)lacriﬁ;’gg ventas $15.818,92 | $18.164.48 | $19.853,78 | $21.700,18 | $23.718.29
(=) UTILIDAD BRUTA $32.887,99 | $41.939,46 | $52.538,92 $68.232,86 $84.396,24
(-) Gasto sueldos
sersonal MO| $11.591.90 | $13.303,89 | $14.541.15 | $15.893.47 | $17.37157
(-) Gasto sueldos $6.600,00 | $6.837,60 | $7.083,75 $7.338,77 $7.602,96
asesores externos
() Gasto arriendo local | $12.000,00 | $12.432,00 | $12.879,55 | $13.34322 | $13.823,57
(-) Gasto uniformes $123,65 $ - $128,10 $ - $132,71
im(r;l)e?naeit% gtms $207,08 $214,53 $222,26 $351,62 $238,55
(-) Gasto publicidad $972,00 $594,83 $616,25 $2.638,43 $2.661,41
bé‘;?cfj sto servicios $1.836,00 | $1.90210 | $1.97057 | $2.04151 | $2.11501
g e(pze%ﬁfg% ge $1.426,33 | $1.42521 | $1.434,01 $1.438,67 $1.449,54
anﬁ&ﬁ;ﬂ.‘;ﬁ ¢ $291,00 $291,00 $291,00 $291,00 $291,00
(=) UTILIDAD ANTES
DE INTERESES, $(2.159,97) | $4.938,30 | $13.372,28 | $24.896,17 | $38.709,91
IMPUESTOS Y PART.
(-) Gastos intereses $1.935,11 | $1.935,11 $1.935,11 $ - $ -
(=) UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y $(4.095,08) | $3.003,18 | $11.437,16 | $24.896,17 | $38.709,91
PARTICIPACION
2159 icipacio
TS;bL?;z,Erz:'“pm” $ - | $45048 | $1.71557 | $3.73443 | $5.80649
f;é ?JLLJ'EQ-?J‘SNTES $(4.095,08) | $2.552,71 | $9.721,59 | $21.161,75 | $32.903,43
o) mpuestoalarenta g | s56160 | $213875 | $4.65558 | $7.23875
(=) UTILIDAD NETA $(4.095,08) | $1.991,11 | $7.582,84 | $16.506,16 | $25.664,67

En el caso del escenario esperado, se obtiene una pérdida de $4.095,08 el

primer afno. Sin embargo a partir del segundo afio se obtienen mayores ventas,
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logrando asi recuperar la inversion inicial en el cuarto afio. Este aumento en las
ventas, es el resultado de la inversion constante en la publicidad del negocio,
por lo que en el cuarto y quinto afio se puede ver un aumento significativo en el
rubro de publicidad. Revisar el estado de resultados a mas detalle en los tres

escenarios en los Anexos 19, 20 y 21.

9.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

Para la elaboracion del Balance General se han contemplado dos escenarios:
apalancado y desapalancado. El apalancamiento se refiere a la posibilidad de
financiar determinadas compras de activos, sin la necesidad de contar con el
dinero de la operacién en el momento presente (Duran, 2010). Por lo tanto, en
una empresa apalancada se accede a un préstamo bancario para asi obtener
la liquidez necesaria para poner en marcha el negocio. Por dicho préstamo se
debera pagar una tasa de interés determinada por el banco, por un tiempo

determinado por ambas partes.

Tabla 24. Proyeccion del Balance General

PROYECCION DEL BALANCE GENERAL APALANCADO

ACTIVOS
CORRIENTES 0 1 2 3 4 S
Caja Bancos
(capital de $5.388,54 | $1.727,00 | $4.891,36 | $14.61551 | $36.936,45 | $68.320,89
trabajo)

Inventario de $1.527,45 | $1.527.45 | $1.573,27 | $1.620,47 $1.669,09 $1.719,16
Insumos
Total acti

otal activos $6.91599 | $3.25454 | $6.464.63 | $16.23598 | $38.60554 | $70.040,05
corrientes
ACTIVOS FIJOS
Equipos $3.617,00 | $3.617,00 | $3.617,00 | $3.617,00 | $4.01896 | $4.018,96
Mobiliario $3.436,56 | $3.436,56 | $3.436,56 | $3.436,56 | $3.436,56 | $3.436,56
Juguetes $1.382,91 | $1.382,91 | $1.382,91 | $1.987,10 | $1.987,10 | $2.613,04
Depreciacion
P $ - $(1.426,33) | $(2.851,54) | $(4.285,55) | $(5.724,22) | $(7.173,76)
;j"::' activos $8.436,47 | $7.010,14 | $5.584,93 | $4.75511 | $3.718.40 | $2.894,80

ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de

$1.455,00

$1.455,00

$1.455,00

$1.455,00

$1.455,00

$1.455,00
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constitucion

Amortizacion
Activos
Intangibles

$(291,00)

$(582,00)

$(873,00)

$(1.164,00)

$(1.455,00)

Total activos
intangibles

$1.455,00

$1.164,00

$873,00

$582,00

$291,00

$ -

TOTAL
ACTIVOS

$16.807,46

$11.428,68

$12.922,56

$21.573,09

$42.614,94

$72.934,84

PASIVOS
CORRIENTE

Impuestos y
participaciones
por pagar

$1.012,07

$3.854,32

$8.390,01

$13.045,24

Total pasivo
corriente

$ -

$1.012,07

$3.854,32

$8.390,01

$13.045,24

PASIVOS A LARGO PLAZO

Préstamo
bancario

$4.567,57

$3.283,87

$1.774,56

Total pasivo a
largo plazo

$4.567,57

$3.283,87

$1.774,56

PATRIMONIO

Capital Social

$12.239,89

$12.239,89

$12.239,89

$12.239,89

$12.239,89

$12.239,89

Utilidad Neta

$ -

$(4.095,08)

$1.991,11

$7.582,84

$16.506,16

$25.664,67

Utilidades
acumuladas de
ejercicios
anteriores

$(4.095,08)

$(2.103,97)

$5.478,87

$21.985,03

Total patrimonio

$12.239,89

$8.144,81

$10.135,92

$17.718,76

$34.224,93

$59.889,60

TOTAL
PASIVOS Y
PATRIMONIO

$16.807,46

$11.428,68

$12.922,56

$21.573,09

$42.614,94

$72.934,84

Revisar el detalle del Balance General Desapalancado en el anexo 22.

9.7 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

El estado de flujo de efectivo registra los movimientos de efectivo realizados

por la empresa durante un periodo de tiempo determinado. Los elementos del

flujo de efectivo provienen de tres tipos de actividades distintas. Las actividades

de operacion, las actividades de inversion y las actividades de financiacion.
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PROYECCION ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO

Ano 1 Ano 2 Aino 3 Aino 4 Ao 5
Actividades
Operacionales $(2.377,75) $4.673,57 $12.102,90 | $22.722,90 $32.010,37
Utilidad Neta $(4.095,08) $1.991,11 $7.582,84 | $16.506,16 $25.664,67
(+) Depreciacion $1.426,33 $1.425,21 $1.434,01 $1.438,67 $1.449,54
(+) Amortizacion $291,00 $291,00 $291,00 $291,00 $291,00
(+) A Inventario $ - $(45,82) $(47,20) $(48,61) $(50,07)
(+) A Impuestos por pagar $ - $1.012,07 $2.842,25 $4.535,69 $4.655,23
Actividades de Inversion $ - $ - $(604,19) | $(401,96) | $(625,94)
(-) Adquisicion de Equipos $ - $ - $ - $(401,96) $ -
(-) Adquisicién de Muebles $ - $ - $ - $ - & -
(-) Adquisicion de Juguetes $ - $ - $(604,19) $ - $(625,94)
(-) Adquisicion activos
intangibles $ - $ - $ - $ - $ -
Actividades de
Financiamionto $(1.283,70) | $(1.509,31) | $(1.774,56) $ - $ -
+ A Deuda Largo Plazo $(1.283,70) | $(1.509,31) | $(1.774,56) $ - $ -
+ A Capital $ - $ - $ - $ - $ -
:ENFCE%I.EI.':’IVEC;‘ITO RETORH $(3.661,45) $3.164,27 $9.724,15 | $22.320,94 $31.384,43
EFECTIVO PRINCIPIOS
DE PERIODO $5.388,54 $1.727,09 $4.891,36 | $14.615,51 $36.936,45
TOTAL EFECTIVO FINAL
DE PERIODO $1.727,09 $4.891,36 $14.615,51 | $36.936,45 $68.320,89

Revisar el estado de flujo de efectivo y su proyeccion a detalle en los dos

escenarios apalancado y desapalancado en el Anexo 23.

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es aquel en el que los ingresos y los costos son iguales,

es decir no existe ni pérdida ni ganancia. El objetivo de toda empresa es el

superar su punto de equilibrio para asi al final de las operaciones obtener una

utilidad. Por ese motivo se presenta el punto de equilibrio de Fashion Kids tanto

en unidades como en doélares.



Punto de Equilibrio en ddlares
$70.000,00
$60.000,00
$50.000,00 COSTOS FIJOS
$40.000,00 ——— COSTOS VARIABLES
iz’g'ggg’gg COSTOS TOTALES
$10-000’00 INGRESOS TOTALES
g,
i 2 3 4 s 7
P. Equilibrio en
délares $53.281,77 | $57.927,14 | $61.488,32 | $63.340,12 | $67.564,17
Figura 71. Punto de equilibrio en dolares
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En este caso Fashion Kids tiene costos fijos mucho mas altos que sus costos

variables, y es por el eso que la cantidad de servicios que se necesita vender

para llegar al punto de equilibrio es alta. En este negocio los costos variables

son bajos, ya que del nivel de ventas solo dependen los insumos de belleza y

otros insumos. El costo de ventas mas alto es de la mano de obra directa. Sin

embargo, se lo considerara como un costo fijo, ya que el personal ganara un

sueldo fijo anual que variara unicamente de afio a afo.

Punto de equilibrio en unidades

14000
12000 //
10000 = TOTAL UNIDADES
- VENDIDAS
8000 k/
6000 ==
4000 e PUUNTO DE
EQUILIBRIO
2000 UNIDADES
0
1 2 3 4 5
P.Equilibrioen | 5114 | g5g5 7074 7169 | 7746
unidades

Figura 72. Punto de equilibrio en unidades
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Revisar calculo del punto de equilibrio de manera detallada en el Anexo 24.

Por otro lado, si se representa el numero de servicios que Fashion Kids estara
en capacidad de atender por cada linea de servicio que ofrece, se puede
observar que el primer aio no se logra vender las unidades de acuerdo al
punto de equilibrio, por lo tanto se tienen pérdidas dicho ano. Sin embargo a
partir del segundo afo en adelante, Fashion Kids sobrepasa su punto de

equilibrio, generando utilidades y recuperando la inversién realizada.

La capacidad instalada de Fashion Kids es de 77 servicios al dia, sin embargo
en la tabla 26 se observa la cantidad de cortes, peinados, manicure/pedicura,
mascarillas/maquillaje y fiestas infantiles que Fashion Kids debera hacer al dia
para llegar a su punto de equilibrio. En conclusién, Fashion Kids esta en
capacidad de vender la cantidad de servicios necesarios para llegar a su punto
de equilibrio, ya que como se observa, durante los 5 afos utiliza menos del
50% de su capacidad instalada para logragrlo. Revisar calculo de la capacidad

instalada en el Anexo 11.

Tabla 26. Calculo punto de equilibrio por servicios

PUNTO DE EQUILIBRIO POR SERVICIO

Z;’:)ae'r:gfades vendidas escenario 5780 | 7031 | 8537 | 10392 | 12617
Punto equilibrio en unidades al afio 6111 6585 7074 7169 7746
Punto equilibrio en unidades al mes 509 549 590 597 645
Punto equilibrio en unidades al dia 25 27 29 30 32
Punto equilibrio cortes de cabello al dia 9 10 11 12 13
Punto equilibrio peinados al dia 6 7 8 8

Punto equilibrio manicure/pedicura al dia 5 5 5 5

Z’;nto equilibrio mascarillas/maquillaje al 3 3 3 3 3
Punto equilibrio fiestas infantiles al dia 2 2 2 2 2
;arf’frflfzi '2:::2‘:2 utilizada para llegar | ox 710, | 3857% | 41.43% | 42,.86% | 45.71%
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INDICADORES FINANCIEROS

Es necesario el realizar el calculo de indices financieros para asi poder medir si

el negocio tiene una proyeccion favorable. Estos indices estan calculados de

cada ano del ejercicio econdmico de Fashion Kids. Revisar tabla detallada de

calculo de indices en el Anexo 25.

9.9.1 indices de Liquidez

Indican la disponibilidad de liquidez que posee la empresa, ya que de esto

depende la capacidad de la empresa para hacer frente a sus obligaciones a

corto plazo.

Capital de trabajo: En el afio uno la empresa tiene disponible $3.254,54
délares, en el afio dos tiene $5.452,56 dolares, en el afo tres tiene
$12.381,66 dolares, en el afio cuatro tiene $30.215,53 ddlares y en el
afno cinco tiene $56.994,80 ddélares. Es decir que todos los afios la
empresa tiene capital disponible para poder trabajar y cubrir sus

obligaciones a corto plazo.

Razén Corriente: desde el afo dos al afo cinco el resultado de este
indice fluctua entre $6,39 y $5,37 dolares, lo que representa el dinero
que la empresa tiene para respaldar sus obligaciones a corto plazo. Por
ejemplo en el afo cinco por cada dolar que la empresa posee, tiene
$5,37 ddlares para cubrir sus pasivos. En general la empresa tiene
liquidez, esto se debe a que los clientes pagan una vez recibido el

servicio, ya que el modelo de negocio no acepta ventas a crédito.

Prueba Acida: desde el afio dos al afio cinco el resultado de este indice
fluctia entre $3,79 y $5,24 ddlares, lo que de igual manera representa el
dinero que la empresa tiene para respaldar sus obligaciones a corto
plazo, pero este indice es mucho mas exigente que el anterior ya que

toma en cuenta a los inventarios, por eso los resultados son mas bajos.
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Por ejemplo en el afo cinco por cada dolar que la empresa posee

cuenta con $5,24 doélares para cubrir sus pasivos.

9.9.2 indices de Rentabilidad

Se mide la rentabilidad de la empresa para poder conocer la utilizacién de los

fondos invertidos.

Rendimiento sobre la Inversiéon (ROIl): en el afo uno el indice es
negativo, sin embargo en los otros afios el indice fluctua entre 11,85% vy
152,70%. Este indice representa cuanto gana la empresa por la
inversion realizada, por ejemplo en el afio cinco por cada ddlar invertido

la empresa tiene un rendimiento de $1,52 dolares.

Rendimiento sobre los activos (ROA): en el afo uno el indice es
negativo, sin embargo en los otros afnos el indice fluctua entre 38,21% y
61,99%. Este indice representa cuanto gana la empresa por la inversion
realizada en activos, por ejemplo en el afio cinco por cada dolar invertido
en activos, la empresa tiene un rendimiento de 53,07%. En este caso la
empresa no tiene una rentabilidad muy alta por sus activos, esto se debe
a que a diferencia de otros centros de belleza, Fashion Kids invierte mas
en activos para poder ofrecer un mayor valor agregado en la experiencia

del servicio.

Rendimiento sobre el patrimonio (ROE): en el afio uno el indice es
negativo, sin embargo en los otros afnos el indice fluctua entre 19,64% y
48,23%. Este indice mide el rendimiento pero proveniente de la utilidad
neta, por lo que es mas preciso que los otros indices. Por ejemplo en el

afio cinco por cada ddlar, la empresa tiene un rendimiento de 42,85%.

Margen de utilidad: en el afo uno el indice es negativo, sin embargo en
los otros anos el indice fluctua entre 3,22% y 23,32%. Este indice mide

justamente el margen de utilidad de la empresa con respecto a sus
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ventas. Por ejemplo, en el afio cinco por cada délar la empresa tiene un
rendimiento de 23,32%.

9.9.3 indices de Endeudamiento

Permiten identificar la relacién de endeudamiento que mantiene la empresa y

su capacidad de asumir el costo de sus pasivos.

e Endeudamiento del activo: en los cinco afos este indice fluctua entre
28,73% y 17,89%. Este indice mide el nivel de deuda de la empresa, por
ejemplo en el ano 5 del 100% de valor de la empresa unicamente el
17,89% le pertenece a terceros. Lo que demuestra que debido a que el
nivel de deuda de Fashion Kids es bajo, tiene un mayor nivel de

autonomia financiera.

9.9.4 Analisis de sensibilidad

El proyecto es sensible a la variacion de precios; una disminucion en el precio
del 2%, sin una variacion en la cantidad implicaria que el Valor Actual Neto
(VAN) caiga en un 21%. Sin embargo, el proyecto es mucho mas sensible a
una variacion en la cantidad que en sus precios; por ejemplo si disminuye en
un 2% la cantidad y el precio se mantiene el VAN del proyecto disminuye en un
30%. En conclusién el proyecto es viable y su sensibilidad soporta hasta un
umbral en el que tanto cantidad como precio no disminuyan en un 5% o mas,
puesto que en este caso el VAN es negativo. Revisar detalle de analisis de

sensibilidad en el Anexo 26.

9.10 VALORACION

9.10.1 Modelo CAPM y modelo WACC

El modelo CAPM es utilizado para estimar la rentabilidad de cada activo en

funcién de su riesgo.



Tabla 27. Calculo modelo CAPM
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SIMBOLO | DESCRIPCION | VALOR OBSERVACIONES
Tasa libre de Valor de los Bonos del Tesoro de Estados Unidos
Rf fiesao 7,06% | mas el riesgo pais de Ecuador que es de 569.
9 (Fuente: Bloomberg y Banco Central del Ecuador)
Beta de la Beta reapalancado de la industria de servicios
B industria 1,87 | complementarios para el cuidado de la salud
(Fuente: Adamodar)
) Prima del o, | Valor del riesgo de las acciones en periodos de largo
Rm - Rf mercado 5.88% plazo (Fuente: Adamodar)
Modelo de
CAPM Vﬁ:g’:ﬁ;?vnoge 18,03% | Costo de oportunidad (CAPM = Rf + 6 x (Rm-RY))
Financieros

En este caso la beta fue reapalancada, ya que se trata de una beta proveniente

de datos de paises desarrollados, donde las industrias son mas grandes y por

lo tanto no puede ser comparado con las industrias locales. Por tal motivo, la

beta fue apalancada de acuerdo a la relacion deuda capital que mantiene la

empresa, obteniendo asi una beta de 1,87 y un costo de oportunidad de

18,03%. El resultado del costo de oportunidad es alto debido a que el riesgo

pais del Ecuador es alto de igual manera.

Mientras que el WACC (Weighted Average Cost of Capital) se utiliza para

calcular la tasa de descuento que posteriormente se utilizara para descontar los

flujos y valorar a la empresa.

Tabla 28. Calculo Modelo WACC

Simbolo Descripcion Valor Observaciones
Cd Costo neto de la deuda 11,70% S;Z?:i;ad de endeudamiento de [a
D Relacion Deuda 0,60 D/E
CAPM Costo de oportunidad 18,03% | Valoracién de activos financieros
E Relacién Patrimonio 0,40 1- DIE
WACC Costo de capital 14,23% | Tasa de descuento
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Por lo tanto la tasa de descuento a ser utilizada para calcular el Valor Actual
Neto del Proyecto (VAN) sera de 14,23%.

9.10.2 Flujo de Caja

Los flujos de caja son aquellos que registran las entradas y salidas de dinero
del negocio, y en base al flujo de caja neto se calcula la Tasa Interna de

Retorno (TIR). Revisar flujos de caja detallados en el Anexo 28.

