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Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo analizar la factibilidad de un plan de
negocios para la implementacion de una escuela de belleza en el sector sur
de la ciudad de Guayaquil; para esto, el problema de investigacion se ha
definido como la necesidad de emprender pequefios negocios que les
permitan generar ingresos propios para mejorar su situacién financiera
personal; ante lo cual, el sector de la belleza es uno de los méas atractivos y
gue muestra mayor presencia femenina. La metodologia aplicada fue en
base a los métodos inductivo y deductivo, con un enfoque cuantitativo ya
gue se empled una medicion numeérica de los datos recabados a través de la
técnica de la encuesta, a una muestra de 272 mujeres que podrian ingresar
a la escuela de belleza, segun el nimero de personas que no pudieron
acceder a la educacion universitaria publica, la cual asciende a 150.000
personas. De esta forma, se desarrollo la propuesta de negocios la cual
incluye aspectos organizacionales, estratégicos y financieros que serviran de
base para determinar la viabilidad de la propuesta en base a indicadores

como la TIR, VAN y el periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

Palabras Claves: ESCUELA DE BELLEZA; PLAN DE NEGOCIO;
FORMACION ACADEMICA; DOCENCIA; GUAYAQUIL
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Abstract

The present work was designed to analyze the feasibility of a business plan
for the implementation of a beauty academy located in the southern sector of
Guayaquil. The main problem was identified as the need to start a small
business by women who couldn’t access to the university, so it becomes an
opportunity to generate incomes capable of improving their financial situation.
The methods inductive and deductive was applied in this research through a
guantitative approach because of it uses a numerical measurement of the
data collected by the survey technique to a sample of 272 women who live in
Guayaquil. For this reason, the proposal included organizational, strategic
and financial aspects that served as the basis for the feasibility based on
indicator such as: internal rate of return (IRR), net present value (NPV) and
the payback period of the investment.

Keywords : BEATUY ACADEMY ; BUSINESS PLAN ; ACADEMIC
TRAINING ; TEACHING ; GUAYAQUIL
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Résumeé

Le présent travail & été élaboré dans le but d’établir la viabilité d’un plan
d'affaires d'une académie de beauté dans le secteur sud de la ville de
Guayaquil. Le probléme de recherche a été défini comme la nécessité de
mettre en ceuvre de petites entreprises qui permettent aux femmes d'obtenir
une amélioration de leurs revenus et leur situation financiére personnelle ;
profitant du degré d’attractivité du secteur de la beauté dans le féminine
public. Les méthodes inductives et déductives ont été utilisés avec une
approche quantitative, recueillies dans le cadre de la technique d'enquéte a
été utilisée, & un échantillon de 272 femmes, selon le nombre de personnes
qui n'ont pas pu accéder a l'enseignement universitaire public, ce qui
equivaut a 150 000 personnes. De cette maniére, la proposition commerciale
a eteé élaborée, ce qui comprend des aspects organisationnels, stratégiques
et financiers qui serviront de base a la détermination de la viabilité de la
proposition sur la base d'indicateurs tels que le taux de rendement interne, la

valeur actuelle nette et la période de recouvrement de l'investissement.

Mots Clés : ECOLE DE BEAUTE; PLAN D'AFFAIRES; FORMATION
ACADEMIQUE; ENSEIGNEMENT; GUAYAQUIL
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Introduccion

Disefio Tedrico

La necesidad que tienen algunas personas por mejorar su apariencia fisica,
especialmente del género femenino, se ha convertido en una oportunidad de
negocio para quienes han aprovechado esta tendencia, con el fin de cumplir
las expectativas del cliente y obtener réditos como parte de esta actividad
econémica. Bajo este contexto, la industria de la belleza se encuentra en
auge a tal punto que, en el Ecuador se mueven por afio alrededor de USD $
1,000 millones de dodlares en este sector de manera directa e indirecta
(Diario Expreso, 2015).

Es por esto, que en la ciudad de Guayaquil han incursionado diversos
institutos formativos orientados a la prestacion de servicios de belleza y
estética, de manera que, al culminar sus estudios, los estudiantes estén en
capacidad de iniciar pequeiios emprendimientos en areas de la belleza
como: peluqueria, manicure, pedicure, estética y demas; en establecimientos
denominados “Centros de Belleza”; los cuales son administrados, en gran
parte por mujeres, y que desde el 2010 ha presentado un crecimiento
sostenido de acuerdo a las cifras que maneja el Servicio de Rentas Internas
(SRI). Acorde a estos datos, entre 2011 y 2013, alrededor de 274
peluquerias obtuvieron el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) o el
Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano (RISE); periodo en el cual
presentaron un crecimiento de 20.45%; mientras que soOlo en 2013 se
inscribieron 80 nuevos negocios relacionados al area de la belleza; situacién
de determina el gran impacto que tienen estos servicios en la ciudadania vy,
especialmente, en las jovenes emprendedoras que buscan aplicar los
conocimientos adquiridos en los institutos de belleza para iniciar un negocio
por cuenta propia.

Las actividades relacionadas con la belleza en la ciudad de Guayaquil se
han expandido debido a la gran demanda del servicio, asi como a la
necesidad que poseen las personas para independizarse, ya que también

representa una posibilidad de contar con los conocimientos necesarios para



emprender un negocio, cuya inversion se estima en $3,000.00 para la
adecuacion del mismo.

Por otra parte, de acuerdo al INEC en el Censo Economico del 2010, se
determind que en Guayaquil existen 2.581 locales de peluqueria o servicios
de belleza, de los cuales el 73.15% de los establecimientos poseen ingresos
de hasta 10 mil dolares mensuales, mientras que el porcentaje restante logra
ingresos entre 2 mil y 3 mil délares mensuales con cerca de 20 clientes
diarios para hacer uso de los servicios o recibir pequefios cursos (Diario El
Universo, 2013).

Contextualizacion del problema

En la sociedad ecuatoriana se han generado varios problemas de indole
economica, donde el sector femenino se ha visto afectado, lo que ha
generado que un gran porcentaje de mujeres, principalmente, madres de
familia sufran necesidades en sus hogares; situacion que asociada a la
carencia de recursos y de no contar con estudios profesionales,
desembocan en falta de oportunidades en el campo laboral.

Bajo este contexto, en la comunidad guayaquilefia surge la necesidad de
emprender pequefios negocios que les permitan generar ingresos propios
para mejorar su situacion financiera personal; ante lo cual, el sector de la
belleza es uno de los mas atractivos y que muestra mayor presencia
femenina (Diario El Universo, 2013). Negocios como peluquerias o centros
de belleza y estética existen en Guayaquil desde hace muchos afos; sin
embargo, ha habido una tendencia de mejorar las técnicas con que se
realizan estos procedimientos para garantizar un trabajo de calidad; razén
por la cual surgio la corriente de dictar cursos o seminarios para que las
personas que deseen aprender el oficio puedan hacerlo profesionalmente; y
en lo posterior, convertirlo en una fuente de ingresos de manera
independiente.

Durante varios afios en Guayaquil el negocio de las escuelas de belleza no
ha tenido grandes cambios en lo que respecta a los métodos de ensefianza,
ya que estos son muy parecidos sin importar el lugar en el que sean
impartidos, lo que evidencia una carencia en cuanto a investigacion o

metodologia de ensefianza que se brinda a los estudiantes; sin embargo,
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actualmente la competencia es fuerte en el mercado, ya que existen varias
instituciones que brindan servicios similares en técnicas para realizar
tratamientos estéticos, por lo que es necesario diferenciarse para lograr la
aceptacion de la mayor parte del mercado.

Otro inconveniente de importancia es la utilizacién de productos de belleza,
siendo que varias academias emplean algunos de baja calidad, los cuales
tienen un buen efecto en su primera utilizacion, pero que posteriormente van
mermando en la salud de los clientes, pero que les permite disminuir sus
precios en los cursos que ofrecen.

Es asi, que el problema por el que atraviesa el negocio de formacién a
profesionales en la rama de la belleza es que posee altos precios en relacion
a los existentes en el mercado, los cuales oscilan los USD $ 50 mensuales;
ademas de que se requiere contar con mejores técnicas o metodos de
ensefianza, lo que le servira a la empresa como un medio para promover la
marca mediante el prestigio, asi como para lograr que nuevos integrantes
participen de los cursos brindados.

Es por esto que a través del Centro de Belleza SICP se busca ofertar cursos
de estética a precios competitivos, pero sin mermar la calidad de los
implementos con los cuales se aplican los diferentes tratamientos, para lo
cual deben establecerse estrategias adecuadas que le permitan al negocio
hacer un uso eficiente de sus recursos para ofrecer un servicio de
capacitacion que sea atractivo en el mercado guayaquilefio y se convierta en

la base para impulsar nuevos emprendimientos en este campo.

Formulacion del problema
La interrogante de investigacion se define de la siguiente manera: ¢ Existe
demanda potencial en lo que respecto a formacion académica en servicios

de belleza?



Marco tedrico

La Industria de la belleza en Ecuador.

En el Ecuador la industria de la belleza estd compuesta por productos como
geles de cabello, protectores solares, perfumes, productos capilares y para
la belleza, lo cual ha ocasionado que este sector de la economia genere
alrededor de mil millones de dodlares y de acuerdo a la Asociacion
Ecuatoriana de Empresas de Productos Cosméticos, de Higiene vy
Absorbentes (PROCOSMETICOS), las ventas en este campo crecieron en
un 9% (Diario El Universo, 2013).

Este sector es uno de los pocos que crece a pesar de que el pais atraviese
crisis economicas, ya que las personas cada vez son mas conscientes de la
importancia de una buena imagen personal, por lo que evitan ahorrar en este
aspecto; distintas empresas que comercializan productos de la belleza como
Oriflame y Yanbal presentaron incrementos en sus ventas del 10% y 161
millones de dolares respectivamente (Diario El Universo, 2013).

A continuacion, se presentan ciertas cifras del sector de la belleza que
permiten identificar el estado actual del mismo, para asi definir desde el
punto de vista estadistico si resulta un sector propicio para el
emprendimiento en la actualidad, sustentando la realizacion del presente

trabajo de investigacion:

Evolucidn de importaciones del sector cosmético
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Figura 1. Evolucién de las importaciones del sector cosmético
Nota: (Procosméticos, 2016)



Las importaciones resultan importantes para el estudio, ya que indican la
cantidad de productos que han ingresado al pais, lo que se traduce en
aumento de la demanda en el Ecuador, lo que resulta positivo para todo tipo
de negocio relacionado con el sector de la belleza.

Segun datos de PROCOSMETICOS (2016), entre enero del 2014 y agosto
del 2015 las importaciones de cosméticos han presentado a pesar de las
variables una evidente mejora, llegando a su punto mas elevado en octubre
del 2014, cuando ingresaron al pais alrededor de 30 millones de ddlares en
productos de belleza, lo que si se compara con el punto de menor demanda
(enero del 2014), presenta una mejoria de cerca de 28 millones de ddlares,
es decir, 1,500%, o que deja en claro que en el pais este sector se ha vuelto
muy importante.

Mientras que luego de este inusitado auge, sobrevino un decrecimiento en el
sector, dejando para el 2015 unas importaciones que bordearon los 17
millones dolares, cifra que es casi la mitad de la anterior, pero que es
altamente superior a la de inicios del 2014; es asi, que puede indicarse que

el crecimiento de la industria ha sido considerable.

Comparativo importaciones 2013, 2014 y 2015
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Figura 2. Comparativo de importaciones de cosméticos 2013-2015

Nota: (Procosméticos, 2016)

En la figura anterior se puede observar el comparativo de las importaciones
de cosméticos realizadas por el Ecuador entre los afios 2013 y 2015, lo que

presenta un claro aumento de estas en el 2015, luego de que en el afo



inmediato anterior los valores en los meses de enero y febrero fueron muy
inferiores, mientras que para julio y agosto estas cifras fueron mas parejas.
En general, el afio 2013 fue el mas positivo para la industria de la belleza en
el Ecuador y para el 2015 pudo recuperarse claramente, lo que muestra que
se ha convertido en un sector importante para la economia ecuatoriana, por
lo que se muestra atractivo para desarrollar diferentes actividades en el
mismo.

Las empresas del sector cosmético contribuyen con el desarrollo industrial
del pais, tanto en la transformacion de materias primas, como en la
manufactura de productos terminados; este sector contribuye en gran
medida a la creacion de PYMES de distintos tipos, ya sea para la venta de
los productos o mediante servicios haciendo uso de estos como es el caso

de los centros de estética y peluquerias (Diario El Telégrafo, 2017).

Instituciones del Sector Artesanal.

Junta Nacional de Defensa del Artesano.

