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RESUMEN

El siguiente plan de negocios esté focalizado en la creacion de un lugar exclusivo
para el tratamiento y cuidado capilar y facial de la belleza masculina en la ciudad
de Ambato, busca ser pionera en el ofrecimiento de este servicio; para la oferta
del servicio se crea un local en la ciudad, en el barrio Ficoa, donde
constantemente clientes pueden hacerse atender. Cabe recalcar que el cuidado
masculino en cuanto a la apariencia fisica en los ultimos afios ha venido teniendo
un crecimiento paulatino, razén por la cual el proyecto ha tomado este objeto
como motivo principal para la creacion del mismo. Ademas, de haber realizado
una investigacion de mercados, corrobora la necesidad de este servicio para la
ciudadania. Con esto, el objetivo primordial del proyecto busca ser una
alternativa nueva y diferenciada, fomentando asi, que el cuidado fisico del
hombre sea mayor. Consecuentemente y en base al andlisis financiero realizado,
la misma muestra toda la caracteristica necesaria de una viabilidad positiva, el
proyecto en los cinco afios de proyeccion genera réditos econémicos, con una

tendencia a que los mismos sean cada vez mayores.



ABSTRACT

The following business plan is focused on creating an exclusive place for the
treatment and hair and facial care of men's beauty in the city of Ambato, seeks to
be a pioneer in offering this service; For the service offer a local is created in the
city, in the neighborhood Ficoa, where customers can be constantly served. It
should be emphasized that the masculine care regarding the physical
appearance in the last years has been having a gradual growth, reason for which
the project has taken this object as main reason for the creation of the same one.
In addition, having conducted a market research, corroborates the need for this
service for citizens. With this, the primary objective of the project seeks to be a
new and differentiated alternative, thus promoting, that the physical care of the
man is greater. Consequently, and based on the financial analysis carried out, it
shows all the necessary characteristics of a positive viability, the project in the
five years of projection generates economic returns, with a tendency for them to

be increasing.
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1 Introduccién

1.2 Justificacion

En la actualidad, la tendencia masculina de cuidar su aspecto personal es una
de las mayores preocupaciones; ello justifica ya que las empresas de cosméticos
han aumentado su produccion en productos para hombres de manera
abrumadora, otra de las justificaciones es que las presiones sociales con las que
se encuentran los hombres para verse mejor ha ido en aumento. (Cosmetics,
2004)

Los hombres invierten en distintos métodos de cuidado, muchos de ellos
sofisticados, todo con el fin de mantener impecable su apariencia, es por ello que
la mayoria de hombres gastan mas dinero y tiempo en programas de belleza
personal que lo que se hacia hace 5 afios atras; la vanidad es un tema que ya
no solo se toma como exclusividad para mujeres, ahora vemos gran variedad de
productos exclusivos para hombres como talcos, cremas, perfumes, productos
para después de afeitarse, incluso hasta tipos de maquillajes. En el 2003 se
registro un total de 22 millones de délares invertidos en productos de tratamiento
para la piel masculina, “De acuerdo al NPD Beauty Group, de Port Washington,
Nueva York, el crecimiento de cuidados de la piel ha crecido hasta en un 18%
los ultimos 5 afios”. (Tolsom, 2016)

Con todo lo antes mencionado y en base una investigacion, en Ambato existen
un total de 61,240 hombres entre las edades de 18 a 55 afios, ello muestra una
apertura grande para atacar este nicho; es evidente que dicho segmento elegido
representa un total del 21% de la poblacion, ademas que dentro de este rango
poblacional se encuentra la mayor cantidad de poblaciébn econdmicamente activa
de género masculino, en un total del 79%. Cabe recalcar que la edad dorada del
hombre enfocado en el cuidado personal esta entre las edades de 18 a 55 afios
de edad. (INEC, 2016) (Cosmetics, 2004)

En el Ecuador el cuidado personal masculino ha demostrado su relevancia, en
el 2015 se cre6 una empresa en la ciudad de Quito (Barber Club), esto ha

demostrado la importancia dentro del pais, el crecimiento de dicha empresa ha



sido tal que en la actualidad ya posee sucursales. Ademas la gran cantidad de
pequefias empresas Ecuatorianas dedicadas a la venta de productos
especializados en el cuidado de la barba, han demostrado ir en aumento, Barba
Larga empresa quiteila es una de ellas, fue creada a finales del 2015, su
crecimiento ha sido constante, dando asi que tiene diversificacion de productos

como (aceites, tonicos, perfumes).

Como se puede evidenciar, el pais vive un momento de crecimiento por el
cuidado personal masculino, agregado al placer de asistir a estos

establecimientos de cuidado facial y capilar por parte de los hombres.

1.2.2 Objetivo general

Hacer un estudio de factibilidad para la creacion de una Barber Shop Club
dirigido para el género masculino en edades entre 18 a 55 afios de edad en la

ciudad de Ambato.

1.2.3 Objetivos Especificos:

e Analizar la viabilidad del servicio dentro de la industria de actividades

de peluqueria y otros tratamientos de belleza.

e Mediante un estudio de mercado determinar los atractivos que los

hombres buscan al acudir a un salon de belleza.

e Realizar un plan de marketing acorde al producto que se ofrecera.

e Elaborar un plan financiero para determinar las ganancias y utilidades

gue puede generar este tipo de negocio.

1.2.4 Industria:

ClUU: La clasificacion nacional de actividades econémicas:

$9602.00.01 Actividades de lavado, corte, recorte, peinado, tefiido, coloracion,
ondulacion y alisado del cabello y otras actividades similares para hombres y

mujeres.



S9602.00.02 Actividades de afeitado y recorte de la barba.

Se toma estos CIUU ya que el negocio de una barber shop esta enfocado al

tratamiento de belleza masculino.

2 Anélisis del entorno

2.1 Analisis del entorno externo

2.1.1 Analisis PEST

2.1.1.1 Econdémico

Si bien es cierto el producto interno bruto de nuestro pais ha mantenido una
creciente constante, pero también es importante tomar en cuenta que dentro del

mismo existen muchos factores que inciden que haya o no crecimiento.

El mayor crecimiento registrado en el pais es para los afios 2007 en adelante,
ver anexo (Cuadro 1 Producto Interno Bruto del Ecuador en délares); sabemos
gue uno de los factores que inciden en su crecimiento es el gasto publico, mismo
que es caracteristico del gobierno actual, donde el aumento del gasto fiscal y
pago de personal ha sido uno de los factores para que se produzca el alza.

Pero también es importante conocer que el PIB tiene un impacto positivo por el
aumento de la produccion interna, es por ello que la creacion de una empresa
ecuatoriana motivara a la industria nacional y asi la produccién interna sufra un
aumento. Considerando que el crecimiento de la industria, en base a datos
obtenidos en el INEC en los ultimo 15 meses ha mostrado un crecimiento de

hasta el 9%.

Al existir mayor crecimiento en cuanto a la produccion interna, el poder
adquisitivo de las personas tendra un impacto positivo, presto que existira mayor
cantidad de empleo y ademas la liquidez dentro del pais tendra un impacto
positivo y con ello el consumo del servicio ofrecido sera adquirido con mayor

frecuencia y facilidad.



(WorldBank, 2015) (BCE, 2015) (INEC, 2016)

2.1.1.1.1 Inflacién

La inflacion ha sido uno de las mayores atenciones y donde mas énfasis han
puesto los anteriores gobiernos. Si bien es cierto la inclusion del ddlar ha
permitido que no tengan altas varianzas, como se ve en el anexo (Cuadro 2

Inflacion interna del Ecuador durante el periodo 1982 -2014).

Al tener una adopcion de una moneda denominada solida a nivel mundial, pero
con la creacion de salvaguardias o impuestos ha llevado a que en materia de
campo en la realidad la inflacion si tenga repercusion dentro del pais, hablando
de caracter internacional. Para dar un claro ejemplo, el délar aqui en el Ecuador
no es el mismo ddélar en Estados Unidos, dentro del indice de precios al
consumidor con ese doélar en Estados Unidos se compraria mas que dentro del

mismo Ecuador.

Esto ha llevado ademas a que el dinero circulante dentro del pais, al haber una
apreciacion del mismo sea muy escaso. Es decir hablando en temas
macroecondémicos el Ecuador tiene inflacion moderada pero con poco dinero
circulante; llevando asi a que se tenga una negativa directa hacia los nuevos
negocios, ya que al no existir circulante sumado a una inflacion moderada el nivel
de compra de las personas es menor y por ende su consumo varié

negativamente.

(WorldBank, 2016) (Gonzalez, 2016) (BCE, 2015)

2.1.1.1.2 Consumo

Este es uno de los factores mas importantes al momento de analizar la situacién
econdémica empresarial, es evidente que tiene mucha relaciéon con el anterior
indice analizado, ya que al existir inflacion en nuestro pais el consumo se ve

afectado de manera negativa.

Como se puede evidenciar en el anexo (Cuadro 3 Consumo nacional interno del

Ecuador durante el periodo 1982 -2014), la situacién del pais en cuanto al



consumo no es la mejor de todos los tiempos, la escasez de dinero dentro de la
economia, la falta de liquidez por parte de las familias, y la misma inflacion han

sido una de las razones para que exista esta problematica.

Con todo esto dicho, es evidente que es una barrera externa o amenaza que la

industria tiene que enfrentar.

(World Bank, 2016) (Gonzalez, 2016) (BCE, 2015)

2.1.1.1.3 Desempleo

En los actuales momentos el Ecuador atraviesa una crisis relacionada al empleo,
como se puede evidenciar en el anexo (Cuadro 4 Tasa de desempleo a nivel
nacional del Ecuador durante los periodos Diciembre 2007 — Marzo 2016) la tasa
de desempleo tanto en el género masculino como femenino estan por encima de
los 4 puntos porcentuales, esto ha sido generado por un recorte masivo de

personal a nivel nacional.

Al no existir empleo, el nivel de ingreso de las familias cambia de forma negativa.
La creacion de una empresa en este caso la barberclub en la ciudad de Ambato
es un tipo de negocio que demanda de personal, convirtiéndose asi en una

ayuda para la situacion que el pais atraviesa.

Cabe recalcar, que si no existe empleo todos los apartados antes tratados se

veran afectados de manera directa.

2.1.1.2. Politico

La parte politica dentro del Ecuador es un tema de gran problematica, ya que la
misma tiene una relacion estrecha con la parte econémica del pais; al referirme
al término econdmico hablo especificamente de la creacién de nuevas empresas

0 negocios.

Estéa claro que dentro del Ecuador en los actuales momentos, existe muy poca
inversion tanto nacional como extranjera, todo esto relacionado por la falta de

seguridad juridica.



Por citar un ejemplo dentro del pais existen altos niveles de corrupcién en
entidades de control y justicia, ubicando al Ecuador como uno de los paises con

mas corrupcion a nivel mundial. (Quiroz 2016).

Existen cambios constantes en las legislaciones sobre todo en las tributarias.
Hoy por hoy, con las salvaguardias y aranceles a productos y materias primas,
gue tienen una afectacién directa a los productos de belleza que un negocio de
peluqueria y otros tratamientos de belleza necesitan obtener de industrias

internacionales. (Futuro, 2016).

La inclusion del actual acuerdo con la Union Europea, lugar de donde se realiza
la mayor importacion de productos de belleza, es un factor positivo, solo por citar
un ejemplo la importacién de capital fijo como son sillas metalicas que son de
utilizacion en los establecimientos, a pesar de no tener el importe de
salvaguardia estas llevan la partida 940310; tienen un importe del 20% como
arancel AD-VALOREM + 12% del IVA + 0.05% de FODINFA, es decir, del precio

ofertado se deberéa cancelar un valor adicional del 34,5%. (Ecuapass, 2017)

Todo esto lleva a que se convierta en una amenaza que todas las pequefas y

grandes empresas tienen que saber sobrellevar.

Es importante también mencionar que uno de los mas grandes apoyos que el
gobierno actual ha desarrollado para el mejoramiento de la matriz productiva del
Ecuador es dar un apoyo crediticio a todos esos pequefios y medianos
empresarios que buscan tener un emprendimiento; en una de las intervenciones
en la inauguracion del programa Progresar el vicepresidente de la republica
menciono “Este es el momento de cambiar la Matriz Productiva y lo haremos
solo con ustedes: los emprendedores”. Cabe recalcar que este programa esta
apoyado por la corporacion financiera nacional (CFN), mismo que consiste en
otorgar créditos a una tasa de interés relativamente baja a aquellos
emprendedores que no tienen las garantias necesarias para acceder a los

mismos. (Repubica, 2017)



2.1.1.3 Social

La parte mas importante dentro del analisis social tiene que ver con las
tendencias actuales que se viven dentro del pais, como ya se explico
anteriormente en la actualidad, el hombre ha puesto mucho mas intereses en el
cuidado personal, las presiones sociales, la moda, la globalizacién, el perder ese
tabu que el hombre también puede verse bello ha sido una de los motivos para
gue se de ese cuidado mayor; la creacion de barbershops dentro del pais como
es “The barber club quito” empresa que actualmente es lider en el cuidado
masculino, la creacién de productos nacionales masculinos como es “Tu barba
larga” empresa ecuatoriana, han sido una muestra clara de que el cuidado del

género masculino es cada vez mas importante.

Segun la empresa prosmeticos lider en el mercado ecuatoriano, entre los
cosméticos que mayor crecimiento han mostrado se encuentran los productos
masculinos, como son cremas, cremas para cabello, shampoo, jabones entre
otros. De esta manera la sociedad actual masculina muestra cada vez un interés

mayor en su cuidado. (Lideres, 2016)

También es importante mencionar, que dentro del aspecto social en apenas 20
afos la tendencia del crecimiento de la poblacion especificamente del género
masculino dentro del Ecuador ha sido de 2°000.000 de habitantes; en este caso
la ciudad de Ambato ha mostrado un aumento del 35,6% de la poblacion
masculina en los ultimos 9 afios, esto quiere decir que cada vez se tiene mas
oportunidad de atacar a un segmento masculino en rapido crecimiento. (INEC,
Mujer y Hombres del Ecuador en Cifras, 2010)

2.1.1.4 Tecnoldgico

El Ecuador no es un pais donde la tecnologia y su desarrollo tengan un
crecimiento sustancial, segun la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia,
Tecnologia e Innovacion, Ecuador invierte el 0,47% de su PIB en tecnologia. La
mayoria de las empresas tienen que optar por la importacién de tecnologia del

exterior ya que dentro del pais no es tan avanzado (El comercio, 2013).