Tabla 29. Calculo VAN y TIR del Proyecto

] VALOR
ANO FLUJO PRESENTE
0 $ (16.807,46) | $ (16.807,46)
1 $ (660,42) $ (578,13)
2 $ 5.423,53 $ 4.156,20
3 $ 10.428,67 $ 6.996,02
4 $19.563,54 | $11.488,85
5 $28.519,82 | $14.661,66
VAN $19.917,13
TIR 39%

Como resultado el Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es de $19.917,13 lo
que representa el valor del proyecto, y por lo tanto seria el valor de la idea de
negocio como tal. Ademas, el negocio posee una tasa interna de retorno del
39%, lo que demuestra que el negocio es rentable. Para tratarse de un centro
de cuidado personal, la tasa interna de retorno es alta, ya que la inversion es

relativamente baja y se trata de un solo local que brinda atencion al publico.
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10. CAPITULO X: PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Con el fin de poner en marcha el negocio, Fashion Kids necesita de una
inversion de $16.807,46 ddlares, los cuales los financiara una parte con capital
propio y otra por medio de un préstamo del Banco de Guayaquil que otorga
créditos a una tasa de 16,3% anual. La deuda se utiliza principalmente para
poder tener el capital necesario para poder operar, sin embargo también se la

utiliza como escudo fiscal al momento del pago de impuestos.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

Por lo mencionado anteriormente, la empresa iniciara sus operaciones con un
capital propio de $12.239,89 y con un capital externo de $4.567,57 délares. Es
decir que del monto total de inversién inicial el proyecto utilizara un 73% de
fondos propios y un 27% de fondos de terceros, en este caso de un crédito

bancario. Para ello el uso de los fondos se realizara de la siguiente manera:

Tabla 30. Cuadro de Fuentes y Usos

) FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION RECURSOS RECURSOS

PROPIOS EXTERNOS TOTAL
Caja Bancos (capital de trabajo) | $ 5.388,54 $ - $ 5.388,54
Inventario de insumos $ 916,47 $610,98 $ 1.527,45
Equipos $2.170,20 $ 1.446,80 $ 3.617,00
Mobiliario $2.061,94 $ 1.374,62 $ 3.436,56
Juguetes $ 829,75 $ 553,16 $ 1.382,91
Gastos de Constitucion $ 873,00 $ 582,00 $ 1.455,00
TOTAL FINANCIAMIENTO $12.239,89 $ 4.567,57 $ 16.807,46

El capital de trabajo sera solventado con dinero propio exclusivamente, y el
resto de los rubros de inversién tienen un 60% de capital propio y un 40% de
capital externo. Para calcular el total de la deuda, se ha realizado una tabla de

amortizacion que puede ser revisada a detalle en el Anexo 27.



151

10.3 CAPITALIZACION

De la utilidad neta obtenida al finalizar cada ejercicio econdmico, la empresa
retendra dichas utilidades durante los primeros 5 anos. Esto se hace con el
objetivo de que la empresa tenga capital para ser reinvertido dentro del
negocio, y asi mismo para garantizar liquidez para las operaciones. Al término
del quinto afo los inversionistas podran hacer uso de sus fondos y de la utilidad
generada. Para ello se consideran dos socios, las cuales aportaran con un 50%

respectivamente, a un precio de $100 por aportacion.

Tabla 31. Cuadro de participaciones por socio

. Monto de # %
Nombre de los Socios ., . S
aportacion aportaciones | participacion
Lourdes Cumanda Tapia Maldonado $6.119,95 61 50%
Nicole Estefania Hidalgo Tapia $6.119,95 61 50%

10.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del Inversionista depende del numero de
socios del proyecto, en este caso al tratarse de dos socios unicamente, cada

socio contara con un 50% de participacion para el TIR.

Tabla 32. Calculo del TIR del inversionista

INVERSOR 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja $(16.807,46) | $(660,42) |$5.423,53 |$10.428,67 |$19.563,54 |$28.519,82
TIR del proyecto 39%

Participacion del
Inversor

Flujo de Caja del
Inversor

TIR del
Inversionista

50%

$(16.807,46) |$(330,21) |$2.711,77 |$5.214,34 |$9.781,77 |$14.259,91

17%

Dando como resultado un TIR para cada inversionista del 17% lo que es
positivo ya que el inversionista obtendra un 17% de ganancia sobre su capital

invertido.
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11. CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Actualmente existe una creciente tendencia al cuidado personal y es por
ello que se debe aprovechar esta oportunidad de negocio. Los nifios son
nifnos y deben ser tratados como tal, y es por ello que necesitan de servicios
acorde a sus propias necesidades, dentro de un lugar seguro y que ofrezca

un valor agregado llamado diversion.

Se ha encontrado que existe una necesidad insatisfecha con respecto a
servicios de cuidado personal para nifios en la ciudad de Quito, y es por ello
que los padres acuden a centros de belleza regulares. Sin embargo, de
acuerdo a la investigacion de mercado realizada, los padres aseguran que
preferirian llevar a sus hijos a un centro que les ofrezca servicios

especializados.

Actualmente existen tres competidores directos en la ciudad de Quito. Sin
embargo, son poco conocidos ya que no han sabido explotar el nicho
eficientemente, su publicidad es escasa y no se han enfocado en entregar

un valor agregado en sus servicios.

Fashion Kids debe enfocarse en ofrecer servicios de calidad pero sobre
todo en aportar positivamente en la formacion de los mas pequefos. Como
se ha mencionado anteriormente, los ninos forman su autoestima hasta los
5 afos de edad y es por ello que es necesario el educarlos sobre como

cuidar de su cuerpo y sentirse bien consigo mismos.

La imagen personal va mucho mas alla de un estereotipo, se trata de
encontrar seguridad y sobre todo de buscar el bienestar propio. Este sera
un punto que marque la vida de los nifios en el futuro, ya que la sociedad
juzga a las personas por lo que ve. Por lo tanto, si los nifios aprenden a
cuidar de su imagen e higiene desde pequefios, mantendran ese buen

habito de por vida.
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El negocio no representa una inversion muy alta y no necesita de equipos
sofisticados, por tal motivo es probable que en el futuro aparezcan nuevos
competidores. Por ello, Fashion Kids debera enfocarse en crear un vinculo

emocional con los clientes, para asi fidelizarlos a la marca.

Fashion Kids innovara y capacitara a su personal constantemente, ademas
de que ofrecera talleres para padres e hijos sobre la importancia del
cuidado personal e higiene. El objetivo es posicionar a la marca y cumplir

con los estandares que los padres buscan para este tipo de servicios.

Debido a que se trata de un negocio relativamente facil de operar, existe
una gran cantidad de sustitutos en el mercado. Es por ello, que Fashion
Kids debe tomar en cuenta a su competencia directa e indirecta al momento
de determinar sus precios. Se utilizara una estrategia de diferenciacion, de
tal manera que los clientes perciban el valor agregado y prefieran elegir el
servicio por sus beneficios mas que por el precio. Sin embargo al existir
tantos sustitutos es necesario establecer precios razonables acorde al

mercado.

Debido al segmento al que se enfoca el negocio, los medios digitales seran
esenciales al momento de difundir la publicidad. Es por ello que para llegar
a los clientes se utilizaran principalmente estos medios. Adicionalmente, se
participara en ferias y eventos enfocados en el segmento de los nifilos como

la ExpoKids que daran a conocer aun mas a la marca y sus servicios.

El negocio lograra recuperar su inversion en el cuarto afio y posee una tasa
interna de retorno relativamente alta. Por lo que se puede determinar que el

negocio es rentable y factible en el mercado seleccionado.

La implementacion de Fashion Kids en la ciudad de Quito, dirigido al nivel

socioeconomico medio alto, es viable y rentable.
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ANEXOS



ANEXO 1 - Encuesta segmento objetivo

-

_UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Buenos dias/tardes, solicito 5 minutos de su tiempo para llenar esta encuesta, la cual se
realizara con el objetivo de determinar la viabilidad y acogida de un “Centro Especializado en la
imagen y cuidado personal de nifios y nifias en la ciudad de Quito.” Los datos recolectados

seran confidenciales y utilizados para fines académicos exclusivamente.

Género Masculino O Femenino(O)

Estado Civil Soltero O Casado O Divorciado O Unién Libre O
Edad 20-30 afios O 31-40 aﬁosO mas de 40 aﬁosO
Sectorenelque | \ge Centro Sur Valles

reside O O ur O O
Ingreso familiar | 41500620000  $2001-$2500 O mas de $2500 O
mensual aprox.

No. de hijos entre 6 | 4 5 5 _4 nifi . 4 nif

meses y 11 afios nifios O 3-4 nifios O mas de 4 nifios O

¢De los siguientes factores cuales considera los tres mas importantes al momento
de buscar un servicio de cuidado personal e higiene para sus hijos? Enumere del 1 al
3, siendo 1 mas importante y 3 menos importante.

Servicio |:|

Calidad |:| Precio
Promociones |:| Instalaciones |:| Seguridad |:|

¢Actualmente utiliza servicios especializados de belleza y cuidado personal para sus

hijos?
No O

si O cual?

Si su respuesta es negativa por favor ir a la pregunta 7.

¢Con que frecuencia utiliza este tipo de servicios especializados de cuidado
personal? (Escoja una sola opcién)
Quincenal O Mensual O Semestral O Anual O
¢Cual es su gasto promedio en este tipo de servicios?
$10 a $15 ddlares O $15a $20 délaresO $20 a $25 ddlares O
¢Cuando usted requiere de este tipo de servicios para sus hijos a qué lugar recurre
actualmente? (Escoja todas las opciones a las que acude)

Princess Spa O Hair Play O
Sanbomba (O otros () cual?




¢Cuan importante considera usted que los nifios reciban servicios especializados
acorde a sus necesidades?
Muy importante (O Importante O Nada importante (O

10.

Si saliera al mercado un Centro especializado en la imagen y cuidado personal de
ninos y nifas, con un ambiente divertido y adaptado a sus necesidades especificas.
¢ Usted estaria dispuesto a utilizar estos servicios?

siQO No O

En caso de que su respuesta sea No, muchas gracias la encuesta ha terminado.

Seleccione el factor que tendria mayor influencia al momento de decidir utilizar los
servicios de este Centro. (Escoja una sola opcién)
Ambiente ) Higiene O Seguridad (O  Exclusividad O Precios O

De los siguientes servicios, seleccione los tres que utilizaria con mayor frecuencia?
Enumere del 1 al 3, siendo 1 mas frecuente y 3 menos frecuente.
Cortes |:| Peinados |:| Mascarillas faciales

Pedicura |:| Manicure |:| Fiestas para nifias |:|

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por los siguientes servicios? (Escoja una sola
opcioén)

Cortes de cabello | $6-$8 dolares O) $8-$10 ddlares O $10-$12 dolares O

Peinados $6-$8 délaresO $8-$10 dolares O $10-$12 dolares O
Manicure/ pedicura | $5 dolares O $6 délaresO $7 dolares O
Mascarillas $6-$8 dolares O $8-$10 ddlares O $10-$12 délaresO

Fiestas infantiles $15-318 x nifio () $19-$23 x nifio O $24-$28 x nifio O

11.

12.

13.

14.

¢Con qué frecuencia estaria dispuesto a llevar a sus hijos a recibir este tipo de
servicios? (Escoja una sola opcion)

Cada 15dias O Cadames O Cada3meses ()  Cada6meses O
¢ Qué otros servicios adicionales le gustaria recibir?

Servicio a domicilio O Aromaterapia

Masajes O otros (O cual?

¢En qué lugar cree que deberia estar ubicado el Centro? (Escoja una sola opcion)
Local en zona comercial (O Centro comercial O A domicilio O

A través de qué medio le gustaria recibir informacion sobre el negocio? (Seleccione
las dos principales)
Email O Redes sociales () Paginaweb (O  Volantes (O  Radiotv (O

Correo electrénico:

jGracias por su valiosa colaboracion!




ANEXO 2 - Entrevistas a expertos

Guion Entrevista a Experto No. 1

Nombre Del Entrevistado: Maria Alexandra Clavijo

10.

11.

12.
13.

14.

Breve presentacion

¢,Cuan importante cree que es el motivar y educar al nifio con respecto al cuidado
de su imagen personal?

¢ Considera usted que si a un nifio lo educan sobre como cuidar de su imagen se
siente mas seguro de si mismo?

¢, Como cree que los padres pueden inculcar el cuidado personal en sus hijos sin
crear estereotipos en los nifos?

¢, Conoce a partir de qué edad los niflos empiezan a desarrollar miedos?

¢ Conoce sobre el miedo que desarrollan algunos nifios al cortarse el cabello,
porque se genera esto y como podemos contrarrestarlo? ;Puede este miedo
causar estrés infantil?

¢, Cree que es importante darle tratamiento al estrés infantil, por qué?

Algunos padres todavia sienten rechazo o temor a llevar a sus hijos a este tipo se
servicios, ¢como se puede contrarrestar esto?

¢ Qué métodos deberian aplicarse para poder lograr que el nifio se sienta comodo
y seguro con este tipo de servicios de belleza?

¢, Cuales son las cualidades que usted considera importantes y que deberian tener
las personas que van a trabajar con los nifios directamente en este centro?

¢, Considera importante o irrelevante el uso de productos naturales en los nifos, por
qué?

¢, Qué otro tipo de servicio adicional se podria aplicar para los bebes?

¢, Considera que los nifios se han convertido en un consumidor potencial? ;A partir
de qué edad toman decisiones de compras?

¢, Considera que la marca deberia ser representada por un personaje o imagen?




Guion Entrevista a Experto No. 2

Nombre Del Entrevistado: Tamara Erazo

Breve presentacion

2. ;Qué métodos de marketing deberian aplicarse para poder lograr que el nifio se
sienta atraido por este tipo de servicios, y a su vez el padre sienta confianza y
profesionalismo?

3. ¢Considera que los nifios se han convertido en consumidores potenciales, de qué
manera?

4. ;Considera que los nifios son un fuerte motivador e influencia de compra hacia sus
padres?

5. ¢Qué tipo de infraestructura especial considera que deberia ofrecer el centro y que
tipo de elementos ludicos se pueden utilizar para llamar la atencion de los nifos y
fidelizarlos al negocio?

6. ;,Como se deberia realizar los sub-segmentos de los nifios entre los 6 meses y 12
afos para ofrecerles servicios de acuerdo a su edad?

7. ;Considera importante compartir informacion como consejos del cuidado de la
imagen infantil con los padres, y que medios serian los mas convenientes para la
difusién de informacion?

8. (Qué se deberia implementar o desarrollar para que el centro sea percibido como
un lugar de encuentro para los nifios?

9. ;Considera que la marca deberia ser representada por un personaje con el que los

nifos se sientan identificados, que nivel de importancia tiene esto?




Guion Entrevista a Experto No. 3

Nombre Del Entrevistado: José Raul Poveda

A

10.

1.

Breve presentacion

¢, Hace cuantos afios lleva trabajando en el area de la belleza?

¢, Cree que la industria de la belleza ha crecido en los ultimos 5 afos?

¢, Cree usted que los ecuatorianos actualmente estan mas interesados en cuidar de
su imagen o no? ;De qué manera?

¢, Cuales son las tendencias de belleza actuales en el Ecuador?

¢, Cree usted que la demanda de este tipo de servicios por parte del segmento de
los ninos ha aumentado en los ultimos afos?

¢, Qué tipo de servicios ofrece usted para nifios en su centro de belleza?

¢, Cuadles han sido sus mayores dificultades al momento de realizar estos servicios
para ninos?

¢ Qué tipo de restricciones, tanto legales como econdmicas, existen para la
creacién de un centro de belleza en la ciudad de Quito?

Con respecto a los proveedores de insumos en el Ecuador, ;cree usted que
existen muchos proveedores o el numero de proveedores es limitado? Me puede
dar algunos ejemplos de proveedores de insumos de belleza que usted utilice.

¢, Cree usted que los precios de los insumos de belleza han aumentado o se han

mantenido en los ultimos 5 anos? ;A qué cree usted se debe esto?




ANEXO 3 — Grupo Focal

Guion Grupo Focal

Participantes: nifios de 6 a 11 afios de edad, estudiantes de la Academia Estados

Unidos de Norteamérica.

o 9 °® N R~ ODN-=

14.
15.

16.

Breve bienvenida y explicacion de reglas basicas
Presentacion de los participantes (Nombre, edad)
Preguntas detalladas a continuacion

Agradecimiento y entrega de un detalle

¢ Qué les gusta hacer en su tiempo libre?

¢,Cual es su programa favorito de televisién?

¢, Cudl es su musica o cantante preferido?

¢ Al decir la palabra belleza que se les viene a la mente?

¢ Qué piensan sobre el siguiente video? (video franquicia tijeritas de Argentina)
¢ Les gusta cuidar de su imagen personal, como?

¢ Por qué les gusta verse bien?

¢ Qué es lo que mas les gusta de su cabello?

¢ Qué les gustaria que tenga el centro de belleza en sus instalaciones?

. ¢,Cual creen que seria el servicio que mas les gustaria recibir en este centro de

belleza? (se les presentan fotos de los servicios)

. ¢,Como se sienten cuando van a una peluqueria, les gusta?
12.
13.

¢Alguna vez tuvieron miedo o se sintieron incomodos al cortarse el cabello?

¢ Qué piensan acerca de la idea de una fiesta se spa para nihas? ¢;Qué
actividades les gustaria que se realizaran?

¢, Coémo les gustaria que fuera la persona que los atiende en el centro?

¢, Cual de los siguientes colores les gusta mas? (se les presentan imagenes de
colores).

¢,Cual es el nombre que les gustaria para este centro?