= JNDA

UM TA MACIOMNAL DE DEFEMSS EL ARTESARO

Figura 3. Identificador visual de la Junta Nacional de Defensa del Artesano
Nota: (Junta Nacional de Defensa del Artesano, 2016)

La Junta Nacional de Defensa del Artesano cuenta con la mision de
conseguir un liderazgo del sector que guie hasta el profesionalismo,
fortalecimiento y posterior desarrollo de la totalidad de los artesanos que se
dedican a la produccién de distintos servicios y bienes por medio del impulso
de diferentes politicas publicas que priman en la investigacion, formaciéon y
prestacion de distintos servicios para los artesanos del pais.

Ademds, este organismo se configura como una institucion publica
especializada que coordina e implementar una politica artesanal que se
aplica en todo el Estado, asi como para toda la sociedad ecuatoriana; se
posee un sistema integral de informacién y desarrollo profesional el cual
tiene como finalidad la incorporacion de la ciencia, tecnologia e innovacion

para lograr que los artesanos puedan formarse y capacitarse, ademas de
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lograr situacion similar para sus talleres. (Junta Nacional de Defensa del
Artesano, 2016). Los objetivos de este organismo son los presentados a
continuacion:

e Proponer la generacion de un desarrollo integral del sector artesanal
del pais.

e Propiciar un Marco Juridico que permita que se genere un progreso
del artesano del pais.

e Fomentar en el artesano una adecuada formacién, capacitacion y
profesionalismo.

e Aportar al mejoramiento de los distintos niveles relacionados con la
productividad y produccion, dotandoles de calidad a los talleres
artesanales para asi lograr el incremento de las fronteras de los
mercados existentes.

e Participar y organizar a nivel nacional e internacional en ferias
artesanales.

e Fomentar la participacion de los distintos agentes artesanales del
Ecuador, para asi elaborar planes, proyectos y programas.

e Fortalecer la organizacion de las distintas agremiaciones artesanales.

e Apoyar y estimular que los artesanos se asocien para aumentar la
cobertura de la oferta de los bienes y generar una mayor cantidad de
empleo.

e Promover la calificacion artesanal, lo que se puede lograr mediante el
acogimiento de los artesanos a los beneficios de la ley.

e Cumplir con la totalidad de las leyes relacionadas con el gremio

artesanal.

Centro de Formacion Artesanal Academia Ecuatoriana
Este organismo tiene la misién de preparar jovenes y adultos con una
formacion técnica por competencias artesanales, mejorando las
potencialidades de hombres y mujeres en los sectores relacionados con la
imagen personal; ademas se cuenta con una constante busqueda de
generar maestros de talleres artesanales con los mas elevados estandares

de calidad en lo referente a competencias laborales, asi como crear



diferentes ramas que les permitan a las personas ingresar al mercado
laboral como mano de obra calificada (Academia de Formacion Artesanal
Academia Ecuatoriana, 2016). Los sectores en los cuales la organizacion
capacita a sus asistentes son los siguientes:

e Belleza

e Corte, Confeccion y Bordados

e Cosmetologia

e Jefe de Cocina

pDE
o =My

—
P

Seuaroriph

Figura 4. Identificador visual Centro de Formacion Artesanal Academia Ecuatoriana
Nota: (Academia de Formacién Artesanal Academia Ecuatoriana, 2016)

Objetivos de la Investigacion
Objetivo General.
Analizar la factibilidad de un plan de negocios para la implementacion de una

escuela de belleza en el sector sur de la ciudad de Guayaquil.

Objetivo Especificos.

e Estudiar los factores que afectan el macro y microambiente de la
ciudad de Guayaquil, asi como las tendencias de la industria de
belleza en el Ecuador y el mundo.

e Caracterizar el segmento de usuarios de servicios educativos de
estética en el sector sur de la ciudad de Guayaquil.

e I|dentificar los recursos financieros, talento humano, infraestructura y
alianzas estratégicas requeridas para la implementacion de la escuela
de belleza.

e Evaluar la viabilidad financiera a través de la proyeccion de los flujos

de efectivo de las operaciones futuras de la escuela de belleza.



Descripcion del producto o servicio

El Servicio que se pretende potenciar dentro del presente trabajo de
titulacion es el de una Escuela de Belleza, la cual cuenta con distintas
actividades direccionadas a mejorar las habilidades de las personas para
desarrollar acciones que beneficien a clientes al momento de requerir el
mejoramiento de su apariencia. El negocio buscara presentarse como una
empresa legalmente constituida y con personas debidamente capacitadas
para transmitir conocimientos profesionales, claros y especificos que les
permitan a los alumnos brindar distintas soluciones de tipo estético para que

asi puedan generar ingresos propios.

Identificacidon del segmento y tamafio del mercado

El segmento de mercado al cual ira dirigida la presente investigacion seran
aquellas mujeres que no han podido ingresar a la educacion publica, por lo
gue ingresar a una Escuela de Belleza les representaria una alternativa
atractiva para generar ingresos propios al poner en practica los

conocimientos adquiridos.

Metodologia

Disefio de investigacion

Se emplearan dos tipos de métodos investigativos, el inductivo y deductivo,
los cuales permitiran contrastar y analizar de manera adecuada la
informacion recabada.

El método inductivo permite dirigirse de la particularidad de un hecho, para
asi poder generar conclusiones en un contexto general que se convierten
posteriormente en fundamentos teoricos (Torres, 2006). Es asi, que este
método servira para determinar la situacion actual de la Escuela de belleza y
la forma en que se desarrollaran sus servicios.

Mientras que el método deductivo toma conclusiones generales, para asi
elaborar explicaciones a situaciones particulares (Torres, 2006). Por medio
de este método se podra establecer la forma en que el mercado se

encuentra y la capacidad de que la escuela tenga éxito dentro del mismo
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Tipo de investigacion

La investigacion descriptiva se usa dentro del desarrollo del estudio
investigativo, ya que permite evidenciar las caracteristicas de una poblacion
en particular, en este caso serian las mujeres que ingresarian a la escuela
de belleza, para asi determinar su comportamiento o hébitos usuales, para
poder definir un perfil que permita realizar toma de decisiones acertadas.
(Meyer & Dalen, 2006).

Es un tipo de estudio que cuenta con un proceso que inicia con el
establecimiento del problema, para posteriormente generar una hipoétesis,
para llegar a la recoleccion de datos por medio de las herramientas
pertinentes y asi elaborar teorias fundamentadas en la verificacién de la

informacion obtenida.

Enfoque de la investigacion

La investigacién sera de enfoque cuantitativo, ya que “pretende acotar
intencionalmente la informacion, a través de la medicion precisa de las
variables objeto de estudio” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014); es
decir, implica una tabulacion de datos numéricos, considerando que la

técnica a emplearse sera la encuesta.

Técnica de recoleccion de datos

Como se menciond la técnica a utilizarse sera la encuesta, que consiste en
la recoleccién de informacion a través de un cuestionario de preguntas
cerradas, en donde la opinidon de sus participantes sera procesada a través
de una tabulacién, la misma que podra ser interpretada a través de tablas y

figuras estadisticas.

Alcance
La investigacion estara delimitada a la ciudad de Guayaquil, esto debido a
gue la escuela de belleza estara ubicada en esta ciudad, empleando

Unicamente para el estudio de campo a individuos que habiten en esta urbe.
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Poblacién y Muestra

La poblacion objetivo del presente trabajo de titulacion serdn las personas
qgue, por diversas situaciones, no han podido ingresar a la educacion
superior publica, cifra que de acuerdo a la Secretaria de
Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (Senescyt, 2016) es
de 150,000 en la region Costa (hombres y mujeres), seleccionandose para la
encuesta a Unicamente personas de género femenino; debido a que la
cantidad resulta elevada, serad necesario la extraccion de una muestra, la
cual se hara por medio la férmula de poblaciones finitas, la cual es

presentada a continuacion:

_ Z°NPQ
E*(N-1)+Z°PQ

Figura 5. Férmula estadistica para hallar la muestra
Nota: (Rodriguez, 2005)

n

A continuacion, se detallan los términos existentes en la férmula:

¢ N: es el tamafio de la poblacion objetivo, son 150,000.

e Z:se obtiene segun el nivel de confianza, resultando 1.65.

e n/c: es el nivel de confianza utilizado, en este caso es de 90%.

e p: es la probabilidad de que el evento llegue a ocurrir, siendo
comunmente utilizado el 50%.

e (: es la probabilidad de que el evento no llegue a suceder, es el

restante del porcentaje anterior, 50%.

e: es el error maximo a tolerar en la muestra, 5%.
Realizando el respectivo reemplazo en la formula, el resultado de esta es de

272 mujeres que podrian ingresar a la escuela de belleza; a continuacion, se

detalla la férmula:
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nic= 90% n= 2 (i)
7= 1 55 (N1 e + 72 ()
p= 50%
0= 50% {1.65) {0.50) (0.50) (150000)
= 150,000 h= (150000- 1) (0.05) + (1.55)%(0.50)(0.50)
= 5%
h= °
102093 75
n= 375 BB
h= 272

Figura 6. Calculos estadisticos para hallar la muestra

Técnica de recogida de datos

Como técnica de recoleccion de datos se emplea la encuesta, la cual posee
gran relevancia dentro del presente estudio, ya que se fundamenta en las
declaraciones escritas u orales de una poblacion, siendo expresadas de
manera objetiva para su posterior analisis (Mufioz, 2010)

Las encuestas se aplicaran a las potenciales clientas de la escuela de
belleza, para si determinar el grado de atractivo de esta hacia el mercado

objetivo.

Analisis de datos

El andlisis e los datos recabados se harad por medio de la herramienta
estadistica de Microsoft Excel, la cual permitira ordenar y traducir los datos
obtenidos en graficos que peritan determinar las tendencias del mercado
objetivo y asi definir sus preferencias, satisfaciendo en la propuesta sus mas

apreciadas demandas.
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Capitulo 1.

Analisis Del Entorno

1.1 Matriz PEST

1.1.1 Entorno politico.
Dentro del entorno politico se encuentran las politicas gubernamentales que
contribuyen con el desarrollo de nuevos negocios, por lo que se citan el
Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) y el

Plan Nacional del Buen Vivir.

1.1.1.1 COPCI.

El Codigo Organico de la Produccion posee diferentes articulos en los que
se evidencian todos y cada uno de los diferentes beneficios a los cuales los
inversores pueden acceder para desarrollar los emprendimientos que vayan
en pos del mejoramiento de la economia del pais, ya sea por la creacion de
nuevos productos o realizando servicios que permitan el dinamismo interno
del capital en el pais, para esto otorga los siguientes impulsores:

e Exencion del impuesto a la renta por 5 afios

e Capacidad de acceder a créditos

e Facilidad para la creacién de la nueva empresa (COPCI, 2010).

1.1.1.2 Plan Nacional del Buen Vivir.

En lo referente al Plan Nacional del Buen Vivir, el presente estudio se
relaciona con los objetivos 9 y 10, los mismos que estan diseflados para
impulsar la realizacion del trabajo en sus distintas formas, situacion que es
posible mediante la creacion de nuevos empleados por parte de los
estudiantes que se graduen con los conocimientos adecuados para formar
Sus propios centros estéticos.

Mientras que el objetivo 10 se relaciona con el cambio de la Matriz
Productiva, lo que se hara posible al promover el conocimiento en los

ecuatorianos, generando servicios de gran calidad que permitan que el
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conocimiento en el pais crezca y se vuelva una fortaleza en relacion con sus
vecinos (SENPLADES, 2013).

1.1.2 Entorno econdémico.

Tabla 1.
Variables consideradas para el analisis del entorno econémico
PIB 2016 El Producto Interno Bruto en el Ecuador ha presentado
(-1.9%) un decrecimiento desde el inicio del afio 2016, lo que ha
generado que se posicione en un 1.9% para final de
afio, lo que demuestra que la economia ecuatoriana se
ha ido recuperando lenta pero constantemente, lo que
resulta positivo para la salud econémica del pais.
Inflacion La inflacion en el Ecuador disminuye en los meses

(0.05%) a Mayo finales del afio anterior, situacion que se ha mantenido
de 2017 este 2017, colocandose en 0,05 durante mayo, lo que
es muy inferior, ya que se dieron cifras superiores al
1.0%.

Riesgo pais Este indicador también muestra una disminucion, lo que
(702.00) a 14 de ha hecho que el pais se constituya como un sitio en el

junio de 2017  cual es mas facil confiar para desarrollar inversiones.
Tasa de Interés La tasa de interés pasiva también ha disminuido de
pasiva (4.80%) manera considerable, pudiendo aquellos propietarios de
a junio de 2017 una cuenta en una institucion financiera, preferir realizar
inversiones para mejorar sus ingresos, en lugar de
colocarlos en una cuenta bancaria a esperar que
crezcan; esto resulta positivo para la propuesta, ya que
el dinero podria enviarse a emprendimientos como el

gue se desarrolla en el presente documento.

