UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA

FACULTAD DE FARMACIA

POSTGRADO EN GERENCIA ESTRATEGICA DE NEGOCIOS PARA LA
INDUSTRIA FARMO-QUIMICA, ALIMENTARIA Y COSMETICA

ESTUDIO ECONOMICO PARA LA INSTALACION DE UN
CENTRO DE BELLEZA INTEGRAL EN LA URBANIZACION LAS
MERCEDES

AUTORES:
FARMACEUTICO ESPECIALISTA DAKOTHA DEL SOL HAACK MELERO

FARMACEUTICO MARIA CAROLINA MESSINA INOSTROZA

Caracas, mayo 2013



UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
FACULTAD DE FARMACIA
POSTGRADO EN GERENCIA ESTRATEGICA DE
NEGOCIOS PARA LA INDUSTRIA FARMO-QUIMICA,
ALIMENTARIA Y COSMETICA

ESTUDIO ECONOMICO PARA LA INSTALACION DE UN
CENTRO DE BELLEZA INTEGRAL EN LA URBANIZACION LAS
MERCEDES

AUTORES:

FARMACEUTICO ESPECIALISTA DAKOTHA DEL SOL HAACK MELERO

FARMACEUTICO MARIA CAROLINA MESSINA INOSTROZA

Trabajo presentado ante la llustre Universidad Central de Venezuela para optar
al titulo de Especialista en Gerencia Estratégica de Negocios para la Industria

Farmo-Quimica, Alimentaria y Cosmética.

TUTOR:
MARISOL BENAIM DE COHEN

FARMACEUTICO ESPECIALISTA EN MERCADEO



UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
FACULTAD DE FARMACIA
DIRECCION DE POSTGRADO

VEREDICTO

Quienes suscriben, miembros del jurado designado por el Consejo de la Facultad
de Farmacia de la Universidad Central de Venezuela, para examinar el Trabajo
Especial de Grado presentado por la ESPECIALISTA EN FARMACIA
COMUNITARIA DAKOTHA DEL SOL HAACK MELERO C.I. 12.485.658, bajo el
titulo “ESTUDIO ECONOMICO PARA LA INSTALACION DE UN CENTRO DE
BELLEZA INTEGRAL EN LA URBANIZACION LAS MERCEDES”, a fin de
cumplir con el requisito legal para optar al grado académico de ESPECIALISTA
EN GERENCIA ESTRATEGICA DE NEGOCIOS PARA LA INDUSTRIA FARMO-
QUIMICA, ALIMENTARIA Y COSMETICA, dejan constancia de lo siguiente:

1.- Leido como fue dicho trabajo por cada uno de los miembros del jurado, se fijo
el dia 30 de mayo de 2013 a la 10:00 a.m., para que la autora lo defendiera en
forma publica, lo que la autora hizo en el aula 702 del 7™° Piso de la Facultad de
Farmacia, mediante un resumen oral de su contenido, luego de lo cual respondio

a las preguntas que le fueron formuladas por el jurado, todo ello conforme con lo /i
3 \.

dispuesto en el Reglamento de Estudios de Postgrado.

2.- Finalizada la defensa del trabajo, el jurado decidi6 APROBARLA, por k\yr
i

considerar, sin hacerse solidario con la ideas expuestas por la autora, que se /L"

ajusta a lo dispuesto y exigido en el Reglamento de Estudios de Postgrado. /\7

Para dar este veredicto, el jurado estimé que el trabajo examinado: Presenta un
nivel excelente por la ayuda que ofrece a nuevos emprendedores y sirve como
ejemplo para futuros Trabajos Especiales de Grado. Asimismo, el jurado
considero: Otorgarle la calificacion de EXCELENTE.

Péagina 1 de 2



UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
FACULTAD DE FARMACIA
DIRECCION DE POSTGRADO

VEREDICTO

Quienes suscriben, miembros del jurado designado por el Consejo de la Facultad
de Farmacia de la Universidad Central de Venezuela, para examinar el Trabajo
Especial de Grado presentado por la FARMACEUTICO MARIA CAROLINA
MESSINA INOSTROZA C.l. 13.078.283, bajo el titulo “ESTUDIO ECONOMICO
PARA LA INSTALACION DE UN CENTRO DE BELLEZA INTEGRAL EN LA
URBANIZACION LAS MERCEDES”, a fin de cumplir con el requisito legal para
optar al grado académico de ESPECIALISTA EN GERENCIA ESTRATEGICA DE
NEGOCIOS PARA LA INDUSTRIA FARMO-QUIMICA, ALIMENTARIA Y
COSMETICA, dejan constancia de lo siguiente:

1.- Leido como fue dicho trabajo por cada uno de los miembros del jurado, se fijo
el dia 30 de mayo de 2013 a la 10:00 a.m., para que la autora lo defendiera en
forma publica, lo que la autora hizo en el aula 702 del 7™° Piso de la Facultad de
Farmacia, mediante un resumen oral de su contenido, luego de lo cual respondid
a las preguntas que le fueron formuladas por el jurado, todo ello conforme con lo

dispuesto en el Reglamento de Estudios de Postgrado.

2.- Finalizada la defensa del trabajo, el jurado decidi® APROBARLA, por
considerar, sin hacerse solidario con la ideas expuestas por la autora, que se

ajusta a lo dispuesto y exigido en el Reglamento de Estudios de Postgrado.

Para dar este veredicto, el jurado estimd que el trabajo examinado: Presenta un
nivel excelente por la ayuda que ofrece a nuevos emprendedores y sirve como
ejemplo para futuros Trabajos Especiales de Grado. Asimismo, el jurado
considero: Otorgarle la calificacion de EXCELENTE.

Pagina 1 de 2



En fe de lo cual se levanta la presente ACTA, a los treinta dias del mes de
mayo del afio 2013, conforme a lo dispuesto en el Reglamento de Estudios de
Postgrado, actué como Tutora Coordinadora del jurado el Especialista Marisol
Benaim

[N
o

Sd L \
C{' i /08[‘0 = avs i({}c)‘vfsag—

)

Magister . Cesar Tinoco Dr. Ignacio Burgos
C.I. V- 5.217:246 C.l. V-2.078.312
Prof. UNIMET/UCV Prof. UCV

CJ"@ MQ’\’&W\?& NV
Esp. Marisol Benaim
C.l. V-4.357.035
Tutora- Coordinadora
Prof. UCV

ap 30/05/2013

Pagina 2 de 2



DEDICATORIA

. A Dios, por permitirme llegar a este momento tan especial en mi vida. Por los triunfos y los
momentos dificiles que me han ensefiado a seguir siempre valorandote cada dia mas.

. A mis padres, por su gran ejemplo de superacion y valioso apoyo en todo momento, por ese
optimismo que siempre me impulsa a seguir adelante. Por los dias y horas desde el inicio de
mis estudios de actualizacion.

. A mi familia, por estar siempre presente, por su tolerancia, paciencia, contribucién y gran
apoyo en mi eterno aprendizaje profesional y personal.

. A mis seres queridos y amigos, a quienes les agradezco todo el amor, dedicacién,
comprensién y apoyo incondicional que me han brindado. Y

. Atodos aquellos que prestaron su ayuday buena voluntad, o tuvieron palabras de

aliento e interés.

Dakotha D. Haack M.

. A Dios, por permitirme finalizar este ciclo tan importante en mi vida profesional.

. A mis padres, que siempre me han apoyado en todas las decisiones que he tomado.

Maria C. Messina .

Vi



AGRADECIMIENTOS

Queremos agradecer sinceramente a aquellas personas que compartieran sus
conocimientos con nosotras para hacer posible la conclusién de este trabajo.

Especialmente agradecemos a nuestro asesor el sefior Salomén Cohen, por su valiosa
contribucién, su moderna e innovadora 6ptica empresarial y por permitirnos adquirir nuevas
herramientas en el desarrollo de la investigacion, igualmente por sus ensefanzas en la
comprension de las finanzas para que forme parte de nuestro ejercicio profesional y personal, a
nuestra Coordinadora del Post grado de Gerencia y tutora Marisol Benaim de Cohen por
Su asesoria, paciencia, apoyo, comprension, dedicacion y valioso aporte durante todo este
tiempo. Gracias a nuestros compafieros Dakotha Haack, Maria Messina, Mariela Coelho,
Victor Gonzalez, Reinaldo Monges, Margarita Salazar, Antonia Claret, Alejandro Rivero por su
gran ayuda y apoyo incondicional que nos han brindado. A la Universidad Central de
Venezuela, a la Facultad de Farmacia y a todos los profesores que nos instruyeron para lograr
esta meta. Y finalmente a todas aquellas personas y establecimientos que nos ayudaron y
estuvieron siempre a nuestro lado, les quedamos en deuda de gratitud permanente por el logro
de tan importante meta personal.

Gracias a todos ellos.