ANEXO 4 - Cotizacion Insumos de Belleza

INSUMOS PROFESIONALES INSUPROF CIA. LTDA.
ALMACENES MONTERO - SUCURSAL RECREO
Maldonado 136 Centro Comercial El Recreo

Teléfonos: 02-2610 990

Ruc: 1792144566001

FECHA: 25/JUL/2014
CLIENTE: FASHION KIDS

PROFORMA
002-001-000003746
CONTRIBUYENTE ESPECIAL
Segun Resolucion No.826

del 22/12/2009

PEDIDO No: 002-001-000003746
PAGO: CONTADO

RUC: 9999999999

CANT. CODIGO DETALLE P/UNIT.
1 7861141341130 DOTTI LAVACABEZAS DE CERAMICA PEQUENO CO 669,64
1 7861141341734 GOLDE ASISTENTE RODANTE PARA PELUQUERIA 98,68
1 7861141319665 MONTE SECADOR PROFESIONAL DE CABELLO 300 61,61

1 7861141338543 DOTTI SILLON DE PELUQUERIA CON BASE HIDR 245,54
1 4013434539158 KRETZ TIJERA CABELLO A60- 6 PROF MICRODE 70,54
1 4013434686135 KRETZ TIJERA PARA CABELLO 5.5 PROFESIONA 27,68
1 043917850009 WAHL SENIO MAQUINA DE CORTAR CABELLO PRO 77,18
1 7702632002041 VANDU PEINILLAS ESTUCHE PROFESIONAL 8PIE 6,49

1 7798136492655 EU.ST SET UTILLAJE 11pz. PROFESIONAL 25,00
1 8804278761890 VANDU NE.GE CEPILLO TERMICO PEQUENO NANO 10,14

1 8804278738625 VANDU CERAMIC CEPILLO TERMICO MEDIANO 9,79

1 8804278738526 VANDU CERAMIC CEPILLO TERMICO GRANDE 11,88
1 8804278738427 VANDU CERAMIC CEPILLO TERMICO JUMBO 14,00

1 072151457774 FREEM MASCARILLA FACIAL MINERAL PEPINOS 5,41

1 7861015910011 SANA ALGODON HIDROFILO 500g. 6,56

1 7702277080343 FREES LIMA MANICURE CURVA 0,70

1 7707178030381 RODHE ESMALTE BRILLO 14ml. 1,87

1 7861076206276 RE.CH CREMA MANICURE PROFESIONAL 5,20

1 7702433066655 VOGUE JOLIE CREMA DE MANOS PROFESIONAL 4 11,63
1 7702277082552 FREES CORTA UNAS PEQUENO 1,49

1 7702277082545 FREES CORTA UNAS GRANDE 1,84

1 7861141342168 MONTE ESTERILIZADOR DE PELUQUERIA 30 LIT 140,04
1 7707178032798 RODHE ESMALTE TEENS VIOLETA 119-14ml. 1,87

1 7861105701321 BIOLA GEL CON PANTENOL SIN ALCOHOL NUTRE 6,93

1 7702113020656 RECAM SALOO GEL EXTRA FUERTE 7,70

1 7702113024562 RECAM SALOO LACA FIJACION MEDIA ANTI-HUM 6,95

1 7861076210761 RE.CH FI.TO FIJADOR EXTRA FUERTE 300ML 6,53

1 7861076210129 RE.CH SHAMPO CONCENTRADO PROFESIONAL 375 19,10
1 7861076206061 RE.CH REGEE CON RINSE TRATAMIENTO 3745ML 19,79
1 7861141337508 IBT PINZA DE CABELLO PLASTICA VARIOS COL 1,22

1 065634200264 ZZAM SET DE BROCHAS 5Pz PARA MAQUILLAJE 2,19

1 7702433070782 VOGUE JOLIE SOMBRAS X 17 ESTUCHE 9,07

1 7702433250641 VOGUE JOLIE SOMBRA INDIVIDUAL PROFESIONA 2,81

1 7861182801808 IBT RIZADOR DE CABELLO CON CUERPO DE TOU 40,17
1 7861141336631 IBT PLANCHA ALISADORA PROFESIONAL DE CAB 66,96
1 7707338330801 COLOM POCILLO PARA MANICURE 2,57
1 7702277037569 BRILLOS LABIALES VARIOS 1,75
1 7862103392412 RUBOR VARIOS TONOS VOGUE 2,88
1 7702277037026 RIZADOR PESTANAS SHOCK 2,36
1 7702277079132 MAQUILLAJE FANTASIA VARIOS COLORES 2,13
1 874050610386 C.M. CAPA BLANCA 5,00
1 874050419767 C.M. MANDIL CARDENILLO 4,09
1 7861000160711 MUSHE INVISIBLE PROFESIONAL 1,03
TIEMPO DE VALIDEZ: 8 dias SUBTOTAL: $4.472,87
TOTAL A PAGAR: $5.009,61 DSCTO. -0,00
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO IVA 12%: $ 536,744
Forma de pago: Efectivo o Cheque a nombre de INSUPROF CIA. LTDA. TOTAL USD: $5.009,61

VENDEDOR: ANITA PULE




ANEXO 5 - Cotizaciones de promocion y publicidad

Cotizacion Quito Bebés

Estimada Nicole, recibe un caluroso saludo de QuitoBebes.com, para poder anunciar
tu negocio te sugerimos dos opciones:

1. Opcion “Donde Hay cuidado personal para nifnos”
e Logo del Negocio
e 5 Fotos en jpg (puedes mandar mas si tienes)
e Direccién / Teléfonos
e Facebook / Pagina Web si lo hubiere
e Descripcion de disponibilidad de horarios
e Precios y ofertas

El costo del es de $100 + IVA por el periodo de un afio. Tan pronto nos mandes la
informacion, la publicamos y el pago se hace via transferencia. La factura te la
mandamos por Correos del Ecuador.

2. Banner:

Te podemos ofrecer dos opciones para banners:

e 1 banner 250X125 pixeles parte baja a la derecha de la segunda pagina, visible
al leer un articulo. Precio de $75 mensuales.

e 1 banner izquierda 165X165 pixeles en la pagina de busqueda. Precio de
$50 mensuales. Periodo minimo de banner por 6 meses.

Te comento que nos contactan muchisimo para este tipo de servicios asi que me
parece te podria ir excelente con un anuncio en la pagina. Animate!

Saludos,

Isabel Molina
Quitobebés.com
mama@quitobebes.com ~ Telf: 289 8064




Cotizacion Feria Expo Kids

Quito, 25 de julio del 2014

Srta. Nicole Hidalgo,

Le saluda Edgar Enriquez, representante de ventas del Centro de Exposiciones vy
Convenciones de la Mitad del Mundo. Conforme la conversacion mantenida detallo los
precios para la participacion en la feria ExpoKids que se realiza anualmente en

nuestras instalaciones.

e Precio: $2000 por stand
e Dimensiones aproximadas stand: 80m?
e Duracion feria: 4 dias, de jueves a domingo

e Asistentes: instituciones educativas y familias

Esperando su participacion en la feria ExpoKids 2015.

Saludos cordiales,
Ing. Edgar Enriquez
0998939070

www.cemexpo.com.ec




Cotizacion Publicidad

No de Proforma dis 032-05-2014

Cliente: Fashion Kids Varios
Ubicacion: Quito Fecha: 23/07/2014
Contacto:  Nicole Hidalgo No pedido: 6986
Correo: nhidalgo90@gmail.com Representante: h.ayala
ITEM Descripcién Cantidad | ' recio TOTAL
unitario
Impresion de volantes (10x21cm, couche de
1 150gr, full color tiro y retiro) 2000 $0,05 L
2 Creacion pagina web Fashion Kids 1 $ 400 $ 400,00
3 Material promocional (llaveros, pulseras, 100 $1,50 $ 150,00
esferos)
TOTAL con IVA $ 728,00

Notas: Depdsito Cuenta corriente.

Banco Promerica # 1032791014

Nombre: ENLINEARECTA

ATT. D.I. HAMBAR AYALA




ANEXO 6 — Cotizaciones mobiliario, equipos y juguetes

MUEBLECOM

Quito, 29 de Agosto del 2014

RUC: 1709307399001 PROFORMA: 0005906

Direccién: Av. América N16-51 y Rio de Janeiro
Teléfono: 2239-147
Fax: 2525-313

Senores: Fashion Kids

| Cant. | Detalle | V. Unitario | V. Total |
1 MESA AUXILIAR DE 0,80 X 0,40 $51,60  $51,60
1 MESA AUXILIAR DE 0,60 X 0,40 $40,40  $40,40
1 COUNTER RECEPCION MODELO FRONTAL $200,00  $200,00
1 TABLERO 0,80 X 0,40 CON SOPORTE $32,76  $32,76

Validez de la oferta: 30 dias
Condiciones de pago: Contado — transferencia
Tiempo de entrega: dependiendo de la cantidad

* Los precios no incluyen IVA

Nota: Garantia de un afo por fallas en fabricacion y stock en repuestos




Sillas Sillones Para Oficina Elegantes Giratorias De Oferta. [zem

-, Envio a acordar con el vendedor

Joicado en Quito (Pichinghia { Quto ))

Mas informacion

:

‘ ER A“ M UEBLES @ Carito de Pegidos \t”
I ) El BOSQUE CON GARANTIA Mi Cuenta &
OUTLET &

DISENO. PRECIO. GARANTIA. 809 Locales ﬁ

i——————————————_————————..,,
DORMITORIOS ~ SALAS ~ COMEDORES ~ ENTRETENIMIENTO ~ OFICINA  EXTERIORES ~ ACCESORIOS LIQUIDACION

DORMITORIOS

: Salas > Sofas > SOFAMODULAR ABOTT
Armarios

Camas SOFA MODULAR ABOTT

Precio

$1435.57

Veladores y Cdmodas
vt Colores

Zapateras

Accesorios para dormitorios

Colchones
SALAS

S ™ a

Us$s 29

Purrdann

LR Comprar




Office

Store”

Coffee Table

En stock
Entrega en 48 horas*

Precio $ 92,00

mercado
libre

KT

Q

Sillas De Visita Para Oficina - =

Us$s 37

S==  Pagoaacardar conely

[ www.novicompu.com/indexphp?id_product=7598control

# Tecnologia al dia

¥ Convierte tu TV normal a un
SMARTTV

» CONSEJO: Como cuidar tu
laptop

» Tabet o Laptop? O ambas en
10l equipo?

» Samsung presenta la privera
tableta Android con chip de
Intel

# Categorias

Procesador AMD 1)

& > PCEsoritorio > Gateway > Computadora Acer Gw 500gb+ 4gb+ Monitor 21.5 Pulgadas
Computadora Acer Gw 500gb+ 4gb+
Monitor 21.5 Pulgadas

Gateway SX2110G-UW308 AMD £1-1200 1.4GHz 50068
/ING BLACK Keyboard Mouse + MONITOR Acer Gateway

MODELO: A
4GB DVD
215" Pulgadas

Referencia: Gateway 5X2110G-UW308
Cantidad 1

10 Articulos en stock

$387.99 mas IVA




= wwwonovicompu.com/in

# > Camaras Digiales > Nikon > Camara Nikon Coclpi S

0 PLUM

Camara Nikon Coolpix $5200 PLUM

$109.00 mas IVA
A=}

[ www.novicompu.com/index.php?id_product=1227&controller=product

Fortovieo; AV Wanabiy Alajuela. Telf, UsZ 50455 - UsZ 630454
Machala: C.C. Oro Plaza, Local 230 (2do Piso) Telf: 07 2988036

SERVICIO TECNICO
Laboratorio Quio: C.C. UNICORNI, Local 117 fer Piso, Telf. 022 268125
Laboratorio Guayaqui Urdesa, C/ 6ta y Balsamos Norte, Telf; 045 031337

$3952

Precio noincluye ||

Memoria RAM 4GB

Procesador AMD 1.3(

= Tecnologia al dia "

= One Tecnologia = Wireless Router WR303-1, 300mbps

Wireless Router WR303-1, 300mbps
» Convirte tu TV normala un
SMART TV

+ Velocidad de transmision inaimbrica de datos 3 300 Mps deal para
» CONSEIO! Como cuidar tu Ia transmision de video, uegos en fnea y lamadas por iternet

+ Encriptacion nalimorica de seguridad sdlo a presionar el botin 0SS
« Controlde ancho de banda basado en P permie @ los

ta cantidad de e benda ssignado

» Tablet o Laptop? O ambas en
1 5000 equipo?

acada PC
» Samsung presenta a primera 2
tableta Androld con chip de Referencia: R302-1
tel 2
Cantidad 1

498 Articulos en stock

=% Categorias

$23.00 mas IVA

** Liquidacién **

I Comparti en Facebook

[ www.novicompu.com/index,php?id_product=10938controlle

# Tecnologia al dia L3

> Monitores > Monitor Led Acer S200HQL 20" NUEVOS

» Convierte tu TV normal a un
SHARTTY

Monitor Led Acer S200HQL 20" NUEVOS

Acer ® S200HOL bd 20" Widescreen LCD Monitor LED proporciona

» CONSEJO! Como cudar tu imégenes de alta cadad con una resolucion de hasta 800 900 y se
faptop ofrece con 16: 9 refacién de aspecto

» Tablet o Laptop? 0 ambas en

1s0lo equipo? Referencia: S200H0L
» Samsung presenta la primera Cantidad 1
tableta Android con chip de o e
inte|
$106.00 mas IVA
# Categorias y

* Liquidacion **

B Comparti en Facebook
& Imprimir
**Lo Nuevo ™




@ libre Q p—

Daewoo Televisor Led 32" Alta Definicién, Usb + Cable Hdmi cz=a

= Ce U$S 399”
56 compraecuadory, O Fraizassd2

— P
w—

Mis informacin

mtla.‘rg:fgdo Q Registrate | Ingresa

Impresora De Fotos Canon Selphy Cp910 Wi-fi Ultimo Modelo [r=Ea

© U$S 150"

&= Pago a acordar con el vendedor.
Mas informacion

Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacién

iUltimo disponible!

Comprar

Telefono Inalambrico Motorola - Altavoz + Identificador Id | =3

U$S 29%

:




& "R a

Mini Componente Sony + Usb + Fm + Cd + Aux + Control 10w Rm zx=m

m /. US$S 149

S8 Pago a acordar con el vendedor.

s o v G Sk,

SONY

make.believe

- e

Microfono Karaoke Magicsing Et25k Nuevo Modelo 5000 Cancione G

E U$S 265”

===  Pago a acordar con el vendedor.
PORTABLE DIGITAL KARAOKE == Acepta depésito bancario, efectivo.

Més informacion
-o Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Guayaqui (Guayas)

Mas informacion

Cantidad:

(S Comprar

ALL-IN-ONE

DIGITAL KARAOKE

mercado
libre

Q Registrate | Iy

Dispensador De Agua Electrolux Eqc153mbhw Color Blanco Nuevo G

Atticulo nueva ¥ 4 vendidas

U$S 194%

&=  Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de crédit
Mas informacion

-o- Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

Cantidad

[ESN Comprar




aah-rl Dr #r  PRODUCTOS | ACERCA DE WHIRLPOOL | SERVICIOS AL CLIENTE

DESCRIPCION| FICHA TECNICA| MANUAL | PLANO DE INSTALACION = 1 snare & Twitter ™1 Gmail

Torre de Lavado

I WG/ET3300XQ Volver a Galeria»
Comodidad dos en uno. Torre de lavado
con ciclos de lavads que se adaptan a tus
necesidades v secado por tiempo que

ayuda a tener un secado exacto de tus
= prendas.

— DONDE COMPRAR

Precio aprox. $1450

E2 Im&genes del producto - click para ampliar]

I i




Cotizacion Juguetes

CORPORACION EL ROSADO S.A.
PROFORMA No. C-003966

ALMACEN...................: 0063 MI JUGUETERIA QUICENTRO
NOMBRE DEL CLIENTE: FASHION KIDS
CEDULA/RUC........ 1 9999999999

DIRECCION..... REPUBLICA DEL SALVADOR
QUITO

TELEFONO........... 2812935

Sab 20/Septiembre/2014

DETALLE.....................: 001796
ARTICULO DESCRIPCION REFERENCIA MARCA
00C4243622 SILLA PEKE DISNEY PRINCESAS V 920782F0 PICA
00C4486252 ERASABLE ACT TABLE + 2 CHAIRS PR-MB2S SIN MARCA
0005416058 CUADERNOS DE PINTAR CDP04 SIN MARCA
00G6489147 CUENTOS INFANTILES 057560 SIN MARCA
00C3091826 ROMPECABEZA MONSTER HIGH 200552 SIN MARCA
0006166820 VOLQUETA MINITRUCKER TERRE 938046S PICA
0006088866 PISTA COO COO CRAZY CARS 88006-0CWB-1200 SIN MARCA
00C6087678 MEGABLOKS CAJA GRNDE BLOQUES 08495U MEGABLOKS
0006500407 MASCARA TORTUGAS NINJA 92150 BOING TOYS
0020045089 CRAYONES CLASICOS X64 52-0064 CRAYOLA
0020020398 MARCADOR X8 COLORES TELA 58-8163 CRAYOLA
0005240929 PLASTILINA JUMBO X12 BARRAS 1101353 BIC
00C5442047 SET TAZAS PLATOS X4 938114Q0 SIN MARCA
0004011087 MUNECO RICKY EN FUNDA 908271S0 PICA
00C3732799 JUEGO JENGA ORIGINAL A2120 HASBRO
00C3227794 ROMPECABEZAS X24PZS MINNIE 10442 RONDA
00C4366160 PELOTA HULK 012662 SIN MARCA
00C2217624 XILOFONO CLASICO R7132 FISHER PRI.
00C2262662 JUEGO DE BLOQUES MY FIRST MATTE K7167 FISHER PRI
00C3413423 FOMICA LETRAS 302623 SIN MARCA
00C8502808 JUEGO PLUCK IT PLUMEZ LA 16800 SIN MARCA
00C3507246 JGO QUIEN ES QUIEN AVENGERS 210/01 DIDACTA
00C3507248 JGO QUIEN ES QUIEN VIOLETA 240/01 DIDACTA
00C3502858 JGO DE MESA TWIST SPAGHETTI 27600 SIN MARCA
00C4031978 CARRO FEBER RUNY 800008453 FEBER
00C4256931 CASA DE JGO C/RESBALADERA 801500 STEP 2
00C4467855 MESA DE FUTBOLIN ST-2003TG-W TAIZHOU
No. ITEMS: 27 TOTAL ITEMS: 27 SUBTOTAL:

IVA 12.00%

TOTAL:

LA EMPRESA SE RESERVA EL DERECHO DE VARIAR LOS PRECIOS SIN PREVIO AVISO
SOMOS CONTRIBUYENTES ESPECIALES

EMITIDO POR; NMONTERO

UNIDAD

1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00

PRECIO
11.09
78.48

1.42
1.33
3.05
16.20
49.01
82.41
16.60
7.05
6.16
2.22
1.67
6.78
26.22
2.95
2.35
29.37
14.63
32.05
15.62
9.73
9.73
6.78
36.25
651.06
145.26

TOTAL
11.09
78.48

1.42
1.33
3.05
16.20
49.01
82.41
16.60
7.05
6.16
2.22
1.67
6.78
26.22
2.95
2.35
29.37
14.63
32.05
15.62
9.73
9.73
6.78
36.25
651.06
145.26

1.265.47
151.86
1.417.33




ANEXO 7 — Cotizacion de Uniformes

MULTI PROD Cia. Ltda.

PROFORMA

CLIENTE: FASHION KIDS FECHA: Agosto 1 del 2014

ATEMCION: | Nicole Hidalgo

CANTIDAD ARTICULO Valor /Unit. | Valor Total
unidades
20 Camisetas polo picket con cuello. Modelo segun foto| $9.20+1VA | 5184 00+1VA

(hasta 60 |adjunta. Bordadas un legotipo v nombre de la empresa
unidades) |hasta 8.000 puntadas.

ENTREGA:

FORMA DE PAGO: 50% a la enfrega de la factura {ORDEN PEDIDO
CLIEMTE) y 50% a la enfrega de loz productos

Atentaments:

Adriana Montufar
MULTIPROD

Cel.: 099 8025594




ANEXO 8 — Cotizacion de servicios de limpieza

&AVIOTA & INFINITY SERVICE

RUC: 1700333402001/ General Enriquez Mo, 2358 y Cuito. Teléfonos: 022861-168 / 0999-011783 / DoET-451633,
Cuite, 10 de zeptiembre de 2014
NICOLE HIDALGO / FASHION KIDS

Reciba nuesiros cordiales =aludos; el prezents documents es el presupuesto solicitado por
usted.

Opcion de contratacion de personal:

PERSOMAL COSTOS
De miercoles a domingo (4 horas diariaz) 300,00
De lunes a domingo (4 horas diariaz) £400,00

Costos que Fashion Kids no asume con el personal:
Afiliacion el IESS, pagos décimo 3ro y décimo 4io, fondos de reserva, pago de varaciones,
pago de liquidacion.

Personal Seleccionado

o Muestro perzonal estd capacitado en cada una de lag &reas a realizar que en este caso es
limpieza, cuentan con suficiente experiencia para cumplir con sus expectaiivas vy
necesidades.

o FEl personal asignado serd supervizado constantemente y en diferentes horarios para
contrel de calidad.

* Sy empresa no mantiens ningln tipo de relacion laboral de dependencia con nuestro
personal.

*« En cuanio a vacaciones, Gaviota & [nfinity Service asume vy s responsabiliza de cubrir con
un reemplazo.

Condiciones Generales:

* | amensualidad pactada sera cancelada integra todos los meszes
o Cualguier tipo de maquina que se use para el servicio serd suministrado por &l cliente.

Estaremos gustosos de senvirle.
Atentamente,
Victoria Salazar R.