Nota: (Banco Central del Ecuador, 2017)

1.1.3 Entorno social.
El desempleo es el aspecto central en lo que respecta a la parte social, ya
gque es un factor que impulsa a los ecuatorianos a conseguir sus ingresos de

una manera independiente en contraste a la relacién de dependencia.
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Figura 7. Evolucion del desempleo en el Ecuador
Nota: (INEC, 2017)

Se puede apreciar una disminucion en relacion a la misma fecha un afo
antes, lo que muestra que el pais de a poco se ha ido recuperando, por lo
gue un grupo menor de ecuatorianos se encuentran en una situacion dificil
en lo que respecta a su parte laboral.

1.1.4 Entorno tecnoldgico.
En el aspecto tecnoldgico se ha seleccionado la utilizacion de dispositivos
electronicos, esto debido a que la escuela de belleza podria difundir sus
servicios por medio de una pagina web y redes sociales, pudiendo llegar a
una gran cantidad de potenciales usuarios a un ajo valor de inversién en

comparacion con la utilizacion de medios de comunicacion tradicionales

como la radio, la television o la prensa.

USO DE DISPOSITIVOS ELECTRONICOS EN ECUADOR
2013-2014

47%

35%

12%

5%

1%

COMPUTADOR TELEFONOS TABLET/IPAD REPRODUCTOR OTROS
INTELIGENTES IPOD EQUIPOS

Figura 8. Utilizacién de aparatos electrénicos en Ecuador 2013-2014
Nota: (INEC, 2014)
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1.2 Matriz FODA

La Matriz FODA se presenta para determinar los factores internos y externos
que afectan de forma negativa o positiva una empresa u organizacion, para
asi establecer las estrategias adecuadas para reforzar los aspectos positivos
y aminorar la afectacion de los negativos.

1.2.1 Fortalezas.

e Empresa con profesionales capacitados para impartir los
conocimientos que el mercado desea.

e Conocimiento del sector.

e Posibilidad de contar con una estructura propia.

1.2.2 Oportunidades.
e Aumento del subempleo en el pais.
e Crecimiento de la industria de la belleza.
e Alianzas con empresas que elaboren productos de belleza

nacionales.

1.2.3 Debilidades.
e La proyeccion de la marca aun es débil.
e Necesidad de adquirir productos importados.

e Limitaciones presupuestarias.

1.2.4 Amenazas.

e Aparicion de alta competencia.

e Altos costos para stock inicial de productos necesarios para
emprender el negocio.

e Aumento del precio de productos del sector de la belleza.

e Disminucién de politicas gubernamentales que apoyen a las nuevas

empresas.

A continuacién, se presentan las estrategias resultantes de la realizacion de

la Matriz FODA realizada previamente:
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Tabla 2.
Matriz de estrategias FOFA DODA

MATRIZ FO FA DO DA

Oportunidades

Aumento del
subempleo en el pais.
Crecimiento de la
industria de la belleza.
Alianzas con empresas
gue elaboren productos
de belleza nacionales.

Amenazas

e Aparicion de alta
competencia.

e Altos costos para
stock inicial de
productos
necesarios para
emprender el
negocio.

e Aumento del precio
de productos del
sector de la belleza.

¢ Disminucion de
politicas
gubernamentales
gue apoyen a las
nuevas empresas.

Fortalezas
e Empresa con
profesionales
capacitados para
impartir los

conocimientos
que el mercado
desea.

e Conocimiento del
sector.

e Posibilidad de
contar con una
estructura propia.

FO
e Campafa en
redes sociales
sobre los
beneficios de
ingresar a la
escuela.

FA
e Precios
competitivos en el
mercado.
e Variedad de
servicios.

Debilidades

DO

DA

e La proyeccion de la
marca aun es débil.

e Necesidad de
adquirir productos
importados.

e Limitaciones
presupuestarias.

Campafia con énfasis
en generar ingresos
propios.

Precios y promociones
acorde al mercado
Alianza con cadenas de
productos de belleza
para abarcar una mayor
parte del mercado.

Servicios promocionales
para captar mayor
mercado.
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1.3 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Se procederd a realizar el andlisis de las cinco fuerzas competitivas que
inciden en la propuesta, lo que permitira determinar el grado de atractivo del
sector, pudiendo asi definir si la empresa a desarrollar podra contar con un

mercado favorable para desenvolverse.

1.3.1 Poder de negociacion de los proveedores.
La empresa no requerirA de mayores proveedores en la prestacion del
servicio, salvo aquellos que brinden los suministros y materiales que se
utilizarian como muestras en las clases, pero normalmente esto correria por
cuenta propia, ya que lo que imparte el establecimiento son cursos de
capacitacion profesional en la rama de la belleza, requiriéendose Unicamente
proveedores para los implementos que se comercializaran de forma
complementaria por parte de la empresa. Es asi, que debido a la gran
cantidad de distribuidores de productos podria considerarse que el nivel de
negociacion es bajo, sin embargo, las marcas ya posicionadas de manera
plena pueden mantener sus precios debido a su calidad, por lo que la
empresa tendria un ligero margen para negociar, con este analisis se
determina un nivel alto en el poder que poseen los proveedores para

negociar.

1.3.2 Poder de negociaciéon de los compradores.

Los compradores y clientes de la escuela serian las mujeres que verian esta
actividad como una oportunidad para aumentar sus conocimientos y generar
ingresos de manera independiente.

Para definir este poder de negociacién es necesario analizar la cantidad de
empresas que existen en el mercado que se encuentran brindando servicios
similares, las cuales se encuentran en grandes cantidades, pero que pocas
poseen una adecuada posicién en el mismo, por lo que la empresa podria
ingresar al mercado y competir de manera aceptable, siempre que desarrolle
las estrategias necesarias para captar la atencion y el posterior interés de
compra en el servicio.

Es de esta manera que el poder de negociacién puede considerarse ajo, ya

que lo importante es contar con precios asequibles y los conocimientos
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impartidos adecuadamente, para que asi el cliente logre considerar que su

dinero ha sido correctamente invertido.

1.3.3 Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Los productos sustitutos de esta clase de negocio podrian considerarse a los
talleres informales que se dan en peluquerias sin ninguna clase de
certificacion o metodologia de ensefianza, por lo que podrian considerarse
como de baja peligrosidad empresarial para el negocio, pero que poseen
caracteristicas que podrian generar alguna clase de inconvenientes, como
por ejemplo, los ajos precios, situacién que atrae gran cantidad de clientes y
por lo que la empresa debe lograr ofrecer el mas competitivo posible.

Asi también, la capacidad e contar con una base de clientes, la cual son sus
usuarias regulares; es por esto que la empresa requiere diferenciar y exaltar
las caracteristicas de sus servicios, para asi disminuir el nivel de amenaza

de este campo, siendo calificado actualmente como alto.

1.3.4 Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Debido a las politicas gubernamentales para impulsar la creacién de las
empresas, entonces el mercado se muestra altamente propicio para la
aparicion de nuevos negocios, situacion que define la amenaza de nuevos
competidores como alta.

Es importante que, debido a esto, la empresa se posicione lo mas pronto
posible en el mercado, para que asi evitar que nuevos entrantes la
desplacen, captan clientes que no habian ingresado a una escuela de
belleza o peor aun, logrando el interés de aquellos que ya se encuentran en
el negocio, surgiendo la posibilidad de que la abandonen en futuros ciclos de

estudio.

1.3.5 Rivalidad entre competidores.
La competencia en el mercado es importante, ya que las principales marcas
mencionadas previamente poseen gran prestigio, asi como instalaciones
apropiadas para dictar los cursos de belleza, asi como para efectuar los
diferentes tratamientos necesarios para demostrar los conocimientos

adquiridos, asi como en aquellos clientes que pagan por los mismos; existen
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promociones en el mercado, pero lo mayormente utilizado es ponderar la
experiencia en el mercado, asi como la utilizacion de productos de calidad,
evitando que se presenten efectos secundarios que atenten contra la salud
de los usuarios.

Es por esto, que se puede indicar que el nivel de rivalidad entre los
competidores es alto, ya que defienden su nicho de mercado resaltando la
calidad, factor que la empresa debe alcanzar y convencer al mercado, para
asi posicionarse de manera adecuada y resistir una posible guerra por

posicionamiento.

1.4 Ciclo devidade laindustria

El negocio se encuentra dentro del sector de la belleza, el cual, de acuerdo a
estadisticas presentadas previamente, se puede evidenciar que presenta un
crecimiento, por lo que su ubicacion dentro del mercado se encuentra en la
fase de crecimiento, la cual es la mas positiva previa a la madurez, ya que
significa que los consumidores se encuentran altamente motivados para la
compra y venta de productos y servicios relacionados con el giro de negocio
gue se desarrolla.

Es por esto, que la Escuela de Belleza debe enfocar sus estrategias en
captar una mayor cuota de mercado de forma inmediata, para
posteriormente lograr que adquieran los servicios de esta y se liguen de
alguna manera a largo plazo y asi fortalecer la estructura interna de la

empresa.

ventas

4

= »
tiempo

Figura 9. Ciclo de la industria
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1.5 Estrategias predominantes en la Industria

De acuerdo con lo evidenciado en la investigacion efectuada previamente,
se pueden definir a las estrategias predominantes en la industria como las
siguientes:

e Precios bajos para realizar cursos, los cuales carecen de certificados
para ser impartidos o reconocidos de manera profesional, por lo que
carecen de validez.

¢ Realizacion de cursos en centros estéticos sin mayor infraestructura,
por lo que el conocimiento impartido es limitado.

e Realzar la experiencia en el caso de las grandes marcas,

diferenciandolas por el factor calidad de aquellos negocios que aun

son pequefios y nuevos en el mercado.

® ESCUELA DE COSMETOLOGIA ™
, é%(.’/‘z{/z@ Lerra Sofor Promod

Figura 10. Promocion de las unidades de titulacion de la Escuela Esperanza Ferrd Soto
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Capitulo 2.

Estudio De Mercado

2.1 Estudio del Mercado

2.1.1 Analisis de las tendencias.
Los principales clientes que acuden a escuela de belleza para aprender
distintas técnicas y posteriormente desarrollarlas de manera independiente
por medio de emprendimientos o dentro de negocios relacionados con el
campo de la belleza, poseen las siguientes caracteristicas:
e Ser bachiller
e Completar un periodo de estudio de entre 6 meses y 1 afio
e Recibir estudios bajo el término de cosmetologia (Diario EL Comercio,
2012).
Ademas, una tendencia que muestra que el mercado esta en la busqueda de
alternativas que les permitan a los ecuatorianos obtener ingresos por cuenta
propia es que el 32.6% de los habitantes del pais son emprendedores (Diario
El Telégrafo, 2015), por lo que verian atractivo ingresar a una escuela para
aprender oficios de corto tiempo de duracién y asi implementar negocios con

los conocimientos adquiridos.

2.1.2 Mercado de ofertay demanda.

2.1.21 Oferta.

Las principales escuelas de belleza en la ciudad de Guayaquil por sectores
son las siguientes:

e Cuty Icaza (Urdesa Central)

e Esperanza Ferra Soto (Riocentro Los Ceibos)

e Billy Diaz (Urdesa Central)

e Mediform (Garzota)

¢ Difference (Urdesa)

e San Andrés (Miraflores)

e Vida Estética (Calle 6 de marzo)
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2.1.2.2 Demanda.
Alrededor de 150 clientes fijos acuden a los centros estéticos de la ciudad de
Guayaquil de manera mensual, por lo que se establecerian como la
potencial demanda que cada empresa tiene para lograr ofrecer sus servicios
en cuanto a cursos para ensefiar los servicios que regularmente ofrecen en

sus establecimientos (Diario El Universo, 2014).

2.1.3 Producto.

Las caracteristicas del producto que se ofrece en los centros estéticos de la
ciudad en lo relacionado con brindar clases para sus clientes son tomadas
como base para presentar las de la escuela de belleza a desarrollar:

e Aromaterapia

e Tratamientos corporales

e Yeso terapia

e Depilacion corporal

e Marketing relacionado con el negocio

e Clases de anatomia

e Nutricidon

e Aparatologia facial

e Magquillaje

e Peluqueria

2.1.4 Precio.
Las estrategias de precio que se han podido identificar, de acuerdo con el
estudio del mercado, son las siguientes:

e Lanzar el servicio al mercado el servicio a un precio inferior al que
poseen las demas empresas que conforman la competencia, para asi
lograr acceder de mejor manera al publico objetivo.

e Reducir o aumentar los precios segun el comportamiento del
mercado, para asi no presentar una pérdida considerable de clientes.

e Ofrecer descuentos por pagos del total de los cursos, promoviendo

asi el pago anticipado y mejorando la liquidez de la empresa.
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2.1.5 Plaza.