Por otro lado para los negocios de actividades de peluqueria y otros tratamientos
de belleza las maquinarias se consiguen a precios mas bajos en el exterior,
pagando su debido arancel. Siendo asi, la tecnologia un factor importante en
este tipo de negocios y al ser un mercado no desarrollado en el Ecuador hace

gue los costos de la industria sean mas altos. (ESCTI, 2016)

Como referencia adicional podemos ver que para el afio 2015 al Ecuador
Unicamente hablando de maquinas de afeitar y sus derivados, realiz6 una
importacion de 7°600,000 ddlares de paises como ltalia, Grecia, Brasil y China
respectivamente, esto no da una respuesta de que el nivel de produccién de los
implementos de belleza masculina no se desarrollan en el pais de manera

Optima. (Trademap, 2016)

2.1.2 Porter

2.1.2.1 Nuevos Participantes

Se conoce que dentro de las barreras para el ingreso de nuevos competidores,
como factores mas importantes, en primer lugar se encuentra la diferenciacion,
hay que reconocer que este no tiene gran desarrollo dentro de la industria. En
segundo lugar el requerimiento de capital, este se puede decir que es un
requerimiento medio ya que la inversidbn es moderada. En tercer lugar se
encuentra el acceso a canales de distribucion mismo que no tiene mucha
afectacion ya que los canales de distribucién son directamente relacionados con
el cliente. Y por ultimo, donde que hay que poner mucha atencién es que dentro
de la industria el personal calificado ecuatoriano es muy escaso, si bien es cierto
en el pais afos anteriores, hablando sobre instituciones dedicadas a la
preparacion estética mostraba un crecimiento importante, sin embargo estas
sufrieron una gran decadencia en los Ultimos afios, actualmente son muy pocas
las escuelas de belleza dentro del pais; estas pocas escuelas que quedan no
logran convertirse de gran importancia como las que existen a nivel de Europa;
convirtitndose asi que la preparacion de personal dentro del pais sea

relativamente bajo



Con todo lo antes dicho, hoy en dia la industria de belleza ya se encuentra
muchos afios en el mercado ecuatoriano, es decir es una industria que tiene ya

Su experiencia pero se ha desarrollado de una manera poco acelerada.

Los nuevos participantes tiene un nivel medio de poder ingresar a la industria,
como se explico anteriormente esta industria no se ha desarrollado de una
manera rapida. Para ser mas precisos la barrera mas grande que tienen estos
nuevos participantes esta enfocada en no encontrar con facilidad dentro del pais
personal calificado, existen gran cantidad de centros de estudios de belleza pero
el personal existente no califica para el requerimiento que los clientes en la

actualidad buscan al momento de acudir a un centro de belleza.

La industria de la belleza en la ciudad de Ambato no ha tenido un
comportamiento aceptable, existen empresas ya posicionadas por muchos afios,
pero su posicionamiento esta basado por falta de opciones hacia el cliente, mas
no por estrategias implantadas por estos centros estéticos; esta es una de las
principales razones positivas que motiva el acceso a nuevos participantes. De
esta manera el acceso a nuevos participantes esta calificado con un mediano

poder.

2.1.2.2 Amenaza de sustitutos

Si bien es cierto la industria de la belleza dentro del Ecuador no ha tenido un
desarrollo 6ptimo. A nivel mundial ha pasado todo lo contrario; dentro de la
amenaza de sustitutos ya que, al estar inmersos en un mundo globalizado los
productos de belleza que pueden ser utilizados sin la supervision de un
profesional como son maquinas de afeitar, maquinas para cabello, tintes de
cabello de facil utilizacion han ido creciendo en su produccion, estos sustitutos
se convierten en una gran amenaza ya que al existir, estos hacen que pierda

poder los centros de belleza.

Es claro que los sustitutos mencionados no tienen una experiencia marcada, es
decir, muchas de sus marcas son nuevas en el mercado, esto permite que la
tradicion de la industria de centros de peluqueria y otros tratamientos de belleza

se mantenga.
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Otro de los sustitutos importantes de mencionar son las mismas peluquerias, a
pesar que no ofrecen un servicio relacionado al cuidado de la barba, pueden
ofrecer servicios relacionados con el cabello masculino y al ser un servicio que

la barber club también brindara se convierte en una amenaza indirecta.

Es por ello que de esta manera con estos dos puntos analizados se puede hablar

de una calificacién media.

2.1.2.3 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, como antes se ha venido
mencionado la industria de peluqueria y otros tratamientos de belleza muestran
crecimiento y con ello ha venido acompafiado los productos y maquinaria que se
necesita para el desarrollo de la misma, en la actualidad existen gran cantidad
de proveedores de este tipo de productos y maquinaria, de esta manera hace

gue el poder de ellos frente a la industria sea baja.

En la actualidad incluso las empresas multinacionales ya han creado productos
direccionados para el género masculino, solo como para citar alguno la empresa
nivea, dentro de su estrategia de posicionamiento ha creado un direccionamiento
a nivea men. (NIVEA, 2016).

En la antigliedad el género masculino no era considerado importante para estas
empresas pero con las tendencias existentes se puede ver que los proveedores

han tomado mayor importancia en este nicho de mercado.
2.1.2.4 Poder de negociacién de los compradores

El poder de negociacion de los compradores es de poder alto, si bien es cierto
no existe una diversificacion alta en la industria de peluquerias y tratamientos de
belleza en Ambato existen un total de 70 establecimientos, 6 de ellas
posicionadas al mercado objetivo, de la barberclub Ambato, ver anexo (Tabla 1

Seis empresas competidoras direccionadas al mercado objetivo.). (INEC, 2016).

Estas empresas existentes, al no tener un diversificacion bien marcada permite

gue los compradores tengan una alta eleccion de elegir entre una u otra
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empresa; la industria dentro del Ecuador (Ambato), abastece de una manera
buena a todo el mercado, pero como se dijo, no tienen un alto factor de
diferenciacion, el unico factor de diferenciacion entre ellas esta enfocado
directamente por el precio, pero esto no se convierte en un impedimento grande
para que un comprador decida continuar fielmente con el consumo del servicio,
con ello se puede concluir que existe una gran cantidad de empresas dentro de

la industria que los compradores pueden elegir.

2.1.2.5 Rivalidad entre competidores

Existe una cantidad moderada con tendencia creciente de locales de belleza
dentro de la industria Ecuatoriana (Ambato), estos establecimientos dentro de la
industria tienen una rivalidad alta entre sus competidores, ya que es claro que
en su mayoria actualmente solo tienen un factor diferenciador que es
determinado por el precio, generando asi la denominada “guerra de precios”,
esto permite que los clientes no tengan una seleccion clara o definida al
momento de elegir entre una y otra. Y de esta manera la rivalidad vaya en

aumento.
2.1.3 Matriz EFE

Tabla 1 Matriz de factores externos.

FACTORES [ PESO  [cALIFICACION]VALOR PONDERADO
OPORTUNIDADES
1.- Aumento de la Poblacion en la ciudad de Ambato 0,1 2 0,2
2.- Aumento de la tendencia a cuidar mas el aspecto fisico masculino 0,3 4 1,2

3.-Pocos Factores de diferenciacion entre las empresas existentes en

~ 0,1 3 0,3
el mercado ambatefio
4.- Creacion de productos direccionado al genero masculino 0,05 3 0,15
Subtotal 0,55 1,85
FACTORES PESO CALIFICACION | VALOR PONDERADO
AMENAZAS

1.- Falta de personal capacitado en la industria de la belleza

0,2 4 0,8

ecuatoriana

2.- Poca seguridad juridica: Cambio constante en las legislaciones

sobre todo en las tributaras del Ecuador ( Salvaguardias importacion de 0,05 2 0,1
productos de belleza capilary facial)

3.- Situacion economica del pais cuanto a la inflacion dentro del

0,1 3 0,3
Ecuador
4.- Creacion de productos de belleza que pueden ser utilizados sin la 0.05 ) 01
supervision de un profesional han estado en aumento ! !
Subtotal 0,4 1,3
TOTAL 1 3,15

Una vez elaborada la tabla EFE es necesario poner una mayor atencion en la

oportunidad y la amenaza que mayor ponderacion ha mostrado.
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En el primer caso, dentro de las oportunidades analizadas se encuentra que la
tendencia a cuidar cada vez mas el aspecto personal masculino ha sido un factor
determinante, permitiendo asi que la creacion de la barbershop muestre un

positivo porcentaje en la factibilidad del mismo.

En el segundo caso, la amenaza mas importante antes analizada y ponderada
esta vinculada a la falta de personal capacitado a nivel nacional; dentro del pais
es muy dificil obtener personal capacitado, a pesar de tener escuelas dedicadas
a la belleza, su imparticion de conocimientos hacia los aprendices no justifica lo
gue el cliente en la actualidad busca, viendo asi en la necesidad posible de
buscar personal internacional, convirtiéndose asi en la amenaza mas importante

a tomar en cuenta.

De esta manera se puede concluir que una vez ponderadas y analizadas las 4
oportunidades y las 5 amenazas mas importantes, el resultado mayor en este
caso esta vinculada a las oportunidades, ya que muestran una ponderacion
mayor con un valor de 1,85; convirtiéndose en un factor importante al momento

de la creacion de la barberclub Ambato.

Ademas de que el total ponderado de 3,15 nos sefiala que esta esta muy por
encima de la media (2,5) en su esfuerzo por implantar estrategias que
solidifiquen las oportunidades externa.

2.2 Conclusiones

e Dentro del analisis econdmico el mismo no se encuentre en el mejor
estado, la inflacion existente dentro del Ecuador ha llevado a tener un
malestar dentro de la ciudadania, ya que el mismo deriva un problema en

lo que tiene que ver al consumo y al desempleo.

e Dentro del andlisis politico se puede concluir que la situacion politica del
pais no muestra la mejor estabilidad, la creacion de impuestos,
salvaguardias, y una mayor burocracia ha llevado a que esto se convierte

en un reto para la industria.
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Dentro del analisis social la poblacién ambatefia masculina tiene una
creciente del 35,6% en los ultimos 9 afios, permitiendo asi tener un

segmento mayor al que se va poder atacar.

En cuanto al andlisis tecnolégico Ecuador ha mantenido una tendencia
conservadora, en la mayoria de empresas se realiza el importe de la
misma a precios elevados (salvaguardias), ya que el pais no tiene el

desarrollo suficiente para la produccién de la misma.

La tendencia por el cuidado personal cada dia va creciendo, en su
mayoria todas la personas buscan verse mejor, esta tendencia a puesto
mucha mas atencion en el género masculino; productos masculinos de
cuidado personal; la moda se ha convertido en una presion para que los

hombres inviertan tiempo y dinero en su cuidado.

La creacion de productos de belleza de cuidado masculino es cada dia
mas importante, a mas de productos de belleza para el hombre se ha

puesto énfasis en productos relacionados con la barba.

La amenaza mas importante dentro de este tipo de negocios esta
asociada al personal, razon por la cual nos encontramos en la posibilidad

de buscar personal internacional.

La alta creacién de productos sustitutos en cuanto a productos de belleza,
se convierte en una amenaza, mismos gque son de venta libre y que no

necesitan ninguna supervision de un profesional.

La cantidad de proveedores existentes dentro de la industria de la belleza
cada vez estd en aumento esto les da a los proveedores un poder bajo de

negociacion.

Existe una alta rivalidad entre competidores dentro de la ciudad de

Ambato, misma que Unicamente esta diferenciada por el precio.

El analisis Porter elaborado, permite concluir que la creacion de la

barberclub podra desarrollarse de una manera adecuada, tomando
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siempre en cuenta que las distintas estrategias deben estar bien
planteadas, para que las amenazas identificadas en la industria no se

conviertan en un obstaculo invulnerable.

3. Analisis del cliente

Introduccion: Se realiz6 una investigacion cualitativa exploratoria en ella se
utilizé dos entrevistas, un focus group y ademas se utilizé una investigacion
exploratoria a base de una encuesta con método no probabilistico bola de nieve

exponencial.

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Investigacién cualitativa exploratoria

3.1.1.1. Entrevistas

Entrevista 1

La primera entrevista se realiz6 al sefior Oscar Londofio quien es propietario de
la Peluqueria Mazziani, misma que tiene una antigiiedad de 2 afios dentro del
mercado ecuatoriano, la experiencia del entrevistado bordea los 15 afos,

trabajando en locales a nivel nacional e internacional.

Hoy las peluquerias ya han dejado de ser consideradas como un lujo, estas se
han convertido en una necesidad latente en el ser humano, ademas de ello estas
ya no solo estan asociadas a dar mayor belleza al ser humano sino también se
asocian a sentirse bien. Si bien es cierto la creacion de productos exclusivos
para el género masculino crecen, pero se conoce también que dentro del pais
las marcas nacionales no tienen la fortaleza para poder competir con marcas

internacionales, hay que hacer la aseveracion que la calidad es distinta.

Hay que tomar en cuenta que existen diferentes tipos de clientes, algunos de
ellos permiten que se pueda expresar con libertad los conocimientos del
profesional, en otros casos el cliente impone sus gustos, es claro que el hombre

ha puesto mucho mas énfasis en su cuidado personal donde busca florear su
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belleza. Hoy, cuando el cliente acude a un salén de belleza, aparte de verse bien,

busca también sentirse agradable, busca un momento de relajacion.

Entrevista 2

La segunda entrevista se realiz6 al sefior Francisco LOpez, quien es propietario
de la peluqueria Francys misma gue tiene una antigiledad de 17 afios dentro del
mercado ecuatoriano, la experiencia del entrevistado bordea los 30 afos, ha
trabajado en locales a nivel nacional y ademas a formado parte de jurados en
concursos relacionados con la belleza (Reina de Ambato, Miss Ecuador, Miss

Teen Ecuador).

Las conclusiones a las que se puede llegar son que hoy en dia la pelugueria ha
trascendido de tal forma que ahora ya no se la ve como un simple local, mas bien
se asocia a un modelo empresarial. Hoy en dia se busca que en los centros de
belleza exista profesionales de calidad y ademas de ello que el lugar donde se
atienda vaya acorde a lo que los clientes buscan, es claro que los cliente de hoy
a mas de verse diferente y estar a la moda buscan también sentirse bien. Hoy
en dia vemos que los hombres ya no solo buscan realizarse un simple corte de
cabello mas bien buscan realizarse también mascarillas, manicure pedicure, 0

tratamientos faciales.

Dentro del pais existen impuestos a los bienes importados, de esta manera los
locales de belleza se han visto afectados, ya que los mismos necesitan de
productos internacionales; no se puede realizar una comparacion entre el

producto nacional y extranjero, la calidad es distinta.