ANEXO 9 — Cotizacion servicios de contabilidad

Cuito, 16 de septiembre del 2014

Cliente: Fashion Kids Cotizacion No. 1015

Aft- Sria. Nicole Hidalgo

De acuerdo a sus requerimientos a continuacion detallo los costos por los servicios
profesionales a prestarse a su distinguida empresa.

s«  Senicios mensuales de contabilidad $250
e«  Senvicios guincenales de contabilidad 5150

Descripcion del senvicio:
« Declaracion mensual de impuestos
* Registro de ingresos v egresos
= Balances y analisis financieros

A espera de sus gratas noticias.

Saludos cordiales,

Karina Mevarez
CBA 014509




ANEXO 10 — Cotizaciones otros insumos

Cotizacion Suministros oficina

GMI IZQUIERDOD IDROVO MARCELA

Cluite - RUC. 1716386508001

PROFORMA Mo 01-00001073

Fecha: 28M072014

CLIENTE: FASHION KIDS
DIRECCION: LUXEMBURGD ¥ PORTUGAL

VEMDEDOR: 002 ALMGUSTO MOMGE
TELEFOMO: 0534522581

CODIGD DESCRIPSION CANT. P UMITARIC TOTAL
1.1.01 PeE3 Motas adhesivas removibles cubo 3x3 (4 uni) 1 54,13 24,13
1.1.01Pe71 Tijeras pequenas oficina 1 50,45 50,45
1.1.01.P&56 hiicraomina para lapicero faber castell 0,5mm HB 1 50,52 50,52
1.1.01 P332 Folder carton ideal oficio 1 20,17 50,17
1.1.01 P441 Goma Scotch 20 gramos 1 51,25 51,25
1.1.01 P444 Grapadora KW-trio 5712 1 53,60 53,60
1.1.01.P445 Perforadara KW-trio two hole punch 1 53,90 53,50
1.1.01 F440 Grapas bono office products cajz 500 pes 1 %150 51,50
1.1.01.P442  Clips 0,10mm Lex caja 50 gr 1 50,95 50,95
1.1.01 FE3Z Porta minaz Tikky Rotring 0,5mm 1 54,19 5419
1.1.01FB34 Cinta adhesiva peguena transparente 1 50,35 50,35
1.1.01.P134 Barrador de queso Pelikan Fz-20 blanco 1 50,14 50,14
1.1.01.P155 Porta Cinta Adhesiva KW-trio 1 %310 53,10
1.1.01F835  Saca Grapas 26/6 1 50,50 50,50
1.1.01.PERS Resaltador Lineazul 120 1 50,55 £0,65
1.1.01P102 Baligrafo Bic punta fina 1 50,27 50,37
1.1.01 F750 Papel impresora Xerox A4 resma (100 hojaz) 1 53,80 53,80
1.1.01 F245 Cuaderno Andaluz Norma 100 hojas cuadros 1 50,54 50,54
1.1.01 R34 Archivador Bene 2 anilles lomo 3 oficio 1 52,60 52,60
1.1.01 F752 Papel fotografico Epzon (50 hojas) 1 53,50 53,50
1.1.01 F385 Papel pergamino marfil diplomas (50 hojas) 1 52,50 £2,50
1.1.01F785 Block facturas personalizadas 1 55,00 56,00

TOTAL NETO: 457
IVA 12%: 35,42

VALOR A PAGAR:

250,59




Cotizackdn Suministros limpleza v cafeleria

Sendcios del Ecuador GGG cia Luda

Quito: Ay Orellana E4-44 y 9 de Octubre. Tell: (553-2) 252 1446 7 254 G475 1 200 5547
Guayaquill: Cdla. Kennedy Morte, Adelakda Welasoo W11, bz 207,

RUC. 1731 840461001

Proforma Mo. 006124

Tedl: [593-4) 263 3373

FECHA ERISION: Cwita, 27-octubre-2014
CLIENTE: FASHION KID=S
WENDEDRDR: 5P Susana

EULA REMISION: 31401
DIRECCION: REPUBLICA DEL S&LVADOR

CODIED  CANT.

oorim
3ATE
0123
oi&2
o1&
0315
oaoz
030s
oacs
oaa2
0200
b |
o143
Ooed
30205
J0z0a
0153
ooaes
J0215
B b
Oievd
oEsET
o1es
3035

e A A R . I I I B - T " Ry Rt Ry Ry Ryt R R e s S T R 8

FECHANWCTO: 31712/2014
DEESCRIPCION P. UNITARID

Toallas medlanas algoddn blancas 3400
Toallas pequefas aigodin biancas 52,25
Cispensacar papel Migkenico jJumbs 312,50
Dispensacar e toallas de papel 310,15
Cispensadar Jaban Hoguido 6,50
Toallas papel manos Kienesx 150 unidades §2,349
Senlletas Soolt cafeterfa 100 unkdades E0.E5
Cesinfectante galkin 265
Fundas basura 2328 12 unidades =158
Fundas basura 1824 12 unidades 1,51
Te Hoimimams Frudas o varado 25 unidades FET
Azlcar san Caros Blanca 2 Kios 3233
Cafe Minerva claslco 4,02
Wasos degechable cartén 24 upldadss 31,75
\fasos degechable plasico 24 unidades 0,55
Cucharas pequefias plastico 24 unidades F0.85
Hasurzros metallcos 310,35
Pala recogedor basura plastico $1,15
Escobias pasiica 3125
Trapeadar piastico y Nibras 32,05
Limplones £ unldiades 3225
Guantss caucho Negros §1,35
Jabdn bafics Hgukdo 52,10
Papel higlénico jumbo Scoft 32,80

SUBTOTAL:

LU

TOTAL S

Cfera vallda hasta 31 naviembre 2014
Fago 100% comtado o crédito

TOTAL

54,00
$2.25
512,50
015
36,5
52,38
30683
32A5
30,58
30,51
31,67
52,33
502
1,75
50,95
B0,55
F10,35
1,15
1,25
2,05
£2.25
51,35
22,10
2,80

5320,50
Bac.al
3358.30




Cotizacion espejos peluqueria

Qe \K
/ﬁ ; RUC : 1705801296001
/‘ L R Autorizacion SRI: 1103012182
Ernesto Noboa E10-66 y 6 de Diciembre
y o S Telf: 2548713

Cel. 0997779416

Acabados de la Construccion

FECHA: QUITO, 27 DE OCTUBRE DEL 2014
CLIENTE: SR. FASHION KIDS
DIRECCION: LUXEMBURGO Y PORTUGAL
TELEFONO: 0984922981

EMAIL: NHIDALGOS0@GMAIL.COM

PROFORMA No. 322

CANT. JUNID, DESCRIPCION VALOR UNITARIO} VALOR TOTAL
4 espejos con marco madera $55 $220

SUBTOTAL $220,00

IVA 12% $26,40

TOTAL $246,40

Validez de la oferta: 15 dias

Forma de pago: 70% a la confirmacion del pedido y el 30% se ira liquidando conforme al
avance de la obra

Tiempo de entrega : De inmediato de acuerdo a disponibildad y stock.




ANEXO 11- Capacidad Instalada

CAPACIDAD INSTALADA FASHION KIDS

C idad | C idad o . o . .. -
Tiempo por servicio % servicios apacc)lr a toatZIa:Iiaa(Z Niias Niios Total nifas Total niflos | # servicios | # servicios
(minutos) mas utilizados pe?sona estilistas) 70% 30% por dia por dia diarios mensual
Corte cabell
n:Jﬁroe cabello 10
Corte cabello 58,10% 279 558 390 167 26 17 43 855
. 15
nifia
Peinado nifio 10
boinado nif >0 24,50% 118 235 165 71 8 7 15 306
einado nifia
Manicure nifio 10
7,30% 35 70 49 21 3 2 5 107
Manicure nifia 15
Pedicura nifio 10
3,00% 14 29 20 9 1 1 2 44
Pedicura nifia 15
M ill
m::fﬁlrllajaess © 15 7,10% 34 68 48 20 3 1 5 91
TOTAL 100,00% 480 960 672 288 42 28 70 1403




ANEXO 12- Plan de Compensaciones y Proyecciones Salariales

PROYECCION SALARIAL PRIMER ANO
No. Sueldo Décimo Décimo . Aporte Total Total ler
Cargo Personas Base Vacaciones o
o Tercero Cuarto Patronal mensual ano
en el cargo | Unitario

Administrador 1 $ 550,00 $45,83 $28,33 $ 275,00 $ 66,83 $965,99 |$11.591,90
Profesional Estética 1 1 $370,00 $30,83 $ 28,33 $ 185,00 S 44,96 $659,12 | $7.909,46
Profesional Estética 2 1 $ 370,00 $30,83 $28,33 $ 185,00 $ 44,96 $659,12 | $7.909,46

TOTAL $1.290,00 | $107,50 $ 85,00 $ 645,00 $156,74 | $2.284,24 |$27.410,82

PROYECCION SALARIAL SEGUNDO ANO

indice de Sueldo
incremento Décimo | Décimo . Aporte Fondo de Total Total 2do
Cargo . Base Vacaciones ~
salarial o Tercero Cuarto Patronal reserva mensual afio
Unitario
9,3%
Administrador $51,15 $ 601,15 $50,10 $ 33,70 $ 300,58 $ 73,04 $50,10 $1.108,66 | $13.303,89

Profesional Estética 1 $34,41 $404,41 $33,70 $33,70 | $202,21 $49,14 $33,70 $ 756,85 $9.082,24

Profesional Estética 2 $34,41 S 404,41 $ 33,70 $33,70 | $202,21 $ 49,14 $ 33,70 S 756,85 $9.082,24

TOTAL $119,97 |$1.409,97 | $117,50 | $101,10 | $704,99 | $171,31 | $117,50 | $2.622,36 | $31.468,37




PROYECCION SALARIAL TERCER ANO

indice de sueldo
incremento Décimo | Décimo . Aporte | Fondo de Total "
Cargo . Base Vacaciones Total 3er afio
salarial . Tercero | Cuarto Patronal reserva mensual
Unitario
9,3%
Administrador $ 55,91 S 657,06 $ 54,75 $ 36,84 $ 328,53 $79,83 S 54,75 $1.211,76 | $14.541,15
Profesional Estética 1 $ 37,61 $442,02 | $36,84 | $36,84 $221,01 $53,71 S 36,84 $827,24 $9.926,89
Profesional Estética 2 $ 37,61 $442,02 | $36,84 | $36,84 $221,01 $53,71 $ 36,84 $ 827,24 $9.926,89
TOTAL $131,13 |$1.541,10 | $128,42 | $110,51 | $770,55 | $187,24 | $128,42 |$2.866,24 | $34.394,92
PROYECCION SALARIAL CUARTO ANO
indice de
) Sueldo . . L.
incremento Décimo | Décimo . Aporte |Fondo de Total o
Cargo . Base Vacaciones Total 4to afio
salarial L. Tercero | Cuarto Patronal | reserva | mensual
Unitario
9,3%
Administrador $61,11 S 718,16 $59,85 | $40,26 $ 359,08 $ 87,26 $59,85 |$1.324,46 | S$15.893,47
Profesional Estética 1 $41,11 $ 483,13 $40,26 | $40,26 $ 241,56 $ 58,70 $40,26 | $904,17 $10.850,09
Profesional Estética 2 $41,11 $ 483,13 $40,26 | $40,26 $ 241,56 $ 58,70 $40,26 | $904,17 $10.850,09
TOTAL $143,32 | $1.684,42 | $140,37 | $120,78 | $842,21 $204,66 | $140,37 | $3.132,80 | S 37.593,65




PROYECCION SALARIAL QUINTO ANO

indice de sueldo
incremento Décimo | Décimo . Aporte Fondo de Total o
Cargo . Base Vacaciones Total 5to afio
salarial . Tercero | Cuarto Patronal reserva mensual
Unitario
9,3%
Administrador S 66,79 S 784,95 $ 65,41 S 44,00 $392,48 $95,37 S 65,41 $1.447,63 | $17.371,57
Profesional Estética 1 $44,93 $ 528,06 $44,00 | $44,00 | $264,03 $64,16 $ 44,00 $988,26 | $11.859,15
Profesional Estética 2 $44,93 $ 528,06 $44,00 | $44,00 | $264,03 $ 64,16 $ 44,00 $988,26 | $11.859,15
TOTAL $156,65 | $1.841,07 | $153,42 | $132,01 | $920,54 | $223,69 | $153,42 |$3.424,16 | $41.089,86
PROYECCION SALARIAL 5 ANOS
Cargo ler afio 2do aiio 3er aifo 4to aiio 5to aino
Administrador $11.591,90 | $ 13.303,89 | $ 14.541,15 | $ 15.893,47 | $ 17.371,57
Profesional Estética 1 $7.909,46 | $9.082,24 | $9.926,89 |$ 10.850,09 | $ 11.859,15
Profesional Estética 2 $7.909,46 | $9.082,24 | $9.926,89 |$ 10.850,09 | $ 11.859,15
TOTAL PAGO SALARIOS |$27.410,82 | $ 31.468,37 | $ 34.394,92 | $ 37.593,65 | $ 41.089,86




ANEXO 13 — Manejo de Inventarios

No. PRODUCTO VIDA UTIL
1 | Sillas peluqueria 10 afos
2 | Esterilizador peluqueria 10 afos
3 | Mueble lava cabezas 10 afios
4 | Mueble asistente peluqueria 10 afos
5 | Tijeras profesionales 10 afios
6 | Teléfono Oficina 10 afios
7 | Equipo de Sonido 10 afos
8 | Torre lavadora secadora 10 afios
9 | Set Karaoke 10 afios
10 |Sillones y pufs 10 afios
11 | Mueble recepcién 10 afos
12 | Sillas en general 10 afios
13 |Mesas y estanterias 10 afios
14 | Secadora cabello 5 afos
15 | Plancha cabello 5 afios
16 | Rizador cabello 5 afios
17 | Maquina cortar cabello 5 afios
18 | Pocillo manicure 5 afios
19 | Capa peluqueria 5 afos
20 | Mandil cardenillo 5 afos
21 | Impresoras 5 afios
22 | Cémara de fotos 5 afios

23 | Wireless Router 5 afos
24 | Monitores y Television 5 afos
25 | Dispensador agua 5 afios
26 | Futbolin y casa de juegos 5 afos
27 | Computadora 3 anos
28 |Toallas 3 afos
29 | Pinzas cabello 3 anos
30 | Uniformes 2 anos
31 | Juguetes pequeios 2 afnos
32 | Esmaltes 1 afio
33 | Corta ufas 1 afio
34 | Brochas maquillaje 1 afio
35 | Maquillaje en general 1 afio
36 | Cepillos y peinillas 1 afio
37 | Gely laca fijadora 1 mes
38 | Mascarilla facial 1 mes
39 | Algodon 500 g 1 mes
40 |Limas manicure 1 mes
41 | Quita esmalte 1 mes
42 | Crema manicure 1 mes
43 | Shampoo concentrado 1 mes
44 | Rinse tratamiento 1 mes
45 | Invisibles profesionales caja 1 mes




ANEXO 14 — Diagrama de Gantt

Id Nombre de tarea Duracion | ®déu | 190018 0118 10 mai 15 Do 1 114 18 8y 15 LIRS 18 jun 15
wlowl s lanleiw ol vl sl vlalslolsls o elula
1 Proyecto Fashion Kids 122 dias ! !
2 Inicio de Implementacion 0 dias w 05/01
3 Creacion Empresa 74 dias T 1
4 Constitucion legal de Fashicn Kids 15 dias =
b Obtencidn patente municipal 4 dias =
6 Obiencion RUC 1 dia *
7 Obtencidn Licencia Metropolitana 4 dias i
8 Solicitud de Crédito 5 dias _l
9 Proceso implementacién para apertura 45 dias ==
10 Blisqueda y arrendamiento del local 10 dias ; :
11 Busqueda y seleccion de proveedores de 10 dias S
mobiliano —
12 Compra de mobiliario y equipos & dias l
13 Adecuacion de [as instalaciones 13 dias L
14 Obtencion Permiso de funcionamiento de 6 dias
Bomberos y Ministerio de Salud |
15 | Personal y Proveedores 36 dias n
Blsqueda vy seleccion de proveedores de S —
6 insumos de belleza Wi .
17 Compra de insumos de belleza 3 dias
18 Seleccién y contratacion del Personal 15 dias N—
; Generar nimero patronal e ingresar al n &
3 personal en IESS i Fo—
20 Capacitacion del personal 5 dias
21 Puesta en marcha 12 dias I
22 Implementar el plan de publicidad y promocion 12 dias l
26,046
23 Inicio de operaciones 0 dias s
Tares Resumen dad prey T Tarea maneal 1 soloel comieeae L Facka limite +
Proyecto: Cronograma Dhision Tarea inactiva colls duracién eolnfin ] Progress
Fashion Kids Hitis * Hia nactve Informe di fasumen manysl Tareas edemas Progress manusl —
Fecha: mié 08/2014
Resumen " Fesumen inactivo | Resumen manual 1 Hiloextemo &




ANEXO 15 - Inversion Inicial

ACTIVOS CORRIENTES

Capital de trabajo e inventario Cantidad | Costo Unitario Total
Caja Bancos 1 $ 5.388,54 $ 5.388,54
Inventario de insumos 1 $ 1.527,45 $1.527,45

Total Activos Corrientes | $ 6.915,99
ACTIVOS FIJOS
Equipos Cantidad | Costo Unitario Total
CPU, monitor, mouse y teclado 1 $ 387,99 $ 387,99
Camara de fotos 1 $ 109,00 $ 109,00
Wireless Router 1 $ 23,00 $ 23,00
Monitores para estaciones 17" 3 $ 106,00 $ 318,00
Teléfono Oficina 1 $ 29,99 $ 29,99
Equipo de Sonido 1 $ 149,99 $ 149,99
Impresora de fotos 1 $ 150,00 $ 150,00
Torre lavadora secadora 1 $ 1.450,00 $1.450,00
Dispensador agua caliente, fria y tibia 1 $ 194,00 $ 194,00
Television LED 32" 1 $ 399,99 $ 399,99
Set Karaoke 1 $ 265,00 $ 265,00
Esterilizador de peluqueria 1 $ 140,04 $ 140,04
Subtotal | $3.617,00
Mobiliario Cantidad | Costo Unitario Total
Lava cabezas pequefio 1 $ 469,64 $ 469,64
Mueble asistente peluqueria 2 $ 58,68 $117,36
Sillon peluqueria 3 $ 145,54 $ 436,62
Sillones sala de espera 1 $ 1.435,67 $1.435,67
Puff suave redondos 4 $ 29,00 $ 116,00
Mueble recepcion 1 $ 200,00 $ 200,00
Silla recepcion 1 $ 47,99 $ 47,99
Mesa para estacion cafeteria 1 $ 92,00 $ 92,00
Meson para estaciones peluqueria 3 $32,76 $ 98,28
Mesa manicure y pedicura 1 $ 40,40 $ 40,40
Silla manicure y pedicura 2 $ 37,00 $ 74,00
Mesa tratamientos faciales 1 $ 51,60 $ 51,60
Silla tratamientos faciales 1 $ 37,00 $ 37,00
Espejos 4 $ 55,00 $ 220,00
Subtotal | $ 3.436,56