En lo concerniente a la plaza, es necesario que se impulse por medio de las

siguientes acciones:

Realizar la apertura del establecimiento haciendo uso de medios que
logren que sea percibida por el mercado.

Contar con una pagina web en la que se puedan realizar pagos o
separar cupos en la escuela.

Ofrecer el servicio por medio de campafias de e-mailing, asi como por
llamadas telefénicas, para asi responder dudas de los potenciales

clientes.

2.1.6 Promocion.

Las empresas competidoras utilizan las redes sociales como estrategia de

promocioén, ante lo cual es importante que se analicen sus estrategias para

poder hacer una estrategia de benchmarking en la escuela a desarrollar, a

través de:

Colocacion de anuncios en diarios de la ciudad, ya que es un medio
de bajo costo.

Publicaciones en redes sociales para lograr una retroalimentacion
constante con el mercado objetivo.

Descuentos por inscripciones grupales, promoviendo asi un alto flujo

de estudiantes.

ESCUELA DE COSMETOLOGIA

é‘%(/u/[({; Ferrd Soto
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Figura 11. Publicidad de la escuela competidora Esperanza Ferra Soto
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2.2 Presentacion de los resultados

2.2.1 Tabulacion y anédlisis de los resultados.

1. ¢Cuenta actualmente con una fuente de ingresos propia?

Tabla 3.

Personas que cuentan con una fuente de ingresos propia

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 191 70%

Si 81 30%
Total general 272 100,00%

= No
= Si

Figura 12. Personas que cuentan con una fuente de ingresos propia

Para determinar ciertos aspectos de la propuesta es importante conocer el
nivel econémico de los encuestados; el 70% manifesté que no cuenta con
ingresos propios, el 30% dijo que si. De esta manera se puede apreciar la
necesidad de un empleo que ofrezca los ingresos necesarios para cubrir sus
necesidades, por lo que un oficio adicional que complemente sus

capacidades servirian de una considerable ayuda econémica para el hogar.
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2. ¢Qué escuela de belleza conoce en la ciudad?

Tabla 4.

Escuela de belleza que conoce

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Cuty Icaza 55 20%
Desconoce 24 9%
Esperanza Ferréa Soto 24 9%
Gloria Saltos 75 28%
Otra 94 35%
Total general 272 100,00%

= Esperanza Ferra Soto

» = Cuty icaza
Q = Desconoce

Gloria Saltos
= Otra

Figura 13. Escuela de belleza que conoce

En esta interrogante se determind el conocimiento de los encuestados sobre
escuelas de belleza que ofrezcan un rapido y urgente aprendizaje sobre este
oficio para aquellos que requieren trabajar y emprender su propio negocio. El
20% manifestd que conoce Cuty lIcaza, el 28% Gloria Saltos, el 9%
Esperanza Ferra Soto, el 35% otras y el 9% restante desconoce. De esta
manera la tendencia hacia la belleza ha creado el interés de muchas
mujeres que desean tener su propia fuente de ingresos y ven una gran

oportunidad en este mercado.
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3. ¢En el sector en donde vive, cuenta con una de las alternativas

indicadas en la interrogante anterior?

Tabla 5.

Existencia de escuelas de belleza en el sector donde vive

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 194 71%

Si 78 29%
Total general 272 100%

= No
= Sf

Figura 14. Existencia de escuelas de belleza en el sector donde vive

EL 71% de la muestra manifestd que no cuenta con escuelas de belleza
aledafas a su sector, el 29% dijo que si. Este es un aspecto favorable para
el desarrollo de la propuesta, ya que no hay competencia directa de centros
artesanales que ensefien belleza en el sur de la ciudad; sin embargo, la
demanda de este oficio se incrementa, por lo que jovenes, adultos y madres

se trasladan a grandes distancias para adquirir este tipo de conocimiento.
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4. ¢Qué porcentaje de conocimiento considera que tiene sobre el

area de la belleza?

Tabla 6.

Nivel de conocimiento en el area de la belleza

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Entre 25% - 50% (medio) 58 21%
Entre 50% - 75% (aceptable) 53 19%
Entre 75% - 100% (alto) 15 6%
Menos del 25% (bajo) 146 54%
Total general 272 100%

= Entre 25% - 50% (medio)

= Entre 50% - 75%
(aceptable)

= Entre 75% - 100% (alto)

Menos del 25% (bajo)

Figura 15. Nivel de conocimiento en el area de la belleza

En esta pregunta se midi6 el nivel de conocimiento de los encuestados sobre
el arte de la belleza, el 54% admitié tener un nivel de conocimiento bajo, el
21% medio, el 19% aceptable y el 6% alto; por lo que las respuestas
obtenidas determinan un nicho de mercado predispuesto a instruirse en este
oficio, el cual no solo favoreceria a las familias del sector, sino que aportaria
a la economia del pais ofreciendo un capital humano econdmicamente

activo.



5. ¢Alguna vez ha asistido a recibir clases de una escuela de

belleza?
Tabla 7.
Personas que ya han recibido clases en escuelas de belleza
Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 112 41%
Si 160 59%
Total general 272 100%

= No
= S

Figura 16. Personas que ya han recibido clases en escuelas de belleza

En esta interrogante el 59% admitié haber asistido a recibir clases de belleza
y el 41% restante dijo que no. Aunque la mayoria dijo que si, estos no
terminaron sus estudios, por diferentes factores, entre ellos falta de tiempo,
escasez de recursos econdmicos, dificultad de movilizacion, etc. Es
importante identificar los factores que disuadieron a estas personas en
abandonar sus suefios para implementar los correctivos necesarios en el

desarrollo de la presente propuesta.
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6. ¢Qué tan interesado estaria en ingresar a una escuela de

belleza?
Tabla 8.
Interés de ingresar a una escuela de belleza
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Desinteresado 4 1%
Medianamente interesado 67 25%
Muy interesado 160 59%
Poco interesado 41 15%
Total general 272 100%

1%

= Desinteresado
= Medianamente interesado
= Muy interesado

Poco interesado

Figura 17. Interés de ingresar a una escuela de belleza

Respecto al nivel de interés sobre el arte de la belleza, el 59% respondio
estar muy interesado en aprender este oficio, el 25% medianamente
interesado, el 15% poco interesado y el 1% restante desinteresado. Es asi
como la mayoria de encuestados esta abierto a la idea de la propuesta y se
muestran motivados en empezar de nuevo un estudio que les brindaria una

oportunidad econdmica para salir adelante.
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7. ¢Por qué motivos quisiera acceder a una escuela de belleza?

Tabla 9.

Motivos por los que desea acceder a una escuela de belleza

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Capacidad para generar nuevos recursos 66 24%
Contar con nuevos conocimientos 80 29%
Emprender negocios 126 46%
Total general 272 100%

= Capacidad para generar
NUEevos recursos

= Contar con nuevos
' conocimientos

= Emprender negocios

Figura 18. Motivos por los que desea acceder a una escuela de belleza

En esta interrogante se profundiza sobre los motivos que le impulsaria a los
encuestados para estudiar belleza, el 46% lo haria con la idea de
implementar un negocio, el 29% pensaria en contar con nuevos
conocimientos, el 24 considera importante la capacidad para generar nuevos
recursos. De esta manera se evidencia la importancia de implementar la
propuesta, ya que es el inicio para un importante crecimiento de la economia
popular y solidaria que se vincula al adiestramiento de futuros

microempresarios con la finalidad de activar la economia del sector.
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8. ¢Qué valores estaria dispuesto a pagar por la mensualidad?

Tabla 10.
Presupuesto
Respuesta Frecuencia Porcentaje
$50,00 49 18%
$60,00 15 6%
Mas de $60,00 4 1%
Menos de $50,00 204 75%
Total general 272 100%

A 1% =50

= 60
Mas de $60,00

Figura 19. Presupuesto

Menos de $50,00

Respecto al precio que los encuestados estarian dispuestos a pagar por una

mensualidad de clases de belleza, el 75% dijo que menos de $50,00, el 18%
manifesté que $50,00, el 6% $60,00 y el 1% mas de $60,00. De esta manera

se recomienda implementar una mensualidad acorde a la disposicidon

econdmica de la mayoria de la muestra, con la finalidad de que no

abandonen sus estudios y culminen con éxito su meta propuesta, también se

sugiere incentivar la actividad econémica de los futuros estudiantes desde el

primer periodo de clases.
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9. ¢A través de qué medios quisiera realizar los pagos de las

mensualidades?

Tabla 11.

Medios de pago preferidos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Cheques 11 4%
Efectivos 237 87%
Tarjeta de débito 10 4%
Transferencia bancaria 14 5%
Total general 272 100%

4%
5%

= Cheques
= Tarjeta de débito
Transferencia bancaria

Efectivos

Figura 20. Medios de pago preferidos

Sobre las formas de pago, la mayoria 87% de encuestados dijo que el
efectivo es el método mas idéneo para cubrir las mensualidades por clases
de belleza; el 5% indic6 que transferencia bancaria, el 4% tarjeta de crédito y
el 4% restante cheque. Evidenciando las respuestas se sugiere la
implementacion de una colecturia que reciba los pagos y emita los
comprobantes correspondientes, con la finalidad de simplificar procesos de
cobranza para los clientes y obtener una mejor fuente de liquidez para la

escuela de belleza propuesta.
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10.¢A través de qué medios quisiera conocer los servicios de la

escuela de belleza?

Tabla 12.

Medios de comunicacion preferidos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 103 38%
Spots radiales 9 3%
Televisién 86 32%
Volantes 74 27%
Total general 272 100%

Figura 21. Medios de comunicacion preferidos

= Redes sociales

= Spots radiales

= Televisién
Volantes

En esta pregunta se busca identificar cuales son los medios publicitarios con

mayor nivel de persuasion para la muestra, el 38% dijo que las redes

sociales, el 32% television, el 27% volantes y el 3% spots radiales. Aunque

la muestra se encuentra dividida en una mayoria del 70% que prefiere latvy

redes sociales, se recomienda la segunda opcién debido al elevado costo de

una transmision televisiva, ademas de que una correcta gestion de las redes

sociales impactaria de manera positiva al sector debido a la rapidez del

internet bajos costos de comunicacién y efectiva forma para ofrecer

productos y servicios.
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2.3 Conclusiones del estudio

Segun los resultados de la investigacion de campo se pudo determinar lo

siguiente:

La mayoria de personas encuestas no cuenta con una fuente de
ingresos propia, ante lo cual el aprendizaje del oficio de tratamientos
de belleza en sus diferentes ramas se convierte en una oportunidad
para iniciar pequefios negocios por su cuenta ya sea de forma
independiente o en asociacion de amistades y familiares.

En cuanto a las escuelas mas conocidas por las encuestadas se
pueden destacar Cuty Icaza, Gloria Saltos y Esperanza Ferra Soto,
las cuales ya tienen un alto posicionamiento en el mercado, y ante lo
cual el centro SICP debe considerar como puntales para incorporar
estrategias similares que le ayuden a ganar mercado.

Se nota un alto interés por las encuestas en aprender tratamientos de
belleza, para lo cual tiene que utilizarse estrategias persuasivas para
captar su interés, en este caso SICP se enfocara en un precio de
introduccion de la mensualidad bastante asequible y ademas,
ofrecera modulos practicos como maquillaje, corte, tinturado y
tratamiento de ufas, que normalmente son los servicios mas
demandados en los centros de belleza.

Bajo este contexto, se considera que las redes sociales podria ser el
canal de promocion de la compafila para que las personas
interesadas conozcan mas sobre la escuela SICP y asi se animen a
matricularse y titularse como artesanas en el area de la belleza,
motivo por el cual debe existir un aval de los organismos reguladores,

en este caso de la Junta Nacional de Artesanos.
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Capitulo 3.

Aspectos Organizacionales
3.1 Misiony vision

3.1.1 Mision.
Brindar las herramientas necesarias para que los asistentes puedan
conseguir un desarrollo humano y laboral, contando con una calidad en la
enseflanza a nivel profesional, potenciando las habilidades y virtudes del
alumnado, logrando asi formar profesionales de la belleza.

3.1.2 Vision.
Generar un concepto diferente en la ensefianza profesional de la belleza,
consolidando a la empresa como una entidad sinébnimo de la excelencia ante

la sociedad.