La industria de la belleza en general ha mostrado un ascenso paulatino, la
tendencia a tener un cuidado mas estético no solo de la mujer es un tema de
vanguardia, donde dentro de la sociedad la persona que cuida mas su belleza
es mucho mas aceptada, que aquella que no se preocupa; sobre todo en un
medio sudamericano. Con esto mencionado es evidente que la industria de la

peluqueria también ha mostrado un aumento prudencial.
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El estereotipo de ver al peluguero como un profesional poco preparado ha ido
cambiando, en la actualidad esa forma de ver al estilista ha sobrepasado las
expectativas, es decir este ahora es considerado un artista dentro de la belleza,
esto ha permitido que el precio pueda ir en aumento, tomando en cuenta también

el tema de que los precios dentro del pais han tenido un acenso considerable.

El tema de la belleza ha ido mas alla de limite pronosticado, hoy por hoy existen
especialistas para cada parte del cuerpo, tanto para hombres como mujeres.
Encontramos especialistas en cuanto al maquillaje de la mujer, manicure o
pedicura y no se diga mas aun en el cabello o la barba; este impulso se ha dado
mas que nada porque la oferta de aprendizaje en cuanto a cursos, seminarios o
especializaciones internacionales ha tomado ese rumbo, antiguamente los

mismos se daban de manera general.

La parte primordial de fidelizar a un cliente esta en el trato que uno le brinda, no
solo en la parte de atencidn sino también en las comodidades que este recibe,
al generar un aumento en el precio el cliente busca sentir mejoras en el servicio,
es por ello, que actualmente se tienen tendencias a entregar productos
adicionales al momento de que el cliente acude a la peluqueria, productos que
no representan un costo grande para la organizacion, pero que sin duda generan

un impacto positivo en el cliente.
3.1.1.2 Focus group

El grupo focal se realizo en la ciudad de Quito (Universidad de las Américas,

Avenida granados y colimes) el dia 6 de junio de 2016.

En la misma estuvieron presentes 8 personas de género masculino entre las
edades de 21 a 38 afios de edad, 3 de ellos radican en la ciudad de Ambato y
los sobrantes en la ciudad de Quito. Por necesidad del mercado al que voy a

dirigirme todos tienen una caracteristica en comun que es poseer barba.

Una vez realizado el Focus Group se puede concluir qgue los hombres en la
actualidad sienten mucho mas gusto por el cuidado personal, la tendencia a

acudir a un salén de belleza, tiene una media de una vez al mes, misma
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tendencia que es muy atractiva por la afluencia de clientes que tendria la

creacion de la BarberShop.

El 87,5% de los participantes supieron manifestar que al no tener atractivos
dentro del establecimiento, se convierte en una molestia el tiempo de espera
para ser atendidos, pero cuando ha llegado el momento de ser atendidos tienen

todo el tiempo que el profesional necesite.

Ademas esta claro que la idea, de tener una zona de fumadores, video juegos,
futbolin llamo mucho la atencién del 100% de los presentes ya que con esos
atractivos se quitaria el tabu de no poder invitar a un amigo a cortarse el cabello;

ademas que cortarse el cabello se convertiria en un hobby para los clientes.

También dentro del grupo focal 4 de ellos establecieron algunas sugerencias,
una de ellas mencionada por un participante que radica en la ciudad de quito
estuvo enfocada en siempre fijar de no convertir la barberia en una cantina, es
necesario establecer politicas de uso de las instalaciones, de esa manera la
vision de dar los servicios adicionales antes mencionados no cambiaria el

concepto inicial.

Adicionalmente se sugiri6 que los profesionales que atiendan dentro de la
barberia sean personas con una presencia buena y agradable, para que de esa
manera se sientan en confianza de realizarse la barba o un corte de cabello. Algo
gue llamo la atencion es que el 62,5% de los asistentes en la actualidad ya no
se mira al peluquero como una persona no preparada mas bien se ha cambiado
ese concepto de que en la actualidad son personas que tienen una preparacion
exhaustiva a tal punto de ver a aquellas personas que realizan un corte de

cabello como unos profesionales en el arte.

3.1.2 Investigacién descriptiva cualitativa

3.1.2.1 Encuesta

En la encuesta se utilizé el método no probabilistico bola de nieve exponencial.
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Segmento: Mercado objetivo: Habitantes masculinos en la ciudad de Ambato
entre las edades de 18 a 55 afios: 61240 Habitantes. Bajo el modelo matematico

establecido el siguiente tamafio de muestra: 400 habitantes. (INEC, 2016)

Inicialmente la encuesta se realiz6 a ciudadanos que habitan en la ciudad de
Ambato, todos los encuestados fueron de género masculino. Se realizé un total

de 51 encuestas mismas que a continuacion se realizara el debido analisis.

Para el siguiente analisis se establecié un analisis de cuatro preguntas, mismas
gue para consideracion son las mas importantes al momento de realizar una

investigacién descriptiva.

Primera Pregunta

¢Con que frecuencia acude a una peluqueria? (51 respuestas)

Figura 1 Pregunta nimero uno de encuesta

Esta pregunta brinda una informacion importante, que permite conocer la
cantidad de clientes que se puede recibir en el periodo de un afio, es claro que
en su mayoria acuden dos veces al mes es decir este tipo de personas acude a
un centro de belleza 24 veces al afo. Sin dejar de lado aquellos clientes que

acuden una vez al mes, mismo que acudira en total doce veces al afio.

Con esto se puede llegar a la conclusién de obtener una media de ingreso

realizando una conexién con las siguientes preguntas.

Segunda Pregunta

Se clasifico en orden los atractivos o servicios que les gustaria tener a los
clientes al momento de espera para ser atendido, (6 mas importante, 1 menos

importante), ver anexo (llustracion 2 Formato preguntas de encuesta).
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Las personas en primera instancia tienen preferencia por tener un lugar o una
zona de fumadores, si bien es cierto en el Ecuador la tendencia por consumir
cigarrillo es alta y mas aun en el género masculino, bajo estadisticas entre las

edades de 10 a 59 afos alguna vez han consumido tabaco. (AGN, 2016).

En segundo lugar, se encuentran los video juegos, estos de igual manera segun
estudios se revela gue uno de los mayores atractivos del genero esta asociado

a tener relacion con video juegos. (Naranjo, 2016)

De esta manera se puede poner énfasis en ofrecer estos servicios sin dejar de
lado los antes expuestos, pues la idea y focalizacion del negocio esta en dar

gusto a todo tipo de clientes que tenga diferentes preferencias.

Tercera Pregunta

¢Cudl es el valor que usted estaria dispuesto a pagar en este tipo de
establecimiento, especializado para el género masculino, por un corte de
cabello, cuidado facial y ademas por disponer de los servicios antes
mencionados (Pregunta 4)?

51 respuestas)

® 3 Dolares
® 10 Ddiares
15 Délares.

&

Figura 2 Tercera pregunta de la encuesta

Con estas dos preguntas analizadas, de preferencias de servicios adicionales y
teniendo una media posible de cuantas veces al afio puede acudir un cliente a la
peluqueria y conociendo en este caso el valor que se cobrara por el servicio, se

puede llegar a la siguiente conclusion.

En el primer caso, los clientes que acuden 24 veces al afilo me permitira tener un
ingreso anual de 240 ddlares, caso contrario los clientes que acuden 12 veces al

afio daran un ingreso promedio por cliente de 120 délares.

Hay que tomar en cuenta que los clientes estaran dispuestos a pagar este valor
siempre y cuando se les brinde los servicios como son: futbolin, zona de
fumadores, bar, revistas, video juegos, un vaso de cerveza de cortesia con un

pequefio snack, no dejando de lado las preferencias que posee cada cliente.
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Finalmente la Ultima pregunta de andlisis esta focalizada al estilista, previa a una
investigacion exploratoria se puedo obtener que las personas ya no miran al
peluguero como una persona sin preparacién, pues al contrario lo consideran
como una persona culta y estudiada. Es por ello, que esta pregunta me puede

brindar una visién clara de la importancia que tiene el estilista para el cliente.

Cuarta Pregunta

¢Que tan importante es para usted la presentacion del estilista? (51 respuesias)

&

Figura 3 Cuarta pregunta de la encuesta

@ luy Importante

@ Vedianamente Importante
Poco importante

@ irelevante

En base a esta investigacion y a pesar de que hoy en dia el estilista es visto
como un profesional, se puede llegar a una conclusion de que la presentacion
del estilista dentro del local es medianamente importante, a pesar de ello el
objetivo del negocio siempre estara asociado al estilo y presentacion del

profesional, es por ello que es un punto importante a seguir tomando en cuenta.
3.2 Conclusiones

Una vez realizada el andlisis del cliente mediante el uso de investigacion
cualitativa y cuantitativa se puede llegar a las conclusiones dentro del mercado

ambatefo:

e En la actualidad el cuidado masculino es una de las mayores
preocupaciones de la sociedad de hoy en dia, es claro que el cuidado del
hombre ha trascendido de tal forma que ahora buscan mayores servicios

en cuanto a la belleza, uno de ellos es el cuidado de la barba.

e Ademas de ello, hoy en dia la forma con la que se mira al peluquero ha
cambiado de manera radical, hoy la visibn que se tiene a este tipo de

personas es mucho mas profesional. La imagen y el cuidado que el
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estilista imparta es un factor importante al momento de buscar crear un

ambiente agradable en la peluqueria.

Si bien es cierto, una de las mayores molestias que tienen los hombres al
acudir a un salén de belleza esta asociado al tiempo de espera, mismo
donde los clientes que representan el 87,5% extraido del Focus Group y
en base a mi mercado objetivo, 52,483 habitantes buscarian tener
diferentes atractivos para que el mismo se convierta en una espera

placentera.

Dentro de la investigacion especificamente en la entrevista, se menciono
gue es necesario cambiar la mentalidad de los clientes masculinos; quitar
ese mito de que las peluguerias son exclusivamente para mujeres. A
pesar de que ahora en la actualidad muchos locales de belleza buscan

crear ambientes exclusivos para el género masculino.

El cliente ahora no solo busca recibir el servicio de calidad sino también
busca que quien proporcione este servicio, es decir el estilista tenga una

apariencia de estética buena y agradable.

Los establecimientos de belleza hoy en dia deben estar acorde a lo que
el consumidor busca, hay que tomar en cuenta que bajo la investigacion
el cliente masculino busca tener un tiempo de espera placentero y que
mejor que el cliente encuentre varias opciones dentro del local mientras

espera ser atendido.

Los insumos que el cliente espera recibir deben ser de marcas
internacionales ya que el producto nacional no logra ser de la misma o

mejor calidad.
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4 Oportunidad de negocio

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el analisis interno, externo y del cliente.

Dentro del analisis de la industria pudimos evidenciar que la tendencia del
cuidado personal masculino ha mostrado un aumento constante, dicha
aseveracion se pudo también demostrar con los distintos métodos de
investigacion de mercado. Hoy los hombres buscan dar mas atencion en el
cuidado personal, estar a la moda y romper los tabls donde ellos también
puedan acudir a un salon de belleza. Dicha aseveracion también demuestra la
creacion de productos de belleza para el género masculino, es claro que estos
productos en su mayoria han sido creados por empresas de caracter
internacional, si bien es cierto dentro del pais existen también productos
nacionales direccionados hacia la belleza, pero esta claro y coinciden bajo la
entrevistas a expertos que estos productos aun no generan la confianza debida
para ser utilizados, llegando de esta manera a la conclusion que los productos

internacionales son superiores a los del Ecuador.

Conociendo que los productos de caracter internacional son superiores; en el
andlisis de la industria especificamente en el estudio del factor politico nos
encontramos que la parte tributaria ha sido uno de los impedimentos, que no ha
permitido desarrollar la industria de la pelugueria de una manera mayormente
positiva, cabe recalcar que los dos profesionales entrevistados manifestaron que
este tipo de tributo impuesto a los productos de belleza lleva a que el servicio se

encarezca.

Vivimos en una sociedad donde los clientes buscan plus adicionales a al servicio
central que se ofrezca; el factor tiempo es una de las prioridades del ser humano,
misma informacién que se extrajo de la investigacion del Focus Group; un tiempo
de espera entretenido hace al cliente sentir que es un tiempo bien invertido, caso
contrario un tiempo malgastado genera en el cliente la sensacion de un tiempo

perdido.
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La oportunidad de negocio esta focalizada en algunos punto importantes, en
primer lugar en el crecimiento de la industria, cabe recalcar que en base a datos
obtenidos en el INEC en los dltimo 15 meses esta a mostrado un crecimiento del
40% (INEC, 2016). En segundo lugar, el direccionamiento esta en cubrir estos
vacios generados por la industria de la peluqueria, de tal manera que al cliente
masculino se pueda no solo brindarle el servicio de la belleza, sino otorgar
servicios adicionales que le permitan al cliente tener un momento placentero al
asistir al establecimiento de belleza, estos servicios estan focalizados en generar
un valor unico de diferenciacion al cliente, tomando en cuenta que para ello es
importante la parte investigativa realizada, donde pudimos determinar los gustos

y las preferencias de los mismos.

Otro de los factores importantes que me brinda una oportunidad para el negocio
es la tendencia actual al cuidado masculino, como se dijo, estos ahora buscan
verse mejor, ser vanguardistas y estar a la moda. Que mejor que generar un
lugar exclusivo para ellos, con servicios que en la actualidad se han convertido
en su mayoria en hobbies, para asi poder generar mayor placer al cliente. Para
finalizar es importante mencionar que esta oportunidad también esta sustentada
en el crecimiento demografico que ha mantenido la ciudad de Ambato en cuanto
al género masculino en los ultimos afos; extraido de la investigacion analisis
externo parte social; es claro que al tener mayor poblacion hay mas oportunidad,

de tener un campo mas amplio a atacar.

De esta manera las oportunidades de negocio identificadas estan asociadas a la
tendencia actual del cuidado de la belleza masculina, al crecimiento de la
industria de la belleza en el mercado nacional, cubrir esos lugares o huecos
donde la actual competencia no ha puesto mirada y finalmente al crecimiento

demografico que ha vivido la ciudad de Ambato.

5 Plan de marketing

5.1 Estrategia general de marketing

Antes de dar a conocer la estrategia a utilizar, es necesario definir las mismas,

segun Porter existen tres estrategias genéricas principales mismas que son
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liderazgo en costos, diferenciacién y por ultimo enfoque; mismas que segun el

mismo autor, estan definidas de la siguiente manera:

5.1.1 Estrategia de liderazgo en costos, se caracteriza reduccién de todos sus
costos vinculados con la cadena de valor, ademas esta focalizada en disminuir
los gastos, de tal manera que el consumidor tenga un menor precio y de esta
manera la empresa pueda tener una mayor participaciéon de mercado. (Philip
Kotler, 2016).