Juguetes Cantidad | Costo Unitario Total
Mesa Para Rayar + 4 Sillas 1 $78,48 $78,48
Cuadernos De Pintar 15 $1,42 $ 21,30
Cuentos Infantiles 15 $1,33 $ 19,95
Rompecabezas 10 $ 3,05 $ 30,50
Volqueta Y Carros Gigantes 4 $9,10 $ 36,40
Pista De Carros 2 $ 29,01 $ 58,02
Crayones Clasicos X64 2 $ 6,05 $12,10
Set Tazas Platos X4 4 $1,67 $ 6,68
Muriecos Nifias 8 $6,78 $ 54,24
Juego Jenga Original 1 $ 26,22 $ 26,22
Pelota Mediana 10 $2,35 $ 23,50
Xiléfono Clasico 2 $ 19,37 $ 38,74
Juego De Bloques 4 $ 14,63 $ 58,52
Fomica Letras 2 $ 22,05 $ 44,10
Juego Quien Es Quien Avengers 4 $9,73 $ 38,92
Juego Quien Es Quien Violeta 4 $9,73 $ 38,92
Casa De Juegos C/Resbaladera 1 $ 651,06 $ 651,06
Mesa De Futbolin 1 $ 145,26 $ 145,26
Subtotal | $ 1.382,91
Total Activos Fijos | $ 8.436,47
ACTIVOS INTANGIBLES
Gastos de Constitucion Cantidad | Costo Unitario Total
Honorarios Abogado 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Elevar escritura publica 1 $ 80,00 $ 80,00
Inscripcion Registro Mercantil 1 $ 80,00 $ 80,00
Publicacion extracto prensa 1 $ 200,00 $ 200,00
Obtencion Patente 1 $ 50,00 $ 50,00
Obtencion Permiso Ministerio Salud 1 $ 45,00 $ 45,00
Total Activos Intangibles | $ 1.455,00

TOTAL INVERSION INICIAL

$ 16.807,46




ANEXO 16 — Proyecciones de Ventas

Proyeccion de ventas Escenario Esperado - 1er afio

ANO 1
Servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Cortes cantidad 260 260 260 273 273 273 287 287 287 301 301 301
(x) precio | $2.080,00 | $2.080,00 | $2.080,00 | $2.184,00 | $2.184,00 | $2.184,00 $2.293,20 $2.293,20 $2.293,20 $2.407,86 $2.407,86 | $2.407,86
Peinados cantidad 97 97 97 102 102 102 107 107 107 112 112 112
(x) precio $966,67 $966,67 $966,67 | $1.015,00 | $1.015,00 | $1.015,00 $1.065,75 $1.065,75 $1.065,75 $1.119,04 $1.119,04 | $1.119,04
Manicure/ | cantidad 52 52 52 55 55 55 57 57 57 60 60 60
Pedicura | (x) precio $312,00 $312,00 $312,00 $327,60 $327,60 $327,60 $343,98 $343,98 $343,98 $361,18 $361,18 $361,18
Macarillas/ | cantidad 36 36 36 38 38 38 40 40 40 42 42 42
Maquillaje | (x) precio $288,00 $288,00 $288,00 $302,40 $302,40 $302,40 $317,52 $317,52 $317,52 $333,40 $333,40 $333,40
Fiestas cantidad 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3
nifias (x) precio $216,00 $216,00 $216,00 $216,00 $216,00 $216,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00
TOTAL CANTIDAD
SERVICIOS 447 447 447 469 469 469 493 493 493 518 518 518
TOTAL VENTAS
SERVICIOS $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.045,00 | $4.045,00 | $4.045,00 $4.344,45 $4.344,45 $4.344,45 $4.545,47 $4.545,47 | $4.545,47




Proyeccion de ventas Escenario Esperado — 2do afio

ANO 2
Cortes | caNtidad 316 316 316 332 332 332 348 348 348 366 366 366
(x) precio | $2.528,25 | $2.528,25 | $2.528,25 | $2.654,67 | $2.654,67 | $2.654,67 | $2.787,40 | $2.787,40 | $2.787,40 | $2.926,77 | $2.926,77 | $2.926,77
) cantidad 117 117 117 123 123 123 130 130 130 136 136 136
Peinados
(x) precio | $1.174,99 | $1.174,99 | $1.174,99 | $1.233,74 | $1.233,74 | $1.23374 | $1.29543 | $1.29543 | $1.29543 | $1.360,20 | $1.360,20 | $1.360,20
Manicure/ | cantidad 63 63 63 66 66 66 70 70 70 73 73 73
Pedicura | (x) precio | $379,24 | $379,24 | $379,24 | $398,20 | $398,20 | $39820 | $41811 | $41811 $418,11 $439,02 $439,02 $439,02
Macarillas/ | cantidad 44 44 44 46 46 46 48 48 48 51 51 51
Maquillaje | () orecio | $350,07 | $350,07 | $350,07 | $367,57 | $367,57 | $367,57 | $385,95 $385,95 $385,95 $405,24 $405,24 $405,24
Fiestas cantidad 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4
NNas 1 (y) precio | $324,00 | $324,00 | $324,00 | $324,00 | $324,00 | $324,00 | $432,00 $432,00 $432,00 $432,00 $432,00 $432,00
TOTAL CANTIDAD
SERVICIOS 543 543 543 571 571 571 600 600 600 630 630 630
TOTAL VENTAS
SERVICIOS $4.756,55 | $4.756,55 | $4.756,55 | $4.978,17 | $4.978,17 | $4.978,17 | $5.318,88 | $5.318,88 | $5.318,88 | $5.563,23 | $5.563,23 | $5.563,23




Resumen proyeccion de ventas Escenario Esperado — 5 afios

PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO ESPERADO

Servicios Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Precio $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00
Cortes (x)
Cantidad 3362 4086 4967 6037 7339
(=) Total cortes $26.895,18 | $32.691,26 $39.736,43 $48.299,88 $ 58.708,80
Precio $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Peinados (x)
Cantidad 1250 1519 1847 2245 2728
(=) Total peinados $12.499,36 | $15.193,05 | $18.467,25 | $22.447,06 | $27.284,54
Manicure/ Precio $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00
Pedicura (x)
Cantidad 672 817 993 1207 1468
(=) Total manicure/pedicure | $4.034,28 $4.903,69 $5.960,46 $7.244,98 $ 8.806,32
Macarillas/ Precio $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00
Magquillaje (x)
Cantidad 465 566 688 836 1016
(=) Total
mascarillas/maquillaje $3.723,95 $4.526,48 $5.501,97 $6.687,68 $8.128,91
Precio $ 108,00 $108,00 $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00
Fiestas nifias (x)
Cantidad 30 42 42 66 66
(=) Total fiestas $ 3.240,00 $4.536,00 $4.536,00 $7.128,00 $7.128,00

TOTAL VENTAS ‘ $50.392,77 ‘ $61.850,48 ‘ $74.202,11 ‘ $91.807,60 | $ 110.056,58
# Serv. Afio 5780 7031 8537 10392 12617
# Serv. Mensual 482 586 711 866 1051
# Serv. Diarios 24 29 36 43 53
Uso Cap. Instalada 34% 41% 51% 61% 75%




Proyeccion de ventas Escenario Optimista - 1er afo

ANO 1
Servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
cantidad 260 260 260 276 276 276 292 292 292 310 310 310
Cortes (x)
precio $2.080,00 | $2.080,00 | $2.080,00 | $2.204,80 | $2.204,80 | $2.204,80 | $2.337,09 | $2.337,09 | $2.337,09 | $2.477,31 | $2.477,31 $2.477,31
cantidad 97 97 97 102 102 102 109 109 109 115 115 115
Peinados (x)
precio $966,67 | $966,67 | $966,67 | $1.024,67 | $1.024,67 | $1.024,67 | $1.086,15 | $1.086,15 | $1.086,15 | $1.151,32 | $1.151,32 $1.151,32
Manicure/ cantidad 52 52 52 55 55 55 58 58 58 62 62 62
Pedicura (x) .
precio $312,00 | $312,00 | $312,00 $330,72 $330,72 $330,72 $350,56 $350,56 $350,56 $371,60 $371,60 $371,60
Macarillas/ cantidad 36 36 36 38 38 38 40 40 40 43 43 43
Maquillaje (x) .
precio $288,00 | $288,00 | $288,00 $305,28 $305,28 $305,28 $323,60 $323,60 $323,60 $343,01 $343,01 $343,01
cantidad 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3
Fiestas nifias | (x)
precio $216,00 | $216,00 | $216,00 $216,00 $216,00 $216,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00
TOTAL CANTIDAD
SERVICIOS 447 447 447 473 473 473 503 503 503 533 533 533
TOTAL VENTAS
SERVICIOS $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.081,47 | $4.081,47 | $4.081,47 | $4.421,39 | $4.421,39 | $4.421,39 | $4.667,24 | $4.667,24 $4.667,24




Proyeccion de ventas Escenario Optimista — 2do afio

ANO 2
Cantidad 328 328 328 348 348 348 369 369 369 391 391 391
Cortes (x)
precio | $2.625,95 | $2.625,95 | $2.625,95 | $2.783,51 | $2.783,51 | $2.783,51 | $2.950,52 | $2.950,52 | $2.950,52 | $3.127,55 | $3.127,55 | $3.127,55
cantidad 122 122 122 129 129 129 137 137 137 145 145 145
Peinados [ (x)
precio $1.220,39 | $1.220,39 | $1.220,39 | $1.293,62 | $1.293,62 | $1.293,62 | $1.371,24 | $1.371,24 | $1.371,24 | $1.453,51 | $1.453,51 $1.453,51
Manicure/ cantidad 66 66 66 70 70 70 74 74 74 78 78 78
Pedicura | )
precio $393,89 $393,89 $393,89 $417,53 $417,53 $417,53 $442,58 $442,58 $442,58 $469,13 $469,13 $469,13
Macarillas/ cantidad 45 45 45 48 48 48 51 51 51 54 54 54
Maquillaje | )
precio $363,59 | $363,59 | $363,59 $385,41 $385,41 $385,41 $408,53 | $408,53 | $408,53 $433,05 $433,05 $433,05
cantidad 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4
Fiestas nifias | (x)
precio $324,00 | $324,00 | $324,00 $324,00 $324,00 $324,00 $432,00 | $432,00 | $432,00 $432,00 $432,00 $432,00
TOTAL CANTIDAD
SERVICIOS 564 564 564 598 598 598 635 635 635 673 673 673
TOTAL VENTAS
SERVICIOS $4.927,83 | $4.927,83 | $4.927,83 | $5.204,06 | $5.204,06 | $5.204,06 | $5.604,87 | $5.604,87 | $5.604,87 | $5.915,24 | $5.915,24 $5.915,24




Resumen proyeccion de ventas Escenario Optimista — 5 afios

PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO OPTIMISTA

Servicios Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Cortes Precio $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 S 8,00
(x) Cantidad 3412 4308 5439 6866 8668
(=) Total cortes | $27.297,60 S 34.462,60 $43.508,23 $54.928,14 $69.345,51
Peinados Precio $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
(x) Cantidad 1269 1602 2022 2553 3223
(=) Total peinados | $ 12.686,39 $16.016,27 $20.220,17 $25.527,50 $32.227,88
Manicure/ | Precio $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00
Pedicura | (x) Cantidad 682 862 1088 1373 1734
(=) Total manicure/pedicure | S 4.094,64 $5.169,39 $6.526,23 $8.239,22 $10.401,83
Macarillas/ | Precio S 8,00 S$ 8,00 S 8,00 $ 8,00 $ 8,00
Maquillaje | (x) cantidad 472 596 753 951 1200
(=) Total
mascarillas/maquillaje | $3.779,67 $4.771,74 $6.024,22 $ 7.605,44 $9.601,69
Fiestas Precio $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00
nifias (x) Cantidad 30 42 42 66 66
(=) Total fiestas | S 3.240,00 $4.536,00 $4.536,00 $7.128,00 $7.128,00
TOTAL VENTAS | $51.09830 | $64.956,00 | $80.814,86 | $103.428,30 | $ 128.704,91
# Serv. Aiho 5866 7409 9343 11809 14891
# Serv. Mensual 489 617 779 984 1241
# Serv. Diarios 24 31 39 49 62
Uso Cap. Instalada 34% 44% 55% 70% 88%




Proyeccion de ventas Escenario Pesimista — 1er afio

ANO 1
Servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Cortes cantidad 260 260 260 270 270 270 281 281 281 292 292 292
(x) precio | $2.080,00 | $2.080,00 | $2.080,00 | $2.163,20 | $2.163,20 | $2.163,20 | $2.249,73 | $2.249,73 | $2.249,73 | $2.339,72 | $2.339,72 | $2.339,72
Peinados cantidad 97 97 97 101 101 101 105 105 105 109 109 109
(x) precio | $966,67 $966,67 $966,67 $1.005,33 | $1.005,33 | $1.005,33 | $1.045,55 | $1.045,55 | $1.045,55 | $1.087,37 | $1.087,37 | $1.087,37
Manicure/ | cantidad 52 52 52 54 54 54 56 56 56 58 58 58
Pedicura (x) precio | $312,00 $312,00 $312,00 $324,48 $324,48 $324,48 $337,46 $337,46 $337,46 $350,96 $350,96 $350,96
Macarillas/ | cantidad 36 36 36 37 37 37 39 39 39 40 40 40
Maquillaje (x) precio | $288,00 $288,00 $288,00 $299,52 $299,52 $299,52 $311,50 $311,50 $311,50 $323,96 $323,96 $323,96
. . cantidad 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3
Fiestas nifias
(x) precio | $216,00 $216,00 $216,00 $216,00 $216,00 $216,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00 $324,00
TOTAL CANTIDAD
SERVICIOS 447 447 447 464 464 464 484 484 484 503 503 503
TOTAL VENTAS
SERVICIOS $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.008,53 | $4.008,53 | $4.008,53 | $4.268,23 | $4.268,23 | $4.268,23 | $4.426,00 | $4.426,00 | $4.426,00




Proyeccion de ventas Escenario Pesimista — 2do aino

ANO 2
Cortes | Cantidad 304 304 304 316 316 316 329 329 329 342 342 342
(x) precio | $2.433,31 | $2.433,31 | $2.433,31 | $2.530,64 | $2.530,64 | $2.530,64 | $2.631,86 | $2.631,86 | $2.631,86 | $2.737,14 | $2.737,14 | $2.737,14
beinados | Cantidad 113 113 113 118 118 118 122 122 122 127 127 127
(x) precio | $1.130,86 | $1.130,86 | $1.130,86 | $1.176,10 | $1.176,10 | $1.176,10 | $1.223,14 | $1.223,14 | $1.223,14 | $1.272,07 | $1.272,07 | $1.272,07
Manicure/ | Cantidad 61 61 61 63 63 63 66 66 66 68 68 68
Pedicura | () hrecio | $365,00 | $365,00 $365,00 $379,60 $379,60 $379,60 $394,78 | $394,78 | $394,78 | $410,57 | $410,57 | $410,57
Macarillas/ | Cantidad 42 42 42 44 44 44 46 46 46 47 47 47
Maquillaje | () precio | $336,92 | $336,92 $336,92 $350,40 $350,40 $350,40 $364,41 | $364,41 | $364,41 | $378,99 | $378,99 | $378,99
i .| cantidad 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4
Fiestas nifias
(x) precio | $324,00 | $324,00 $324,00 | $324,00 $324,00 $324,00 $432,00 | $432,00 | $432,00 | $432,00 | $432,00 | $432,00
TOTAL CANTIDAD
SERVICIOS 523 523 523 544 544 544 567 567 567 589 589 589
TOTAL VENTAS
SERVICIOS $4.590,08 | $4.590,08 | $4.590,08 | $4.760,73 | $4.760,73 | $4.760,73 | $5.046,20 | $5.046,20 | $5.046,20 | $5.230,76 | $5.230,76 | $5.230,76




Resumen proyeccion de ventas Escenario Pesimista — 5 afios

PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO PESIMISTA

Servicios Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Precio $ 8,00 S 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00
Cortes
(x) Cantidad 3312 3875 4533 5303 6204
(=) Total cortes $26.497,94 $30.998,84 S 36.264,25 $42.424,05 | $49.630,14
. Precio $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Peinados
(x) Cantidad 1231 1441 1685 1972 2307
(=) Total peinados $12.314,75 $ 14.406,51 $16.853,58 $19.716,30 | $23.065,29
Manicure/ Precio $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00 $ 6,00
Pedicura (x) Cantidad 662 775 907 1061 1241
(=) Total
manicure/pedicure $3.974,69 $ 4.649,83 $5.439,64 $6.363,61 $ 7.444,52
Macarillas/ | Precio $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00
Maquillaje | (x) cantidad 459 537 628 734 859
(=) Total
mascarillas/maquillaje $ 3.668,94 $4.292,15 $5.021,20 $5.874,10 $6.871,86
. . Precio $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00
Fiestas nifas
(x) Cantidad 30 42 42 66 66
(=) Total fiestas $ 3.240,00 $ 4.536,00 $ 4.536,00 $7.128,00 $7.128,00
TOTALVENTAS | $49.696,32 | $58.883,32 | $68.114,68 | $81506,06 | $94.139,81
# Serv. Ao 5695 6669 7795 9136 10676
# Serv. Mensual 475 556 650 761 890
# Serv. Diarios 24 28 32 38 44
Uso Cap. Instalada 34% 40% 45% 54% 62%




ANEXO 17 — Proyeccion de Costos

PROYECCION DE COSTOS PRIMER ANO

Costos Fijos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Arriendo $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 $1.000,00 | $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
Sueldos
personal MOD | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 $1.318,24 | $1.31824 $1.318,24 $1.318,24 $1.318,24 $1.318,24 $1.318,24
Sueldos
personal MOI $ 965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99 $965,99
Sueldos
asesores $550,00 $550,00 $550,00 $550,00 $550,00 $550,00 $550,00 $ 550,00 $550,00 $550,00 $550,00 $550,00
Serv. Bésicos $153,00 $153,00 | $153,00 | $153,00 $153,00 $153,00 $153,00 $153,00 $153,00 $153,00 $153,00 $153,00
Depreciacion $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86
Amortizacién $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25
Deuda $161,26 $161,26 | $161,26 | $161,26 $161,26 $161,26 $161,26 $161,26 $161,26 $161,26 $161,26 $161,26
Total costos
fijos $4.291,61 | $4.291,61 | $4.291,61 | $4.291,61 $4.291,61 $4.291,61 $4.291,61 $4.291,61 $4.291,61 $4.291,61 $4.291,61 $4.291,61
Costos
Variables 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Insumos de
belleza $77,59 $77,59 $77,59 $81,47 $81,47 $81,47 $85,54 $85,54 $85,54 $89,82 $89,82 $89,82
Otros insumos $56,18 $56,18 $56,18 $58,99 $56,18 $56,18 $58,99 $56,18 $56,18 $58,99 $56,18 $56,18
Total costos
variables $133,77 $133,77 $133,77 $140,46 $137,65 $137,65 $144,53 $141,72 $141,72 $148,81 $146,00 $146,00
TOTAL COSTOS
$4.425,38 | $4.425,38 | $4.425,38 | $4.432,06 $4.429,25 $4.429,25 $4.436,14 $ 4.433,33 $4.433,33 $4.440,41 $4.437,61 $4.437,61