Dakotha D. Haack M. y Maria C. Messina l.

vii



UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
FACULTAD DE FARMACIA
POSTGRADO DE GERENCIA ESTRATEGICA DE NEGOCIOS PARA LA
INDUSTRIA FARMO-QUIMICA, ALIMENTARIA Y COSMETICA

ESTUDIO ECONOMICO PARA LA INSTALACION DE UN CENTRO DE BELLEZA
INTEGRAL EN LA URBANIZACION LAS MERCEDES

Autores:
Farmacéutico Especialista Dakotha Del Sol Haack Melero
Farmaceéutico Maria Carolina Messina Inostroza

RESUMEN

Existen oportunidades en el mercado para aquellas personas emprendedoras que
estén dispuestas a arriesgar y poner en marcha una idea que genere sustento
propio y crecimiento econdmico familiar ademéas de empleo. Siempre que un
emprendedor quiera incursionar en un nuevo negocio, para que éste sea exitoso es
indispensable elaborar un buen estudio econémico, pues planificar las buenas
ideas y cuantificarlas es esencial para tener un esquema y una guia de los pasos a
seguir. El objetivo general del presente estudio fue desarrollar un estudio
economico para la instalacion de un centro de belleza integral en la urbanizacion
Las Mercedes. La investigacion corresponde a un estudio de campo, con nivel
descriptivo, en la modalidad de proyecto factible. La realizacién se llevo a cabo en
la Urbanizacion Las Mercedes entre el periodo Abril — Mayo 2012, donde se aplico
un cuestionario para determinar las necesidades demandadas por la comunidad,
sus gustos y preferencias a 150 transelntes en un lapso de dos meses. De los
encuestados, un 92% de las personas visitan el servicio de peluqueria, es decir;
hay una oportunidad de incursionar en este tipo de negocio ya que la demanda
esta creada. Las frecuencias de los servicios de salones de bellezas son utilizadas
varias veces a la semana (25%), el servicio de mayor demanda es el secado,
lavado y corte. Requieren que los productos a utilizar sean de marca (83%) ya que
es importante para el resultado final del servicio adquirido. Adicionalmente se
observé que un 94% de los encuestados prefieren que los salones de belleza
tengan horarios extendidos, se inclinaron a la jornada nocturna con horario de 7:01
pm a 11:00 pm, con preferencia a ser atendidos por citas (53%) y conjuntamente
les gustaria recibir informacién sobre los servicios y tratamientos via internet (33%).
Con estos resultados se describen todos los parametros del estudio técnico
(descripcion técnica de la compafia), estudio econdmico (costos totales de
inversion) y evaluacion financiera (viabilidad y rentabilidad del negocio), necesarios
para la puesta en marcha del proyecto, ya que los indicadores del proyecto
enmarcan como factible y rentable la implantacion, donde se presenta una
inversion con un retorno aceptable, alcanzando un punto de equilibrio en menos de
un afio. Se sugiere seguir de cerca los acontecimientos del pais, asi como su linea
de accidn que se establecieron en el presente proyecto.

Palabras Claves: Estudio Econdmico, Etapas en el estudio de un proyecto de
inversion, Estudio de mercado, Estudio técnico y Evaluacion financiera.
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ABSTRACT

There are market opportunities for those entrepreneurs who are willing to risk
and implement an idea that generates economic growth sustain themselves and
also family employment. Whenever an entrepreneur wants to venture into a new
business, to be successful it is essential to develop a good economic study
because good ideas and planning is essential to quantify an outline and guide
the next steps. The overall objective of this study was to develop an economic
study for the installation of comprehensive beauty center urbanization Las
Mercedes. The research corresponds to a field study, with descriptive level, in
the form of project feasible. The performance took place in the urbanization Las
Mercedes between the period April-May 2012, where it was applied a
guestionnaire to determine the needs demanded by the community, his tastes
and preferences to 150 pedestrians in a span of two months. Of the
respondents, 92% of people visiting the hair salon, there is an opportunity to
venture into this type of business as demand is created. The frequencies of
beauty salon services are used several times a week (25%), the largest service
demand is drying, washing and cutting. Require use products are brand (83%)
as it is important for the final result of service purchased. Additionally it was
observed that 94% of respondents prefer beauty salons have extended hours,
they bowed to the night shift with hours of 7:01 pm to 11:00 pm, with preference
to be cared for appointments (53%) and together they would like to receive
information about the services and treatments via the Internet (33%). These
results describe all parameters of technical study (technical description of the
company), economic study (total investment costs) and financial evaluation
(feasibility and profitability of the business), necessary for the implementation of
the project, as the project indicators framed as feasible and cost-effective
implementation, which presents an investment with an acceptable return,
reaching breakeven in less than a year. It is suggested to monitor events in the
country, as well as its line of action established in this project.

Keywords: Economic Survey, Stages in the study of an investment project,
market research, technical and Financial Evaluation Study.
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INTRODUCCION

Durante los ultimos afos, el pais se ha visto inmerso en una profunda
crisis social, politica y econdmica. Esta situacion, ademas de generar altos
indices inflacionarios y disminucion del consumo, se refleja en la disminucion de
la inversion, el cierre de empresas, despidos, y por consiguiente incremento del
indice de desempleo en el pais. Sin embargo, y aun bajo estas circunstancias, y
en un ambiente de incertidumbre, existen oportunidades en el mercado para
aguellas personas emprendedoras que estén dispuestas a arriesgar y poner en
marcha una idea que genere sustento propio y crecimiento econdmico familiar

ademas de empleo.

Siempre que un emprendedor quiera incursionar en un nuevo negocio,
para que éste sea exitoso es indispensable elaborar un buen estudio
econdémico, pues planificar las buenas ideas y cuantificarlas es esencial para

tener un esquema y una guia de los pasos a seguir.

En la actualidad y con una evolucion constante que comenzé en la
década pasada el sector de peluguerias ha encontrado en las franquicias un
modelo de crecimiento y de adaptacion a su realidad empresarial que encaja
perfectamente con el mercado y que permite al emprendedor crear su propio

negocio entre un gran numero de oportunidades donde elegir (Tormo, 2012).



El presente estudio busca servir como referencia a emprendedores y
pequefios empresarios para que busquen una metodologia basica y
relativamente estandar para llevar a la practica un proyecto y disminuir las
probabilidades de fracaso del mismo, que pudiera producirse como resultado de
una evaluacion insuficiente de la idea y que no se tomen en cuenta aspectos

basicos para el éxito del negocio.

Ante lo descrito, se plantea un estudio econémico para la instalacion de
un Centro de Belleza Integral que ofrezca servicios de peluqueria completo
desde tratamientos sencillos hasta innovadores, con un horario extendido de
atencion, seguro y agradable para satisfacer las necesidades del cliente,
ofreciéndole a la mujer moderna de hoy, estar al dia con su imagen y

encontrando a su disposicion dicho servicio a la hora que lo requieran.

Por lo anteriormente expuesto, surgen las siguientes interrogantes:
¢cuales son los pasos a seguir para plasmar una idea en hechos concretos?,
¢,como saber si la mera intuicion puede convertirse en un negocio rentable?,
¢,.como documentar el proyecto de la mejor manera a fin de poder acceder a

alguna fuente de financiamiento?

En funcién de lo sefialado se plantea el siguiente problema de estudio:



¢ Sera conveniente invertir en un Centro de Belleza Integral con horario
extendido en la Urbanizacion Las Mercedes?, ¢(Qué es lo que busca hoy el

publico que requiere un servicio de éste tipo en el sector?

Cualquier proyecto de inversion necesariamente debe contar con un
proyecto econdmico a fin de asegurar lo mejor que se pueda si el proyecto es
viable y si a largo plazo sera rentable. Es por eso, que este estudio plantea la
necesidad de realizar un estudio econémico, para ver si el proyecto de inversion
es factible y rentable, tomando en cuenta que es un area que el farmacéutico no
ha explotado en su totalidad, aun cuando posee los conocimientos sobre
preparaciones de las férmulas magistrales que pueden ser utilizadas en salones
de belleza. Es un campo nuevo de incursion para el profesional farmacéutico
asi como para el campo gerencial. Se estarian ofreciendo a los clientes, aparte
de un horario que se adecuUe a su ritmo y estilo de vida, la certeza y la confianza
gue los productos utilizados son de altisima calidad ya que tiene un profesional

con conocimiento del &rea que avale los mismos.



MARCO TEORICO

Hoy en dia, las empresas constituyen el pilar fundamental y esencial en
el desarrollo econdmico del pais. Toda organizacion, bien sea publica o privada,
tiene como objetivo fundamental obtener el mayor rendimiento de sus
operaciones con un uso adecuado de sus recursos disponibles, por lo cual es
indispensable el establecimiento de controles y evaluaciones de sus
procedimientos a fin de determinar la situacion real de la empresa, en funcién

de plantear una efectiva toma de decisiones (Borjas, 2011).

Todo proyecto dentro de una organizacion debe dirigirse hacia una
situacion deseada; su pensamiento y planificacion estratégica, estd basada en
un estado de la mente que debe tener simultaneamente en cuenta el tiempo, el
analisis de riesgos, la adjudicacion de responsabilidades, de los recursos
necesarios, los obstaculos de la organizacion, los mecanismos para medir y
controlar las actividades, realizar planes y someter a pruebas opciones
estratégicas para pensar explicitamente acerca de suposiciones, alternativas,
contingencias y pensar de antemano las acciones a tomar en funcion de lo que

pudiera hacer la competencia.

En este contexto, hoy mas que nunca, todas las empresas, cualquiera
gue sea su tamafio y sector de actividad, deben competir en un entorno global.
Las empresas no pueden sobrevivir solamente haciendo un buen trabajo, tienen

qgue hacer un trabajo excelente, si quieren tener éxito en un mercado que se
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caracteriza por un rapido crecimiento. La clave de la rentabilidad de las

empresas descansa en conocer y satisfacer al publico con ofertas competitivas.