3.1.3 Descripcion de la empresa.

\ SICP

SISTEMA INTEGRAL DE
CAPACITACION PERSONALIZAD/

Figura 22. Logotipo de la escuela de belleza SICP

La escuela de belleza a constituirse sera denominada como “Sistema
Integral de Capacitacion Personalizada”, simplificandola a través del uso de
sus siglas “SICP”, debido a que sera mucho mas facil de ser recordadas por
el alumnado y asi se tratara de ingresar en el campo de la formacién en
belleza para aprovechar la oportunidad de mercado de jovenes que tal vez
no pudieron realizar sus estudios superiores en tecnolégicos o
universidades, pero que tienen el anhelo de convertirse en artesanas
calificadas por la Junta Nacional de Artesanos. La base legal de la empresa
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esta sustentada en la Constitucién de la Republica que en su articulo 348

manifiesta que:

El Estado financiard la educacion especial y podrd apoyar
financieramente a la educacién fiscomisional, artesanal y comunitaria,
siempre que cumplan con los principios de gratuidad, obligatoriedad e
igualdad de oportunidades, rindan cuentas de sus resultados
educativos y del manejo de los recursos publicos, y estén debidamente
calificadas, de acuerdo con la ley. Las instituciones educativas que

reciban financiamiento publico no tendran fines de lucro (...).

Asimismo, tanto como la Ley de Defensa del Artesano, como el Reglamento

Especial de Formacion y Titulacion Artesanal seran los instrumentos legales

utilizados para validar el grado de titulacion de artesanos que tengan las

alumnas del centro de estudios SICP. Segun, el articulo 34 del Reglamento

se establece que:

Bajo

La ensefanza artesanal puede impartirse en:

a) Centros de Formacion Artesanal: Fiscales, Municipales
Fiscomisionales y Particulares legalmente autorizados;

b) Establecimientos educativos artesanales organizados por la Junta

Nacional de Defensa del Artesano, de acuerdo con la Ley; y (...)

este contexto, la escuela de belleza SICP contard con un local

adecuado, pedagodgico y funcional para el equipamiento necesario que

permita impartir los médulos que inicialmente se ofreceran a las estudiantes.

En este caso, se desagrega el siguiente pensum:

Médulo de Maquillaje.

Modulo de tratamientos de uias.
Médulo de tratamientos capilares.
Modulo de colorimetria.

Modulo de cortes de cabello.

Médulo de peinados.
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Para la constitucion de esta compafiia se cumplirdn tanto con las

ordenanzas municipales, asi como las disposiciones en el campo educativo

y tributario. Bajo este contexto, los tramites a realizar serian los siguientes:

M.I. Municipalidad de Guayaquil, (Permiso de funcionamiento)

Junta Nacional de Artesanos, (Inscripcion del establecimiento)
Superintendencia de Compafiias (Acta de constitucion de la empresa)
Servicio de Rentas Internas (SRI) (Registro Unico de Contribuyente)
Imprenta Grafica “El Mago” (Emision de los talonarios de facturas con
autorizacion del SRI)

Instituto de Seguridad Social (Inscripcién de empleados)

Benemérito Cuerpo de Bomberos (Permiso del Cuerpo de Bomberos)

Una vez que se haya cumplido con todos estos requisitos la empresa estaria

habilitada legalmente para ejercer sus funciones de formacion en el campo

de belleza al alumnado del sur de la ciudad. Ademas, es importante

mencionar que el formato legal que se utilizara sera el de Sociedad Anénima

debido a que posee varias ventajas con relacion a los otros tipos de

sociedades:

1. Se requiere como minimo la asociacion de 2 personas y no existe un

limite de integrantes. Ademas, los socios son denominados
accionistas y tienen voz y voto en las decisiones que se tomen en la
Junta General.

La negociacion de las acciones es libre.

En Ecuador el monto minimo del capital social equivale a $ 800.00 y
para estar suscrito se requiere por lo menos del 25% en la cuenta de
integracion de capital para iniciar sus operaciones.

Los dividendos entre los accionistas se reparten en funcién de su

porcentaje de participacion (Camara de Comercio de Quito, 2013).

En el mismo sentido, las operaciones de la compafiia se resumen en los

siguientes aspectos:
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1. La razon social seria como “Sistema Integral de Capacitacion

Personalizada S.A.”, siendo su representante legal la Srta. Briggitte

Quezada.

2. La ubicacion de la compafiia ser4 en la ciudad de Guayaquil,

especificamente en Cdla Morejon Mz 1 Solar 14.

3. Su actividad comercial es la prestacion de servicios de ensefianza y

formacioén en tratamientos de belleza.

4. La propiedad accionaria de la compafia estaria dividida entre 3

accionistas, quienes aportarian el capital de la siguiente manera:

Tabla 13.

Propiedad Accionaria ]
ACCIONISTAS APORTACION % PARTICIPACION

Briggitte Quezada $ 10,000.00 50%

Accionista 2 $ 5,000.00 25%

Accionista 3 $ 5,000.00 25%

TOTAL APORTACIONES $ 20,000.00 100%

Elaboracion: Autora

3.2 Estructura organizacional

3.2.1 Organigrama de la empresa.

Gerente

General

Subgerente
Administrativo

Asistente Relacionista Asesor Gestor de

Administrativo Publica Comercial Cobranza Docentes

Figura 23. Estructura Organizacional
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3.2.2 Perfil y Funciones del personal.
A continuacién, se detallan los perfiles y funciones del personal requerido
para llevar a cabo el presente proyecto

Tabla 14.
Funciones y perfil del Gerente General

Cargo: Gerente General Sueldo base: $1,000.00

Funciones

e Administrar los procesos de cada area de trabajo

e Coordinar actividades necesarias para el cumplimiento de los
objetivos

e Planificar, controlar y evaluar

Requisitos:
e Estudios superiores completos en Administracion de Empresas,
Ingenieria Comercial, Gestion Empresarial o carreras afines.
e Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.
e Sexo: Indistinto
e Edad: Mayor de 30 afios

Elaboracion: Autora

Tabla 15.
Funciones y perfil del Subgerente administrativo

Cargo: Subgerente Sueldo base: $800.00
Administrativo

Funciones

e Planificacion de las actividades de la escuela de belleza SICP en
cuanto a las estrategias de marketing y aspectos financieros.

e Coordinar con el gerente general y el asistente administrativo el
manejo de la contabilidad de la empresa.

e Elaboracion, revision y firma de los estados financieros.

Requisitos:
e Estudios superiores completos en Administracion de Empresas,
Ingenieria Comercial, Gestibn Empresarial o carreras afines.
e Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.
e Sexo: Indistinto
e Edad: Mayor de 30 afios

Elaboracién: Autora
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Tabla 16.
Funciones y perfil del Asistente administrativo

Cargo: Asistente Administrativo Sueldo base: $400.00

Funciones

Elaboracién de los registros contables, anexos transaccionales,
retenciones y declaraciones.

Coordinar con el subgerente administrativo la elaboracion de los
presupuestos.

Colaborar en la elaboracién de los estados financieros.

Requisitos:
Estudios superiores completos en Administracién de Empresas,
Ingenieria Comercial, Gestion Empresarial o carreras afines.
Experiencia minima de 1 afio en cargos similares
Sexo: Indistinto
Edad: Mayor de 22 afios

Elaboracion: Autora

Tabla 17.
Funciones y perfil del Relacionista publico

Cargo: Relacionista Publico Sueldo base: $ 650.00

Funciones

Ser la imagen de la compafia en cuanto a difusion de
promociones, cursos, talleres y todas las novedades que se lleven
dentro de la misma.

Ser la mediadora entre los conflictos que se pudieran suscitar con
el alumnado y las autoridades de la escuela de belleza.

Planificar todos los eventos que permitan promocionar los
servicios de la academia, asi como la colaboracion en las
ceremonias de titulacion.

Requisitos:
Estudios superiores completos en Administraciéon de Empresas,
Ingenieria Comercial, Gestibn Empresarial o carreras afines.
Experiencia minima de 1 afio en cargos similares
Sexo: Indistinto
Edad: Mayor de 22 afios

Elaboracién: Autora
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Tabla 18.
Funciones y perfil del Asesor comercial

Cargo: Asesor Comercial Sueldo base: $ 400.00

Funciones

e Brindar toda la informacion clara respecto a los cursos que se
desarrollaran dentro de la escuela SICP.

e Explicar tiempos, cerrar los contratos de inscripcién y
matriculacion conjuntamente con el area de cobranzas.

Requisitos:
e Estudios superiores completos en Administracion de Empresas,
Ingenieria Comercial, Gestion Empresarial o carreras afines.
e Experiencia minima de 1 afio en cargos similares
e Sexo: Indistinto
e Edad: Mayor de 22 afos

Elaboracion: Autora

Tabla 19.
Funciones y perfil del Gestor de cobranzas

Cargo: Gestor de Cobranzas Sueldo base: $ 400.00

Funciones

e Es la persona encargada de recaudar las mensualidades de los
cursos impartidos.

e Tiene que hacer un reporte de los ingresos y presentarlo al
subgerente administrativo.

e Gestionar la cartera vencida dentro de la empresa para evitar un
incremento de la morosidad en las estudiantes, a través de la
fijacion de politicas de control.

Requisitos:
e Estudios superiores completos en Administracion de Empresas,
Ingenieria Comercial, Gestibn Empresarial o carreras afines.
e Experiencia minima de 1 afio en cargos similares
e Sexo: Indistinto
e Edad: Mayor de 22 afios

Elaboracién: Autora
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Tabla 20.
Funciones y perfil de los docentes

Cargo: Docentes Sueldo base: $ 600.00

Funciones

Impartir los conocimientos tanto tedricos como précticos de los
diferentes médulos que se llevan a cabo en las instalaciones de la
escuela de belleza.

Deben hacer la planificacion de su clase.

Elaborar las practicas, tareas y demas aspectos que incentiven el
conocimiento del alumnado.

Emitir la boleta de calificaciones y las actas respectivas para que
sean refrendadas por los organismos competentes.

Requisitos:
Estudios superiores completos en cosmetologia, belleza y carreras
afines.
Experiencia minima de 2 afio en cargos similares
Sexo: Indistinto
Edad: Mayor de 22 afios

Elaboracion: Autora

3.3 Cadenade valor

Se contara con un sistema de despacho eficiente que asegure la entrega de
los distintos materiales para la realizacion de cada uno de los médulos que

se encuentran dentro de los cursos, por lo que para elegir un proveedor se

3.3.1 Logisticainterna.

tomaran en consideracion los siguientes tres aspectos:

Asegurar la entrega oportuna de los productos, para asi no presentar

retrasos.

Asegurar la entrega de mercaderia en optimas condiciones, es decir,

sin dafos durante el traslado de los mismos.

Evitar un aumento excesivo de los costos de despacho que ponga en

riesgo la rentabilidad del negocio.
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3.3.2 Formacion del personal.
Los instructores deben contar con certificados que avalen su capacidad de
ensefianza y de conocimiento, contando con un gran dominio de las técnicas
a ensefiar, situacion que de darse de manera positiva generard un gran
prestigio al negocio y mejorara rapidamente su posicion dentro del mercado.
Es por esto, que sera necesario mantener al personal actualizado en cuanto
a nuevas técnicas y conocimientos, para asi poder mantener a la escuela de

belleza en vigencia y con un alto nivel competitivo dentro del mercado.

3.3.3 Calidad de los productos.
Los productos tendran una calidad profesional y se usaran los mismos que
se entregan a los estudiantes en las clases practicas, manteniendo aquellos
gue tienen una alta valoracion por los estudiantes; es asi, que resulta
importante asegurar la utilizacion de los mejores productos disponibles a
nivel nacional, es decir, aquellos de marcas prestigiosas y deseadas por la

mayor parte de los clientes.

3.3.4 Orientacion al cliente.
La empresa debera ser capaz de identificar los requerimientos del cliente en
lo relacionado con la capacitacion y disefio de médulos de especializacion
gue permitan satisfacer las necesidades cambiantes del mercado; esto
permitira captar una mayor cantidad de clientes objetivo. Ademas, resultara
importante mantener contacto con ex alumnos para asi ofrecerles nuevos
cursos con técnicas de belleza mas avanzadas, segun las nuevas

tendencias del mercado.

3.4 Tipo de negocio

El negocio por desarrollarse sera una escuela de belleza, por lo que el
servicio principal del negocio sera la ensefianza; sin embargo, el negocio
brindara la posibilidad de entregar productos de belleza, por lo que la
empresa podra participar mediante la entrega de un bien intangible (el
conocimiento) y uno tangible, los productos para realizar los distintos

tratamientos relacionados con la belleza.
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3.5 Proceso de entrega del servicio

Los cursos se daran por medio de 3 docentes especializados quienes
impartiran las clases de manera tedrica, en primera instancia, para
posteriormente pasar a la etapa practica, en la cual se realizaran distintos
tratamientos en base a todo lo aprendido en la etapa previa. Evidentemente,
se contara con la colaboracion de personas que, de manera voluntaria,

acceden a aplicarse los tratamientos de belleza de las alumnas.