ANEXO 18 — Tabla de Depreciacion

DETALLE DEPRECIACION DE BIENES

Producto Cant. C?Sto. Total l\io. Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Ao 5 Valor
Unitario Anos Desecho
iiﬁiﬁﬁra 3 $61,61 | $184,83 5 $36,97 $36,97 $36,97 $36,97 $36,97 $0,00
Plancha
cabello 3 $66,96 | $200,88 5 $40,18 $40,18 $40,18 $40,18 | $40,18 $0,00
Rizador
cabello 3 $40,17 $120,51 5 $24,10 $24,10 $24,10 $24,10 $ 24,10 $0,00
Tijera A60-6
profesionales 3 550,54 $151,62 10 $15,16 $15,16 $15,16 $15,16 $15,16 $75,81
Tijera 5.5
profesionales 3 521,68 565,04 10 $6,50 $6,50 $6,50 $ 6,50 $ 6,50 $32,52
Magquina 3 $57,18 | $171,54 5 $3431 $3431 $3431 $3431 | $3431 $0,00
cortar cabello
Sillas
pelugueria 3 $14554 | $43662 | 10 $ 43,66 $43,66 $ 43,66 $43,66 | $43,66 | $21831
nifios
Eoter
sterlllzasior 1 $140,04 | $140,04 10 $ 14,00 $14,00 $ 14,00 $ 14,00 $ 14,00 $ 70,02
peluqueria
c"g‘;ilz’i lava 1 | $469,64 | $46964 | 10 | $46,96 $ 46,96 $ 46,96 $4696 | $4696 | $234,82
Mueble
asistente 2 $5868 | $117,36 | 10 $11,74 $11,74 $11,74 $11,74 | $11,74 $58,68
peluqueria
Computadora | 1 $387,99 | $387,99 3 $12933 | $129,33 $129,33 $0,00 $0,00 $0,00
gomputadora 1 $401,96 $ 401,96 3 $0,00 $0,00 $0,00 $133,99 $133,99 $133,99
fC;tr:: e 1 | $10900 | $10900 [ 5 | $21,80 | $2180 52180 | 52180 | 52180 | 50,00
\,:Q::l;ss 1 | $2300 | $2300 | S $4,60 $4,60 $4,60 $460 | $460 | $0,00
Monitores 3 $106,00 | $318,00 5 $63,60 $ 63,60 $63,60 $63,60 | $63,60 $0,00
Televisién $399,99 | $399,99 5 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $80,00 | $80,00 $0,00
(T)‘::Zf:ano 1 $2999 | $29,99 10 $3,00 $3,00 $3,00 $3,00 $3,00 $ 15,00
EEE.'S? de 1 $149,99 | $149,99 | 10 $ 15,00 $ 15,00 $15,00 $1500 | $15,00 $ 75,00
mpresora 1 | $150,00 | $15000 | 5 | $3000 | $30,00 $3000 | $3000 | $3000 | $0,00
Torre
lavadora 1 | $1.450,00 | $1.450,00| 10 | $14500 | $145,00 $14500 | $14500 | $14500 | $725,00
secadora
5
a;’;ensad” 1 | $194,00 | $19400 | 5 | $3880 | $3880 53880 | 53880 | $3880 | 350,00
Set Karaoke 1 $26500 | $26500 | 10 $26,50 $ 26,50 $26,50 $26,50 | $2650 | $132,50
Z'S'g’e”rzs sala 1 |$143567|$1.43567| 10 | $143,57 | $143,57 $143,57 | $143,57 | $14357 | $717,84
Puffs 5 $29,00 | $14500 | 10 $14,50 $14,50 $14,50 $14,50 | $14,50 $72,50
Mueble 1 $200,00 | $200,00 | 10 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 | $20,00 | $100,00
recepcion
Silla
recepcion 1 $47,99 $47,99 10 $4,80 $4,80 $4,80 $ 4,80 $ 4,80 $ 24,00
Sillas
tratamientos 3 $37,00 $111,00 10 $11,10 $11,10 $11,10 $11,10 $11,10 $ 55,50
Mesas 1 $92,00 | $9200 | 10 $9,20 $9,20 $9,20 $9,20 $9,20 $ 46,00
cafeteria ’ ! ! ’ ! ! ! !




Mesas

tratamientos | 1 $51,60 | $51,60 | 10 $5,16 $4,04 $4,04 $4,04 $4,04 $ 25,80

faciales

Mesas 1 $40,40 | $4040 | 10 $4,04 $4,04 $4,04 $4,04 $4,04 $20,20

manicure ! ! ! ! ! ! ! !

Mesones

o 3 $32,76 | $9828 | 10 $9,83 $9,83 $9,83 $9,83 $9,83 $49,14

Juguetes

pequefios 1 $586,59 | $586,59 2 $293,30 $293,30 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Juguetes

pequefios 2 1] 560419 | 560419 | 2 $0,00 $0,00 $302,09 | $302,09 | $0,00 $0,00

Juguetes

pequefios 3 1| $62594 | 562594 | 2 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 | $312,97 | $312,97

Futbolin 1 | $14526 | $14526 | 10 | $14,53 $14,53 $ 14,53 $1453 | $1453 | $72,63

ﬁf::o‘:e 1 | $651,06 | $651,06 | 10 | $6511 | $6511 $6511 | $6511 | $6511 | $32553
TOTAL DEPRECIACION ANUAL $1.42633 | $1.42521 | $1.43401 | $1.43867 | $1.449,54 | $3.593,74




ANEXO 19 - Proyeccion de Estado de Resultados Esperado

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO APALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.045,00 | $4.045,00 | $4.045,00 | $4.344,45 | $4.344,45 | $4.344,45 | $4.545,47 | $4.54547 | $4.545,47
I‘n_f,fnffff de ventas $133,77 $133,77 $133,77 | $133,77 | $140,46 | $137,65 | $137,65 | $144,53 $141,72 $141,72 $148,81 | $146,00 | $146,00
S(a'facr;ft,\jggve”tas $1.31824 | $1.31824 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.31824 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.31824 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24
(=) UTILIDAD BRUTA $2.410,65 | $2.410,65 | $2.410,65 | $2.586,30 | $2.589,11 | $2.589,11 | $2.881,67 | $2.884,48 | $2.884,48 | $3.078,42 | $3.081,23 | $3.081,23
pe(r;)oi:ft&g‘:e'd“ $965,99 | $965,99 $965,99 | $965,99 | $96599 | $96599 | $96599 | $965,99 | $96599 | $965,99 | $965,99 | $96599 | $965,99
(-) Gasto sueldos
ssesores extermnos $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00
(-) Gasto arriendo
ool $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00
(-) Gasto uniformes $123,65 $ - S - S S - s - S - S $ - S - S - S - S -
-) Gasto otros
s oy 520708 | $ - sl s s o ls s s o | s s s - s - s -
(-) Gasto publicidad | $81,00 $81,00 $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $8L,00 | $81,00 $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 $1,00
bé;ifsasm servicios $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00
(-) Gasto de
depreciacion $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86
(-) Gasto de
o $24,25 $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $24,25 $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $24.25
(=) UTILIDAD ANTES DE
INTERESES, $(482,45) | $(482,45) | $(482,45) | $(306,80) | $(304,00) | $(304,00) | $(11,43) | $(8,62) | $(862) | $18532 | $188,13 | $188,13
IMPUESTOS Y PART.
(-) Gastos intereses $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26
(=) UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y $(643,71) | $(643,71) | $(643,71) | $(468,06) | $(465,25) | $(465,25) | $(172,69) | $(169,88) | $(169,88) | $24,06 | $26,87 | $26,87
PARTICIPACION
150t Partiinand
T(ra)bla'r;;dzf;'c'pm" $(96,56) | $(96,56) | $(96,56) | $(70,21) | $(69,79) | $(69,79) | $(2590) | $(2548) | $(2548) | $361 | $4,03 | $4,03
E;)I;’JE';'TDOASD ANTES DE $(547,15) | $(547,15) | $(547,15) | $(397,85) | $(395,47) | $(395,47) | $(146,78) | $(144,40) | $(144,40) | $2045 | $22,84 | $22,84
2(2-2/|mpuesto alarenta $(120,37) | $(120,37) | $(120,37) | $(87,53) | $(87,00) | $(87,00) | $(32,29) | $(31,77) | $(31,77) | $450 $5,02 $5,02
0
(=) UTILIDAD NETA $(426,78) | $(426,78) | $(426,78) | $(310,33) | $(308,46) | $(308,46) | $(114,49) | $(112,63) | $(112,63) | $1595 | $17,81 | $17,81




ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO DESAPALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.045,00 | $4.045,00 | $4.045,00 | $4.344,45 | $4.344,45 | $4.344,45 | $4.545,47 | $4.545,47 | $4.54547
I(n)SE::c:j: ;;T;i: $133,77 | $133,77 $133,77 | $133,77 | $140,46 | $137,65 | $137,65 | $144,53 | $141,72 | $141,72 | $14881 | $146,00 | $146,00
(-) Costo de ventas
<alario MOD $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.31824 | $1.31824 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24
(=) UTILIDAD BRUTA $ - $2.410,65 | $2.410,65 | $2.410,65 | $2.586,30 | $2.589,11 | $2.589,11 | $2.881,67 | $2.884,48 | $2.884,48 | $3.078,42 | $3.081,23 | $3.081,23
(-) Gasto sueldos
bersonal MOl $965,99 | $96599 | $96599 | $96599 | 596599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | S 965,99
(-) Gasto sueldos
ssosoros extornos | $55000 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00
(-) Gasto arriendo
ocal $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00
(-) Gasto uniformes | $123,65 s - s - s - s - s - S - S - S - S - s - s - s -
(-) Gasto otros
implementos $207,08 5 s $ $ $ $ $ $ S $ S $
(-) Gasto publicidad | $81,00 $81,00 $81,00 $81,00 $81,00 $81,00 $81,00 $81,00 $81,00 $81,00 $ 81,00 $81,00 $81,00
) ngz‘i)c;?v'c"’s $153,00 | $153,00 $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00
(-) Gasto de
depreciacion $118,86 $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $11886 | $11886 | $11886 | $11886 | $118,86 | $11886 | $118,86
(-) Gasto de
amortizacién $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 | $24,25
(=) UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y $(482,45) | $(482,45) | $(482,45) | $(306,80) | $(304,00) | $(304,00) | $(11,43) | $(8,62) $(8,62) | $18532 | $188,13 | $188,13
PART.
() 15% Participacion
Trabajadores $(72,37) $(72,37) $(72,37) $(46,02) $(45,60) $(45,60) $(1,71) $(1,29) $(1,29) $27,80 528,22 $28,22
B AEs 5(410,08) | $(410,08) | $(410,08) | $(260,78) | $(258,40) | $(258,40) | $(971) | $(733) | $(733) | $157,52 | $159,91 | $159,01
) Impuesto alarenta $(9022) | $(9022) | $(9022) | $(57,37) | $(56,85) | S(56,85) | $(214) | sl | sl | $346s | $3518 | $35.8
$(319,86) | $(319,86) | $(319,86) | $(203,41) | $(201,55) | $(201,55) | $(7,58) $(5,71) $(571) | $122,87 | $124,73 | $124,73

(=) UTILIDAD NETA




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO DESAPALANCADO

Afo 1 Afo 2 Aiio 3 Ao 4 Afo 5
Ventas $50.392,77 | $61.850,48 | $74.202,11 | $91.807,60 | $110.056,58
() Costo de ventas insumos $1.68585 | $1.74655 | $1.809,42 | $1.874,556 | $1.942,04
(-) Costo de ventas salario MOD $15.818,92 | $18.164,48 | $19.853,78 | $21.700,18 | $23.718,29
(=) UTILIDAD BRUTA $32.887,99 | $41.939,46 | $52.53892 | $68.232,86 | $84.39624
(-) Gasto sueldos personal MOI $11.591,90 | $13.303,89 | S 14.541,15 $ 15.893,47 $17.371,57
(-) Gasto sueldos asesores externos $ 6.600,00 $6.837,60 $7.083,75 $7.338,77 $7.602,96
(-) Gasto arriendo local $12.000,00 | $12.432,00 | $12.879,55 $13.343,22 $13.823,57
(-) Gasto uniformes $123,65 s - $128,10 s - $132,71
(-) Gasto otros implementos $207,08 $ 214,53 $222,26 $351,62 $ 238,55
() Gasto publicidad $ 972,00 $594,83 $61625 | $2.63843 | $2.661,41
(-) Gasto servicios basicos $ 1.836,00 $1.902,10 $1.970,57 $2.041,51 $2.115,01
(-) Gasto de depreciacién $1.426,33 $1.425,21 $1.434,01 $1.438,67 S 1.449,54
(-) Gasto de amortizacion $291,00 $ 291,00 $291,00 $291,00 $291,00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PART. | $(2.159,97) | $4.938,30 | $13.372,28 | $24.896,17 $38.709,91
(-) 15% Participacién Trabajadores $0,00 $ 740,74 $2.005,84 $3.734,43 $5.806,49
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $(2.159,97) | $4.197,55 | $11.366,44 | $21.161,75 $32.903,43
(-) Impuesto a la renta 22% $0,00 $923,46 | $2.500,62 | $4.65558 | $7.238,75
(=) UTILIDAD NETA $(2.159,97) | $3.274,09 | $8.86582 | $16.506,16 | $25.664,67




ANEXO 20 - Proyeccion de Estados de Resultados Optimista

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA APALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.081,47 | $4.081,47 | $4.081,47 | $4.421,39 | $4.421,39 | $4.421,39 | $4.667,24 | $4.667,24 | $4.667,24
.ﬁiucnii,? diet:::::: $133,77 | $133,77 | $133,77 | $133,77 | $140,46 | $137,65 | $137,65 | $144,53 | $141,72 | $141,72 | $148,81 | $146,00 | $ 146,00
S(;faf?;t,\j’lg;"e"tas $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24
(=) UTILDAD BRUTA | $ - $2.410,65 | $2.410,65 | $2.410,65 | $2.622,76 | $2.625,57 | $2.625,57 | $2.958,62 | $2.961,43 | $2.961,43 | $3.200,19 | $3.202,99 | $3.202,99
pe(r's)oi:ftl\; g‘l‘e'dos $965,99 $965,99 | $965,99 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $965,99 | $96599
(-) Gasto sueldos
ssecoms ot $550,00 $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $ 550,00
(-) Gasto arriendo
ool $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00
(-) Gasto uniformes | $123,65 $ - $ - $ - S - S - $ - $ - S - S - S - S - S -
-) Gasto otros
im(pl)ementos $207,08 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - S - S - S - $ - $ -
(-) Gasto publicidad | $ 81,00 $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00
béi'i)cfsasm serviclos 1615300 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00
(-) Gasto de
deprestacién $118,86 | $11886 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $11886 | $118,86 | $118,386 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86
(-) Gasto de
B $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $24,25
(=) UTILIDAD ANTES DE
INTERESES, IMPUESTOS $(482,45) | $(482,45) | $(482,45) | $(270,34) | $(270,34 | $(270,34) | %6552 | %6833 | $6833 | $307,08 | $309,89 | $309,89
Y PART.
(-) Gastos intereses $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26
(=) UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y $(643,71) | $(643,71) | $(643,71) | $(431,60) | $(428,79) | $(428,79) | $(95,74) | $(92,93) | $(92,93) | $14582 | $148,63 | $148,63
PARTICIPACION
——————
T(r;bla?::jzf:;c'paaon $(96,56) | $(96,56 | $(96,56 | $(64,74) | $(64,32) | $(64,32) | $(14,36) | $(13,94) | $(13,94) $21,87 $22,29 | $22,29
f:}I;’Jé;'TD&D ANTES DE $(547,15) | $(547,15) | $(547,15) | $(366,86) | $(364,47) | $(364,47) | $(81,38) | $(78,99) | $(78,99) | $123,95 | $126,34 | $12634
Zg;'mp“esm ala renta $(120,37) | $(120,37) | $(120,37) | $(80,71) | $(80,18) | $(80,18) | $(17,90) | $(17,38) | $(17,38) | $27,27 | $27,79 | $27,79
(]
(=) UTILIDAD NETA $(426,78) | $(426,78) | $(426,78) | $(286,15) | $(284,29) | $(284,29) | $(63,48) | $(61,62) | $(61,62) | $96,68 | $98,54 | $9854




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA APALANCADO

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afho 5

Ventas $  51.09830 | $ 6495600 | $ 80.814,86 | $ 103.428,30 | $ 128.704,91
(-) Costo de ventas insumos de belleza S 1.685,85 S 174655 | S 1.809,42 | $ 1.874,56 | $ 1.942,04
(-) Costo de ventas salario MOD S 15.818,92 S 18.164,48 | S 19.853,78 | S 21.700,18 | S 23.718,29
(=) UTILIDAD BRUTA S 33.593,52 S 4504497 |$ 59.151,66 | $ 79.853,56 | $ 103.044,57
(-) Gasto sueldos personal MOI S 11.591,90 S 13.303,89 | S 14.541,15 | S 15.893,47 | S 17.371,57
(-) Gasto sueldos asesores externos S 6.600,00 S 683760 |$ 7.083,75 | $ 7.338,77 | $ 7.602,96
(-) Gasto arriendo local $  12.000,00 | $ 12.432,00 | ¢ 12.879,55 | $ 1334322 | ¢ 13.823,57
(-) Gasto uniformes S 123,65 |$ - S 128,10 | $ - $ 132,71
(-) Gasto otros implementos S 207,08 S 214,53 S 222,26 | $ 351,62 | $ 238,55
(-) Gasto publicidad ) 972,00 S 594,83 | S 616,25 | S 2.638,43 | S 2.661,41
(-) Gasto servicios basicos S 1.836,00 S 1.902,10 | $ 1.970,57 | $ 2.041,51 | $ 2.115,01
(-) Gasto de depreciacién S 1.426,33 S 142521 |$ 1.434,01 | S 1.438,67 | $ 1.449,54
(-) Gasto de amortizacion S 291,00 S 291,00 | S 291,00 | S 291,00 | $ 291,00
E;)I;JJ::I;I.:_):SDYAPNAT:E DE INTERESES, S (1.454,43) | S 8.043,81 | S 19.98502 | S 36.516,88 | S 57.358,25

(-) Gastos intereses $ 193511 | $ 193511 | $ 193511 |$ - $ ;
f:A);r.II-::LII::::?()AJI\ITES DE IMPUESTOS Y S (3.389,55) | S 6.108,70 | S 18.049,91 | $ 36.516,88 | S 57.358,25
(-) 15% Participacion Trabajadores $ - $ 916,31 | $ 270749 | $ 547753 | S 8.603,74
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S (3.389,55) | $ 5.192,40 | $ 15.342,42 | S 31.039,35 | S  48.754,51
(-) Impuesto a la renta 22% $ - $ 114233 | $ 337533 | $ 682866 | $  10.72599
(=) UTILIDAD NETA $ (3.389,55) | $ 4.050,07 | $ 11.967,09 | $ 24.210,69 | $ 38.028,52




ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA DESAPALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 a4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.081,47 | $4.081,47 | $4.081,47 | $4.421,39 | $4.421,39 | $4.421,39 | $4.667,24 | $4.667,24 | $4.667,24

Iﬁgfnizt: ddeebvjrgf: $133,77 | $133,77 | $133,77 | $133,77 | $14046 | $137,65 | $137,65 | $144,53 | $141,72 | $141,72 | $148,81 | $ 146,00 $ 146,00

S‘;Lﬁ:’;ﬁggventas $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | 1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24

(=) UTILDADBRUTA | $ - | $2.410,65 | $2.410,65 | $2.410,65 | $2.622,76 | $2.625,57 | $2.62557 | $2.958,62 | $2.961,43 | $2.961,43 | $3.200,19 | $3.202,99 | $3.202,99
(-) Gasto sueldos

personal MOI $965,99 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $965,99 $965,99
(-) Gasto sueldos

Ases0r0s externos $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 $ 550,00
(-) Gasto arriendo

ocal $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00
-) Gasto

o east $12365 | $ - 5 - 5 - 5 - 5 - s - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
-) Gasto otros

imtnl)ementos $207,08 S - s - $ - $ - s - S - S - $ - $ - S - S - S -

pu(éfigiiﬂo $81,00 | $81,00 | $8100 | $81,00 $81,00 $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 $81,00

bég'iifsasm SETVICIos | ¢ 153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | 153,00
(-) Gasto de

depreciacion $118,86 | $11886 | $118,86 | $118,86 | $11886 | $11886 | $11886 | $118,86 | $11886 | $11886 | $118,86 $118,86
(-) Gasto de

amortizacion $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25

(=) UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS Y $(482,45) | $(482,45) | $(482,45) | $(270,34) | $(267,53) | $(267,53) | $6552 | $6833 | $6833 | $307,08 | $309,89 $ 309,89

PART.