En Venezuela, en la mayoria de los casos son empresas de origen
familiar, donde el capital inicial proviene de fondos propios, préstamos de
amigos y familiares o de la renta de negocios anteriores. Una publicacion,
Emprender en Venezuela por Ascanio (2011), cita la responsabilidad de la
innovacion y el adecuado uso de las herramientas tecnoldgicas como temas
claves para el emprendedor; el parentesco familiar o la amistad muy prolongada
y cercana son claves para armar sociedades. Estos tipos de nexos, son
esenciales para generar confianza, ya que los retornos de inversion son
rapidos. Agrega ademas; que la elevada presencia femenina en la formacion de
nuevos negocios genera prudencia financiera y las estrategias de crecimiento
son bien calculadas ya que los emprendedores buscan mercados que

garanticen una rapida expansion del negocio (Ascanio, 2011).

Chamorro (2001), en su trabajo de investigacién considera que el analisis
financiero permite conocer el estado actual de las empresas y a partir de ahi,
plantear nuevas directrices que puedan servir de guia; adicionalmente, debe
definirse las estrategias y politicas que se llevaran a cabo, conociendo hacia
donde es dirigido el producto, para asi poder pronosticar su demanda y oferta.
Este trabajo mostro las herramientas fundamentales para la elaboracion de un

plan de negocios, siguiendo la metodologia adecuada.



Navas y Yamarith (2007), realizaron un trabajo donde el objetivo general
fue determinar la relevancia de hacer un estudio de factibilidad a través de
varias etapas; la primera, una investigacion de mercado, a fin de identificar la
oferta y la demanda de sus productos, conocer a los futuros clientes de manera
de tener en cuenta sus gustos, preferencias y opiniones en cuanto a la
necesidad de establecer una tienda de trajes de bafios a fin de ofrecer un
servicio de calidad y buen precio, adaptado a las exigencias y preferencias de
los clientes que asistirdn a la misma. En una segunda etapa se incluyé el
proceso de produccion, asi como los aspectos de la organizacion de la empresa
para el logro eficiente de sus objetivos, y en la tercera etapa hace referencia al
estudio econdmico en la que determinaron y distribuyeron los costos de la
inversion fisica y operativa del proyecto, definieron el capital de trabajo y el
punto de equilibrio asi como también las proyecciones del flujo de caja vy,
finalmente; elaboraron un estudio financiero con el fin de determinar si el

proyecto era rentable y factible.

Otra investigacion sobre un estudio de un proyecto econdémico para la
instalacion de una empresa (Ramos, 2004), presenta los pasos mas
importantes en la evaluacion de un proyecto para lograr determinar la viabilidad
de un proyecto, asi como multiples razones para desarrollar un plan de

negocios bien disefiado para tener éxito.

Antes de iniciar el estudio de factibilidad econémica es importante tener

en cuenta que cualquier proyecto, individual o grupal, es una empresa.
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Comprender e incluir esto en el concepto de proyecto es muy importante para el
desarrollo de criterios y comportamientos, principalmente si se trata de propiciar
cambios culturales. Una empresa es una unidad econOmica que satisface
necesidades a cambio de una ganancia, donde se definen un trabajo
organizado, el producto, el mercado (oferta y demanda) y ganancias (Luna,
1999). EIl proceso de crear la empresa independientemente de su tamafo y
fines, es una tarea ardua, no tanto por la complejidad sino por la labor a realizar

en el desarrollo de cada etapa.

Los emprendedores de una empresa deberan analizar su entorno en el
sector donde realiza sus actividades, con el objeto de conseguir ventajas
competitivas que le permitan una supervivencia futura y hacer estudios iniciales
de mercado con el objeto de dimensionar el negocio y determinar una cuota de

mercado (Luna, 1999).

A continuacion se describen los aspectos globales y las interrelaciones de un
estudio de factibilidad, asi como las caracteristicas propias de cada una de las

partes.

1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Factibilidad es el grado en que lograr algo es posible o las posibilidades
gue se tienen de lograrlo, cuando iniciar un proyecto, significa invertir recursos
como tiempo, dinero, materia prima y equipos. Como los recursos siempre son

limitados, es necesario tomar una decision; las buenas decisiones solo pueden
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ser tomadas sobre la base de evidencias y calculos correctos, de manera que
se tenga mucha seguridad que el negocio se desempefara correctamente y

gue producira ganancias (Baca, 2010).

Al respecto, Baca (2010) define un proyecto como: “La busqueda de una
solucion inteligente al planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver
una necesidad humana”. Describe el proyecto como un plan que si se le asigna
un determinado monto de capital y se le proporciona insumos de varios tipos

producira un bien o un servicio util al ser humano o a la sociedad.

El estudio de factibilidad de cierta manera es un proceso de aproximaciones
sucesivas, donde se define el problema por resolver. Para ello se parte de
supuestos, pronosticos y estimaciones, por lo que el grado de preparaciéon de la
informacion y su confiabilidad depende de la profundidad con que se realicen
tanto los estudios técnicos, como los econdmicos, financieros y de mercado, y
otros que se requieran. En cada etapa, deben precisarse todos aquellos
aspectos y variables que puedan mejorar el proyecto, u optimizarlo. En tal
sentido, es un proceso en el que intervienen cuatro grandes etapas que son: la
idea, la pre inversion, la inversion y la operacion (Baca, 2010).

1) La idea es aquella donde la organizacién busca, de forma ordenada, la
identificacion de problemas que puedan resolverse u oportunidades que
puedan aprovecharse. Las diferentes formas de resolver un problema o
de aprovechar una oportunidad de negocio constituiran la idea del

proyecto. De aqui que se pueda afirmar que la idea de un proyecto, mas
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que una ocurrencia afortunada de un inversionista, generalmente
representa la realizacion de un diagnoéstico que identifica distintas vias de
solucion.

2) La preinversion es lo que marca el inicio de la evaluacion del proyecto.
Ella esta compuesta por un perfil que se elabora a partir de la
informacion existente, del juicio comun y de la experiencia; otra por una
pre factibilidad donde se profundiza la investigacion y se basa
principalmente en informaciones de fuentes secundarias para definir, con
cierta aproximacion, las variables principales referidas al mercado, a las
técnicas de produccién y al requerimiento financiero y, por ultimo, la
factibilidad que comprende el conjunto de actividades relativas a la
concepcion, evaluacion y aprobacion de las inversiones.

3) Lainversién en términos generales, es aquella en la que se estiman las
inversiones probables, los costos de operacién y los ingresos que
demandara y generara el proyecto.

4) La operacion corresponde a la puesta en practica de todas las variables

analizadas.

Para llevar a cabo un estudio de factibilidad se requiere, por lo menos, la
realizacion de tres estudios: Estudio de Mercado, Estudio Técnico, y Estudio
Econdmico-Financiero, a fin de obtener un analisis de rentabilidad el cual

permita conocer si el proyecto es viable o no (Baca, 2010).



A continuacién se describe el esquema correspondiente a la estructura general

de la formulacion de un proyecto (Figura 1).

Formulacién y evaluacién
de proyectos

Definicion
1 de objetivos
1
1
! I
1
1
= |
I
I
! Analisis Anélisis Analisis Analisis
i técnico economico socio-
1 de mercado 5 ’ 2 A
! operativo financiero econémico
1
| I |
i
i
' l
I
i
1
tns Retroalimentacién Resumen y conclusiones

Decisién sobre el proyecto

FIGURA 1. Estructura general de la formulacion de un proyecto. Fuente: Baca, 2010.
“Evaluacién de Proyectos”.

1.1 ESTUDIO DE MERCADO

Es el analisis de la oferta y la demanda y de los precios del proyecto.
Muchos costos de operacion pueden pronosticarse simulando la situacion futura
y especificando las politicas y procedimientos que se utilizaran como estrategia
comercial. Abarca, todas las actividades que permiten a una organizacion
obtener la informacién que necesita para la toma de decisiones sobre su
ambiente, su mezcla de marketing y sus clientes reales o potenciales. Tiene
como finalidad la justificacién de la inversion y la puesta en marcha del proyecto

dentro de un espacio de tiempo (Zugarramurdi y Parin, 2008).
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De acuerdo a Baca (2010), el estudio de mercado ratifica la existencia de
una necesidad insatisfecha en el mercado; determinar la cantidad de bienes o
servicios provenientes de una nueva unidad de produccion que la comunidad
estaria dispuesta a adquirir a determinados precios; conocer cuales son los

medios que se emplean para hacer llegar los bienes y servicios a los usuarios.

Por lo general, en el proyecto se tiene que estudiar el analisis del
consumidor, sefialando las caracteristicas del cliente que demandaria el
producto de acuerdo a su edad, sexo, nivel de instruccidn, sus preferencias,
habitos de consumo, motivaciones, nivel de ingreso promedio, entre otros, para
obtener el perfil sobre el cual pueda basarse la estrategia comercial (Baca,

2010).

La oferta es el conjunto de productos y servicios que tiene la gente a su
disposicion, lo cual es muy importante conocer porque también ayuda a definir
gué vender, dénde vender, a qué precio vender, cuanto vender y como vender.
Esto sirve de base para pronosticar cuél parte de la demanda futura sera
cubierta por el proyecto y como planear que los clientes de la competencia

lleguen al establecimiento (Luna, 1999).