5.1.2 Estrategia de diferenciacién, es una estrategia que estd asociada a
producir un servicio o producto exclusivo, donde se tenga una disposicion mayor
por parte del cliente a pagar mas por un servicio exclusivo, con una caracteristica

importante que lo diferencia dentro de la industria. (Philip Kotler, 2016).

5.1.3 Estrategia de enfoque, estrategia que tiene una relacién entre las dos
antes explicadas, donde el objetivo es satisfacer a los segmentos bien definidos,
poniendo importancia tanto en el precio ofrecido como la diferenciacion frente a
la competencia. (Philip Kotler, 2016).

Una vez explicada las tres estrategias genéricas mas importantes, se ha decidido
tomar como estrategia previa a utilizar, la estrategia de diferenciacion, misma
gue se caracteriza por tener un valor agregado unico y distinto al que existe
dentro de la industria, es importante conocer que ademas el servicio estara
dirigido a un segmento en especial que presentara la caracteristica de tener un
nivel de ingreso medio alto, alto; con esto mencionado, la estrategia a final a

utilizar seré la Estrategia de Diferenciacion Dirigida.

Es claro que para haber tomado esta decision, se debio realizar un previo analisis

donde se llegd a las siguientes conclusiones:

El servicio que se ofrecera dentro de la ciudad de Ambato sera unico y exclusivo,
esto se logra gracias a que éste no Unicamente esta enfocado en el cuidado
facial y capilar, pues ademas de ello se brindara distintos servicios asociados a
tener un momento agradable y placentero al asistir al establecimiento como son;

zona de fumadores, sala de espera comoda y confortable con televisores que
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permitiran tener acceso a video juegos y canales deportivos, zona de billar,
atencion asociada a la entrega de un snack conjuntamente con una cerveza,
agua o coca cola, elegida por el cliente, presencia implacable por parte de los
estilistas y finalmente el disefio de local estara desarrollado de tal manera que el

objetivo sea generar un ambiente varonil y tradicional.

Otra de las caracteristicas importantes que tendra la barbershop, esta enfocada
en que el mismo tendra una ubicacién exclusiva dentro de la ciudad. , Por esta
razon se ubicara en una zona de la ciudad donde el nivel de vida de las personas
es medio alto, alto. De tal manera que el nicho de mercado a atacar se lo tendra
en un gran porcentaje cerca del establecimiento, nicho que valorara el costo del

servicio.

El nUmero aproximado de habitantes dentro de la segmentacion de mercado lo

podremos ver en el siguiente apartado.

5.1.1 Segmentacion de mercado

Habitantes en la provincia de Tungurahua: 504583 Habitantes.

Habitantes de la ciudad de Ambato: 287282 Habitantes.

Habitantes masculinos de la Ciudad de Ambato: 138743 Habitantes.

Habitantes masculinos de la ciudad de Ambato entre las edades de 18 a 55 afos:
61,240 Habitantes.

Habitantes masculinos de la ciudad de Ambato entre las edades de 18 a 55 afios
con un nivel de ingreso medio alto, alto (basado en la caracteristica del trabajo:

cuenta propia, patrono): 26,211 Habitantes.

(INEC, 2016) (INEC, FASCULO PROVINCIAL TUNGURAHUA, 2017)
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5.1.2 Propuesta de valor

Segun Porter se define a la propuesta de valor como una mezcla completa de
beneficios con los cuales se puede marcar diferenciacion y posicionamiento.
(Philip Kotler, 2016).

Dentro de la estrategia general de posicionamiento a utilizar, sera mas por mas;
es decir, al ser un servicio que tendra beneficios adicionales para el consumidor,
permite que se asemeje a esta caracteristicas; el valor o precio ofertado al cliente
sera superior al que la industria presenta, ya que el nicho de mercado que se

tiene enfoque es de un nivel socioeconémico medio alto, alto.

Hay que saber que la competencia seran todos los centros de belleza y
peluquerias existentes en la ciudad de Ambato, especialmente aquellos que se
encuentran dentro de la zona donde se establecera la Barber Club Ambato; en
las que destacan: Francis peluqueria, Alcides peluqueria, Antonio Blanco

peluqueria, Arte francés peluqueria entre otros.

La manera que se establecera competencia a los establecimientos antes
mencionados sera brindando al cliente no solo un servicio de calidad, sino
también un servicio Unico en el mercado Ambatefio, otorgando diferentes
beneficios al principal que como se conoce es el cuidado facil y capilar, todo en
un mismo lugar, Unico para el género masculino. Prevaleciendo con gran
importancia la presencia que muestren los estilistas dentro del establecimiento.
De tal manera, que el cliente sienta que el valor cancelado esta justificado en lo

recibido.

Como se menciond en la estrategia general de marketing estos servicios
adicionales que recibira el cliente estan enfocados en generar confort durante su

tiempo de espera a ser atendido por los especialistas.

Para concluir esta seccidn, la propuesta de valor antes descrita misma donde los
clientes seran los principales beneficiarios, esta enfocada en generar clientes

sélidos y fieles a la marca.
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5.2 Mezcla de Marketing

Tomando en cuenta que lo que se esta analizando en este plan de negocios es
un servicio, mismo que tiene caracteristicas de ser intangible, donde es
necesario que los clientes posean bajo necesidad algun elemento tangible que
les permita tener la facilidad de compresion de la naturaleza de la experiencia
del servicio. Los profesionales del Marketing, han puesto una ampliada mezcla
de servicios denominadas las 7 P’s, que se mencionan y describen a

continuacion adaptando a la idea de negocio generada. (Lovelock, 2009)

5.2.1 Producto-Servicio: Se define al producto como cualquier bien, servicio,
sitio, persona, organizacion, institucion que se ofrezca dentro de cualquier
mercado para la adquisicion, de tal manera que logre satisfacer alguna
necesidad. (Lovelock, 2009)

Como se ha venido mencionando a lo largo del trabajo de titulacion, el producto
que se ofrecera estd vinculada a dar un servicio, mismo que tendra las
caracteristicas de otorgar cuidado personal tanto facial como capilar de tal

manera gue estos sean:

- Cuidado, corte y mantenimiento de la barba (aplicacién de aceites, y

vaporizacion facial)

- Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo (aplicacién de shampoo en

el caso que el cliente requiera de lavado)

Es importante conocer que estos servicios son los principales a recibir por parte
del cliente, ademas de ello se conoce que los servicios y productos adicionales
otorgados por la empresa estan asociados a brindar un momento placentero al
tiempo de espera a ser atendidos, mismos que estaran incluidos en el precio
ofertado al cliente, los cuales son: zona de fumadores, sala de espera comoda y
confortable con televisores que permitiran tener acceso a video juegos y canales
deportivos, zona de billar, atencion asociada a la entrega de un snack

conjuntamente con una cerveza, agua o coca cola elegida por el cliente.
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La diferenciacién del producto esta directamente relacionada con el resultado de
la investigacion de mercado donde los clientes ponen mayor atencion en la
calidad del mismo, tomando en cuenta que es un servicio Unico dentro del
mercado ambatefio, dando de esta manera la oportunidad al cliente de recibir

varios servicios en un mismo lugar, que sera exclusivo para el género masculino.

Es importante mencionar que la marca segun la asociacion americana de
marketing se define como un nombre, un término, una sefial, un simbolo o una
combinacion de alguno de ellos que identifica al servicio de la empresa y la

diferencia de los competidores. (AMA, 2017).

En el caso de la Barber Club Ambato se establecera una marca de tal forma que
la combinacion sea mediante un nombre, un simbolo y una sefal, de tal forma
gue el mensaje que trasmita la misma logre impactar al cliente y convencer de
ser un producto sumamente exclusivo, que tiene un direccionamiento para el

género masculino.

Por el lado del logotipo; se hace uso primeramente a los colores que dan una
caracteristica exclusiva de ser una barbershop, pues el color rojo y azul desde
los afio 90 se establecieron para dar una caracteristica de ser una barberia, por
el lado del dibujo del babero se usé uno que tenga la peculiaridad de trasmitir
ser un babero de actualidad, con una barba cuidada pero larga, teniendo en cada
una de sus manos los implementos basicos para realizar su trabajo. El mantel y
Su camisa tienen como objetivo trasmitir un impacto de elegancia y limpieza.
Finalmente las estrellas y el tipo de fuente de letra generan una imagen de

exclusividad y status.

Figura 4 Logotipo de la empresa
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La presentacion del servicio otorgado para el segmento de mercado de enfoque
esta caracterizado por generar un impacto clasico y moderno a la vez de caréacter
juvenil, con una combinacion de ambientes arquitectonicos dentro de un mismo
espacio; con la atencion de especialistas de presencia impecable, con un tipo de

vestimenta uniforme.

5.2.2 Precio: Valor monetario del producto o servicio mismo que esta
determinado por la utilidad o por la satisfaccion obtenida de la compra y el uso
del mismo. (Lovelock, 2009)

Antes de entrar en detalle en cuanto al precio, es necesario aclarar que este
apartado serda el Unico que otorgue a la empresa un ingreso monetario, ya que
los deméas estan enfocados en generar Unicamente algun tipo de costo. Dando
esta aclaraciéon y conociendo que para la determinacién de un precio es

necesario dar a conocer algunos puntos importantes que son:

5.2.2.1 Costos de produccion: al ser un servicio capilar y facial, estos
generaran varios tipos de costos; mismos que Unicamente estan
enfocados en la mano de obra, aceite facial y el producto que se

entregue como adicional (bebida no alcohdlica y snack).

El costo de la mano de obra se obtuvo mediante una investigacion
exploratoria, realizando consultas a distintos duefios de los
establecimientos, llegando asi a la conclusion que tiene un precio
unico, ya que el valor tanto de cuidado capilar y facial, ser4 de 3.00
dolares americanos por persona atendida, superando en un 20% al
gue maneja la industria en general; por el lado del aceite facial, mismo
que lo compraremos en cantidades de 4 litros, donde tiene una
duracion aproximada de 1000 cortes con precio de 35,0 ddlares
americanos el galdén, generando asi un costo unitario de 0,03
centavos. De la misma manera el shampoo a utilizar sera de marca
tec italy que tiene un costo de 60 dolares el galon, mismo que tiene la
duracion para 200 cortes aproximadamente es decir generando un
costo unitario de 0,60 centavos; por otro lado la navaja de afeitar tiene

un costo de 1,00 délar por paquete cada paquete incluye 5 unidades
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dando un costo unitario de 0,20 centavos por navaja. Y por ultimos las
bebidas y los shacks tendran un costo que dependera del producto
entregado al cliente como son: Agua en botella con una cantidad de
500 ml con un costo de 0,25 centavos, bebida gaseosa en botella con
una cantidad de 300 ml a un costo de 0,30 centavos, cerveza en lata
con una cantidad de 300 ml a un costo 0,40 centavos y por el lado del
snack (mani y habas en funda) con un costo de 30 centavos. De tal
manera que el costo final estara entre los valores de 3,78 hasta 7,53
dolares americanos. Aclarando que esta variacibn dependera

exclusivamente de la mezcla de productos que el cliente decida tomar.

Tabla 2 Costos de servicios ofertados

MEZCLA DE SERVICIOS COSTOS
1 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo +Gaseosa + Snack 4,40
2 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo +Agua + Snack 4,35
3 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo + Cerveza + Snack 4,50
4 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo y barba + Cerveza + Snack 7,53
5 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo y barba + Agua + Snack 7,38
6 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo y barba + Gaseosa + Snack 7,43
7 Cuidado, corte y mantenimiento de la barba + Gaseosa + Snack 3,83
8 Cuidado, corte y mantenimiento de la barba +Agua + Snack 3,78
9 Cuidado, corte y mantenimiento de la barba + Cerveza + Snack 3,93

5.2.2.2 El margen de utilidad: dentro de lo que tiene que ver con el
margen de utilidad es necesario conocer que como se habl6 en la
estrategia de marketing, entregaremos un servicio que tenga la
caracteristica de mas por mas, de esta forma y conociendo el precio
gque maneja la competencia pero sobre todo enfocados al nicho de
mercado que se atendera, el margen de utilidad estara entre 5.5y 8,62
dolares americanos, todo esto también dependera de la mezcla de

productos que en este caso el cliente escoja.

Tabla 3 Utilidades de servicios ofertados

MEZCLA DE SERVICIOS UTILIDAD
1 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo + Gaseosa + Snack 5,60
2 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo +Agua + Snack 5,65
3 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo + Cerveza + Snack 5,50
4 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo y barba + Cerveza + Snack 8,47
5 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo y barba + Agua + Snack 8,62
6 Cuidado, corte y mantenimiento del cuero cabelludo y barba + Gaseosa + Snack 8,57
7 Cuidado, corte y mantenimiento de la barba + Gaseosa + Snack 6,17
8 Cuidado, corte y mantenimiento de la barba +Agua +Snack 6,22
9 Cuidado, corte y mantenimiento de la barba + Cerveza + Snack 6,07
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La competencia en el caso de mi negocio es un factor medianamente
determinante al momento de establecer cualquier precio, ya que la
misma me dara una pauta para conocer cual es el valor que la industria

se esta manejando a niveles generales.

En cuanto a la estrategia de precios misma que se define como una referencia
de un precio a utilizar a largo plazo, conjuntamente con la direccion propuesta
para los movimientos de los mismos durante su ciclo de vida. (Kotler, 2009). En
este caso la estrategia que se utilizara bajo el analisis de la investigacion de
mercados sera la de precios de prestigio, ya que los objetivos planteados con el
precio buscan y estan enfocados en crear en el cliente, una seguridad que el
valor cancelado responde de manera Optima a lo recibido, ademas de generar
una sensacion de que el lugar es un sitio exclusivo, que de alguna forma entrega

la caracteristica de tener derecho estricto de admision con un status alto.

Dentro de lo que se refiere a la estrategia general de entrada como ya se
menciond en la propuesta de valor serd mas por mas; al ser un servicio que
presentara productos y servicios adicionales al servicio principal y al estar con
un precio por encima del que la industria maneja. Se ajusta a la estrategia

seleccionada.

Para concluir con este apartado la estrategia de ajuste se define como aquellas
estrategias que tomando como una base un precio normal, se adapta segun el
cliente; es decir se ofrece un precio distinto con condiciones de venta que iran
en funcién al cliente, con el objetivo de incrementar ventas o atraer nuevos
clientes. (Kotler, 2009). En el caso de la Barber Club Ambato la estrategia de
ajuste a utilizar sera la de precios psicolégicos, misma que constituye la forma
en gue los consumidores miran los precios y desarrollan la intuicién de valor. En
el caso de la Barber club utilizaremos la de precio habitual; donde el vendedor
se adapta a los costos generados o a las condiciones de mercado; de la misma
manera considera que el consumidor pagara un solo precio; en la practica este

sistema consiste en ubicar un precio con cifras exactas.