() 15%

Participacion $(72,37) | $(72,37) | $(72,37) | $(40,55) $(40,13) | $(40,13) $9,83 $10,25 | $10,25 $ 46,06 $ 46,48 $ 46,48

Trabajadores

f:g :ﬂLLl'J'z’;?O’;NTES $(410,08) | $(410,08) | $(410,08) | $(229,79) | $(227,40) | $(227,40) | $5569 | $5808 | $58,08 | $261,02 | $263,41 $263,41

rgtl:q 2"2“;5” 2la $(90,22) | $(90,22) | $(90,22) $(50,55) $(50,03) | $(50,03) $12,25 $12,78 $12,78 $57,42 $57,95 $57,95

(=) UTILIDAD NETA $(319,86) | $(319,86) | $(319,86) | $(179,23) | $(177,37) | $(177,37) | $43,44 | $4530 | $4530 | $203,60 | $205,46 $ 205,46




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA DESAPALANCADO

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ventas $51.098,30 | $64.956,00 | $80.814,86 | $103.428,30 | $128.704,91
(-) Costo de ventas insumos de belleza $1.685,85 S 1.746,55 $1.809,42 $ 1.874,56 $1.942,04
(-) Costo de ventas salario MOD $15.818,92 | $18.164,48 | $19.853,78 $21.700,18 $23.718,29
(=) UTILIDAD BRUTA $33.593,52 | $45.044,97 | $59.151,66 $79.853,56 $103.044,57
(-) Gasto sueldos personal MOI $11.591,90 | $13.303,89 | $14.541,15 | $15.893,47 | $17.371,57
(-) Gasto sueldos asesores externos $ 6.600,00 $6.837,60 $7.083,75 $7.338,77 $7.602,96
(-) Gasto arriendo local $12.000,00 | $12.432,00 | $12.879,55 $13.343,22 $13.823,57
(-) Gasto uniformes $123,65 S - $128,10 S - $132,71
(-) Gasto otros implementos $ 207,08 $214,53 $222,26 $351,62 $ 238,55
(-) Gasto publicidad $972,00 $594,83 $ 616,25 $2.638,43 $2.661,41
(-) Gasto servicios basicos $1.836,00 $1.902,10 $1.970,57 $2.041,51 $2.115,01
(-) Gasto de depreciacién $1.426,33 | $1.42521 | $1.434,01 $1.438,67 $1.449,54
(-) Gasto de amortizacion $291,00 $291,00 $291,00 $ 291,00 $291,00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PART. $(1.454,43) $8.043,81 | $19.985,02 $36.516,88 $57.358,25
(-) 15% Participacion Trabajadores S - $1.206,57 | $2.997,75 $5.477,53 $ 8.603,74
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $(1.454,43) $6.837,24 | $16.987,27 $31.039,35 $48.754,51
(-) Impuesto a la renta 22% S - $1.504,19 $3.737,20 $ 6.828,66 $10.725,99
(=) UTILIDAD NETA $(1.454,43) | $5.333,05 | $13.250,07 | $24.210,69 $ 38.028,52




ANEXO 21 - Proyeccion de Estados de Resultados Pesimista

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA APALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Ventas $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.008,53 | $4.008,53 | $4.008,53 | $4.268,23 | $4.268,23 | $4.268,23 | $4.426,00 | $4.426,00 | $4.426,00
If}iucrzit:’ dd:b"jlr::: $133,77 | $133,77 | $133,77 | $133,77 | $140,46 | $137,65 | $137,65 | $144,53 | $141,72 | $141,72 | $148,81 | $146,00 | $ 146,00
,\(/'Ig?sm deventassalario | ¢) 31554 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24
(=) UTILIDAD BRUTA $ - |$2.410,65 | $2.410,65 | $2.410,65 | $2.549,83 | $2.552,64 | $2.552,64 | $2.805,46 | $2.808,27 | $2.808,27 | $2.958,95 | $2.961,76 | $2.961,76
(-) Gasto sueldos
personal MO $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | 96599
(-) Gasto sueldos
sscoones oxtoros $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00
() Gasto arriendo local | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00
(-) Gasto uniformes $123,65 $ - S - $ - $ - $ - $ - $ - $ - S - S - $ - $ -
-) Gasto otros
imi)l)ementos 3 207,08 5 - S - s - S - S - $ - $ - s - S - S - $ - $ -
(-) Gasto publicidad $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00
(-) Gasto servicios bésicos | $ 153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00
(-) Gasto de depreciacion $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $11886 | $11886 | $118386 | $11886 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,386
(-) Gasto de amortizacién $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 | $24,25 $24,25 $24,25
(=) UTILIDAD ANTES DE
INTERESES, IMPUESTOS Y $(482,45) | $(482,45) | $(482,45) | $(343,27) | $(340,46) | $(340,46) | $(87,64) | $(84,83) | $(84,83) | $6585 | $6866 | $6866
PART.
(-) Gastos intereses $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26 | $161,26
(=) UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y $(643,71) | $(643,71) | $(643,71) | $(504,53) | $(501,72) | $(501,72) | $(248,90) | $(246,09) | $(246,09) | $(95,41) | $(92,60) | $(92,60)
PARTICIPACION
——
T(r;bla?::jzf;'c'pac'°" $(96,56) | $(96,56) | $(96,56) | $(75,68) | $(7526) | $(75.26) | $(37,34) | $(3691) | $(36,91) | $(14,31) | $(13,89) | $(13,89)
:;)I;’J:;'TD(';\SD ANTES DE $(547,15) | $(547,15) | $(547,15) | $(428,85) | $(426,46) | $(426,46) | $(211,57) | $(209,18) | $(209,18) | $(81,10) | $(78,71) | $(78,71)
2(2—g/lmpuesto alarenta $(120,37) | $(120,37) | $(120,37) | $(94,35) | $(93,82) | $(93,82) | $(46,54) | $(46,02) | $(46,02) | $(17,84) | $(17,32) | $(17,32)
(]
(=) UTILIDAD NETA $(426,78) | $(426,78) | $(426,78) | $(334,50) | $(332,64) | $(332,64) | $(165,02) | $(163,16) | $(163,16) | $(63,26) | $(61,39) | $(61,39)




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA APALANCADO

Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5

Ventas S 49.696,32 | S 58.883,32 S 68.114,68 S 81.506,06 S 94.139,81
(-) Costo de ventas insumos de belleza S 1.685,85 | S 1.746,55 S 1.809,42 S 1.874,56 S 1.942,04
(-) Costo de ventas salario MOD S 15.818,92 | S 18.164,48 S 19.853,78 S 21.700,18 S 23.718,29
(=) UTILIDAD BRUTA S 32.191,54 | § 38.972,29 S 46.451,48 S 57.931,32 S 68.479,47
(-) Gasto sueldos personal MOI S 11.591,90 | S 13.303,89 S 14.541,15 S 15.893,47 S 17.371,57
(-) Gasto sueldos asesores externos S 6.600,00 | S 6.837,60 S 7.083,75 S 7.338,77 | S 7.602,96
(-) Gasto arriendo local S 12.000,00 | S 12.432,00 S 12.879,55 S 13.343,22 S 13.823,57
(-) Gasto uniformes S 12365 | $ - S 128,10 | $ - 1S 132,71
(-) Gasto otros implementos S 207,08 | $ 214,53 | $ 222,26 | S 351,62 | S 238,55
(-) Gasto publicidad S 972,00 | $ 594,83 S 616,25 S 2.638,43 S 2.661,41
(-) Gasto servicios basicos S 1.836,00 | S 1.902,10 S 1.970,57 S 2.041,51 S 2.115,01
(-) Gasto de depreciacion S 1.426,33 | $ 1.425,21 S 1.434,01 S 1.438,67 S 1.449,54
(-) Gasto de amortizacion S 291,00 | S 291,00 S 291,00 S 291,00 S 291,00
f:,)I;JJé;I.:_)c?SDYApl\JAT;: DE INTERESES, S (2.856,42) | $ 1.971,13 S 7.284,84 S 14.594,64 S 22.793,14
(-) Gastos intereses S 1.935,11 | $ 1.935,11 S 1.935,11 S - S -
Lj#;g?&?;l\:\rms DE IMPUESTOS Y S (4.791,53) | S 36,02 S 5.349,73 S 14.594,64 S 22.793,14
(-) 15% Participacién Trabajadores $ - s 540 | S 802,46 | S 218920 | S 3.41897
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S (4.791,53) | S 30,62 | S 4.547,27 S 1240544 | S 19.374,17
(-) Impuesto a la renta 22% $ -1 S 6,74 | $ 1.000,40 | S 2.729,20 | $ 4.262,32
(=) UTILIDAD NETA S (4.791,53) | S 23,88 | S 3.546,87 | S 9.676,24 | $ 15.111,86




ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA DESAPALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas $3.862,67 | $3.862,67 | $3.862,67 | $4.008,53 | $4.008,53 | $4.008,53 | $4.268,23 | $4.268,23 | $4.268,23 | $4.426,00 | $4.426,00 | $ 4.426,00

(-) Costo j: ;er;;j: INSUMOS | ¢ 13377 | $133,77 | $133,77 | $133,77 | $140,46 | $137,65 | $137,65 | $144,53 | $141,72 | $141,72 | $148,81 | $146,00 | $146,00
(-) Costo diﬂ‘ggtas salario |1 318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.31824 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24 | $1.318,24
(=) UTILIDAD BRUTA $ - |$2.410,65 | $2.410,65 | $2.410,65 | $2.549,83 | $ 2.552,64 | $2.552,64 | $2.805,46 | $2.808,27 | $2.808,27 | $2.958,95 | $2.961,76 | $2.961,76

() Gasto 5’\‘;‘%'?“ personal | ¢ 965,99 | $ 965,99 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | $96599 | §96599
) GaStZ Xst‘:'ndO"SS 3SESOTES 1 ¢ 550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00 | $550,00
() Gasto arriendo local | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00

(-) Gasto uniformes $123,65 S - S - S - S - S - S - S - S - S - S - S - S -
(-) Gasto otros ) ) ) _ ) ) ) ) ) ) ) )
implementos $207,08 s $ $ $ $ $ $ $ $ S S S

() Gasto publicidad $81,00 | $81,00 | $8L,00 | $8L,00 | $81,00 | $81,00 | $8,00 | $8L,00 | $81,00 | $8,00 | $81,00 | $81,00 | $81,00

(-) Gasto servicios basicos | $ 153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $153,00 | $ 153,00
(-) Gasto de depreciacién $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $11886 | $11886 | $118,86

(-) Gasto de amortizacion $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425 | $2425

(j),\:IJ:lLLEISD:;SQN: AE:TDE $(482,45) | $(482,45) | $(482,45) | $(343,27) | $(340,46) | $(340,46) | $(87,64) | ($84,83) | ($84,83) | $65,85 | $6866 | $68,66

—————

©) 1?{;;?;:‘2?::'“ $(7237) | $(7237) | $(7237) | $(51,49) | $(51,07) | $(51,07) | $(13,15) | $(12,73) | $(12,73) | $9,88 | $1030 | $10,30

=) UTI';,:ECEDS’;(':ZES DE $(410,08) | $(410,08) | $(410,08) | $(291,78) | $(289,39) | $(289,39) | $(74,50) | $(72,11) | $(72,11) | $5597 | $5836 | $5836

(-) Impuesto a la renta 22% $(90,22) | $(90,22) | $(90,22) | $(64,19) | $(63,67) | $(63,67) | $(16,39) | $(15,86) | $(15,86) | $1231 | $12,84 $12,84

(=) UTILIDAD NETA $(319,86) | $(319,86) | $(319,86) | $(227,59) | $(225,73) | $(225,73) | $(58,11) | $(56,25) | $(56,25) | $43,66 | $4552 | $4552




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA DESAPALANCADO

Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

Ventas S 49.696,32 | $ 58.883,32 S 68.114,68 | S 81.506,06 | $ 94.139,81
(-) Costo de ventas insumos de belleza S 1.685,85 | § 1.746,55 S 1.809,42 | S 1.874,56 | $ 1.942,04
(-) Costo de ventas salario MOD S 15.818,92 | S 18.164,48 S 19.853,78 | S 21.700,18 | S 23.718,29
(=) UTILIDAD BRUTA S 32.191,54 | S 38.972,29 S 46.451,48 | S 57.931,32 | $ 68.479,47
(-) Gasto sueldos personal $ 11.591,90 | $ 13.303,89 | $ 14.541,15 |$ 15.893,47 | $ 17.371,57
(-) Gasto sueldos asesores externos S 6.600,00 | $ 6.837,60 S 7.083,75 | S 7.338,77 | $ 7.602,96
(-) Gasto arriendo local S 12.000,00 | S 12.432,00 S 12.879,55 | $ 13.343,22 | $ 13.823,57
(-) Gasto uniformes S 12365 | $ - | S 128,10 | $ -8 132,71
(-) Gasto otros implementos $ 207,08 | S 21453 | S 222,26 |S 351,62 | $ 238,55
(-) Gasto publicidad S 972,00 | S 594,83 S 616,25 | S 2.638,43 | § 2.661,41
(-) Gasto servicios basicos S 1.836,00 | $ 1.902,10 S 1.970,57 | S 2.041,51 | $ 2.115,01
(-) Gasto de depreciacion S 1.426,33 | $ 1.425,21 S 143401 |S 1.438,67 | S 1.449,54
(-) Gasto de amortizacidn S 291,00 | S 291,00 S 291,00 |S 291,00 | S 291,00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PART. | $  (2.856,42) | § 1.971,13 | $§ 7.284,84 |$ 14594,64 | S  22.793,14
(-) 15% Participacion Trabajadores S -1S 29567 | $ 1.092,73 |$S 2.189,20 | $ 3.418,97
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S (2.856,42) | S 1.675,46 S 6.192,11 | S 12.405,44 | $ 19.374,17
(-) Impuesto a la renta 22% $ - 1S 368,60 | $ 1.362,27 |S 2.729,20 | $ 4.262,32
(=) UTILIDAD NETA S (2.856,42) | $ 1.306,86 S 4.829,8 |$ 9.676,24 | $ 15.111,86




ANEXO 22 - Proyeccion del Balance General Desapalancado

PROYECCION DEL BALANCE GENERAL DESAPALANCADO

ACTIVOS CORRIENTES 0 1 2 3 4 5
tcgsa?s)n cos (capital de $5388,54 | $3.010,79 | $833650 | $19.83521 | $41.504,02 | $72.888,46
Inventario de Insumos $1.527,45 | $1527,45 | $1.57327 | $1.62047 | $1.669,09 | $1.719,16
Total activos corrientes $6.91599 | $4.53824 | $9.909,77 | $21.45568 | $43.173,11 | $74.607,61
ACTIVOS FIJOS

Equipos $3.617,00 | $3.617,00 | $3.617,00 | $3.617,00 | $4.01896 | $4.01896
Mobiliario $3.436,56 | $3.43656 | $3.43656 | $3.43656 | $3.43656 | $3.436,56
Juguetes $1382,91 | $1.382,91 | $1.38291 | $1.987,10 | $1.987,10 | $2.613,04
Depreciacién Acumulada s - $(1.426,33) | $(2.851,54) | $(4.285,55) | $(5.724,22) | $(7.173,76)
Total activos fijos $843647 | $7.010,14 | $5584,93 | $4.75511 | $3.71840 | $2.894,30
ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de constitucion $1.45500 | $1.45500 | $1.45500 | $1.45500 | $1.45500 | $1.45500
,A:]Ta%rgt:;?:;én Activos $ - $(291,00) | $(582,00) | $(873,00) | $(1.164,00) | $(1.455,00)
Total activos intangibles | $1.45500 | $1.164,00 | $873,00 $ 582,00 $291,00 s -
TOTAL ACTIVOS $16.807,46 | $12.712,38 | $16.367,70 | $26.792,79 | $47.182,51 | $77.502,41
PASIVOS CORRIENTES 0 1 2 3 4 5
Ln;ftliﬁztao:ignes Sor pagar $ - $ - $1.66421 | $4.50646 | $8.390,01 | $13.04524
Total pasivo corriente $ - $ - $1.66421 | $4.50646 | $8.390,01 | $13.04524
PASIVOS A LARGO PLAZO

Préstamo bancario B - B - - -
Total pasivo a largo plazo } B . - - -
PATRIMONIO

Capital Social $16.807,46 | $16.807,46 | $16.807,46 | $16.807,46 | $16.807,46 | $16.807,46
Utilidad Neta s - $(4.095,08) | $1.991,11 | $7.582,84 | $16.506,16 | $25.664,67
;zlr'fiii‘iisaanctﬁsi‘:as de s - $(4.095,08) | $(2.103,97) | $5.478,87 | $21.985,03
Total patrimonio $16.807,46 | $12.712,38 | $14.703,49 | $22.28633 | $38.792,50 | $64.457,17
TOTAL PASIVOS ¥ $16.807,46 | $12.712,38 | $16.367,70 | $26.792,79 | $47.182,51 | $77.502,41

PATRIMONIO




ANEXO 23 - Proyeccion Estado de Flujo de Efectivo

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Actividades $ $(283,67) | $(283,67) | $(283,67) | $(167,22) | $(165,35) | $(165,35) | $2862 | $30,48 | $30,48 | $159,06 | $160,92 | $160,92
Operacionales ! ’ ! ! ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’
Utilidad Neta S $(426,78) | $(426,78) | $(426,78) | $(310,33) | $(308,46) | $(308,46) | $(114,49) | $(112,63) | $(112,63) $15,95 $17,81 $17,81
(+) Depreciacién S $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86 $118,86
(+) Amortizacion S S 24,25 $ 24,25 S 24,25 S 24,25 S 24,25 $ 24,25 S 24,25 S 24,25 $ 24,25 $24,25 S 24,25 S 24,25
(+) A Inventario $ S - $ - S - S - S - S - S - S - $ - S - $ - $
(+) A Impuestosy
participaciones por s - $ - s - $ - $ - S - S - S - S - S - S - S - $
pagar
Actividades de
Inversion $(9.891,47) | S - $ - $ - $ - S - $ - S - $ - $ - § - s - $
) Adauisicion de 361700 $ - | s - [ s - [ s [ s s s s s | s | s | s
quipos
(-) Adquisicién de
Muebles $3.436,56 S - S - S - S - S - S - S - S - $ - $ - s - $
5»)Aqu|S|C|onde $1.382,91 5 - $ - $ - $ - $ - $ - S - S - S - S - $ - $
uguetes
(-) Adquisicion activos ) ) ) ) ) ) ) ) ) i )
intangibles $1.455,00 $ $ $ $ $ $ $ S S S S S
Actividades de
Financiamiento $16.807,46 S - s - s - S - s - s - S - S - $ - s - $ - S
+ A Deuda Largo Plazo | $4.567,57 S - $ - S - S - S - S - S - S - S - S - $
+ A Capital $12.239,89 S - $ - S - S - S - S - S - S - $ - $ - $ - $
IE’:(E:E.IE.:\GCE)NTO NETO EN $6.915,99 | $(283,67) | $(283,67) | $(283,67) | $(167,22) | $(165,35) | $(165,35) $28,62 $30,48 $30,48 $159,06 $ 160,92 $ 160,92
EFEE::;\IISD?INCIPIOS S - $6.915,99 | $6.632,32 | $6.348,66 | $6.064,99 | $5.897,77 | $5.732,42 | $5.567,07 | $5.595,69 | $5.626,17 | $5.656,65 | $5.815,71 | $5.976,63
LCE)-LAE;iEOFE(:OTIVO FINAL $6.915,99 | $6.632,32 | $6.348,66 6.064,99 | $5.897,77 | $5.732,42 | $5.567,07 | $5.595,69 | $5.626,17 | $5.656,65 | $5.815,71 | $5.976,63 | $6.137,56




ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO - ANO 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Actividades

Operacionales S $(283,67) | $(283,67) | $(283,67) | $(167,22) | $(165,35) | $(165,35) | $ 28,62 $30,48 $30,48 | $159,06 $160,92 $ 160,92
Utilidad Neta s - $(426,78) | $(426,78 | $(426,78 | $(310,33) | $(308,46) | $(308,46) | $(114,49) | $(112,63) | $(112,63) | $15,95 $17,81 $17,81
(+) Depreciacién $ $118,86 | $118,86 | $11886 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 | $118,86 $118,86 $118,86
(+) Amortizacién $ $ 24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $ 24,25 $24,25 $ 24,25 $24,25 $24,25 $24,25 $24,25
(+) A Inventario $ $ - $ - S - $ - S - S - S - $ S - $ S - $ -

(+) A Impuestos y

participaciones por S S - s - S - S - S - S - S - S - S - $ - S - $ -

pagar

Actividades de

Inversién $(9.891,47)| S - $ - S - $ - S - S - S - $ S - $ S - $ -

-) Adquisicién d

pcausconde sz | s - | s - | s - | s - [ s - s o | s o | s s - | s s - 5 -

-) Adquisicion d

biAdauisiaonde lssasese | s - | s - | s - [ s - | s | s [ s - | s S s - s -

-) Adquisicion d

foadaeicondels1amzer| s - | s - | s - | s - | s o s - s o | s - | s 5 - 5 -

-(—)Adq.wsmmnactwos $1.455,00 s - s - $ - $ - S - S - s - S S - $ S - S -

intangibles

Actividades de

Financiamiento 516.807,46 s - S - S - $ - s - S - s - $ $ - $ s - $ -

+ A Deuda Largo

Plazoug S $ - $ - S - $ - S - S - S - $ S - $ S - $ -

+ A Capital $16.807,46 | S - $ - S - $ - S - S - S - $ S - $ S - $ -

mes:xﬂ\\%o NETO $6.915,99 | $(283,67) | $(283,67) | $(283,67) | $(167,22) | $(165,35) | $(165,35) | $ 28,62 $30,48 $30,48 $ 159,06 $160,92 $160,92
;FEE:;LYSDP(')"NC'P'OS S $6.915,99 | $6.632,32 | $6.348,66 | $ 6.064,99 | $5.897,77 | $5.732,42 | $5.567,07 | $5.595,69 | $5.626,17 | $5.656,65 | $5.815,71 | $5.976,63
TOTAL EFECTIVO $6.915,99 | $6.632,32 | $6.348,66 | $ 6.064,99 | $5.897,77 | $5.732,42 | $5.567,07 | $5.595,69 | $5.626,17 | $5.656,65 | $5.815,71 | $5.976,63 | $6.137,56

FINAL DE PERIODO




PROYECCION ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Actividades
Operacionales S (2.377,75) | S 5.325,71 | $§ 12.102,90 | $ 22.070,77 | $ 32.010,37
Utilidad Neta S (4.095,08) | S 1.991,11 | $ 7.582,84 | S 16.506,16 | S 25.664,67
(+) Depreciacion S 1.426,33 | § 1.425,21 | S 1.434,01 | S 1.438,67 | S 1.449,54
(+) Amortizacién S 291,00 | $ 291,00 | S 291,00 | $ 291,00 | $ 291,00
(+) A Inventario $ - S (45,82) | S (47,20) | $ (48,61) | $ (50,07)
A

(+) & Impuestos por | s 166421 |¢  284225|% 388355 | % 4.65523
pagar
Actividades de 5 s ~|$ (60419 |$  (40196) | $  (62594)
Inversion

(-) Adquisicion de

Equipos S S S S (401,96) | $

(-) Adquisicion de

Muebles ? ? ? > >

(-) Adquisicion de S s s (604,19) | $ s (625,94)
Juguetes

-) Adquisicion
() Adguisicion 5 s s s s :
activos intangibles
Actividades de
Financiamiento 3 | e ok | i
+ A Deuda Largo
& $ s s s s .

Plazo

+ A Capital $ -8 - S -1 8 -1 S -
INCREMENTO NETO
EN EFECTIVO S (2.377,75) | S 5.325,71 | $ 11.498,71 | $ 21.668,81 | S 31.384,43
EFECTIVO
PRINCIPIOS DE S 5.388,54 | S 3.010,79 | $ 8.336,50 | $ 19.835,21 | S 41.504,02
PERIODO
TOTAL EFECTIVO
FINAL DE PERIODO S 3.010,79 | S 8.336,50 | S 19.835,21 | S 41.504,02 | S 72.888,46




ANEXO 24 - Calculo punto de equilibrio

COSTOS FlIOS 1 2 3 4 5
Arriendo $12.000,00 | $12.432,00 | $12.879,55 | $13.343,22 | $13.823,57
Sueldos personal MOD $15.818,92 $18.164,48 $19.853,78 $21.700,18 $23.718,29
Sueldos personal MOI $11.591,90 $13.303,89 $14.541,15 $15.893,47 $17.371,57
Sueldos asesores $6.600,00 $6.837,60 $7.083,75 $7.338,77 $7.602,96
Servicios Basicos $1.836,00 $1.902,10 $1.970,57 $2.041,51 $2.115,01
Depreciacion $1.426,33 $1.425,21 $1.434,01 $1.438,67 $1.449,54
Amortizacion $291,00 $291,00 $291,00 $291,00 $291,00
Gastos financieros $1.935,11 $1.935,11 $1.935,11 S - S -
TOTAL COSTOS FlJOS $51.499,26 $56.291,39 $59.988,92 | $ 62.046,81 | $66.371,95
COSTOS VARIABLES 1 2 3 4 5
Insumos de belleza $1.003,27 $1.039,39 $1.076,80 $1.115,57 $1.155,73
Otros insumos $682,59 $707,16 $732,62 $758,99 $786,32
TOTAL COSTOS VARIABLES $1.685,85 $1.746,55 $1.809,42 $1.874,56 $1.942,04
CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTOS TOTALES $53.185,12 $58.037,93 $61.798,35 $63.921,38 $68.313,99
INGRESOS TOTALES $50.392,77 | $61.850,48 | $74.202,11 $91.807,60 | $110.056,58
TOTAL UNIDADES
VENDIDAS 5780 7031 8537 10392 12617
PUNTO DE EQUILIBRIO
DOLARES Q $53.281,77 $57.927,14 $61.488,32 $63.340,12 $67.564,17
PUNTO DE EQUILIBRIO
UNIDADES Q 6111 6585 7074 7169 7746
COSTOS COSTOS INGRESOS
UNIDADES COSTOS FOS VARIABLES TOTALES TOTALES PE
4997 >
S 5149926 | S 1.457,47 | S 52.956,73 S 43.565,96 |(9.390,77)
5374 >
S 5149926 | S 1.567,51 | $ 53.066,77 S 46.855,20 |(6.211,58)
5780 >
S 5149926 | S 1.685,85 | $ 53.185,12 S 50.392,77 |(2.792,35)
6111 S 5149926 | S 1.782,50 | S 53.281,77 53.281,77 S -
6540 >
S 5149926 | $ 1.907,64 | $ 53.406,90 $ 57.022,15 |3.615,25
6999 >
S 5149926 | S 2.041,55 | $ 53.540,82 S 61.025,10 |7.484,29
7491 S
S 5149926 | S 2.184,87 | S 53.684,13 S 65.309,07 |11.624,93




ANEXO 25 — Calculo de indices

INDICES DE LIQUIDEZ

INDICE FORMULA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Capital de Trabajo activo corriente - pasivo corriente S 3.254,54 | S 5.452,56 12.381,66 30.215,53 | § 56.994,80
Razén Corriente activo corriente $0,00 $6,39 $4,21 $ 4,60 $5,37

pasivo corriente
Prueba Acida activo corriente — inventario $0,00 $4,83 $3,79 $ 4,40 $5,24

pasivo corriente

INDICES DE RENTABILIDAD
Rendimiento sobre la utilidad neta -24,36% 11,85% 45,12% 98,21% 152,70%
inversion (ROI) - R
mversion lTllClal

Rendimiento sobre utilidad operacional -18,90% 38,21% 61,99% 58,42% 53,07%
los activos (ROA) ;

activos totales
Re:‘?"m'e.”tongs re el utilidad neta -50,28% 19,64% 42,80% 48,23% 42,85%
patrimonio (ROE) patrimonio
Margen de Utilidad utilidad neta -8,13% 3,22% 10,22% 17,98% 23,32%

ventas
INDICES DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento del pasivo total 28,73% 21,56% 17,87% 19,69% 17,89%
activo B

activo total




ANEXO 26 — Analisis de Sensibilidad

bajan precios suben precios
Precios 0% 2% 5% 5% 2% 0%
S 8,00 S 8,00 $7,84 $7,62 $8,40 $8,16 $ 8,00
$ 10,00 $ 10,00 $9,80 $9,52 $10,50 $10,20 $ 10,00
S 6,00 $ 6,00 $5,88 $5,71 $6,30 $6,12 $ 6,00
S 8,00 S 8,00 $7,84 $7,62 $ 8,40 $8,16 $ 8,00
$ 18,00 $ 18,00 $17,65 $17,14 $ 18,90 $ 18,36 $ 18,00
# escenario p 1 2 3 4 5 6
bajan cantidades suben cantidades
Cantidades 0% 2% 5% 5% 2% 0%
3336 3336 3271 3177 3503 3403 3336
1241 1241 1217 1182 1303 1266 1241
670 670 657 638 704 683 670
465 465 456 443 488 474 465
30 30 29 28 32 31 30
# escenario q 1 2 3 4 5 6
5% 2% 0% -2% -5%
q4d a5 ql g2 a3
5% p4 $36.440,18 | $30.283,72 | $ 27.757,87 | $ 21.977,27 | $ 16.387,35
2% p5 $30.381,20 | $ 24.400,63 | $ 21.946,95 | $ 16.331,52 | $ 10.901,30
0% pl $26.341,88 | $20.478,58 | $ 18.073,01 | $ 12.567,68 | S 7.243,94
-2% p2 $22.383,96 | $ 16.635,55 | $ 14.206,27 | $8.810,60 | $3.660,23
-5% p3 $16.722,31|$11.138,28 | $8.831,95 | $3.589,27 | -S 1.465,96
5% 2% 0% -2% -5%
g4 a5 ql a2 a3
5% p4 102% 68% 54% 22% -9%
2% p5 68% 35% 21% -10% -40%
0% pl 46% 13% 0% -30% -60%
-2% p2 24% -8% -21% -51% -80%
-5% p3 -7% -38% -51% -80% -108%




ANEXO 27 - Tabla de amortizacion de la deuda

PAGOS | CUOTA ‘ INTERES ‘ CAPITAL SALDO INTERES AL ANO CAPITAL AL ANO CUOTAS

0 S 4.567,57

1 $161,26 | $62,04 $99,22| $ 4.468,35

2 $161,26 | S 60,70 $100,56 | $ 4.367,79

3 $161,26 | $59,33 $101,93| $ 4.265,86

4 $161,26 | $57,94 $103,31| $ 4.162,54

5 $161,26 | $56,54 $104,72| $ 4.057,82

6 $161,26 | $55,12 $106,14 | S 3.951,68

7 $161,26 | $53,68 $107,58 | $ 3.844,10

8 $161,26 | $52,22 $109,04 | $ 3.735,06

9 $161,26 | $50,73 $110,52 | $ 3.624,53

10 $161,26 | $49,23 $112,03| $ 3.512,51

11 $161,26 | $47,71 $113,55| $ 3.398,96

12 $161,26 | $46,17 $115,09| $ 3.283,87 $ 651,41 | $1.283,70 I $1.935,11
13 $161,26 | $44,61 $116,65| $ 3.167,21

14 $161,26 | $43,02 $118,24 | S 3.048,98

15 $161,26 | $41,42 $119,84 | § 2.929,13

16 $161,26 | $39,79 $121,47 | $ 2.807,66

17 $161,26 | $38,14 $123,12| $§ 2.684,54

18 $161,26 | $36,46 $124,79| $ 2.559,74

19 $161,26 | $34,77 $126,49 | S 2.433,25

20 $161,26 | $33,05 $128,21| $ 2.305,05

21 $161,26 | $31,31 $129,95| $ 2.175,10

22 $161,26 | $29,55 $131,71| § 2.043,38

23 $161,26 | $27,76 $133,50| $ 1.909,88

24 $161,26 | $25,94 $135,32| § 1.774,56 $ 42581 | $1.509,31 I $1.935,11
25 $161,26 | $24,10 $137,16| $ 1.637,41

26 $161,26 | $22,24 $139,02| $ 1.498,39

27 $161,26 | $20,35 $14091| $ 1.357,48

28 $161,26 | $18,44 $142,82 | S 1.214,66

29 $161,26 | $16,50 $144,76 | S 1.069,90

30 $161,26 | $14,53 $146,73| S 923,17

31 $161,26 | $12,54 $148,72| S 774,45

32 $161,26 | $10,52 $150,74| $ 623,71

33 $161,26 | $8,47 $152,79| S 470,93

34 $161,26 | $6,40 $154,86| S 316,06

35 $161,26 | $ 4,29 $156,97 | $ 159,10

36 $161,26 | $ 2,16 $159,10| $ (0,00) $ 160,55 | $1.774,56 | $1.935,11

TOTAL | $5.805,34 | $1.237,77 | $4.567,57




ANEXO 28 - Proyeccion de Flujos de Caja

FLUJO DE CAJA APALANCADO

ENTRADAS 1 2 3 4 5
Ventas al contado $ 50.392,77 | $ 61.850,48 | $ 74.202,11 | $ 91.807,60 | $ 110.056,58
TOTAL ENTRADAS $ 50.392,77 | $ 61.850,48 | $ 74.202,11 | $ 91.807,60 | $ 110.056,58
SALIDAS 1 2 3 4 >
Costo de ventas $ 17.504,77 | $ 19.911,03 | $ 21.663,20 | $ 23.574,74 | S 25.660,34
Gastos $ 33.330,63 | $ 35.284,95 | $ 37.44163 | $ 41.607,02 | $ 43.945,78
administrativos

Pago p9robllgaC|on $ 193511 | $ 193511 | $ 193511 | $ - 1S -
bancaria

Invc?r5|ones de S i} $ S 604,19 | $ 401,96 | S 625,94
capital

Partlc.|paC|on de S IS 450,48 | $ 1.715,57 | $ 3.734,43 | $§  5.806,49
trabajadores

Impuesto a la renta S - S 56160 | 5 213875 | 3 465558 | 5 7.238,75
TOTAL SALIDAS $ 52.770,52 | $ 58.143,16 | $ 65.498,45 | $ 73.973,72 | $ 83.277,30
DETALLE 1 2 3 4 >
Entradas $ 50.392,77 | $ 61.850,48 | $ 74.202,11 | $ 91.807,60 | $ 110.056,58
(+)Depreciacion | $ 142633 | § 142521 | $ 143401 | $ 143867 | $  1.449,54
(+)Amortizacién | $ 291,00 | $ 291,00 | $ 291,00 | $ 291,00 | $ 291,00
(-) salidas $ 52.770,52 | $ 58.143,16 | S 65.498,45 | S 73.973,72 | $ 83.277,30
(=)FLUJODECAIA | $ (660,42) | $ 5.423,53 | $ 10.428,67 | $ 19.563,54 | $ 28.519,82




FLUJO DE CAJA DESAPALANCADO

ENTRADAS 1 2 3 4 5
Ventas al contado S 50.392,77 | S 61.850,48 | S 74.202,11 | $ 91.807,60 | $ 110.056,58
TOTAL ENTRADAS S 50.392,77 | S 61.850,48 | S 74.202,11 | $ 91.807,60 | $ 110.056,58
SALIDAS 1 2 3 4 5
Costo de ventas S 17.504,77 | S 19.911,03 | S 21.663,20 | S 23.574,74 | S 25.660,34
Gastos

administrativos S 33.330,63 | $ 35.284,95 | § 37.44163 | S 41.607,02 | S 43.945,78
Pago por obligacion

5o poTonTe $ S -8 s - s :
ancaria

Invgr5|ones de $ - S - S 604,19 | S 401,96 | S 625,94
capital

Participacién de

trabajadores S S 740,74 | S 2.005,84 | S 3.734,43 | § 5.806,49
Impuesto a |a renta $ - $ 923,46 S 2.500,62 S 4.655,58 S 7.238,75
TOTAL SALIDAS S 50.835,40 | $ 56.860,18 | $ 64.215,47 | S 73.973,72 | S 83.277,30
DETALLE 1 2 3 q 5
Entradas S 50.392,77 | S 61.850,48 | S 74.202,11 | $ 91.807,60 | $ 110.056,58
(+) Depreciacién S 142633 | S 1.42521 | S 1.434,01 | S 1.438,67 | S 1.449,54
(+) Amortizacién S 291,00 | S 291,00 | $ 291,00 | S 291,00 | S 291,00
(-) Salidas S 50.835,40 | $ 56.860,18 | § 64.215,47 | S 73.973,72 | S 83.277,30
(=) FLUJO DE CAJA S 983,70 | $ 6.41551 | $ 11.420,65 | S 19.272,54 | S 28.228,82




ANEXO 29 — Calculo de costos por servicio

.. % . Serv. . otros .. cantidad
Servicios insumos | mano obra L . Arriendo . publicidad
demanda basicos insumos anual
Cortes 58,10% $592,04 |$15.925,69| $1.066,72 $6.972,00 $ 391,69 $ 564,73 10260
Peinados 23,70% $ 241,51 $6.496,36 $ 435,13 $2.844,00 $ 159,78 $ 230,36 4392
Manicure 7,30% $74,39 $2.000,99 $ 134,03 $ 876,00 $49,21 $ 70,96 1284
Pedicura 3,00% $30,57 $ 822,32 S 55,08 S 360,00 $20,22 $29,16 528
Mascarillas o maquillajes 6,10% $62,16 | $1.672,06 | $112,00 $732,00 $41,12 $59,29 1092
Fiestas infantiles nifias 1,80% $18,34 $ 493,39 $ 33,05 $ 216,00 $12,13 $17,50 192
TOTAL 100,00% $1.019,01 |$26.917,43| $1.802,95 | $12.000,00 $ 674,16 $ 972,00 17748
CALCULO DE COSTO Y GANANCIA POR SERVICIO
COSTO MANO SERV. OTROS cosTo PRECIO PVP - % GANANCIA
PRODUCTO INSUMOS OBRA BAsicos | ARRIENDO |\ \sumos | PUBLICIDAD U'::L‘:TO UNITARIO COSTOS UNITARIO
Cortes $0,06 $1,55 $0,10 $0,68 $0,04 $0,06 $ 2,49 $10,00 $7,51 75,1%
Peinados $0,05 $1,48 $0,10 $0,65 $0,04 $0,05 $2,37 $12,00 $9,63 80,3%
Manicure $0,06 $1,56 $0,10 $0,68 $0,04 $0,06 $2,50 $ 6,00 $3,50 58,4%
Pedicura $0,06 $1,56 $0,10 $0,68 $0,04 $0,06 $2,49 56,00 $3,51 58,4%
Mascarillas /
Maquillaje $0,06 $1,53 $0,10 $0,67 $0,04 $0,05 $2,45 $9,00 $ 6,55 72,7%
Fiestas infantiles
nifias $0,29 $2,57 $0,17 $1,13 $0,06 $0,09 $4,31 $ 20,00 $ 15,69 78,5%

Nota: la fiesta infantil se multiplica por tres, ya que cada fiesta incluye tres servicios.