El estudio de la competencia es fundamental, para poder conocer las
caracteristicas de los productos o servicios que ofrece el resto de los

competidores, con el fin de determinar las ventajas y desventajas que aportan
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las mismas. Ademas, permite argumentar el nivel de ocupacion de la capacidad
disponible por el proyecto. El analisis de la comercializacion del proyecto
depende en modo importante de los resultados que se obtienen de los estudios
del consumidor, la demanda, la competencia y la oferta. Por lo que las
decisiones (en cuanto a precio, promocion, publicidad, distribucion, calidad de
servicio a prestar) adoptadas, tendran repercusion directa en la rentabilidad del
proyecto por las consecuencias econémicas que se manifiestan en sus ingresos
y egresos. Los proveedores de insumos necesarios para el proyecto pueden ser
determinantes en el éxito o fracaso de éste. De ahi, la necesidad de estudiar si
existe disponibilidad de los insumos requeridos y cual es el precio que debera
pagarse para garantizar su abastecimiento. Por ello, la informacion que se
obtenga de los proveedores puede influir en la seleccién de la localizacion del

proyecto (Santos, 2008).

1.2 ESTUDIO TECNICO

Presenta la estimacion de los costos con base en los diversos aspectos
referentes al funcionamiento y operatividad del proyecto, recursos e insumos
gue abarque las instalaciones fisicas, infraestructura tecnoldgica, equipo,
materiales y recursos humanos. Ademas, cuantifica el monto de la inversion y el
costo de las operaciones pertinentes en el area. Del andlisis de las
caracteristicas y especificaciones técnicas de las instalaciones para el
establecimiento, dependera la determinacion idénea del espacio fisico
necesario para su normal operacion. En consideracion de las normas, principios

y administracion del proyecto y con el andlisis de todos estos factores, se hara
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posible cuantificar las necesidades de mano de obra por nivel de
especializacion y asignarles un nivel de remuneracion para asi poder calcular

los costos de personal y de operacion del establecimiento (Baca, 2010).

Ante lo descrito, y enfocando esta teoria al caso en estudio se deberan
analizar los factores que determinaran el tamafo y disefio del local, incluyendo
el disefio de los espacios, estanterias, distribucion de las areas, servicios a
ofrecer, iluminacion y decoraciébn asi como todo lo relacionado con el
abastecimiento de insumos ya sean productos terminados nacionales o

importados.

1.3 ESTUDIO ECONOMICO

El estudio econdmico-financiero de un proyecto, hecho de acuerdo con
criterios que comparan flujos de beneficios y costos, permite determinar si
conviene realizar un proyecto, si es 0 no rentable y si siendo conveniente es
oportuno ejecutarlo en ese momento o cabe postergar su inicio. En presencia
de varias alternativas de inversion, la evaluacion es un medio Gtil para fijar un
orden de prioridad entre ellas, seleccionando los proyectos mas rentables y
descartando los que no lo sean. El estudio debera demostrar que el proyecto
puede realizarse con los recursos financieros disponibles y dentro de las

condiciones financieras existentes (Santos, 2008).

El estudio economico dentro de la metodologia de evaluacion de

proyectos, consiste en expresar en términos monetarios todas las
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determinaciones hechas en el estudio técnico. Sin embargo, deberan aparecer
en forma de inversion y gastos, por tal motivo deberan estar en una forma
ordenada y sistematizada con el fin de elaborar cuadros analiticos que sirvan de

base para la evaluacion econémica (Baca, 2010).

Aunque estas definiciones resulten evidentes, la esencia del estudio
econdémico, es el andlisis de cientos de cifras monetarias que a su vez son la
base para el calculo de la rentabilidad de la inversién, generando herramientas
tiles (generacion de tablas de inversion y costos de operacion en Excel) que
permitan un andlisis de sensibilidad y una planificacién correcta de la empresa,
esto permitira conocer en tiempo real cualquier variacién correspondiente ya
gue se puede rastrear el origen de cada cifra econdmica gracias a la conexién

gue tienen a partir de su origen (Santos, 2008).

La informacion a desarrollar a partir de este punto comienza con la
determinacién de los costos totales, la inversidon inicial, la depreciacion y
amortizacion de toda la inversion inicial. Otros de los puntos a tomar en cuenta
es el capital de trabajo, que aunque también es parte de la inversién inicial, no
estd sujeto a depreciacion ni a amortizacion, dada su naturaleza liquida.
Asimismo, es importante incluir en esta parte del céalculo el punto de equilibrio
gue no es mas que la cantidad minima econdémica que producirad. Aunque no es
una técnica de evaluacion, es un punto de referencia importante para una
empresa saber a partir de qué momento los costos totales igualan a los

ingresos totales (Navas y Yamarith, 2007).
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1.3.1 COSTOS TOTALES

Es un desembolso en efectivo hecho en el pasado (costos hundidos), en
el presente (inversion), en el futuro (costos futuros) o en forma virtual (costo de
oportunidad); corresponde a todos los costos que participan de alguna manera

en el proyecto (Baca, 2010).

1.3.2 INVERSION INICIAL

Comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles como
equipos, mobiliarios, terrenos y otros para prestar el servicio y los activos
diferidos o intangibles que son necesarios para el funcionamiento de la
empresa, registros, patentes, marcas, disefios, nombres comerciales, contratos
de servicios (luz, teléfono, internet, agua entre otros) necesarios para iniciar las

operaciones de la empresa (Baca, 2010).

1.3.3 DEPRECIACION Y AMORTIZACION

En términos generales, tienen la misma connotacién, la depreciacion
solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen menos; es
decir, se deprecian; en cambio, la amortizacion sélo se aplica cargo anual que

se hace para recuperar la inversion (Baca, 2010).

1.3.4 CAPITAL DE TRABAJO
Desde el punto de vista contable el capital de trabajo se define como la

diferencia aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante, esta
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representado por el capital adicional, es decir; el capital con que hay que contar

para comenzar a trabajar (Baca, 2010).

1.3.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el nivel de produccion en el que los ingresos por ventas son
exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables, es aquel
estadio de operacién de la empresa donde no existen ganancias o pérdidas.
Recordando que esta no es una técnica para evaluar la rentabilidad de una

inversion, sino que sirve como patrén de referencia (Baca, 2010).

Por otra parte, se deben identificar los diferentes costos y gastos que
intervienen en el proceso productivo. Vaquiro (2006) indica, que para operar
adecuadamente el punto de equilibrio es necesario comenzar por conocer que
el costo se relaciona con el volumen de produccion y que el gasto guarda una
estrecha relacion con las ventas. Los costos como los gastos pueden ser fijos o
variables.

1) Costos operativos o de naturaleza fija: son aquellos que no varian
durante un periodo de tiempo.

2) Gastos operacionales fijos: son aquellos que guardan relacion indirecta
con la produccion del bien o servicio que se ofrece. Siempre apareceran,
produzcase o no la venta.

3) Costos variables: son aquellos que dependen del volumen de produccion

y de la venta.
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Su principal ventaja radica en permitir determinar un punto general de equilibrio
en una empresa asi venda varios productos u ofrezca los servicios similares a
diferentes precios de venta, solo con una minima informacion de los datos entre
costos y gastos fijos, costos y gastos variables, volumen de ventas y utilidades

operaciones se obtienen las proyecciones de la empresa (Vaquiro, 2006).

También, el punto de equilibrio es considerado como una herramienta util
para determinar el apalancamiento operativo que puede tener una empresa en
un momento determinado, se puede calcular tanto para unidades como para
valores de dinero. Algebraicamente se puede calcular para ventas la siguiente

férmula (Baca, 2010).

_CF
CVT
1 -——_—
VT

PEventas =

Donde: CF= costos fijos; CVT= costo variable total; VT= ventas totales.

1.3.6 ESTADO DE RESULTADOS

Es aquel donde se calcula la utilidad neta y el flujo neto de efectivo del
proyecto, que son el beneficio real de la operacién de la empresa. El estado de
resultado también es conocido como el estado de ganancias y pérdidas.
Adicionalmente, se debe realizar un andlisis descriptivo del flujo de caja con
financiamiento, durante la vida atil del proyecto. También es importante conocer
coémo serd el financiamiento, si lo tiene, y como se pagara dicho préstamo, las

condiciones de amortizacién y la tasa de interés aplicada. Ante lo descrito, es
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un aspecto vital al momento que se presente el proyecto para el andlisis de la

evaluacion econdmica (Baca, 2010).

1.3.7 BALANCE GENERAL

Es aquel que determina anualmente cual se considera que es el valor
real de la empresa en ese momento. Para la evaluacion de un proyecto el
balance inicial (en tiempo cero) es probable que revele el valor real de la
empresa en el momento del inicio de sus operaciones. En tal sentido, un
balance general es un aspecto contable muy dinamico, que consta de un activo
qgue significa cualquier pertenencia material o inmaterial; un pasivo donde
cualquier tipo de obligacion o deuda que tenga con terceros y un capital donde
los activos representados en dinero o en titulos son de propiedad de los
accionistas o propietarios directos de la empresa. La igualdad fundamental del
balance significa que todo lo que tiene de valor la empresa le pertenece a
alguien. Se calcula de la siguiente manera Activo= Pasivo + Capital (Baca,

2010).

1.4 ESTADO FINANCIERO

Es otra forma de evaluar la posicion econdmica de la empresa donde no
se toma en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, los estados
financieros son indicadores que muestran la salud financiera de cualquier
empresa. Existen términos contables muy importantes que deben definirse y
analizarse como lo son: valor presente neto o actual, tasa interna de retorno y el

rendimiento de capital (Baca, 2010).
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1.4.1 VALOR PRESENTE NETO O ACTUAL (VPN O VAN)

Es una medida de cuanto puede uno enriquecerse al arrancar la
inversion. Segun Higgins (2004), la creacion del valor es un logro supremo en
finanzas, que pas6 de ser un pegadizo eslogan directivo a convertirse en un
instrumento practico de toma de decisiones, que no solo indica que actividades
crean valor, sino que, ademas, estima el importe del valor creado. Para crear el
valor de los accionistas, las actividades con VAN han de ser positivos; en este
caso acéptela y cuando VAN es negativo, evitela. Trate las actividades con
VAN cero como marginales ya que ni crean ni destruyen riqueza. En simbolos
seria:

VAN > 0, acepte la inversion.