Con todo lo mencionado, el precio tanto del cuidado capilar y facial que son;

Cuidado, corte y mantenimiento de la barba como el cuidado, corte y
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mantenimiento del cuero cabelludo tendran un precio de 10,0 ddlares
americanos, en caso que el cliente decidiera tomar los dos servicios en una sola

visita el valor sera de 16,0 dolares americanos

5.2.3 Plaza: Apartado del mix de marketing que tiene una finalidad de buscar
gue el producto llegue satisfactoriamente al cliente. (Kotler, 2009). Mismo que

esta asociado por 4 principales apartados que son:

En primer lugar es importante definir que la estrategia de distribucion es la forma
en que llega el servicio al consumidor, esta puede ser de manera directa o
indirecta. En nuestro caso el método que utilizaremos sera de manera directa ya
gue el servicio es producido por la empresa y se realizada la entrega en la misma
empresa; este servicio tiene caracteristicas de ser personalizado con una

duracién aproximada de inicio y terminacion de 40 minutos a 60 minutos.

Por el lado de los puntos de venta, el servicio sera otorgado en un local que
tendrd una ubicacién en la ciudad de Ambato, especificamente en el sector
denominado Ficoa, con una ubicacion entre la avenida Guaytambos y la calle
frutillas. Esta ubicacion fue determinada acorde al tipo de segmento que se
atacara, considerando ademas que el objetivo de este servicio es generar status.
Como referencia importante es necesario conocer que la zona Ficoa es conocida
como un barrio residencial, a pesar que en los ultimos tiempos ya existen lugares
dentro del barrio que son exclusivamente comerciales, donde el tipo de
ciudadanos que habita en el generalmente presenta un nivel de ingresos medio
alto, alto. Por inicio del proyecto Unicamente se dispondra de un Unico local, con
la vision de abrir otros, la apertura de estos dependera exclusivamente del nivel

de respuesta que genere el primer local implantado en la ciudad.

Al hablar de los canales de distribucion misma que tiene una definicion de ser
una conjunciéon de negocios de establecimientos independientes que va desde
el punto de inicio hasta el consumidor, con un propésito de llevar el producto o
servicio a su punto final de consumo. (Kotler, 2009). El canal que en este caso
se utilizara, sera mediante un canal directo donde la Unica estructura en cuanto

interferencia generada sera el fabricante del servicio conjuntamente con el
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cliente final, es decir el estilista entregara el servicio al cliente de manera directa

sin la necesidad de ningun intermediario.

Canal Directo

Fabricante [ 3 U'J”F‘-iiLr‘gl'd’”

Figura 5 Modelo de canal

5.2.3 Promocidn: esta P es conocida como aguella que tiene mayor enfoque en
el tema mercadoldgico ya que el objetivo esta en lograr informar o persuadir a
todos aquellos clientes potenciales sobre algun tipo de servicio o producto,
logrando tener la capacidad de influir en cualquier decision. (Kotler, 2009)

Dentro de lo que se refiere la estrategia de promocidn que la empresa tendra,
estard enfocada en lograr tener una interaccion directa con el cliente. Al ser una
empresa nueva el nivel de inversidon no sera grande, pero si eficaz, de tal manera
gue la forma de hacer conocer a la empresa tendra un apego total en las redes
sociales; para ser mas especificos Facebook; en la actualidad esta red social
permite que el cliente mire a la compafiia no como aquella que esta tratando de
vender algo, al contrario el objetivo est4 en generar un contacto entre cliente y

empresa mucho mas personal.

Dentro de lo que se refiere a la publicidad a utilizar es importante mencionar
gue la misma es conocida como aquella que permite realizar una difusién y
presentacion sobre productos o servicios con la ayuda de medios masivos de

comunicacion.

En el caso de la empresa analizada, la misién principal de realizar publicidad
tendra un objetivo tener un aumento de ventas de manera inmediata,
proporcionar al cliente toda la informacion necesaria sobre el servicio que se esta
entregando, crear una imagen acorde a los objetivos que tiene la empresa y
finalmente crear nuevos o conservar los clientes potenciales. Los medios que se
utilizaran en este caso como se menciono en la estrategia de promocion, estaran

Unicamente enfocados en el internet (redes sociales).
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Por el lado de la fuerza de ventas o promocién de ventas que esta
caracterizado por algun tipo de incentivo a corto plazo para asi lograr alentar la
compra del servicio. En el caso de la BarberClub el tipo de promocion de ventas,
estd en generar una fidelidad a la marca y adicional a ello tener un apoyo de
estas personas para realizar una publicidad con mucho mas alcance, de tal forma
gue aquellos clientes que compartan las publicaciones que realice la empresa
dentro de la plataforma de Facebook y obtengan mayor cantidad de
interacciones, se les entregara un cupon de descuento del 50% en todos los

servicios disponibles.

Finalmente en el apartado que tiene que ver con relaciones publicas, el objetivo
dentro de la organizacién estara principalmente enfocado en querer lograr
posicionar la imagen de la empresa en la mente de los consumidores, adicional

a ello tendra varios objetivos como son:

e Ayudar a la mejora de las relaciones de trabajo dentro de la

empresa.

e Informar al publico en general sobre los nuevos servicios o

innovaciones que la empresa realiza.

e Explicar al publico sobre aquellos cambios de estrategia que

realice la empresa.

De esta manera, a pesar de que la BarberClub no cuente con un departamento
de relaciones publicas las metas de la misma estan acordes a lograr todos los

objetivos planteados.

Como se dijo anteriormente, la fuerza de marketing de la empresa tendra un
apoyo total en cuanto a las redes sociales, a continuacion se enlista un cuadro

con el gasto estimado de generar campaifas publicitarias.
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Tabla 4 Tabla de generacion de costos de publicidad

DURACION DE DURACION DE

GASTO LA CAMPANA GASTO LA CAMPANA
MENSUAL ANUAL
MENSUAL ANUAL

NOMBRE DE LA CAMPANA

1.- Campaiia mensual de dar a conocera la
) . S 30,00( 2SEMANAS [$ 360,00 24 SEMANAS
marca (generacion de una comunidad mayor)

2.- Campafias promocionales mensuales S 20,00 1SEMANA $ 240,00| 12 SEMANAS

3.- Creacion de disefios $5 X DISENO $ 180,00

Segun la tendencia en cuanto a la publicidad en redes sociales, y al estar
inmersos en un mundo mas globalizado, estas campafias en Facebook estaran
apoyadas en todos esos eventos que tienen una aceptaciéon en gran numero de
personas, en el caso del género masculino en su mayoria son eventos deportivos
como, partidos importantes de futbol (finales, clasicos), peleas de box, peleas de
UFC, olimpiadas deportivas etc. De esta manera el cliente tendra la posibilidad
de disfrutar de cualquiera de estos eventos y a la vez realizarse cualquiera de

los servicios que elijan.

Para finalizar este apartado la empresa BABER CLUB AMBATO va a realizar
una inversion inicial en generar su lanzamiento como local de belleza, en ella se
invitara a diferentes personas para que tengan posibilidad de conocer el sitio,
pero ademas de ello se hara la cordial invitacién a grandes personalidades de la
pantalla ecuatoriana, es importante decir que este evento tendra como objetivo

generar inclusion en la sociedad.

El evento tendra una caracteristica de ser formal, generando desde un primer
inicio el aspecto de ser un local de alto estatus; desde las invitaciones al evento
hasta el traje formal de los asistentes dara este denote importante. El gasto de
la generacion de este evento de lanzamiento estad estimado y sea de 1000

dolares americanos.

5.2.4 Personas: Al hablar de la P de personas se hace alusion a aquellas
personas que son parte de la empresa y estan encargadas de atender al
consumidor; en muchas de las ocasiones existen empresas donde suelen
despreocupar este factor importante, siendo al final el cliente el méas afectado por

un servicio que haya sido bueno o malo dentro de la empresa.



36

En el caso de BarberClub Ambato el personal que dara atencién a los clientes,
seran especialistas dentro de la belleza, es necesario que este personal tenga
un perfil de estudios realizados como son certificaciones obtenidas en academias
de belleza sea nacional o internacional, deben tener una experiencia minima de
3 aflos dentro del campo de belleza , en el caso que no cumplieran este requisito
deben haber terminado sus estudios de belleza como méaximo hasta 1 afio atras;
este personal sera capacitado en brindar una atenciéon adecuada y confortable a
los futuros clientes. Es decir seran personas no solo con conocimiento amplio
de belleza masculina. Su aspecto dara un denote de confianza en el cliente, con
una vestimenta impecable, que tendra un estilo formal (Camisa blanca, pantalén
negro, zapatos negros, corbata negra) con un apoyo ademas de un mandil de

color café de material de cuero que sera simbolo de trabajo arduo profesional.

»!

NEGRO

Figura 6 Modelo de vestimenta para personal

Este personal sera capacitado antes de ingresar a formar parte de la empresa,
pues es importante mencionar, que estas personas seran en el motor del
negocio, es decir si alguno de ellos no cumple con las expectativas del cliente, a
pesar de que los demas factores sean perfectos, el cliente tendra una sensacion

de que el servicio entregado no fue el que realmente se esperaba.

Los profesionales de la belleza que formen parte de la BarberClub no tendran
impedimento de ninguna edad para poder trabajar, pues incluso aquellos
profesionales que tengan edades superiores a los 50 afilos denotan experiencia

dentro del campo de la belleza masculina.

Es importante mencionar que los especialistas que atenderan en el
establecimiento ademas de ser personal preparado en cuanto a conocimiento de

belleza deben ser también personas que conozcan de todos aquellos temas de
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cultura general, cabe mencionar que el target de clientes que se atendera seran
de un poder adquisitivo medio alto, alto es por ello que uno de los factores mas
importantes para este tipo de clientes est4 enfocado en los conocimientos que el
estilista tenga, para de esta manera poder construir relaciones fuertes con el

cliente y el mismo se sienta a gusto al momento de recibir el servicio

5.2.5 Proceso: Dentro de la P de procesos se hard alusion a todas las etapas

gue el cliente tendra que pasar para lograr ser atendido con gran satisfaccion.

En el caso del servicio que otorgara la BarberClub esta divido en 7 grandes

procesos que se enlistan a continuacion.

1. En el momento que el cliente hace el ingreso al establecimiento es
consultado sobre qué servicio de los que se tiene disponible requiere
que se le aplique.

2. Inmediatamente se le ofrece el snack y la bebida que esta considerada
dentro del servicio.

3. En el caso que exista turnos por atender se le invita a que haga uso
de los servicios adicionales que tiene el establecimiento, mientras
realiza la espera en ser atendido; caso contrario se lo invita a pasar a
ser directamente atendido por alguno de los especialistas.

4. En el caso que el cliente lleve una prenda de vestir que vaya a
incomodar realizar el servicio de manera adecuada, el especialista
pide retirar la prenda y ubicar en algunos de los lugares destinados
para las mismas.

5. Aplicando al cliente un mandil, se procede a realizar el servicio
solicitado por el cliente como es el caso del cabello o la barba
especificamente

5.1. En el caso que sea barba primeramente se realizar un cepillo
cuidadoso sobre la misma, tratando que el pelo logre tener un
aspecto de estar completamente peinada.

5.2. Se procede a aplicar vaporizacion para que la piel tome un
aspecto donde no se cause dafio a ninguna parte facial.

5.3. Serealiza un corte de la barba a gusto del cliente o sugerencia
del estilista.

5.4. Se aplica aceite de barba para que tenga un aspecto brilloso y
resplandeciente

5.5. Se peina la barba.
5.6. Se retira mandil.

5.7. En el caso del corte de cabello se realiza el corte solicitado por
el cliente.
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5.8. Se aplica lavado del cuero cabelludo.

5.9. Se procede a peinar el cabello.

5.10. Se retira mandil.

Se retira el mandil que fue colocado inicialmente.

Se realiza el cobro del servicio, realizando una consulta general sobre
el servicio realizado al cliente; se lo invita a que pronto vuelva a visitar
el establecimiento.

De esta manera lo que se trata de lograr durante todo el proceso es que el cliente
se sienta satisfecho y gustoso de haber acudido a recibir el servicio por parte de
la BarberClub Ambato, ver anexos (llustracion 5 Plan de operaciones “Proceso
de corte de barba y cabello”) (llustracion 6 Macro Procesos de Apoyo “Proceso

de corte de barba y cabello”)

5.2.6 Posicionamiento: Al hablar de posicionamiento nos referimos al lugar que
ocupa nuestra empresa o marca dentro de la mente del consumidor, misma que

se convertira en un factor de diferenciacion amplio frente a la competencia.

El posicionamiento de la empresa permite que el servicio ocupe una estrecha
necesidad en el cliente a consumir dicho servicio ofrecido, que al hablar del
servicio el espacio mental del individuo inmediatamente piense en la marca

ofrecida.

Esto est4 anclado de manera directa a la propuesta de valor de la empresa, es
decir si la empresa no logra tener una propuesta de valor sustentable y real que
logre percibir el cliente, el factor de diferenciacion quedara intrinseco en la mente

del consumidor.

Tener posicionamiento es uno de los objetivos mayores que tendra la BarberClub
es por ello que la manera de lograrlo, sera entregando no solo una calidad optima
en el servicio sino creando una experiencia satisfactoria en el cliente.
Actualmente existen empresas que con el pasar de los afios han logrado tener
un posicionamiento sustancial y prologado, sustentado Unicamente en brindar
experiencias unicas e irrepetibles, ancladas una forma de publicidad que se

adapte a los clientes modernos.
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Creando posicionamiento dentro del mercado el resultado final seré obtener una

demanda sostenible y prolongada con el pasar del tiempo.

Para poder identificar de una manera mucho mas adecuada cual es el
posicionamiento que la empresa tiene dentro de la mente del consumidor, al final
de cada servicio el cliente tendra la posibilidad de dar una calificacion a todo lo
recibido, de tal forma que la base de datos adquirida servir4 para identificar
cuantos clientes satisfechos y felices se tiene. Esto se hara uso mediante el uso

del sistema de semaforizaciéon mediante el uso de botones.