~ N

Proceso de Proceso de Proceso de Proceso de
Inscripcion en el formacién teérica ey titulacion
maodulo deseado practica

Figura 24. Proceso de entrega del servicio de formacion en belleza

3.6 Determinacién de la capacidad instalada del negocio
La escuela de belleza SICP contara con 3 aulas para una capacidad de 25
alumnas, las cuales se manejaran en 3 horarios, pudiendo ser:
e Lunes, miércoles y viernes en horario de 8.30am a 12.30 pm o0 en
horario de 14.00 pm a 18.00 pm
e Sabados: de 8.30 am a 14.00 pm
De esta manera, la capacidad instalada de la compafia seria de

aproximadamente 225 estudiantes en los 3 horarios y en las 3 aulas.

3.7 Especificaciones y abastecimiento de insumos y equipamiento
requerido
Tomando en consideracion que se brindard un servicio de formacién
académica en belleza, no se requieren materias primas porque no se
elaborara ningun producto, pero si se requieren ciertos insumos como
productos cosméticos que seran utilizados para hacer las demostraciones y
practicas con el alumnado, a fin de especificar aspectos como: maquillajes,
tintes, esmaltes, champdu, tratamientos para el cabello, entre otros, para este
efecto, la escuela SICP debe contar con el siguiente equipamiento para

llevar a cabo los diferentes moédulos ofrecidos:
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Tabla 21.
Recursos necesarios para el médulo de maquillaje

Mdodulos de maquillaje Valor USD
set de brochas $ 20,00
sombras $ 15,00
set de contorno crema profesional $ 8,00
set de contorno polvo profesional $ 8,00
set de bases en crema $ 12,00
set de bases en polvo $ 15,00
primer $ 3,00
desmagquillante $ 4,00
esponjas $ 1,00
paguete de algodén $ 1,50
set de rubores profesionales $ 9,00
labiales matte $ 5,00
labiales gloss $ 3,50
ritme $ 8,00
el paquete de pestafias postizas $ 12,00
el paquete de pestafias individuales $ 2,00
SUBTOTAL $ 127,00
Elaboracién: Autora

Tabla 22.

Recursos necesarios para el médulo de tratamiento de ufias

Médulo de tratamiento de ufias Valor USD
modular $ 100,00
molde para pintar uias $ 10,00
esmaltes $ 1,00
limas de ufias $ 0,50
secador de ufias (lampara) $ 29,00
kit completo set pulidora $ 10,00
set de decoracién de ufas (brochas) $ 15,00
removedor de esmalte el frasco grande $ 1,50
kit ufias acrilicas $ 54,00
extensiones de ufias al por mayor cada paquete $ 0,35
kit decorativo de ufias $ 10,00
SUBTOTAL $ 231,35
Elaboracién: Autora

Tabla 23.

Recursos necesarios para el médulo de tratamiento capilar

Médulo de tratamiento capilar Valor USD
gueratina $ 100,00
secadora $ 100,00
plancha gruesa $ 150,00
plancha fina $ 130,00
botox capilar $ 45,00
ampollas de botox $ 5,00
extensiones $ 120,00
fibras capilares $ 25,00
SUBTOTAL $ 675,00

Elaboracién: Autora

47



Tabla 24.
Recursos necesarios para el médulo de colorimetria

Mddulo de colorimetria Valor USD
mueble lava cabeza $ 450,00
secadora $ 100,00
plancha gruesa $ 150,00
plancha fina $ 130,00
tintes despende la marca $ 5,80
descolorante $ 25,00
oxigenta $ 18,00
matizante $ 20,00
rizadora $ 60,00
SUBTOTAL $ 958,80
Elaboracién: Autora

Tabla 25.

Recursos necesarios para el médulo de corte

Médulo de corte Valor USD
magquina de corte de cabello para hombre $ 120,00
cepillo alisador $ 50,00
set de tijeras profesionales $ 80,00
set de peinillas profesionales $ 15,00
magquina corta horquillas $ 145,00
SUBTOTAL $ 410,00
Elaboracioén: Autora

Tabla 26.

Recursos necesarios para el médulo de peinado

Médulo de peinado Valor USD
secadora $ 100,00
plancha gruesa $ 150,00
plancha fina $ 130,00
mofios $ 0,50
caja de binchas invisible $ 0,30
set de peinillas $ 15,00
rizadora $ 60,00
SUBTOTAL $ 455,80

Elaboracion: Autora
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Capitulo 4.

Aspectos financieros

4.1 Determinacion de la inversion inicial

Para llevar a cabo este proyecto se estima una inversion total de $ 49,541.08
la cual se desagrega principalmente en adquisicion de activos fijos, los
cuales suman $ 39,371.75 y constituyen el 79.5% de la inversion inicial,
mientras que la diferencia corresponde a capital de trabajo, en este caso
determinado por el presupuesto de operaciones por un mes, para asi tener
los fondos disponibles que permitan cubrir las obligaciones de corto plazo.

Tabla 27.
Inversion inicial del proyecto

INVERSION DEL PROYECTO

Descripcion Valor %
Muebles y Enseres $ 3.280,00 6,6%
Equipos de Oficina $ 5.810,00 11,7%
Equipos de Computacién $ 5.050,00 10,2%
Equipos de Operacion $ 25.231,75 50,9%
SUBTOTAL ACTIVOS FIJOS $39.371,75 79,5%
CAPITAL DE TRABAJO $ 10.169,33 20,5%
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO $ 49.541,08 100,0%

Elaboracion: Autora

4.2 Capital de trabajo

Como se mencioné el capital de trabajo corresponde al presupuesto de
operaciones del primer mes, en este caso se desagregan los rubros de
gastos de administracion y gastos de ventas, que estan representados por
una provision del dinero que se utilizara para la promocion y marketing de

los servicios de la academia de belleza.

Tabla 28.

Capital de trabajo neto

CAPITAL DE TRABAJO NETO VALORES
Costos Operativos $ -
Gastos Administrativos $ 9.619,33
Gastos de Ventas $ 550,00
TOTAL $ 10.169,33

Elaboracién: Autora
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4.3 Depreciaciones y amortizaciones

Los activos fijos de la compafia sufriran de depreciaciones, las cuales se
calcularon en base al método de linea recta que consiste en dividir el costo
del activo para sus afios de vida util. En este caso, la depreciacion anual
seria de $ 5,115.51. Es importante manifestar que, al ser un gasto deducible
del impuesto a la renta, su impacto se verd reflejado en el Estado de
Resultados, méas no en el flujo de efectivo, ya que no representa una salida
real de dinero.

Tabla 29.
Depreciacion de activos fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS VIDA UTIL DEPRECIACION ANUAL

Descripcion Valor
Muebles y Enseres $3.280,00 10 $ 328,00
Equipos de Oficina $5.810,00 100 % 581,00
Equipos de Computacién $5.050,00 3 % 1.683,33
Equipos de Operacién $25.231,75 10 $ 2.523,18
SUBTOTAL $39.371,75 $ 5.115,51
Elaboracioén: Autora
4.4 Calendario de inversiones
Tabla 30.
Calendario de inversiones
DESCRIPCION VALOR USD $ TIEMPO

1. Gastos de constitucion de la compafiia (se registran $ 1,250.00 4 semanas
directamente en gastos administrativos)
2. Adquisicion de muebles y enseres $ 3,280.00 4 semanas
3. Adquisicion de equipos de oficina $ 5,810.00 4 semanas
4. Adquisicion de equipos de computacion $ 5,050.00 2 semanas
5. Adquisicion de los equipos de operacion $ 25,231.75 10 semanas
6. Gastos de instalacion y adecuacion del local (se registran $ 2,500.00 4 semanas
directamente al gasto)
TOTAL $43,121.75 28 semanas

Elaboracién: Autora

La inversion se llevaria a cabo dentro del plazo de 28 semanas (7 meses
aproximadamente) y considerando activos fijos y gastos preoperacionales, el

monto corresponderia $ 43,121.75. El capital de trabajo no se considera en
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este anadlisis porque eso se utilizara una vez que se inicien las operaciones
del negocio, y en este caso aun el negocio no estaria en funcionamiento.
Bajo este contexto, y asumiendo que todo se inicie en el mes de septiembre
2017, el inicio de operaciones seria para el periodo lectivo de abril 2018.

4.5 Financiamiento de la inversion

Para llevar a cabo este proyecto se hizo un escenario en donde $ 20,000.00
corresponde a capital propio, y la diferencia seria realizada a través de un
préstamo solicitado a la Corporacién Financiera Nacional, bajo las siguientes

condiciones de crédito:

Tabla 31.

Tabla de amortizacion del préstamo

MONTO $29.541,08
TASA (1) 11,00%
PLAZO (ANOS) 5
PERIODOS (MESES) 60
CUOTA MENSUAL $642,29
CUOTA ANUAL $ 7.707,54

PERIODO PAGO PRINCIPAL INTERESES CUOTA MENSUAL SALDO PRINCIPAL

0 $ 29.541,08
1 $371,50 $ 270,79 $642,29 $ 29.169,58
2 $374,91 $ 267,39 $642,29 $ 28.794,67
3 $378,34 $ 263,95 $642,29 $ 28.416,33
4 $381,81 $ 260,48 $642,29 $ 28.034,52
5 $385,31 $ 256,98 $642,29 $ 27.649,20
6 $388,84 $ 253,45 $642,29 $ 27.260,36
7 $392,41 $ 249,89 $642,29 $ 26.867,95
8 $396,01 $ 246,29 $642,29 $ 26.471,95
9 $399,64 $ 242,66 $642,29 $ 26.072,31
10 $403,30 $ 239,00 $642,29 $ 25.669,01
11 $407,00 $ 235,30 $642,29 $ 25.262,02
12 $410,73 $ 231,57 $642,29 $ 24.851,29
13 $414,49 $ 227,80 $642,29 $ 24.436,80
14 $418,29 $ 224,00 $642,29 $ 24.018,51
15 $422,12 $ 220,17 $642,29 $ 23.596,39
16 $425,99 $ 216,30 $642,29 $ 23.170,39
17 $429,90 $ 212,40 $642,29 $ 22.740,49
18 $433,84 $ 208,45 $642,29 $ 22.306,65
19 $437,82 $ 204,48 $642,29 $ 21.868,84
20 $441,83 $ 200,46 $642,29 $ 21.427,01
21 $445,88 $ 196,41 $642,29 $ 20.981,12
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22 $449,97 $ 192,33 $642,29 $ 20.531,16
23 $454,09 $ 188,20 $642,29 $ 20.077,06
24 $458,25 $ 184,04 $642,29 $ 19.618,81
25 $462,46 $ 179,84 $642,29 $ 19.156,35
26 $466,69 $ 175,60 $642,29 $ 18.689,66
27 $470,97 $ 171,32 $642,29 $ 18.218,69
28 $475,29 $ 167,00 $642,29 $ 17.743,40
29 $479,65 $ 162,65 $642,29 $ 17.263,75
30 $484,04 $ 158,25 $642,29 $ 16.779,71
31 $488,48 $ 153,81 $642,29 $ 16.291,23
32 $492,96 $ 149,34 $642,29 $ 15.798,27
33 $497,48 $ 144,82 $642,29 $ 15.300,79
34 $502,04 $ 140,26 $642,29 $ 14.798,75
35 $506,64 $ 135,66 $642,29 $ 14.292,11
36 $511,28 $ 131,01 $642,29 $ 13.780,83
37 $515,97 $ 126,32 $642,29 $ 13.264,86
38 $520,70 $ 121,59 $642,29 $ 12.744,16
39 $525,47 $ 116,82 $642,29 $ 12.218,69
40 $530,29 $ 112,00 $642,29 $ 11.688,40
41 $535,15 $ 107,14 $642,29 $ 11.153,24
42 $540,06 $ 102,24 $642,29 $ 10.613,19
43 $545,01 $ 97,29 $642,29 $ 10.068,18
44 $550,00 $ 92,29 $642,29 $ 9.518,18
45 $555,04 $ 87,25 $642,29 $ 8.963,13
46 $560,13 $ 82,16 $642,29 $ 8.403,00
47 $565,27 $ 77,03 $642,29 $ 7.837,73
48 $570,45 $ 71,85 $642,29 $ 7.267,28
49 $575,68 $ 66,62 $642,29 $ 6.691,61
50 $580,95 $ 61,34 $642,29 $ 6.110,65
51 $586,28 $ 56,01 $642,29 $ 5.524,37
52 $591,65 $ 50,64 $642,29 $ 4.932,72
53 $597,08 $ 45,22 $642,29 $ 4.335,64
54 $602,55 $ 39,74 $642,29 $ 3.733,09
55 $608,07 $ 34,22 $642,29 $ 3.125,01
56 $613,65 $ 28,65 $642,29 $ 2.511,36
57 $619,27 $ 23,02 $642,29 $ 1.892,09
58 $624,95 $ 17,34 $642,29 $ 1.267,14
59 $630,68 $ 11,62 $642,29 $ 636,46
60 $636,46 $ 5,83 $642,29 $ (0,00)
$ 29.541,08 $ 8.996,60 $ 38.537,68

Elaboracién: Autora

4.6 Presupuestos de ingresos y gastos

Una vez que el negocio comience sus operaciones y se dicten los diferentes

cursos que se han planificado dentro del periodo lectivo 2018, se estiman los

siguientes rubros por concepto de ingresos y gastos de administracion y
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ventas. Para los escenarios de proyeccion se utilizoé un indice de inflacion de

1.84% (promedio 2015 — 2017) y la variacion interanual de las ventas seria

de 5% como meta estimada.