VAN < 0, rechace la inversion.
VAN = 0, la inversion es marginal.

Macarefias (2008), define el VPN como el valor actualizado de la
corriente de los flujos de caja que la misma promete generar a lo largo de su
vida. Cuando el VPN>0, es decir, cuando la suma de todos los flujos de caja
valorados en el afio 0 supera la cuantia del desembolso inicial, los proyectos
seran de mayor rigueza y aportaran mayor valor a la empresa. Mientras, un
proyecto que tiene un VPN igual a cero, sugiere que el proyecto genera
suficiente flujo de caja como para pagar los intereses del financiamiento
obtenido, los rendimientos esperados (dividendos y ganancias de capital) del
financiamiento propio y se desenvuelve el desembolso inicial de la inversion.
Por tanto, un VPN positivo implica que el proyecto de inversion produce un

rendimiento superior al minimo requerido, pudiendo verse el crecimiento del

19



capital exactamente en dicha cantidad. Es esta relacion directa entre la riqueza
de los accionistas y la definicion del VPN la que hace que este criterio sea tan

importante a la hora de valorar un proyecto de inversion (Baca, 2010).

Una inversion es deseable si crea valor para quién la realiza. El valor se
crea mediante la identificacion de las inversiones que valen mas en el mercado
de lo que cuesta adquirirlas. El valor neto actual, es la expresion monetaria del
valor que se crea hoy por la realizacion de una inversion, es la rentabilidad de la
inversion, la variacién de la riqueza o el valor del proyecto respecto a otras
alternativas posibles representadas por el costo marginal del capital. Dicho de
otro modo, puede considerarse como el ahorro sobre la inversion (Santos,

2008).

Al utilizar la expresidbn monetaria es necesario actualizar hasta su valor
presente los flujos netos de cajas esperados durante cada uno de los periodos
de la vida util del proyecto, descontandolos al costo marginal de capital v,
posteriormente, sustraerle el costo de la inversion inicial. El resultado sera el

valor presente neto o valor neto actual. Se calcula con la férmula siguiente:

n
VPN= ¥  CF()
t=0  (1+K) At

Donde: VPN= valor presente neto; CF (t)= flujo de caja del periodo t; k= tasa de
descuento; t= periodo de tiempo
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Las decisiones financieras mas importantes con que las empresas tienen
gue enfrentarse hoy en dia, se refieren a la comparacion del presente con el
futuro. Para esto es necesario el analisis y comparacion de los flujos de caja en
diferentes puntos en el tiempo, los cuales se basan en que el dinero de hoy vale
mas que el dinero que se recibira en el futuro, debido a que el de hoy puede

invertirse para comenzar a obtener intereses inmediatamente (Baca, 2010).

1.4.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Es la tasa de descuento para la que el valor actual neto sea igual a cero,
es otra cifra representativa de una inversion. El criterio de aceptacion
correspondiente con el cual comparar la TIR es el coste de oportunidad del
capital para la compafiia. Si la TIR de la inversion supera al coste de
oportunidad del capital, la inversion es atractiva, y viceversa. Si la TIR iguala el
coste del capital, la inversion es poco interesante (Higgins, 2004). En simbolos,
si k es el coste porcentual del capital, entonces:

TIR > k, acepte la inversion.
TIR < k, rechace la inversion.
TIR =k, la inversion es poco interesante.

En algunos de los casos, si una inversion es atractiva segun TIR, también

tendra un VAN positivo y viceversa.

Baca (2010), define la TIR como la tasa de descuento por la cual el VPN
es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la

inversion final. La TIR representa la maxima tasa de interés que puede pagar un
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proyecto, si desea que el mismo recupere la inversidn y los costos de

produccion. Para el calculo de la TIR se aplica la siguiente férmula:

Co + 1 + C2  , +—C _

(1+) (1+)? (1+)"

Donde: C,= flujo de caja; Co= inversion inicial; n= nimero de afos; i= tasa de
descuento.

Si el porcentaje obtenido es superior al de la tasa de descuento y tiene
valor positivo se afirma que hay impacto econémico. También mide hasta que
nivel de la tasa de descuento puede crecer para que un proyecto y/o inversion

siga siendo rentable desde el punto de vista financiero.

Para que el VPN sea positivo es necesario que el tipo de descuento sea
inferior a la rentabilidad relativa que ofrece la inversion. Esto justifica que se

utilice como tipo de descuento la rentabilidad exigida a la inversion.

1.4.3 RENDIMIENTO DEL CAPITAL (ROC)

Es una de las medidas mas utiles de rentabilidad, donde el resultado es
expresado en porcentaje y es calculado dividiendo los ingresos
correspondientes para 12 meses por el capital empleado. El valor de la
empresa se ve reforzado, cuando el retorno sobre el capital supera el costo de
financiacion. Estas medidas del ROC son utiles como herramienta de gestion,
ya que vincula la politica a corto plazo con las decisiones a largo plazo

(Enciclopedia Financiera, 2012).
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Quivera (2004), describe el ROC como una medida de desempefio
relativamente buena y muy comuan. Sin embargo, sefiala que la misma, usada
solamente para la toma de decisiones, no es recomendable ya que la magnitud
de las operaciones (capital que produce dicho ROC) es importante también. Por
tanto, una tasa de retorno alta es mas facil de alcanzar con un bajo nivel de
capital que con un gran monto. Asi que, cualquier empresa altamente rentable
puede incrementar su tasa de retorno si disminuye su tamafio o pasa por
buenos proyectos que pueden producir una tasa inferior a su tasa de retorno

corriente.

Es importante sefialar, que ROC junto a TIR proveen la tasa de retorno, y
no hay razon para dejar de aplicarlo. Ambas son ilustrativas y no se deben

utilizar aisladamente para la toma de decisiones.

2. CENTRO DE BELLEZA O SALONES DE BELLEZA

El moderno concepto de salon de belleza femenina fue desarrollado por
una canadiense, Martha Matilde Harper en el afio de 1882, cuando comenzé a
fabricar un tonico para el cabello basado en productos naturales. Abrié su
primer salon de belleza, con el lema de "salud es belleza", con lo cual dejaba de
lado la idea de vanidad en la belleza y hacia énfasis en la importancia de la

buena salud que reflejaria una imagen armonica (Ayden, 2010).

En la década del 90 una clienta se acercaba a un salon de belleza para

conocer lo nuevo en estilismo, productos y tratamientos para su piel y el
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responsable del negocio junto al personal, tenian el rol de informar y vender
todo aquello que la clienta no conocia y que era muy nuevo. Hoy el mercado
invade con informacion sobre la belleza muy actualizada, Internet, revistas de
actualidad, la television, lo cual hace que los clientes ya conozcan antes que el
profesional los nuevos productos y tratamientos, y se acercan al salén para
comprar lo que ya vieron, cambiando su rol de pedir informacion a demandar lo

gue ya conocen y necesitan (Ascanio, 2011).

2.1 DEFINICION

Los centros de belleza o salones de belleza son lugares donde se
brindan servicios que puedan armonizar a las personas con Sus cuerpos; su
finalidad radica en embellecer el cuerpo humano con o sin la utilizacion de
productos cosmeéticos. También puede definirse como un establecimiento
comercial que ofrece a sus clientes tratamientos para el embellecimiento,
conservacion e higiene de la piel, con el fin primordial de promocionar la imagen

saludable de sus clientes (Pauline, 2013).

2.2 UN SECTOR EN CONSTANTE INNOVACION

El sector de las peluquerias es un sector de constante innovacion. Hoy
en dia se pide un salon que de una imagen diferente, es decir, calidad, servicio
y precio de una forma unida. El cliente quiere un lugar agradable en la imagen y
en la decoracibn en general, con una atencion personalizada y con la
posibilidad de tener todos los servicios que pueda requerir. La gama de

servicios es muy variado; va desde un corte de cabello, aplicacion de tintes,
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peinados, maquillaje, cuidados a pies y manos hasta tratamientos corporales y

faciales (Ascanio, 2011).

Las peluquerias de hoy deben ofrecer conjuntamente aquellos otros
servicios de belleza y cuidado corporal. Ademas, una fuerte demanda y
reforzamiento de su viabilidad como proyecto, les permite estar abiertas a
modas y tendencias. En este sentido, Ascanio (2011) considera que los salones
de belleza deben ofrecer una gama de servicios y mayor especializacion, de
esta manera, resulta facil diferenciarse de la competencia. Sin embargo; para
asegurar ventas aconseja tener un local a pie de calle y situado en una zona de
paso, asi como el numero de metros cuadrados necesarios para la comodidad
del cliente y del trabajador. Esto garantiza la calidad del servicio. Por tanto, las
peluquerias o salones de bellezas que no presten atencion a la calidad y solo
busquen ganar dinero no tienen facilidad para fidelizar a sus clientes, lo que le

resta competencia.