6 Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacién

6.1.1 Mision:

La empresa BarberClub Ambato es una organizacion actual que se dedica a
promover, incentivar y tratar el cuidado de la belleza masculina en la ciudad de
Ambato, mediante la oferta de servicios de cuidado, corte y mantenimiento del
cuero cabelludo o barba, con el uso de maquinaria de primer nivel y ademas con
un personal muy capacitado, los cuales brinden confort, gusto y lo mas
importante satisfaccion al cliente, fomentando asi la atencion del aspecto

personal del género masculino.
6.1.2 Vision:

Llegar a ser en 5 afios, el establecimiento de belleza mas concurrido en la ciudad
de Ambato, lider en atencion del género masculino mediante el posicionamiento

en la mente de todos los consumidores.
6.1.3 Objetivos de la organizacién:

Largo plazo
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e Recuperar la inversion inicial del proyecto en el quinto afio, mediante las
estrategias de marketing promocional las cuales incentiven a que la

afluencia de clientes aumente.
Mediano plazo

e Llegar en 2 afios a lograr tener una posicion entre los 5 mejores locales

de belleza en el mercado ambatefio.
Corto Plazo

¢ Incrementar anualmente el 10% de clientes que asistan al establecimiento

en la ciudad de Ambato.

e Lograr mensualmente tener una calificacion de Excelente en el calificador

electrénico de servicio en mas del 50% de los clientes que asistan al local.
6.2 Plan de operaciones

El plan de operaciones se define como todas aquellas actividades que tengan
gue ver con la estructuracion de antes y durante las diferentes operaciones de la
idea de negocio; en ella se establecen los procesos y los tiempos de duracién de
cada actividad como del proyecto en general, ver anexo (llustracién 4 Diagrama

de Gantt Plan de operaciones)

Para poder establecer el plan de operaciones de las actividades mas importantes
vinculadas tanto a la estructuracién del establecimiento como el proceso de
atencion al cliente se realiza dos diagramas de operaciones que permitira tener

una vision clara en de cada uno de los pasos a seguir:

Hay que tomar en cuenta que la cantidad de maquinaria que se comprara para
el local esta establecido de tal forma que se adecue 4 espacios de atencion al
cliente; es decir de todos los implementos necesarios para realizar una atencién
impecable en cuanto al servicio de corte y mantenimiento de barba y cabello

existirdn 4 de cada uno de ello.
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En general la maquinaria que el local tendra son: tijeras, secadoras, cepillos,
lavadoras de cabello, espejos, toallas, stands de materiales, afeitadoras,
maquinas de Gillette, mandiles, vaporizadores, peinillas, sillones, televisores,
mesa de futbolin, mesa de centro, mesa de ingreso con caja registradora,
cuadros, sillas, escritorio, refrigerador entre otros, a continuacion se expone el
cuadro de inversion inicial, ver anexo (Tabla 6 Costos de Infraestructura
Requerida “Barber Club Ambato).

Tomando en cuenta que muchos de estos estan asimilados a considerarse
dentro del plan financiero como gastos, pero de manera general en el cuadro se
expone la inversion general que se tendrd que realizar. Finalmente hay que
tomar en cuenta la Barber Club tendra dentro su staff de empleados (estilistas)

un total de 4.

El nimero de locales que se tendra es uno, esto esta justificado ya que la
dimensién de la ciudad no es extensa es por ello que no es necesario una
apertura con mas de un local dentro de la ciudad de Ambato, la extension de
este local sera de 120 metros cuadrados. Para una seleccion Optima del lugar se
ha realizado la matriz de micro localizacion, se puede ver a continuacion, donde

se pudo determinar de tres opciones el local mas éptimo:



Tabla 5 Matriz de micro localizacion ciudad de Ambato
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Matriz de Micro Localizacion

Lugar N.- 1 Lugar N.- 2 Lugar N.- 3
Caracterisiticas Caracterisiticas Caracterisiticas
Principales: Principales: Principales:
- 1 Bafio completo - 1 Bafio completo - 1 Bafiocompleto
- 0 estacionamientos - 2 estacionamientos - 4 estacionamientos
- 90 mts de - 84 mts de - 120 mts de
dimension dimension dimension
Factor Ponderacion - Nulavisivilidad - Mediavisivilidad - Altavisivilidad
desde laavenida desde laavenida desde laavenida
principal principal principal
-Local seminuevo -Local nuevo -Local nuevo
Direccion: Av. Direccion: Av.
Sector: Ficoa . . " . . :
Guaytambos y ) i Guaytambos y Sector: Ficoa Comercial Direccion: Av. Sector: Ficoa Comercial
Residencial .
Bananas Datiles Guaytambos y Fresas
Calificacion Calificacion Ponderada Calificacion Calificacion Ponderada Calificacion Calificacion Ponderada
Parqueadero 25% 0 0 5 1,25 10 2,5
Superficie-metraje 15% 7 1,05 5 0,75 9 1,35
Servicios Basicos 15% 10 1,5 10 1,5 10 1,5
Local Nuevo 5% 6 0,3 8 0,4 10 0,5
Precio de Alquiler 10% 8 0,8 6 0,6 9 0,9
Acabados 30% 6 1,8 9 2,7 10 3
TOTAL 100% 5,45 7,2 9,75

Tabla 6 Plan de operaciones: Actividades de Inicio y Lanzamiento "BarberClub

Ambato”
ACTIVIDAD FECHA DE INICIO DURACION FECHA DE TERMINACION
Busqueda de local comercial 1/7/2017 14 15/7/2017
Busqueday visita de locales en zona residencial de Ficoa 1/7/2017 7 8/7/2017

BUsqueday visita de locales en la zona Comercial de Ficoa

Adaptacion arquitectonica y de disefio del local

8/7/2017 7

17/7/2017

15/7/2017

31/8/2017

Adaptaciones arquitectonicas

17/7/2017

16/8/2017

Adaptaciones de disefio

Planificacion para el dia de lanzamiento del local

16/8/2017

3/9/2017

31/8/2017

5/9/2017

Capacitacion de personal

6/8/2017

9/8/2017

Como se puede observar en el plan de operaciones esta construido en base a

las diferentes actividades vinculadas a la creacion la BarberClub Ambato; estas

inician con la busqueda del local comercial en las distintas zonas de Ficoa; para

finalizar con la apertura general del establecimiento.

Es importante identificar que la duracioén de estas actividades varia entre una

duracién de 45 dias la actividad con mayor requerimiento de tiempo misma que

esta vinculada a la adaptacion arquitectonica y de disefio del local y la actividad

de menor tiempo que esta asociada al dia de apertura general. Para una mejor

visualizacion se puede dirigir a anexos (llustracion 4 Diagrama de Gantt Plan de

operaciones)
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La duracién de estas:

8 actividades generales:

1. Busqueda de local comercial

2. Acuerdo y Firma de arriendo de local comercial

3. Adaptacién arquitecténica y de disefio del local

4. Compra de equipo para la Barber Club

5. Creacion de camparia publicitaria para lanzamiento

6. Contratacion de personal

7. Planificacion para el dia de lanzamiento del local

8. Capacitacion de personal

9. Dia de apertura general

7 especificas, tiene una duracién de 67 dias; iniciando el 1 de julio de 2017 y

terminando las mismas 6 de septiembre de 2017.

En manera de lo posible estas actividades deben realizarse de manera

disciplinada ya que el incumplimiento de una de ellas implica el reajuste de otras.
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Figura 7 Flujo de actividades resumido de atencion al cliente

En el siguiente grafico (Flujo de actividades resumido de atencién al cliente) se
trata de explicar el proceso de trasformacion que el cliente tiene que pasar, para
tener una atencion satisfactoria. El cliente tendra dos opciones mismas que son
el corte de barba y corte de cabello. La mezcla de insumos con el trato del
especialista junto con la mezcla de servicios da como resultado un cliente

atendido y satisfecho.

Se considera que si alguna de estas fases tiene algun fallo la repercusion directa
estara vinculada con el cliente ya que el grado de satisfaccion dependera de las

mismas.

Tomando en cuenta que el grado de mayor influencia esta enfocado
directamente en el profesional que atiende al cliente. La duracion aproximada en
ser atendido y realizado el servicio en cada cliente estara en el rango de 40
minutos hasta 1:15 minutos dependiendo del servicio o los servicios solicitados.

6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Tipo de Empresa

Antes de definir la estructura organizacional que tiene la empresa es necesario
definir el tipo de empresa que se va crear; la empresa Barber Club Ambato sera

una:
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Empresa privada donde su capital y propiedad intelectual este en manos
privadas, esta empresa tendra una caracteristica de ser local, ya que operara de
inicio en la Ciudad de Ambato misma que tendra animos de lucro donde sus

excedentes o utilidades se quedan en manos del propietario.

La emresa tendra una forma juridica de ser unipersonal; ya que es un unico
duefio el que estara mando de la misma, este tendra capacidad legal de ejercer
el comercio, tomando en cuenta que el propietario puede tener un accionar
ilimitado con todo el patrimonio ante cualquier ciudadano que se vea afectado
con culquier accionar de la empresa. La mision de la empresa esta en el futuro
incorporar a nuevos socios de tal manera que se llegue a convertir en una

sociedad anonima. (Elio, 2003)

6.3.2 Tipo de estructura organizacional

La empresa Barber Club Ambato tendra una organizacion lineal esta presenta
caracteristicas de que la organizacién se basa en la autoridad lineal donde el
mando esta a cargo de sus subalternos; el tipo de decisiones es centralizada con
una comunicacién formal entre los diferentes mandos medios u operativos, de

una forma directa el jefe es quien tiene la autoridad y toma todas las decisiones.

Por ser una estructura pequeiia en el futuro acorde a su crecimiento esta
estructura puede variar, el objetivo de la empresa es que su ambiente laboral

sea acorde a crear un clima laboral bueno apto para realizar un trabajo exitoso.

A continuacion se presenta el grafico de la estructura organizacional de la

empresa:

Accionista

Administrador
del Local

Persona
Estilistas encargada en
disefio de redes

Persona de
Limpieza

Figura 8 Flujograma de la empresa
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Las funciones de las personas la empresa se enlista a continuacion:

- Accionista (1): Tendréa la funcién de controlar todo el funcionamiento
general de la Barber Club, es aquel que establece relaciones directas con
proveedores, convenios generales, sera quien tome cualquier tipo de

decisién que tenga que ver con la empresa.

- Administrador del Local (1): Sera quien tenga relacion directa con el
gerente general, sera quien controle diariamente el funcionamiento del
local, y ademas quien controle a los empleados, este tendra la funcién de
recibir a los clientes y darlos la bienvenida para posterior a ello dirigirles
donde algun estilista 0 a su vez invitarlos a pasar a la sala de espera,

ofreciendo algun tipo de bebida o snhack.

El administrador también sera quien maneje todo el sistema contable del
local. Finalmente tendra el deber de manejar la red social y ver las

diferentes campafas publicitarias que necesite el local.

- Estilistas (4): Los estilistas atenderan al cliente de manera adecuada

ademas seran quienes organicen y tengan limpio su puesto de trabajo.

- Persona encargada en disefio de redes (1): Sera la persona que

realice los disefios publicitarios que solicite el administrador del local.

- Persona de limpieza (1): Encargada de visitar el local 3 veces a las

semana para realizar la limpieza completa del lugar.

Es importante recalcar que para el tercer afio la barberia opta por contratar un
nuevo estilista, siendo 4 en total los que el local tenga en funcionamiento, con el

fin de poder atender a una mayor cantidad de clientes que requieren del servicio.

La parte de costos de cada personal de la empresa se enlista en el siguiente
cuadro, para ello se estableci6 un pago mensual para cada uno de ellos

guedando de la siguiente manera:
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Tabla 7 Pago de personal

INGRESOS EGRESOS

PERSONAL PAGO MENSUAL HORAS COMISIONES DECIMO | DECIMO | TOTAL DE |APORTE AL IESS| FONDO DE
EXTRAS 3ero 4to INGRESOS 9,45% RESERVA TOTAL

Administrador del 500 : :
local 41,67 31,25 572,92 47,25 41,5 484,17
Su pago es acorde a los
clientes y servicios
Estilistas realizados. Cada
servicio tiene un pago
de $2,5

Su pago sera acorde a

Persona encargado | los disefios realizados
de disefio cada disefio tiene un

pago de $5,0

Persona encargada 375 R B
de limpieza 31,25 31,25 437,50 35,4375 31,125 370,94

7 Evaluacién Financiera

7.1 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.1.1 Proyeccion de estas de resultados: Mediante un analisis
cautivo en cuanto a las ventas y gastos proyectados podemos
corroborar que es un proyecto que tiene una proyeccién de ir en
crecimiento paulatino, tomando en cuenta que a pesar de ser un
empresa que generara alto impacto, la generacion de nuevos clientes
es la dificultad mayor, es evidente que a partir del cuarto mes el
proyecto muestra tener un margen de utilidad pero también es
evidente que el mismo es un margen corto y pequefio, ver anexo
(Tabla 6 Estado de resultado y situacion anual del proyecto periodo

de 5 afos)

7.1.2 Proyeccion de estado de situacidén financiera: Es una
empresa que no tiene un margen alto en cuento a su patrimonio, pues
la parte de inversion inicial no esta basada en tener un local propio, al
contrario esta focalizada en pagar un arriendo mensualmente. En
cuanto a la proyeccion de su inversion, es una empresa que siempre
esta manejada por un porcentaje de deuda durante los 5 afios de
analisis, a pesar que en su ultimo afio, el quinto respectivamente el
nivel de deuda alcanza unicamente el 1,62%, cabe recalcar que es

una empresa que posee un solo duefio por ello también justifica que
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los niveles de inversion y patrimonio sean relativamente bajos a nivel

de otras industrias o empresas.

Tabla 8 Estructura de capital y deuda

Estructura de Capital

Afos

| 1

[ 2 ]

3|

Estructura de Capital

Deuda

10

21,19%

17,14%

9,72%

4,93%

1,62%

Capital

80,00%

78,81%

82,86%

90,28%

95,07%

98,38%

7.1.3 Proyeccion de estado de Flujo de Efectivo: La barber club

tiene una proyeccién de movimiento constante, es un proyecto que

a partir del cuarto mes empieza a mostrar una utilidad. Es

importante saber que la empresa no tiene fluctuaciones altas en el

flujo de efectivo ya que es una empresa que maneja su efectivo de

manera corriente,

la parte de

financiamiento

fuera del

apalancamiento inicial no existe en este modelo de negocio.

7.1.4 Proyeccion de estado de Flujo caja: El Flujo de caja, tanto del

proyecto como del inversionista tiene un tiempo de recuperacion de

4,7 afos aproximadamente, con ello es evidente que como se

menciond anteriormente el nivel de utilidad que el negocio otorga a

partir del tercer afio tiene un crecimiento paulatino y constante.