Tabla 32.
Presupuesto de ingresos
SERVICIOS CANT. CANT. PVP VENTA
MES ANUAL ANUAL
Mensualidad del centro de formacion 225 2700 $ 45,00 $ 121.500,00
Matricula 225 225 % 60,00 % 13.500,00
Ingresos por ceremonias académicas 225 225 $100,00 $ 22.500,00
TOTALES 675 3.150 $ 68,33 $ 157.500,00
Elaboracién: Autora
Tabla 33.
Presupuesto de gastos administrativos
DESCRIPCION VALOR TOTAL
MENSUAL ANUAL
Sueldos y beneficios del Personal $ 8.091,83 $ 97.101,96
Pago de servicios basicos $ 300,00 $ 3.600,00
Alquiler de local $ 700,00 $ 8.400,00
Telefonia fija, movil e internet $ 80,00 $ 960,00
Gastos de suministros de oficina, papeleria y varios $ 30,00 $ 360,00
Suministros de limpieza $ 25,00 $ 300,00
Gastos varios para la cafeteria, frutas, snacks $ 80,00 $ 960,00
Gastos de pre-operacién $ - $ 3.750,00
TOTAL $ 9.306,83 $ 115.431,96
Elaboracion: Autora
Tabla 34.
Presupuesto de gastos de ventas
DESCRIPCION VALOR TOTAL
MENSUA ANUAL
Manejo de redes sociales $ 100,00 $ 1.200,00
Elaboracion de gorras, boligrafos y camisetas $ 187,50 $ 2.250,00
promocionales
Elaboracion de tomatodos, llaveros y articulos $ 100,00 $ 1.200,00
promocionales
Anuncios en periédicos (3 veces al afio) $ 250,00 $ 750,00
Folleteria $ 100,00 $ 1.200,00
TOTAL $ 737,50 $ 6.600,00

Elaboracién: Autora
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4.7 Proyecciones de estados financieros

4.7.1 Estado de Situacion Financiera.

Tabla 35.
Estado de situacién financiera _ _ _ _ _ _
ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $ 10.169,33 $ 28.718,01 $ 52.638,38 $ 79.612,99 $ 109.251,66 $ 142.307,24
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 10.169,33 $ 28.718,01 $ 52.638,38 $ 79.612,99 $ 109.251,66 $ 142.307,24
ACTIVOS FIJOS
Muebles y Enseres $ 3.280,00 $ 3.280,00 $ 3.280,00 $ 3.280,00 $ 3.280,00 $ 3.280,00
Equipos de Oficina $ 5.810,00 $ 5.810,00 $ 5.810,00 $ 5.810,00 $ 5.810,00 $ 5.810,00
Equipos de Computacion $ 5.050,00 $ 5.050,00 $ 5.050,00 $ 5.050,00 $ 5.050,00 $ 5.050,00
Equipos de Operacién $ 25.231,75 $ 25.231,75 $ 25.231,75 $ 25.231,75 $ 25.231,75 $ 25.231,75
(-) Depreciacion Acumulada $ (5.115,51) $ (10.231,02) $ (15.346,53) $ (18.778,70) $ (22.210,88)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 39.371,75 $ 34.256,24 $ 29.140,73 $ 24.025,23 $ 20.593,05 $ 17.160,88
TOTAL ACTIVOS $ 49.541,08 $ 62.974,25 $ 81.779,11 $ 103.638,22 $ 129.844,71 $ 159.468,12
PASIVOS
Préstamo Bancario $ 29.541,08 $ 24.851,29 $ 19.618,81 $ 13.780,83 $ 7.267,28 $ -
TOTAL DE PASIVOS $ 29.541,08 $ 24.851,29 $ 19.618,81 $ 13.780,83 $ 7.267,28 $ -
PATRIMONIO
Capital Social $ 20.000,00 $ 20.000,00 $ 20.000,00 $ 20.000,00 $ 20.000,00 $ 20.000,00
Utilidad del Ejercicio $ - $ 18.122,96 $ 24.037,34 $ 27.697,09 $ 32.720,03 $ 36.890,70
Utilidades Retenidas $ - $ - $ 18.122,96 $ 42.160,30 $ 69.857,39 $ 102.577,42
TOTAL PATRIMONIO $ 20.000,00 $ 38.122,96 $ 62.160,30 $ 89.857,39 $ 122.577,42 $ 159.468,12
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 49.541,08 $ 62.974,25 $ 81.779,11 $ 103.638,22 $ 129.844,71 $ 159.468,12

Elaboracion: Autora
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4.7.2 Estado de Resultados Integrales.

Tabla 36.

Estado de Resultados Integrales ) ) ) ) )
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 157.500,00 165.375,00 173.643,75 182.325,94 191.442,23
(-) Costo Operativo - - - - -
Utilidad Bruta 157.500,00 165.375,00 173.643,75 182.325,94 191.442,23
(-) G. Administrativos 115.431,96 114.922,43 118.270,08 121.728,47 125.301,29
(-) G. Publicidad y Ventas 6.600,00 6.606,60 6.613,21 6.619,82 6.626,44
(-) Depreciaciones $5.115,51 $5.115,51 $5.115,51 $3.432,18 $3.432,18
Subtotal Gastos 127.147,47 126.644,54 129.998,79 131.780,47 135.359,91
Utilidad Operativa 30.352,53 38.730,46 43.644,96 50.545,47 56.082,33
(-) G. Financieros 3.017,75 2.475,05 1.869,56 1.193,99 440,25
Utilidad Antes de Participacion 27.334,78 36.255,41 41.775,40 49.351,48 55.642,08
(-) Participacién de Trabajadores (15%) 4.100,22 5.438,31 6.266,31 7.402,72 8.346,31
Utilidad antes de Impuestos 23.234,57 30.817,10 35.509,09 41.948,76 47.295,77
(-) Impuesto a la Renta (22%) 5.111,60 6.779,76 7.812,00 9.228,73 10.405,07
Utilidad Neta 18.122,96 24.037,34 27.697,09 32.720,03 36.890,70

Elaboracion: Autora
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4.7.3 Flujo de Efectivo proyectado a cinco afos.

Tabla 37.

Flujo de Efectivo

PERIODOS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD NETA $ 18.122,96 $ 24.037,34 $ 27.697,09 $ 32.720,03 36.890,70
(+) Depreciaciones y amortizaciones $ 5.115,51 $ 5.115,51 $ 5.115,51 $ 3.432,18 3.432,18
(-) Inversiones en activos fijos $ (39.371,75)

(-) Capital de trabajo $ (10.169,33)

(-) Capital del préstamo $ (4.689,79) $ (5.232,48) $ (5.837,98) $ (6.513,54) (7.267,28)
(+) Recuperacion de cap. Trabajo 10.169,33
(+) Valor de desecho del proyecto 17.160,88
Flujo de Caja Neto $  (49.541,08) $ 18.548,68 $ 23.920,36 $ 26.974,62 $ 29.638,66 60.385,79
Payback $ (49.541,08) $  (30.992,40) $ (7.072,03) $ 19.90258  $ 49.541,25 109.927,04

Elaboracion: Autora

El flujo de efectivo se disefid a partir de la utilidad neta obtenida del Estado de Resultados Integrales, motivo por el cual dentro de

este analisis se incluye nuevamente la suma del rubro de depreciaciones y amortizaciones con signo positivo (+) porque en

realidad esos valores no representan una salida de dinero. Del mismo modo se han considerado otras variables como la inversion

inicial del proyecto, la recuperacion del capital de trabajo y el valor de desecho del proyecto, calculado bajo el método contable del

valor en libros, obteniendo una variacion de flujos que van desde $ 18 mil hasta $ 60 mil en los primeros cinco afios de operacion.
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4.8 Evaluacion financiera del proyecto
4.8.1 Calculos detasa de descuento.

Para determinar la rentabilidad de la inversion, se calculé la tasa de
descuento tanto del inversionista como del proyecto. Para el inversionista se
utilizé el método Capital Asset Pricing Model (CAPM) el que se integra de
variables como tasa libre de riesgo, rendimiento del mercado, beta del
mercado y el riesgo pais, haciendo posible determinar la tasa esperada del
inversionista en funcién a las variables econémicas del entorno. En este

caso, al aplicar la formula se obtuvo 11.58%.

Tabla 38.
Calculo de latasa de descuento del inversionista

Kr = Krf + B ( Km - Krf) + riesgo pais

Krf (tasalibre de riesgo)= 2,00%
Km (rendimiento de mercado) ERP= 5,50%
B (beta del mercado) = 0,9
Riesgo pais = 6,39%
Kr (tasa esperada de retorno) = 11,58%

Elaboracion: Autora

Una vez que tanto los fondos propios, como el capital ajeno representado
por los fondos propios, tienen una tasa y una participacion, se aplica el
método Weighted Average Cost of Capital (WACC) para hallar una tasa de
descuento del proyecto. En este caso, la férmula aplicada dio como
resultado 11.24%, lo que significa que la tasa interna de retorno (TIR) debe

ser mayor a ese porcentaje para que el proyecto sea considerado como

viable.
Tabla 39.
Célculo de latasa de descuento del proyecto

FUENTE VALOR % TASA PONDERACION
CAPITAL PROPIO $ 20.000,00 40,37% 11,58% 4,68%
PRESTAMO BANCARIO $ 29.541,08 59,63% 11,00% 6,56%
TOTAL INVERSION $ 49.541,08 100,00% 11,24%

Elaboracién: Autora
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4.8.2 Anélisis TIR — VAN - PRI.

Al realizar los célculos de la TIR, VAN y Periodo de Retorno de la Inversion

(PRI), se puede establecer lo siguiente:

Segun los flujos netos de los primeros cinco afios, se puede apreciar
gue recién a partir del afio 3 el proyecto comienza a ser rentable
porque es dese ahi que el Payback o flujo descontado presenta un
resultado positivo. Por tanto, el PRI es 2 afos.

La TIR calculada es 44.58%, lo que significa que luego de haber
recuperado la inversion total, el rendimiento adicional seria ese,
estando por encima de la tasa de descuento.

Por otra parte, el valor actual neto (VAN) define que el beneficio
promedio de los primeros cinco afios seria de $ 60,880.34, luego de
haber recuperado la inversion total, lo que determina que el proyecto
seria viable desde el punto de vista financiero, ya que, por cada doélar
gue se invierte en el negocio, se estarian generando beneficios

adicionales por $ 1.23.

Tabla 40.
Analisis TIR — VAN - PRI
PERIODO FLUJO PAYBACK

ANO 0 $ (49.541,08) $ (49.541,08)

ANO 1 $ 18.548,68 $ (30.992,40)

ANO 2 $ 23.920,36 $ (7.072,03)

ANO 3 $ 26.974,62 $ 19.902,58

ANO 4 $ 29.638,66 $ 49.541,25

ANO 5 $ 60.385,79 $ 109.927,04
TMAR 11,24%
TIR 44.58%
VAN $ 60.880,34

Elaboracion: Autora

4.8.3 Sensibilizaciones de escenarios.

Los escenarios de sensibilidad ayudan a determinar las posibles acciones

gue podrian aplicar los directos de la empresa, segun los cambios que

pudieran tener ciertas variables criticas como el caso de los ingresos y los
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gastos operativos. En este caso se plantearon dos
escenarios en donde se afectaron estas dos cuentas:

e El escenario pesimista consiste en una reduccion de las ventas en 5%
y aumento de los gastos operativos totales en un 10%. Si se diera esa
situacion, la rentabilidad de la empresa seria 3 veces menor, pues la
TIR bajaria de 44% a 15.92% y el VAN seria $ 8,297.06; lo que
significa que por poco el proyecto es rentable, pero hay mayor riesgo
gue no se logre ese cometido si las ventas son un 5% inferior a lo que
se ha proyectado; de tal forma que los directivos deben procurar que
las alumnas se sientan satisfechas con los cursos de belleza para
consolidar un crecimiento de estas ventas y asi, hacer frente a las
posibles subidas en los costos. Para esto, deberia aplicarse una
encuesta de satisfaccion que determine posibles falencias que estén
afectando al alumnado para corregirlos a tiempo, y asi evitar una
desercion temprana a los cursos.

e Por otra parte, el escenario optimista se desarrolla por un crecimiento
de las ventas en 5%, como resultado de la estrategia anterior, y los
costos no sufririan ningin cambio adicional (solo la inflacion),
entonces la rentabilidad seria mucho mejor porque pasaria de 44% a
55% y el VAN seria de $ 81,861.06, el cual seria un escenario muy
favorable para la compafiia que reduciria el tiempo de recuperacion

de la inversion también.