2.3 TRATAMIENTOS FACIALES Y CORPORALES

Para nadie es un secreto que una apariencia fisica estéticamente
agradable y sana transmite seguridad y éxito hacia el mundo exterior. En
ocasiones, se siente la necesidad de mejorar algunos aspectos de la figura,
como falta de armonia en el contorno corporal, sea por unos centimetros de
mMas en algunas zonas, o porque existe celulitis, flacidez, o bien porque el rostro
ha perdido su vitalidad y juventud. A continuacién se describen algunos

tratamientos:
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2.3.1 TRATAMIENTO FACIAL

Consiste en retirar células muertas, contaminantes ambientales y
fisioloégicos, beneficiando asi el proceso miodtico de renovacién celular,
previniendo la formacion de impurezas (puntos negros). Es un proceso que se
inicia con una limpieza de cutis con el fin mejorar el aspecto de la piel, corregir
dilatacion de los poros, eliminar células muertas y quitar barritos (Figueroa,

2013).

Posteriormente, se puede combinar con otros tratamientos para mejorar
la piel, algunos de estos métodos son: Peeling, en la que se realiza una
exfoliacién importante produciendo una descamacion sutil, dejando la piel fina,
suave Yy traslicida; Sonolit, se trabaja la piel del rostro con un aparato de
ultrasonido que opera bajo la técnica de miotonologia especialmente disefiado
para lograr un rejuvenecimiento de adentro hacia fuera. Trabaja en cuatro
fases: hidratacion, nutricion, tonificacién y drenaje linfatico. ElI Sonolift estimula
el sistema biologico, produciendo mayor colageno y elastina ayudando asi a
recuperar el tono muscular de la piel; Lifting, el resultado es similar al que se
obtiene con el sonolift, sin embargo este aparato, trabaja con corriente continua
o galvanica, hidratando y tonificando asombrosamente la piel. Los resultados de
rejuvenecimiento son excelentes; Velo de Colageno, es una mascarilla que
tiene propiedades de nutricion profunda, ya que la piel absorbe el colageno que
contiene el velo. Ayuda a recuperar el colageno y elastina perdida con los
afios, deteniendo asi el paso del tiempo por la piel; y por dltimo; la

Reflexologia, que consiste en un masaje facial donde la cosmetologa hace
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contacto con ciertos puntos del rostro para activar la circulaciéon sanguinea y
equilibrar el sistema nervioso y energético. Estimula el proceso de oxigenacion,

activa la circulacion y tiene un efecto reafirmante (Martinez, 2013).

2.3.2 TRATAMIENTO CORPORAL

Consiste en procedimientos para recuperar la lozania de la piel, todo tipo
de terapias destinadas al culto del cuerpo. Pueden formar parte del grupo:
Masajes tipo relajante, masajes con piedras volcanicas, masajes reductivos,
envolturas con algas marinas, chocolate, fresa, yogurt, parafango y técnicas de

depilaciéon (Angeles, 2006).

Los masajes permiten un balance de la energia del cuerpo activando la
circulaciéon, removiendo las células muertas y dejando el cuerpo totalmente
hidratado, permiten aliviar la tension del dia, mejoran la circulacién sanguinea y
linfatica, oxigenan tejidos, estimulan el sistema nervioso, promueven la
eliminacién de toxinas. Los masajes reductores ayudan a movilizar la grasa

acumulada en una zona especifica para moldear el cuerpo (Angeles, 2006).

El drenaje linfatico es un tratamiento muy suave destinado a desbloquear
los mecanismos de desagues y de limpieza del organismo, que son los canales,
vasos Yy nodulos linfaticos. Con ello, se consigue eliminar aquellas sustancias
toxicas y los liquidos que, producto del sedentarismo, obesidad y otras

enfermedades se ven imposibilitados de ser totalmente eliminados del
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organismo, provocando en el caso de las piernas por ejemplo, edemas,

hinchazones, cansancio y dolor (Gibbs, 2013).

Las envolturas son tratamientos recomendables para relajar, revitalizar y
refrescar la piel, todo va a depender de acuerdo a las necesidades de cada
cliente, los tipos de envolturas entre las que pueden elegir estan las que son a
base de algas marinas, es recomendable para personas que sufren de celulitis
(piel de naranja) o resequedad, ya que aporta oligoelementos permitiendo una
hidratacion. Las envolturas a base de chocolate se utilizan para vaciar el estrés
acumulado y al mismo tiempo lo llena de energia y vitalidad. Las que estan a
base de fresa tienen grandes beneficios anti envejecedores ya que aportan
antioxidantes que rejuvenecen la piel. Las envolturas a base de yogurt actian
como desinfectantes y refrescantes de la piel originando un aspecto juvenil y las
envolturas tipo parafango un tratamiento a base de fango marino, parafina y
oligoelementos ayudan a reducir medidas a combatir la celulitis y a hidratar la

piel (Martinez, 2013).

Otro de los tratamientos que demanda mas a nivel corporal son las
depilaciones; proceso que se lleva a cabo para eliminar el pelo que recubre la
piel. Lo habitual es que se desarrolle sobre ciertas regiones corporales que, por
motivos estéticos, sociales o higiénicos, se pretenden mantener sin vello. Al
depilarse, por lo tanto, el ser humano busca quitar el pelo que no desea que

cubra su cuerpo. Las zonas a depilar varian segun cada cultura y dependen del
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género, aunque también estan vinculadas a las intenciones y las predilecciones

de cada persona (Martinez, 2013).

2.3.3 QUIROPEDIA

Es un oficio que permite técnicas para el mejoramiento de los pies; es
decir, limpieza profunda basado en un corte perfecto de las ufias de los pies,
cuidado de la piel, de los dedos, como el talon y la planta de los pies,

eliminando callos, asperezas y resequedad (Villalobos, 2012).

La Reflexoterapia es un masaje manual en los pies que en contacto con
todos los puntos que se encuentran en la planta y que estan relacionados con el
funcionamiento del organismo permite un equilibrio en el sistema energético,
ademas produce un efecto desintoxicante y relajante, es ideal para personas

gue sufren de pies cansados (Martinez, 2013).

2.3.4 MANICURE - PEDICURE

La manicure consiste en el cuidado y embellecimiento de las manos, es un
tratamiento higiénico de las ufias; se realiza quitando el esmalte, cortando las
ufas, limando las ufas, removiendo la cuticula, y aplicacion de esmaltes. La
pedicure consiste en el cuidado y embellecimiento de los pies, se dedica mas a
la limpieza superficial (Villalobos, 2012). Sin embargo; existen técnicas que
acompafan a una manicure permitiendo embellecer el disefio de las ufas,
entres ellas, estan las de sistema acrilico que consiste en aplicar la mezcla de

un polvo y un liquido acrilico sobre la ufia natural, en la que ésta se endurece
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al contacto con el aire quedando ufias fuertes, resistentes y de aspecto natural.
El sistema acrigel es un gel tipo acrilico que se endurece bajo la luz ultravioleta
cuando se coloca sobre la ufia natural, quedando su exterior natural (M. Yurbi,

2013).

2.3.5 PELUQUERIA

Es un lugar dedicado a la belleza de manos, pies, rostro, corte, tinte,

secado, peinado, maquillaje y hasta asesoramiento de imagen (Pauline, 2013)
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OBJETIVOS

1. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un estudio econémico para la instalacion de un Centro de Belleza

Integral en la Urbanizacion Las Mercedes.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un estudio de mercado, para determinar las caracteristicas de
las consumidoras que transitan frecuentemente por la Urbanizacion Las
Mercedes.

Realizar un estudio técnico, donde se describa la compafia, su
estructura organizativa, su estrategia de distribucién, asi como el marco
legal para el disefio del plan de inversion.

Realizar un estudio econémico, en el cual se definan los costos totales
de la inversion total requerida y los recursos necesarios para el
desarrollo del proyecto.

Realizar una evaluacion financiera del proyecto, que contemple el célculo
del Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el
Rendimiento del Capital (ROC).

Evaluar la viabilidad y la rentabilidad del negocio.
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METODOLOGIA

1. TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion responde, de acuerdo a los objetivos planteados,
a un tipo de investigacion proyectiva, también conocido como proyecto factible;
el cual consistio en la elaboracion de una propuesta o modelo para solucionar
un problema. Dicho trabajo se baso6 en el desarrollo de un Estudio Econémico
para la Instalacion de un Centro de Belleza integral ubicado en la Urbanizacién
Las Mercedes, lograndose los objetivos mediante vias diferentes, involucrando
procesos, enfoques, métodos y técnicas propias. La investigacion requirid
diagnésticos previos pasando por una fase exploratoria donde las
investigadoras llevaron a cabo una prueba piloto, mediante la aplicacion de 30
encuestas a los transeuntes de la Urbanizacion Las Mercedes en el mes de
abril 2012. Se observaron y se identificaron los hechos relevantes para la
investigacion, también se pas6é por una fase descriptiva determinando las
caracteristicas o cualidades de los eventos identificados para el estudio, asi
como observaciones en el campo, sin modificar ninguna variable, pasando por

una fase documental donde se utilizaron documentos de diversas fuentes.

2. DISENO DE LA INVESTIGACION
La presente investigacion fue de tipo transeccional contemporaneo
debido a que la misma consisti0 en recolectar en un solo momento en un

tiempo unico presente, la informacion sobre varios eventos. Por consiguiente,
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en estos documentos se busco describir y especificar detalladamente cada uno

de los procesos que intervinieron.

3. MATERIALES Y METODOS

El presente estudio se llevd a cabo en la Urbanizacion Las Mercedes
Municipio Baruta entre los meses abril y mayo de 2012. Es una zona
mayoritariamente comercial con gran afluencia diaria de personas. Por tanto,
son las personas transelntes que frecuentan especificamente en la

Urbanizaciéon Las Mercedes.