Tabla 9 Flujos de caja de la empresa

Flujo de Caja del Proyecto
0 1 2 3 4 5
S (21.276,16)[ $  (1.807,95)| $ 3.730,90 | $ 8.955,19 | $  10.346,66 26.916,55
S (21.276,16)| S (23.084,11)| $ (19.353,21)[ $ (10.398,01)[ $ (51,35) 26.865,20
Flujo de Caja del Inversionista
0 1 2 3 4 5
S (17.020,93)| S  (2.783,71)| S 2.726,89 | $ 7.919,36 | S 9.274,97 25.804,45
S (17.020,93)| S (19.804,64)| $ (17.077,75)| S  (9.158,39)[ $ 116,58 25.921,03

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial de la empresa esta basada Unicamente en la adquisicion de

maquinaria, equipo de computacion e intangibles, misma que alcanza el valor de

21,276.16 , de este valor Unicamente el 20% tiene un apalancamiento a una

entidad financiera es decir 4,275.23 al no ser una inversion de cifras altas no es
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necesario que la empresa muestre un mayor grado de apalancamiento, ver

anexo (Tabla 3 Inversion Inicial).

7.3 Estado y evaluacién financiera del proyecto

Este proyecto sin duda alguna muestra sustentabilidad con el pasar de los afios,
al ser un servicio nuevo dentro del mercado ambateiio permite que los nuevos
clientes vayan tomando confianza con lo ofertado; como se ha venido llevando
a lo largo del proyecto es un servicio que esta direccionado al género masculino

con un nivel de ingreso medio alto — alto.

Se ha creado tres escenarios de los cuales son optimista, regular, y pesimista,
en nuestro caso, el analizado en la parte financiera hace hincapié a un escenario
regular, donde el nivel de crecimiento es inferior al que maneja la industria,
ademas en este supuesto trabajamos con la inflacion actual que tiene el pais y
finalmente el nivel de pago para los estilistas esta basado en un alto nivel medio
alto de remuneracién que supere en un 20% del que maneja la industria en
general, ver anexo (Tabla 6 Estado de resultado y situacién anual del proyecto

periodo de 5 afos).

Dentro del escenario optimista, el nivel de crecimiento de la empresa deberia
sobrepasar el de la industria, adicional a ello este escenario debera estar
motivado por una baja sustancial del nivel de inflacion agregando que el pago a

los estilistas este por debajo del que se maneja en el mercado.

Finalmente el escenario pesimista estaria sustentado en el supuesto que el
mercado ambatefio no responda de una manera adecuada al nuevo servicio,
ademas que el personal contratado exija un pago superior al 20% que maneja la
industria, sumandole a ello que el nivel de inflaciébn del pais tenga una alza
sustancial donde el nivel de pago de parte de los clientes sea afectado por el

poder adquisitivo.

7.4 indices financieros Versién 30.09.2015

Haciendo un andlisis a todos los indicadores financieros que se aplicé en el

proyecto, el mismo muestra una proyeccion positiva durante los 5 afios de
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analisis. Teniendo una liquidez buena con nivel de endeudamiento relativamente
bajo, el nivel de soporte de utilidades logra cubrir con todas las proyecciones
analizadas, es por ello que los indices mas importantes como son la tasa interna
de retorno vy el valor actual neto representan nimeros y porcentajes que
permitan tener una positiva a la realizacion del proyecto; tomando en cuenta que
la solidez del negocio esta a partir del transcurso de los afios. Para una
explicacion mas clara en cuento a sus indices analizados tabla 10 y 11 (indices

financieros) y ver anexos, (Tabla 5 indices Financieros del Proyecto)

Tabla 10 indices Financieros

Tabla 11 indices financieros 2

En el afio 3 el indice de rentabilidad sufre un alza ya que el mismo esta
determinado por un alza en cuanto se refiere a la utilidad neta, hay que recordar
gue en el afio 3 se cuenta ya con un nuevo estilista mismo que se ve segun
analisis que genera mayor utilidad para la empresa.

8 Conclusiones y Recomendaciones.
- Luego de haber realizado una investigacién constante a lo largo del

proyecto podemos demostrar que el nuevo servicio muestra una gran

aceptacion a la oferta del mismo, donde se espera atacar un nicho de
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26211 personas que pueden consumir el servicio, estos son de género
masculino de la ciudad de Ambato entre las edades de 18 a 55 afios
con un nivel de ingreso medio alto, alto. Cabe recalcar que este
mercado ira creciendo con el pasar del tiempo y el prestigio de la

marca también ira en ascenso.

Luego de haber realizado el estudio pertinente en cuanto al entorno
del mercado, se puede llegar a la conclusion que la barrera mas dificil
para poder establecer este tipo de negocio esta depositado en la falta

de personal adecuado y capacitado dentro del territorio Ecuatoriano.

La mejor ubicacién para el local comercial sera una ubicacion en una
zona exclusiva de la ciudad denominada Ficoa, esto esta determinado
ya que la zona es el lugar donde mas habita el tipo de personas que
pueden consumir el servicio, ademas mediante la matriz de micro
localizacion se determiné que el local escogido brinda no solo al cliente
todas las facilidades de comodidad para tener una atencion
placentera, sino también permite que la empresa se dé a conocer al

estar ubicada en una de las avenidas principales.

Con el unico objetivo de realizar una comercializacion adecuada el
proyecto hara uso a diferentes medios de difusién y comunicacion los
cuales seran de gran ayuda para llegar a los clientes con un mensaje
deseado. Estas herramientas estan resumidas en la venta directa,
marketing directo, publicidad y promocion en ventas; donde el mayor
foco de atencidn estara depositado en el uso de las redes sociales, un
medio de utilizacion masiva y efectiva, para asi lograr que el local sea

conocido en toda la ciudad y con ello tener una mayor acogida.

La inversion inicial o de comienzo lleva un monto de 21276,16 sin lugar
a duda esta inversién no es de gran magnitud es por ello que el nivel
de apalancamiento Unicamente sera del 20% ya que el 80% sera
otorgado por el duefio de la empresa. Esta deuda da cuotas flexibles

de pago y constantes durante los 5 afios de proyeccion del proyecto.
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Haciendo una vista desde la planificacién financiera se puede analizar
gue el proyecto tendra un Valor actual neto de 2941,59 misma que
genera una tasa interna de retorno de 21,05%, este es superior al
WACC que es del 14,40% con ello podemos hacer la aseveracion que

el proyecto durante los 5 afios es ejecutable.

Para concluir, luego de haber realizado todos los estudios tanto de
mercado, organizacional y financiero se puede dar como resultado que
el proyecto durante el tiempo de estimacion de duracion de 5 afios es
viable, con una vision con el pasar de los afios de buena perspectiva

de crecimiento mayor.
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Cuadro 1 Producto Interno Bruto del Ecuador

Figura No 1: Producto Interno Bruto del Ecuador en dolares
1982 - 2014

Tomado de: World Bank

Cuadro 2 Inflacién interna del Ecuador
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Figura No 1: Inflacion interna del Ecuador en délares
1982 - 2014

Tomado de: World Bank

Cuadro 3 Consumo nacional interno del Ecuador
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Figura No 1: Consumo interno del Ecuador en porcentaje
1982 - 2014
Tomado de: World Bank
Cuadro 4 Tasa de desempleo a nivel nacional del Ecuador
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Figura No 1: Tasa de desempleo a nivel nacional de Ecuador
Diciembre 2007 a Marzo 2016
Tomado de: INEC, Encuentas Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo,

2016

Tabla 1 Seis empresas competidoras direccionadas al mercado

objetivo.

Nicolas Peluqueria: 3 Sucursales, con un personal de 15 personas, sede
principal Ficoa Avenida Guaytambos y Manzanas
Alcides Peluqueria: Unico Local, con un personal de 5 personas, sede
principal Ficoa Avenida Guaytambos y Manzanas.
Francys Style Peluqueria: Unico local, con un personal de 10 personas,
sede principal Montalvo 91-59 y Cuenca
Antonio Blanco Peluqueria: Unico local, con un personal de 7 personas,
sede principal Avenida Guaytambos 180101
Arte francés Peluqueria: 2 Sucursales, con un personal de 15 persona,
sede principal Pedro Fermin Cevallos Y Montalvo
Yokos Pelugueria: Unico Local, con un personal de 5 personas, sede
principal Avenida Miraflores 0686 diagonal al hotel Carolina.

llustracion 2 Formato prequntas de encuesta

1. ¢Con que frecuencia acude a una peluqueria?
o 3veces al mes
o 2veces al mes
o 1vezal mes
o 1vezcada 2 meses
2. ¢Usualmente que dia a la semana destina usted para acudir a una
peluqueria?
o Lunes
o Martes



Miércoles
Jueves
Viernes
o Séabado

3. ¢Generalmente cuando acude a la peluqueria pide que se le brinde otro
servicio adicional al corte de cabello?

o Si
o No
4. ¢Cual es el tiempo estimado de espera para ser atendido en la
peluqueria?
o Atencién Inmediata
o Media hora
o Una hora
o Dos horas

5. ¢Clasifique en orden los atractivos o servicios que le gustaria tener al
momento de esperar, para ser atendido?

o Reuvistas
Video Juegos
Zona de Fumadores
Un Bar dentro de la peluqueria
Futbolin
o Cortesia de un vaso de cerveza con un pequefio snack
5 ¢ Qué tan importante es para usted la presentacion del estilista?
o Muy Importante
o Medianamente Importante
o Poco importante
o lIrrelevante

6. ¢Qué tan importante es para usted la recomendacion que le brinda el
estilista previo a realizarse un corte de cabello o de barba?

o Muy Importante

o Medianamente Importante
o Poco importante

o lIrrelevante

7. ¢Le gustaria la idea de que exista un modelo de peluqueria
especializado para el género masculino?

o Me gustaria
o No me gustaria
o lIrrelevante

8. ¢Cual es el valor que usted estaria dispuesto a pagar en este tipo de
establecimiento, especializado para el género masculino, por un corte de
cabello, cuidado facial y ademas por disponer de los servicios antes
mencionados (Pregunta 4)?

o 8 Dolares

o 10 Délares

o O O

o O O



o 15 Doélares

9. ¢Podria decirnos su edad?
o Menos de 18 anos

De 19 a 30 anos

De 31 a 45 anos

De 46 a 60 anos

Mas de 60 anos

o O O

llustracion 3 Formato de preguntas “Entrevista a expertos”

Primera Entrevista

Intervencion 1: ¢ Coémo ta piensas que el mercado de la peluqueria se encuentra
en la actualidad? ¢CAmo has visto que este e vine desarrollando con el tema
politico internamente? ¢ Qué piensas que ha motivado hoy a que la gente acuda
a tu establecimiento? ¢ Porque decidiste tener una peluqueria? ¢Y no tener otro
tipo de negocio? ¢ Como piensas que se ha venido desarrollando el mercado de
la peluqueria especificamente?

Intervencion 2: ¢TU piensas que el gobierno en este aspecto ha tratado de
motivar a la creacion de establecimiento de belleza como has considerado este
aspecto? ¢ Ha tenido afectacion a tu local, o consideras que es algo que no tiene
afectacion, donde tu te puedes desarrollar a plenitud?

Intervencion 3: ¢(Tu que productos sueles utilizar con tus clientes? ¢ Tienes
alguna idea, bueno en realidad debes conocer las marcas que acudes o tienes
fidelidad a las marcas? ¢ Cudles son y porque te han creado fidelidad que es lo
que te ha trasmitido la marca especificamente?

Intervencion 4: ¢Debemos darle realce a tus conocimientos o lo de damos
bienestar al cliente?, ¢,como haces énfasis? o ¢,como puedes relacionar el tema
de tus conocimiento con lo que el cliente esta buscando?

Intervencion 5: ¢ Conoces un poquito este tema que han tenido la creacion por
parte de las nuevas empresas direccionado especificamente a los productos
masculinos? ¢ Qué piensas acerca de ello es darle un realce al mercado de la
peluqueria o en este caso estamos atacando especificamente a este termino de
darle mas realce al hombre o como puedes relacionarle este tipo de creacion de
estos productos?

Intervencion 6: ¢ Tu que es lo que piensas que el cliente busca? ¢ Qué es lo que
el cliente busca al momento de acudir a tu local, de acudir a tu peluqueria? ¢Qué
crees que es lo que especialmente esta buscando el cliente? ¢Piensas que
Unicamente busca salir bien o sentirse bien en el local?, ¢qué es lo que
especificamente piensas que el cliente esta tratando de buscar?

Segunda Entrevista




Intervencion 1: ¢ CoOmo piensa tu que en la actualidad el campo de la peluqueria
ha venido cambiandose?, ¢,como piensas que se ha venido adaptandose a los
clientes tuyos?, ¢, qué piensas que los clientes buscan al momento de asistir a tu
peluqueria o de acudir a este establecimiento?

Intervencion 2: ¢ Por qué este cambio? ¢ Qué pensaste, que te motivo a realizar
este cambio? ¢ Piensas que el cliente al momento de asistir al establecimiento
también ve el lugar fisico? O ¢ Unicamente sirve tener profesionales de calidad y
desconcentrarnos en el nivel de lo que es la infraestructura del local?

Intervencion 3: ¢Como ves en la actualidad esto de las barbershop? ¢Es una
tendencia nueva en el pais? o ¢ consideras que ya antiguamente los baberos que
habia en la antigliedad pueden suplir con esa necesidad? o ¢crees que la
creacion de las barbershop es algo nuevo innovador que serviria para el mercado
en la actualidad?

Intervencion 4: ¢ piensas que este tipo de salvaguardias a los productos afecta
a tu peluqueria?, ¢ afecta al crecimiento de la industria de la belleza? o
¢consideras que no tiene importancia, que no hay ningdn problema y
motivamos a la produccion nacional? Y ¢ Qué tan buenos son esos productos
nacionales comparados con los internacionales? ¢Nos encontramos ya como
pais potenciados en poder competir contra ese producto? ¢ O no?

Intervencion 5: ¢Qué es lo que piensas que esta buscando? Sabemos que el
tabu del hombre basicamente es llegar cortarse rapido, e irse ¢ cuéles son los
plus adicionales que tu has pensado darle al hombre?