Tabla 41.

Resumen de los escenarios financieros

INDICADORES PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA
TMAR 11,24% 11,24% 11,24%
TIR 15,92% 44 ,58% 55,56%
VAN $ 8.297,06 $60.880,34 $81.861,06

Elaboracién: Autora
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Conclusiones

El desarrollo de la presente investigacion determina las siguientes

conclusiones en base al cumplimiento de los objetivos especificos:

Segun el andlisis del entorno a nivel macro y micro, se determin6 que
existen escuelas de belleza que estan posicionadas en el mercado,
pero que, a través de la utilizacion de mecanismos como las redes
sociales y la aplicacion de un precio de la mensualidad relativamente
maodico, se podria lograr una ventaja competitiva para captar mayor
numero de estudiantes.

El segmento de mercado al cual ir4 dirigida la presente investigacion
seran aquellas mujeres que no han podido ingresar a la educacién
publica, por lo que ingresar a una Escuela de Belleza les
representaria una alternativa atractiva para generar ingresos propios
al poner en practica los conocimientos adquiridos.

Para llevar a cabo este proyecto se necesita una inversion de $ 49 mil
ddlares en donde la adquisicion de los activos representa casi el 80%
de todo el monto a invertirse, esto principalmente por el equipamiento
requerido para modulos de se ofreceran, como maquillaje,
tratamientos capilares, tratamientos de ufias, entre otros.

Al realizar la evaluacion financiera del proyecto se pudo determinar
gue si es viable, puesto que la inversion seria recuperada en el lapso
de 2 afios y ademas, la TIR seria 44%, la misma que es superior a la
tasa de descuento (11.24%) y el VAN es positivo y mayor a cero,
siendo $ 60,880.34, aspectos que establecen el gran potencial que
tendria el desarrollo de un negocio basado en la prestacion de
servicios de formacion en el campo de la belleza, en la ciudad de

Guayaquil.
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Recomendaciones

Como parte de los procesos de mejora del negocio planteado, se

recomienda lo siguiente:

En la medida que el negocio logre un mayor reconocimiento en el
mercado, podria evaluarse la posibilidad de ampliarse en otros puntos
de la ciudad de Guayaquil, logrando asi tener una mejor cobertura. O
en su defecto, expandirse hacia otras ciudades en donde se detecte
un alto grado de interés por adquirir conocimientos en la rama de la
belleza.

Si bien la propuesta inicial plantea que el mercado objetivo serian las
estudiantes que no han podido ingresar a la educacién publica, eso
no significa que no pueda estar dirigida a otro segmento como madres
de familia que actualmente son amas de casa y desean aportar en la
economia de su hogar a través de nuevos emprendimientos, por lo
gue se trataria de trabajar en este aspecto para generar un mayor
interés de la ciudadania y asi ampliar la demanda de la escuela SICP.
Para mantenerse dentro de los presupuestos, es importante evaluar
los posibles escenarios que se generen cada seis meses al menos,
para tomar medidas que ayuden a fortalecer las ventas y asi sea
posible recuperar la inversion dentro de los plazos establecidos. Es
decir, a través del prondstico de posibles amenazas, tomar medidas
gue mitiguen el impacto de dichas contingencias.

Finalmente, con los réditos obtenidos se podria financiar el desarrollo
de nuevos locales en otros sectores, para asi disminuir el porcentaje
de participacion del capital ajeno, que normalmente implica una alta

tasa de interés.
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Apéndices

Apéndice A. Recursos necesarios de la escuela de belleza SICP

Tabla 42.
Materia prima

MATERIA PRIMA

Queratina

Esmaltes

Removedor de esmalte

Ser de maquillaje

Tinte de cabello

Ampolla de Botox
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Tabla 43.
Bienes para la conformacion de la escuela

BIENES PARA LA CONFORMACION DE LA ESCUELA

Espejos con focos

Sillas especializadas para maquillar

Aires acondicionados

Lavacabezas

Mesa para uias

Espejos para las aulas

Dispensador de agua
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Toallas

Repisa para esmaltes

Escritorio

Computadora

Sillas ejecutivas

Sillas para el estudiante

Implementos de peluqueria
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Apéndice B. Anexos para la elaboracion del plan

financiero

Descripcién Cantidad | V. Unitario Subtotal
Gastos Legales de Constitucion
Aprobacion del nombre de la compafia 1 $ - $ -
Integracion de la cuenta capital 1 $ 800,00 | $ 800,00
Elevar escritura publica 1 $ 100,00 | $ 100,00
Aprobacion de la escritura puablica 1 $ - $ -
Anotaciones marginales 1 $ - $ -
Publicacién en diarios 1 $ 5000 | $ 50,00
Inscripcién de la constitucion de la cia en el Registro Mercantil 1 $ 100,00 | $ 100,00
Nombramiento del representante legal 1 $ - $ -
Inscripcién del nombramiento del representante en el R. Merc. 1 $ 100,00 | $ 100,00
Certificado de Seguridad del Cuerpo de Bomberos 1 $ 5000 | $ 50,00
Obtencién del RUC 1 $ - $ -
Registro del Empleador en el IESS 1 $ - $ -
Obtencién del permiso de funcionamiento en el Municipio 1 $ 5000 ]| $ 50,00
Subtotal $ 1.250,00
Gastos de Instalacion y Adecuacién
Limpieza, pintura, decoracioén y conexiones eléctricas 1 $ 2.500,00 $ 2.500,00
Subtotal $ 2.500,00
Total Gastos de Pre Operacién $ 3.750,00
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CUADRO DE SUELDOS Y SALARIOS

Incremento Salarial: 3,32%
PERSONAL DE LA EMPRESA
CARGO Cantidad Sueldo Base Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gerente General 1 $ 1.000,00 $1.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.398,66 | $ 12.81056 | $ 13.236,15 | $ 13.675,88
Subgerente Administrativo 1 $ 800,00 $ 800,00 | $ 9.600,00 | $ 9.91893 | $ 10.24845 | $ 10.588,92 | $ 10.940,70
Relacionista Publica 1 $ 650,00 $ 650,00 [ $ 7.80000 | $ 805913 |$ 832687 |$ 860350 [$ 888932
Asistente Administrativo 1 $ 400,00 $ 400,00 [ $ 480000 | $ 495946 | $ 512423 |$ 529446 | $ 547035
Gestor de Cobranza 1 $ 400,00 $ 400,00 [ $ 480000 | $ 495946 | $ 512423 |$ 529446 | $ 547035
Asesor Comercial 2 $ 400,00 $ 800,00 [ $ 9.60000 | $ 9.91893 | $ 10.24845 | $ 10.588,92 | $ 10.940,70
Profesores especializados 3 $ 600,00 $1.800,00 | $ 21.600,00 | $ 22.317,59 | $ 23.059,01 | $ 23.825,07 | $ 24.616,58
Subtotal 10 $ 4.250,00 | $5.850,00 | $ 70.200,00 | $ 72532,16 | $ 7494180 | $ 77.431,49 | $ 80.003,89
Beneficios Sociales

XIlI Sueldo $ 48750 [ $ 585000 | $ 6.04435 | $ 6.24515 | $ 6.45262 | $ 6.666,99
XIV Sueldo $ 31250 | $ 375000 | $ 387458 |$ 4.00330 |$ 413630 |[$ 427371
Fondo de Reserva $ 487,31 | $ 5.847,66 $ 6.041,93 $ 6.242,65 $ 6.450,04 $ 6.664,32
Vacaciones $ 24375 | $ 292500 | $ 302217 |$ 312257 |$ 322631 [$ 3.33350
Aporte Patronal (12.15%) $ 710,78 | $ 852930 | $ 881266 |$ 9.10543 | $ 940793 [$ 9.72047
Aporte Personal IESS (9.45%) $ 55283 | $ 663390 | $ 685429 [$ 7.08200 |$ 731728 [$ 7.560,37
Total Sueldo + Beneficios Sociales $ 4.250,00 $8.091,83 $ 97.101,96 $ 100.327,85 $ 103.660,90 $ 107.104,69 $110.662,88
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INFLACION ANUAL - BANCO CENTRAL
FECHA VALOR
Julio-31-2017 0,10%
Junio-30-2017 0,16%
Mayo-31-2017 1,10%
Abril-30-2017 1,09%
Marzo-31-2017 0,96%
Febrero-28-2017 0,96%
Enero-31-2017 0,90%
Diciembre-31-2016 1,12%
Noviembre-30-2016 1,05%
Octubre-31-2016 1,31%
Septiembre-30-2016 1,30%
Agosto-31-2016 1,42%
Julio-31-2016 1,58%
Junio-30-2016 1,59%
Mayo-31-2016 1,63%
Abril-30-2016 1,78%
Marzo-31-2016 2,32%
Febrero-29-2016 2,60%
Enero-31-2016 3,09%
Diciembre-31-2015 3,38%
Noviembre-30-2015 3,40%
Octubre-31-2015 3,48%
Septiembre-30-2015 3,78%
Agosto-31-2015 4,14%
PROMEDIO 2015 - 2017 1,84%

VARIACION DE LOS SUELDOS

S.B.U. VARIACION

ANO 2013
ANO 2014 $ 340,00
ANO 2015 $ 354,00 4,12%
ANO 2016 $ 366,00 3,39%
ANO 2017 $ 375,00 2,46%
PROMEDIO 3,32%

VARIABLES ECONOMICAS
INFLACION 1,84%
TASA DE INTERES PASIVA 4,96%
RIESGO PAIS 6,39%
CRECIMIENTO DEL SECTOR 5,00%
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Apéndice C. Formato de Encuestas

FORMATO DE ENCUESTA

Estimado (a) encuestado (a):

El objetivo del presente cuestionario es: Caracterizar el segmento de
usuarios de servicios educativos de estética en el sector sur de la ciudad de
Guayaquil.

Favor, sirvase completar la presente encuesta, bajo el cumplimiento de las
siguientes instrucciones:

1.
2.
3.

Leer bien el enunciado de cada pregunta.

Seleccionar una sola respuesta por cada pregunta.

Solicitar la explicacion respectiva en caso de no comprender
alguna pregunta.

Responder con sinceridad, tomando en cuenta que la encuesta es
anonima.

¢,Cuenta actualmente con una fuente de ingresos propia?
Si
No

¢, Qué escuela de belleza conoce en la ciudad?
Esperanza Ferra Soto

Gloria Saltos

Cuty Icaza

Otra

Desconoce

¢En el sector en el que vive cuenta con una de las alternativas
indicadas en la interrogante anterior?

Si

No

¢, Qué porcentaje de conocimiento considera que tiene sobre el
area de la belleza?

Menos del 25% (bajo)

Entre 25% - 50% (medio)

Entre 50% - 75% (aceptable)

Entre 75% - 100% (alto)
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10.

¢Alguna vez ha asistido a recibir clases en
una escuela de belleza?

Si

No

¢, Qué tan interesado estaria en ingresar a una escuela de
belleza?

Muy interesado

Medianamente interesado

Poco interesado

Desinteresado

¢Por qué motivos quisiera acceder a una escuela de belleza?
Capacidad para generar nuevos recursos

Emprender negocios

Contar con nuevos conocimientos

¢, Qué valores estaria dispuesto a pagar por la mensualidad?
Menos de $50.00

$50.00

$60.00

Mas de $60.00

A través de qué medios quisierarealizar los pagos de las
mensualidades?

Efectivo

Tarjeta de débito

Transferencia bancaria

Cheques

A través de qué medios quisiera conocer los servicios de la
escuela de belleza?

Volantes

Spots radiales

Television

Redes sociales
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Apéndice D. Imagenes de la investigacion de campo
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