4. POBLACION Y MUESTRA

El procedimiento utilizado para el presente estudio fue una muestra no
probabilistica de muestreo aleatorio simple, en la cual, segin Hernandez (2001)
‘la eleccion de los sujetos no depende de que todos tienen la misma
probabilidad de ser elegido, sino de la decision de un investigador o grupo de

encuestadores”.

Por lo anteriormente descrito, la poblacion sobre la cual se llevo a cabo el
estudio pertenece a todo aquel conjunto de personas que frecuenta la
Urbanizacion Las Mercedes; el valor total es indefinido por la cantidad de
transeuntes de la zona; sin embargo; la poblacion estuvo representada por el
namero de personas que habitan en el Municipio Baruta de 240.755 personas
(Instituto Nacional de Estadisticas (INE) Censo del afio 2011). La muestra fue

calculada a través de una herramienta estadistica para calculo de muestra,
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ofrecida por el profesor Luis Maturen en sus clases de Investigacion de

Mercado en el afio 2012 en la Facultad de Farmacia - UCV:

n = Tamafio de la muestra

FORMULA Z = error estandar asociado
n = Z"2 (p*q)/e"2 p =50
g=>50
FACTOR CORRECION e = error deseado
f=((N-n)/(N-L)N1/2) N = Tamafio Universo
ENTRADA DATOS RESULTADOS
NIVEL DE CONFIANZA
e[ 105] 90%| 95%| 99%
Tamarfio de la Muestra 61 87 151
Factor 1,00 1,00 1,00
N=[ _240755] Muestra Ajustada 61] 87] 151

FIGURA 2. Calculo de la muestra. Fuente: Clases del Prof. Luis Maturen, 2012

Siendo la cantidad de personas encuestadas, 150, con un error muestral de
10,5 dicha cantidad es estadisticamente representativa de la poblacién
seleccionada en dicho estudio y factible a la hora de recolectar la informacion.
Adicionalmente, permitio recolectar gran cantidad de datos, donde su aplicacion

fue econdmica, eficiente y facil de administrar.

5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

El presente estudio se realizd a traves de una encuesta estructurada,
disefiada por las investigadoras, de tipo cuestionario, que constituyd 22
renglones conformados basicamente por preguntas cerradas y preguntas
abiertas (Anexo | pag. 95). Seguidamente se aplico la encuesta a un total de

150 personas transeuntes en la Urbanizacion Las Mercedes, de lunes a sabado
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en un horario entre 9 am y 6 pm, por un periodo de dos meses, Abril — Mayo de
2012. Las encuestas fueron administradas por personas previamente
entrenadas, previamente fue probada en una muestra reducida de 10 personas
a fin de corregir aquellas preguntas que no se entendieran o que estuviesen mal

planteadas o no arrojaran respuestas claras.

Es importante aclarar que al transeunte se le daba una explicacion sobre
el objetivo de la encuesta y se le aclaraban algunas dudas antes de empezar la
entrevista, con la finalidad de exponer el proposito de la encuesta, de manera
de obtener la informacion requerida en cuanto a la instalacién de un Centro de
Salon de Belleza Integral para la zona de la Urbanizacion Las Mercedes y las

determinaciones de las necesidades demandadas por la comunidad.

Para el analisis de los datos se utilizé el equipo de computacion personal
con programas especificos de Microsoft office de tipo Word 2000, Excel 2000 y

PowerPoint 2000.

6. ANALSIS DE LOS DATOS

Las investigadoras utlizaron la estadistica descriptiva, con la
presentacion de los valores absolutos con calculo de la frecuencia y se
configuraron en graficos de distribucion de frecuencia en valores absolutos y
porcentuales, ademas, se desarrollaron cuadros descriptivos para su posterior

analisis.
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RESULTADOS Y DISCUSION

1. ESTUDIO DE MERCADO
1.1 LAS ENCUESTAS

En Venezuela existe un crecimiento en salones de bellezas, no obstante,
a pesar de que no se consiguieron datos estadisticos, se observa cada dia un
incremento sostenible. Sin embargo; se ha investigado que en el trascurso de
estos Ultimos tres afios existen al menos 46 peluquerias, en el area de la
Urbanizacion Las Mercedes. El objetivo fue determinar cuantas peluquerias
existian en la zona y en especial, si existia una peluqueria que atendiera con

horario extendido (nocturno).

Durante la investigacion, se evidencié la existencia de 22 peluquerias
ubicadas en los Centros Comerciales y 24 en sus alrededores; se percatd que
la mayoria son “unisex” que son aquellas que atienden a todo tipo de clientes y
gue cuentan con algunos de los servicios de manicure, pedicure, maquillajes,
peinados, ufias de acrigel, tratamientos faciales y corporales; el horario
extendido no es ofrecido por la competencia, por o que representa una ventaja

competitiva para el Centro de Salon de Belleza “Mis Encantos”.

Posteriormente, se encuestaron 150 transeuntes de la Urbanizacion Las
Mercedes aleatoriamente entre los meses abril y mayo de 2012; donde un 92%
de las personas visitan el servicio de peluqueria y un 8% no lo hacen

habitualmente, como se puede apreciar en la Grafica 1.
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GRAFICA 1. Porcentaje de encuestados que utilizan el servicio de peluqueria.

Se puede deducir que hay una oportunidad para incursionar en este
negocio ya que la demanda esta creada; también permitio proyectar el futuro de
la demanda; por lo tanto estos valores se tomaron para los célculos de ventas

proyectados.

Luego al conocer la frecuencia en la que utilizaban los servicios en el
altimo mes, 38 respuestas manifestaron que lo utilizan varias veces a la
semana representado un 25%; mientras que 34 respuestas indicaron que lo
utilizaron cada 15 dias que representan un 23%; 30 repuestas una vez a la
semana equivalente a un 20%; 28 manifestaron que no asistieron lo cual
representa 19% y 20 respuestas restante con un 13% indicaron asistir una vez
al mes (Gréafica 2). De acuerdo a estos resultados se puede ampliar la gama de

servicios a ofrecer; asi como la atencion para crear la fidelidad de la clientela.
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® Varias veces a la semana

B Una vez a la semana

W Cada 15 dias

B Unavez al mes

= No asisti

GRAFICA 2. Porcentaje de frecuencia utilizado en servicios de peluqueria en el dltimo
mes.

Siguiendo este orden de ideas; existe una marcada tendencia de los
transeldntes en la Urbanizacion Las Mercedes en cuanto a la visitas de los
servicios como se puede apreciar en la Grafica 3, resultando que el servicio
mas utilizado es el secado con 110 respuestas; le sigue 81 respuestas
correspondiente a lavado, corte con 78 respuestas, 63 respuestas representan
a pedicure, manicure equivalente a 60 respuestas, 34 respuestas corresponde
al tratamiento de quiropedia, 31 respuestas equivalentes a ufias postizas y el
restante 79 respuestas representadas en tratamientos capilar, mechas,
aplicacion de tintes y otros. Estos resultados se contemplaron para realizar las
proyecciones de compras de inventario haciendo énfasis al mayor porcentaje

dedicado al secado y en menor proporcién a los productos de tinte.

Por otro lado aunque servicios como tinte, mechas, tratamientos
capilares y otros servicios que se prestaran en el Salén de Belleza “Mis

Encantos” tienen un menor porcentaje de uso, es importante que el cliente
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conozca todos los servicios que presta el salén de belleza pues la idea, es que

salgan satisfechos, en cuanto a calidad, servicio y variedad.
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GRAFICA 3. Cantidad y tipo de servicios utilizados de peluqueria en el dltimo
mes.

Para el rubro del servicio de spa cuando se les pregunto a las personas
encuestadas si se aplicé algun tratamiento durante el ultimo mes, el 65%
respondié que no son recurrentes, debido a que lo consideran un servicio de
lujo; mientras que el 35% si lo utilizaron (Gréfica 4). Estos resultados se
tomaron como base para la definicién de la oferta de servicios de estética en el
Salén de Belleza “Mis Encantos” en términos de su composicion y calidad, para

el presente estudio.

B Si

¥ No

GRAFICA 4. Porcentaje de encuestados que utilizaron el servicio de spa.
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En tal sentido, con respecto a la frecuencia con la cual los encuestados
utilizan los servicios de spa, los resultados arrojaron que 32% de ellos lo utiliza
una vez al mes, 32% cada 15 dias, 22% una vez a la semana y 14% varias

veces a la semana (Grafica b) .

B Varias veces a
la semana

B Unavez ala
semana

W Cada 15 dias

® Una vez al mes

GRAFICA 5. Porcentaje de frecuencia utilizada en los servicios de spa en el dltimo
mes.

Estos valores ayudaron en la toma de decisiones a las investigadoras en
el calculo de espacios y equipo para el spa y personal necesario para la

atencion de los clientes que utilizaran en Spa de “Mis Encantos”.

En la Gréafica 6, se muestran los servicios de spa mayor demandados en
el ultimo mes segun los encuestados en los salones de belleza, y se obtuvieron
como respuestas que el 51% utilizaron el tratamiento de relajacién, un 32% la
estética facial y 17% la estética corporal. Estos resultados ayudaron a
comprender mejor el deseo y el comportamiento de compra de los

consumidores, lo cual servira de referencia a fin de ofrecer en el Saléon de

40



Belleza “Mis Encantos” una propuesta de valor a la oferta de servicios de

Estética Corporal, Facial y Relajacion.