Tabla 2 Calculo de Precios del Proyecto

- Costo Unitario, Gasto de Personal Administrativo y Generales

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE CABELLO CON SNACK Y AGUA $ 5,350

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE CABELLO CON SNACK Y GASEOSA $ 5,400

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE CABELLO CON SNACK Y CERVEZA $ 5,500

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE BARBA CON SNACK Y CERVEZA $ 4,930

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE BARBA CON SNACK Y AGUA $ 4,780

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE BARBA CON SNACK Y GASEOSA $ 4,830

CORTE Y MANTENIMIENTO DE BARBA Y CABELLO CON SNACK Y GASEOSA $ 9,430

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE BARBA Y CABELLO CON SNACKY AGUA $ 9,380

ATENCION CORTE Y MANTENIMIENTO DE BARBA Y CABELLO CON SNACK Y CERVEZA S 9,530

Cargo Sueldo (mensual)
Adminitrador Local 500,00
Limpeza 375,00
DATOS UNIDADES PRECIO UNITARIO TOTAL Clasificacién
Suministros VARIOS S 3500 $ 35,00 mensuales OPERACIONAL
Mantenimiento y reparaciones de maquinaria VARIOS S 20,00 $ 40,00 mensuales C.I.F

Servicios basicos VARIOS S 150,00 $ 150,00 mensuales OPERACIONAL
Gasto arriendo VARIOS S 600,00 $ 600,00 mensuales OPERACIONAL
Publicidad VARIOS S 85,00 S 85,00 mensuales OPERACIONAL
Gastos de constitucion - S 1.000,00 $ 1.000,00 unsolopago OPERACIONAL
Stickers 25 S 4,00 S 100,00 unsolopago OPERACIONAL
Vasos 25 S 1,80 $ 45,00 unsolopago OPERACIONAL
Platos 25 S 1,80 $ 45,00 unsolopago OPERACIONAL
Elementos para estilistas 1 S 930,00 $ 930,00 unsolopago OPERACIONAL
Telefono 1 5 200,00 $ 200,00 unsolopago OPERACIONAL
Accesorios de Limpieza del Local varios S 60,00 $ 60,00 mensuales OPERACIONAL

Lanzamiento de Local Comercial S 3.000,00 $ 3.000,00 unsolopago MARKETING




Tabla 3 Inversién Inicial

- Inversién de Operacién, Computo e intangibles.

ftem Cantidad Costo Costo Total
(unidades) Unitario
Cuadros 15 S 15,00 [ $ 225,00
Mesa de Recepcion 1 $ 200,00 | $ 200,00
posorio para D 2 $ 30,00 | $ 60,00
Silla giratoria 4 $ 31,00 | $ 124,00
Refrigerador 1 $ 200,00 | $ 200,00
Espejos 7 $ 75,00 [ $ 525,00
Articulos de decoracion 20 S 40,00 | $ 800,00
Juego de Sala 1 S 300,00 | $ 300,00
Alfrombra Central 1 S 159,00 | S 159,00
Alfrombra de Ingreso 1 $ 20,00 [ $ 20,00
Mesa de Futbolin 1 $ 400,00 | $ 400,00
i 5 $ 84,00 [ $ 420,00
Carpa externa (Zona de Fumadores) 1 $ 142,00 | $ 142,00
para corte de cabello y Barba 5 $ 120,00 600,00
Silla para cortes de cabello y barba 4 S 230,00 | $ 920,00
p io para impl de belleza 4 S 40,00 | $ 160,00
Vaporizador Facial 3 $ 30400 [S 912,00
Televisores 24 Pulgadas 5 S 300,00 | $ 1.500,00
Instalaciones de Sonido 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Lamparas 9 $ 150,00 [ $ 1.350,00
Rotulo 2 S 300,00 | $ 600,00
Pei pleta4 1 $ 1.500,00 | $ 1.500,00
Taburetes 5 $ 59,00 [ $ 295,00
Disefio interior 1 $ 3.000,00 | $ 3.000,00
io para toallas Cali 1 S 300,00 | $ 300,00
Esterelizador 1 $ 200,00 $ 200,00
Silla Para Lavar Cabello 4 $ 200,00 | $ 800,00
Di dor de Desinft de manos 3 S 16,00 | $ 48,00
Di: de Papel 3 $ 67,00 [ $ 201,00
Di de jabon 1 $ 20,00 | $ 20,00
Secadores 5 S 100,00 500,00
Impl de Belleza para estilistas 1 1.150,00 1.150,00
B Cantidad Costo
Equipo (unidades) Unitario Costo Total
Caja registradora 1 290,00 290,00
Ci | 1 500,00 500,00
Impresora de tickets 1 60,00 60,00
Calificador Electronico 1 $ 100,00 100,00
Video Juego 1 $ 250,00 250,00
ftem Caf,tldad C‘,)St? Costo Total
(unidades) | Unitario
Software Contable 1 $ 1.000,00 1.000,00
Software de Calificacion 1 $ 89,00 89,00
Tabla 4 Proyeccién de Ventas
Inicial Afio 1
Mes 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Incremento 0% 0% 0% 2% 1% 1% 0,5% 1% 0% 0,5% 0% 0,05%
Cantidad proyectada de ventas 0 288 288 288 294 297 300 301 304 304 306 306 306
TOTAL INGRESOS VENTAS S 3.456 | $ 3.456 | $3.456 | $3.525 | $3.560 [ $ 3.596 | $3.614 | $3.650 [ S 3.650 [ $ 3.668 | $ 3.668 | $3.670
Adfo 2
Mes 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Incremento -1% 2% 1% 2% 0% 0% 0,5% 0,5% 0% 0% 1% 0%
Cantidad proyectada de ventas 303 309 312 318 318 318 320 321 321 321 325 325
TOTAL INGRESOS VENTAS Afio 3
Mes 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Incremento 25% 3% -2% 1% 0% 0% 1% 0,5% 0% -1% 0% 1%
Cantidad proyectada de ventas 406 418 410 414 414 414 418 420 420 416 416 420
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 4922|$ 5070 | $4.98 | $ 5018 | $5.018 | $5.045 | $5.096 | $ 5.121 | $ 5.121 | #####| $5.070 | $ 5.148




Tabla 6 Estado de resultado vy situacion anual del proyecto periodo de 5

anos

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

1 2 3 4 5 |
Ventas 42.970,48 45.901,65 60.666,18 62.477,74 67.803,35
(-) Costo de los productos vendidos 15.650,97 16.645,53 21.618,92 22.019,53 23.617,89
(=)|UTILIDAD BRUTA 27.319,51 29.256,12 39.047,25 40.458,21 44.185,46 |
(-) Gastos sueldos 13.400,75 14.423,18 14.070,16 14.594,44 14.745,34
(-) Gastos generales 13.545,00 10.250,53 10.362,26 10.475,21 10.589,39
(-) Gastos de depreciacion 2.400,61 2.400,61 2.533,25 2.311,91 2.327,05
(-) Gastos de amortizacion 217,80 217,80 217,80 217,80 217,80
(=) | UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (2.244,65) 1.964,00 11.863,78 12.858,86 16.305,88
(-) Gastos de intereses 475,07 391,26 296,83 190,42 70,51
(=)|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (2.719,72) 1.572,74 11.566,96 12.668,44 16.235,37 I
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 235,91 1.735,04 1.900,27 2.435,31
(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (2.719,72) 1.336,83 9.831,91 10.768,18 13.800,06 |
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA - 294,10 2.163,02 2.369,00 3.036,01
(=)|UTILIDAD NETA (2.719,72) 1.042,73 7.668,89 8.399,18 10.764,05 |
MARGEN BRUTO 63,58% 63,74% 64,36% 64,76% 65,17%
MARGEN OPERACIONAL -5,22% 4,28% 19,56% 20,58% 24,05%
MARGEN NETO -6,33% 2,27% 12,64% 13,44% 15,88%

Ao 5
Mes 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Incremento 1% 2% 0% 0% 1% 1% 2% -3% 0% 0% 1% 0%
Cantidad proyectadade ver] 441 450 450 450 454 459 468 454 454 454 459 459
Mes $5.468 | $ 5.578 | $ 5.578 | S 5.578 | $5.633 | $ 5721 | $5.835 | $ 5.660 | $ 5.660 [ S 5.660 | S 5.717 | ######H| 48
Incremento -2% 1% 03% | 1,6% 0% 0% -3% 3% 1% 0% 2,2% 0%
Cantidad proyectada de ventas 411 416 417 423 423 423 411 423 427 427 437 437
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 5046 |S 5.09 |$5.111 | $ 5193 | $5.193 [ $ 5221 | $5.065] $5.217 [$ 5269 |$ 5269 |$ 5.385 | S 5.414
Tabla 5 Indices Financieros del Proyecto
Tasa libre de riesgo 1,79%
Rendimiento del Mercado 13,54%
Beta 0,94
Riesgo Pais 6,97%
Tasa de Impuestos Proyecto 33,70%
CAPM 19,76%
WACC 17,40%
Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $2.941,59 VAN $2.149,77
IR 1,14 IR 1,13
TIR 21,05% TIR 22,99%
Periodo Rec. 4,00 Periodo Rec. 4,00




ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

[} [ 1 [ 2 3 4 5

ACTIVOS 21.276,16 18.145,65 18.517,38 26.867,09 34.983,28 44.748,63
Corrientes 1.556,16 1.044,06 4.034,20 13.892,60 23.932,68 36.242,88
Efectivo 1.200,00 (1.583,71) 1.143,18 10.304,90 20.185,69 32.882,36
Cuentas por Cobrar - - - - - -

Inventarios Prod. Terminados - 1.335,78 1.415,56 1.819,48 1.891,45 1.984,72
Inventarios Materia Prima 356,16 374,45 501,74 508,78 545,45 -

Inventarios Sum. Fabricacion - 917,54 973,73 1.259,44 1.310,09 1.375,81
No Corrientes 19.720,00 17.101,59 14.483,18 12.974,49 11.050,60 8.505,75
Propiedad, Plantay Equipo 18.631,00 18.631,00 18.631,00 19.873,36 20.479,18 20.479,18
Depreciacion acumulada - 2.400,61 4.801,22 7.334,47 9.646,38 11.973,43
Intangibles 1.089,00 1.089,00 1.089,00 1.089,00 1.089,00 1.089,00
Amortizacion acumulada - 217,80 435,60 653,40 871,20 1.089,00
PASIVOS 4.255,23 3.844,44 3.173,45 2.611,90 1.723,09 724,39
Corrientes - 250,00 323,61 601,10 657,74 724,39
Cuentas por pagar proveedores - - - - - -

Sueldos por pagar - 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Impuestos por pagar - - 73,61 351,10 407,74 474,39
No Corrientes 4.255,23 3.594,44 2.849,83 2.010,80 1.065,35 -

Deuda a largo plazo 4.255,23 3.594,44 2.849,83 2.010,80 1.065,35 -

PATRIMONIO 17.020,93 14.301,21 15.343,94 24.255,19 33.260,19 44.024,24
Capital 17.020,93 17.020,93 17.020,93 18.263,29 18.869,11 18.869,11
Utilidades retenidas - (2.719,72) (1.676,99) 5.991,90 14.391,08 25.155,13
Comprobacion - - - - - -

Valoracién Empresa 21.276,16 18.145,65 18.517,38 26.867,09 34.983,28 44.748,63

llustracion 4 Diagrama de Gantt Plan de operaciones
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Busqueda de local comercial IEEG—
Blsqueda y visita de locales en 2ona residencial de Ficoa
Blisqueda y visita de locales en la zona Comercial de Ficoa ]
Acuerdo y Firma de arriendo de local comercial |
Adaptacion arquitectonica y de disefio del local
Adaptaciones arguitectonicas
Adaptaciones de disefio
Compra de equipo para la Baber Club |
Creacion de campania publicitaria para lanzamiento |
Contratacion de personal
Aceptacion de carpetas
Entrevista con postulantes
Planificacion para el dia de lanzamiento del local |
Capacitacion de personal |

Dia de apertura general

lustracion 5 Plan de operaciones “Proceso de corte de barba y cabello”
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llustracion 6 Macro Procesos de Apoyo

“Proceso de corte de barba y

cabello”
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Tabla 6 Costos de Infraestructura Requerida “Barber Club Ambato”




Infraestructura requerida "BarberClub Ambato"

Unidad Productiva Marca Unidades |Costo Unitario| Costo Total
Cuadros - 15 S 15,00 | $ 225,00
Mesa de Recepcion - 1 S 200,00 $ 200,00
Caja Registradora - 1 S 290,00 $ 290,00
Computador Lenovo 1 S 500,00 | $ 500,00
Reposorio para Documentos - 2 S 30,00 S 60,00
Silla giratoria - 4 S 31,00 $ 124,00
Refrigerador - 1 S 200,00 $ 200,00
Espejos - 7 S 75,00 $ 525,00
Articulos de decoracion - 20 S 40,00 $ 800,00
Juego de Sala - 1 S 300,00( $ 300,00
Alfrombra Central - 1 S 159,00 | $ 159,00
Alfrombra de Ingreso - 1 S 20,00 (S 20,00
Mesa de Futbolin - 1 S 400,00 | $ 400,00
Basureros Multiusos - 5 S 84,00( S 420,00
Carpa externa (Zona de Fumadores) - 1 S 142,00 | S 142,00
Telefono - 1 S 200,00| S 200,00
Vasos - 25 S 45,00|S 1.125,00
Platos - 25 S 45,00|S 1.125,00
Silla para cortes de cabello y barba Dong Tian Yang Industrial 4 S 230,00( $ 920,00
Reposorio para implementos de belleza - 4 S 40,00 S 160,00
Cepillos - 9 S 20,00| $ 180,00
Maquina para corte de cabello y Barba Whal 5 S 120,001 S 600,00
Secadores Whal 6 S 100,00 | S 600,00
Porta Gilletes Whal 6 $ 30,00|$ 180,00
Tijeras Whal 12 S 10,00 | $ 120,00
Peinillas - 20 S 2,00|$ 40,00
Vaporizador Facial Locomotive 3 S 304,00( $ 912,00
Televisores 24 Pulgadas Riviera 5 S 300,00 (S 1.500,00
Instalaciones de Sonido Sony 1 S 1.000,00|$ 2.000,00
Lamparas - 9 S 150,00 | $ 1.350,00
Accesorios de Limpieza del Local - Varios S 30,00 S 30,00
Rotulo - 2 S 300,00 $ 600,00
Video Juego - 1 S 250,00 $ 250,00
Stickers - 25 S 4,00($ 100,00
Peinadora completa 4 puestos - 1 S 1.500,00|$ 1.500,00
Taburetes - 5 S 59,00 | $ 295,00
Mandiles - 9 S 10,00 | $ 90,00
Uniformes de Estilistas - 4 S 60,00 $ 240,00
Toallas - 20 S 4,00(S 80,00
Disefio interior - 1 S 3.000,00 (S 4.000,00
Reposorio para toallas Calientes - 1 S 300,00 $ 300,00
Esterelizador Locomotive 1 S 200,00 $ 200,00
Silla Para Lavar Cabello - 4 S 200,00 | $ 800,00
Dispensador de Desinfectante de manos - 3 S 16,00 | $ 48,00
Dispensador de Papel - 3 S 67,00 $ 201,00
Dispensador de jabon - 1 S 20,00 (S 20,00
Software Contable - 1 S 1.000,00|$ 1.000,00
Calificador Electronico - 1 S 100,00 | $ 100,00
Impresora de tickets - 1 S 60,00 | S 60,00
Software de Calificacion - 1 S 89,00 $ 89,00

$

TOTAL

25.380,00