= Estética Corporal
H Estética Facial

¥ Relajacion

GRAFICA 6. Cantidad de servicios utilizados de spa en ultimo mes.

Con respecto al horario de preferencia, los encuestados solicitaron una
jornada nocturna ver Gréafica 7, de 7:01 pm a 11:00 pm, pues en sus
respuestas a los horarios ofrecidos en las encuestas, las preferencias fueron
mucho mas pronunciadas en horas nocturnas, pues de dia estan trabajando, u
ocupados en otras cosas, esto llevo a definir los horarios extendidos para el

turno nocturno en el presente estudio.
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40 -
30 4

20 -
5

15
10 13 10
N -_i_jj i
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5:00 am a 7:01 am a 9:01am a 501 pma 7:01 pma 9:01 pm a Otros
7:00 am 9:00 am 5:00 pm 7:00 pm 9:00 pm 11:00 pm

GRAFICA 7. Hora de preferencia para acudir al salon de belleza.
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En cuanto a la preferencia de cdmo le gustaria que fueran atendidos los
transeulntes; se observo que la mayoria, un 53% prefiere que sea a través de
una cita, y un 41% por orden de llegada, los demas; 4% via SMS (mensaje de
texto) y 2% via web (Gréfica 8). En términos generales se puede observar que

la clientela prefiere llegar a la hora estimada segun su disponibilidad.

2% 4%

® Orden de llegada
B Concita
H'Via web

®Via SMS

GRAFICA 8. Porcentaje de preferencia para ser atendido en el sal6n de
belleza.

Cuando se preguntd por el tiempo que la clientela esta dispuesto a
esperar para ser atendido para un servicio en la Gréfica 9, se puede observar
que el 58% de la clientela respondié que menos de media hora, 35% entre
media hora y una hora y un 7% entre una hora y media. Estos resultados
muestran la importancia de atender esta necesidad y transformarla en

oportunidad.
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0%

B Menos de media hora
B Entre media hora y 1 hora
© Entre 1 hora y media

B Mas de 1 horay media

GRAFICA 9. Porcentaje del tiempo que el cliente esta dispuesto a esperar para ser
atendido en el Salon de belleza.

Para obtener el mejor beneficio del costo de los servicios de los salones
de belleza el cliente considera en un 83% que la marca de los productos a
utilizar es importante para el resultado final del servicio adquirido, mientras que
un 17% no lo cree importante (Gréfica 10). De acuerdo a estos resultados se
contempl6é en la proyeccion de compra de inventario un mayor porcentaje a

productos de marca.

B Si

E No

GRAFICA 10. Porcentaje de preferencia de una marca de los productos a utilizar.
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En la Grafica 11, se muestran los resultados muy importantes para la
investigacion con la pregunta referente al monto de dinero que un cliente gasta
por visita al salén de belleza. Resultd que el 57% del publico gasta entre 100 a
200 Bsf. por visita, sin embargo; el 39% gasta entre 200 a 300 Bsf. lo cual
representa una gran parte de la demanda, estos datos se tomaron como patrén
de referencia para los calculos de ventas en conjunto con los resultados de

frecuencia con que la clientela visitarian el Salon de Belleza.

4%

¥ Menos de 100 Bs.f

¥ 100 a 200 Bs.f

200 a 300 Bs.f

GRAFICA 11. Porcentaje de gastos que realizan los clientes por visita al salon de
belleza.

En cuanto a cdmo consideran los encuestados los precios que ofrecen
los spa o peluguerias; un 67% manifestaron que son costosos, 30%
manifestaron que son justos y 3% econdmicos (Gréafica 12). En este punto se
tiene que tener cuidado con los precios de los servicios a ofrecer ya que la

mayoria percibe que son costosos.

44



3%

B Econdmicos

= Justos

H Costosos

GRAFICA 12. Percepcion de los precios que actualmente ofrecen los servicios de spa.

En la siguiente pregunta se enumeraron los diferentes tipos de servicio
gue se ofreceran en el centro de belleza “Mis Encantos”, y el rango de precios
gue estaria dispuesto a pagar el consumidor por cada uno de los servicios
expuestos, como se puede apreciar en la Tabla |, entre los renglones mas
destacados estan, menos del estimado por las autoras para su negocio en
cuanto a corte y lavado, mientras que los demas servicios estan dentro de los
precios promedio estimados por ellas para su negocio; es de hacer notar que
estos rangos de precio fueron considerados por las autoras para fijar los precios
de los servicios que ofrecera el salon de belleza “Mis Encantos”, luego de tomar
en cuenta sus costos .

TABLA | Precios que estan dispuestos a pagar los usuarios por los servicios

Corte Menos de 80 Bs. 51 Entre 80 y 120 Bs. 47 Mas de 120 Bs. 14
Lavado Menos de 40 Bs. 56 Entre 40y 70 Bs. 21 Mas de 70 Bs. 17
Secado corto Menos de 50 Bs. 24 Entre 50 y 80 Bs. 54 Mas de 80 Bs. 29
Maquillaje dia Menos de 50 Bs. 10 Entre 50 y 70 Bs. 18 Mas de 70 Bs. 8
Manicure Menos de 50 Bs. 18 Entre 50 y 60 Bs. 32 Mas de 60 Bs. 29
Pedicure Menos de 75 Bs. 30 Entre 75y 85 Bs. 31 Mas de 85 Bs. 21
Quiropedia Menos de 80 Bs. 14 Entre 80 y 100 Bs. 25 Més de 100 Bs. 20
Masajes Corporal Menos de 150 Bs. 22 Entre 150 y 250 Bs. 41 Més de 250 Bs. 10
Limpieza de cutis Menos de 100 Bs. 15 Entre 100 y 150 Bs. 20 Més de 150 Bs. 13
Depilacion cejas Menos de 30 Bs. 17 Entre 30 y 50 Bs. 37 Mas de 50 Bs. 10

Fuente: Las Autoras, 2012
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Adicionalmente se le pregunt6 al transelnte si creia que debia haber
mas salones de belleza en la zona de la Urbanizacion de las Mercedes y el 85%

respondieron que siy el 15% manifestaron que no (Grafica 13).

H Si

® No

GRAFICA 13. Cree que debe haber mas salones de belleza en la Urbanizacién Las
Mercedes.

Con este resultado los autoras pudieron observar que abrir un salon de
belleza en la zona de Las Mercedes es un deseo de los consumidores, por lo
gue representa una oportunidad, pues la mayoria de los encuestados (94%)
percibe que se necesitan mas salones de belleza en la zona ver Grafica 14, se
observa ademas que prefieren salones de belleza que trabajen con un horario
extendido, ya que les permite cumplir sus labores cotidianas y luego darse un
carifiito personal; por esta razon, las autoras decidieron proyectar una jornada
de horario extendido en el proyecto propuesto, lo cual representa un punto de
diferencia versus la competencia y una ventaja competitiva que ofrece al cliente
un valor agregado, aparte de que sera atendido con amabilidad, con un
ambiente elegante y una variedad de servicios y productos de calidad a un

precio esperado por la mayoria de los clientes.
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B Si

= No

GRAFICA 14. Existe la necesidad de un salon de belleza que trabaje con
horario extendido en la Urbanizacién Las Mercedes.

Cuando se pregunté por los medios publicitarios de su preferencia en la
Gréfica 15, se puede observar que el 33% de las personas encuestadas les
gustaria recibir informacion sobre los servicios y tratamientos del Salon de
Belleza “Mis Encantos” via internet, mientras que el 29% es indiferente, 16% le
gustaria que fuera por T.V., 11% por anuncios publicitarios, 6% por radio y un
5% por prensa. A través de estos resultados se tiene una idea mas clara hacia

donde estara direccionado la publicidad a ofrecer.

¥ Intemet

B Me daigual.

ETV.

¥ Anuncios publicitarios
¥ Radio

B Prensa

GRAFICA 15. Preferencia de medios publicitarios.
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Para profundizar mejor en lo referente a los medios de comunicacion a
utilizar para el negocio propuesto; (Graficas 16 y 17) se presentan varios
gréficos a fin de conocer las preferencias de los entrevistados en cuanto a la
frecuencia y tipo de medios por los cuales quisiera informarse del servicio

prestado por el Salén de Belleza “Mis encantos”.

u Sj
H No

& Meda igual.

GRAFICA 16. Preferencia de informacién via email sobre servicios y tratamientos.

De acuerdo a los resultados se pudo observar que la mayoria de los
entrevistados usa muy frecuentemente internet (64%) y estan interesados en
conocer a través de la web que servicios presta el salén de belleza, por lo cual
en el proyecto esta planteado hacerles saber a los clientes que servicios se

presta a traves de éste medio (Gréfica 17).
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B Unavezala
semana 0 mas

® Cada 15 dias

EUnavez al mes

B Cada dos meses

H Otro

GRAFICA 17. Frecuencia de visita de los usuarios a la via web.

En cuanto a la distribucién de los entrevistados por sexo, se puede
observar que del total de encuestados el 92% fueron mujeres y 8% hombres
(Grafica 18). La razon es porque los servicios estaran dirigidos hacia el target

femenino principalmente.

8%

® Femenino
H Masculino

GRAFICA 18. Porcentaje de personas entrevistadas por sexo.

En la Gréfica 19, las autoras piensan que la publicidad y los servicios
que se ofrezcan en el Salén de Belleza “Mis Encantos” estara dirigida a edades

comprendidas entre 25 y 45 afios.
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B Menos de 20 afios

B Entre 21 a 25 afos

= Entre 26 a 35 afios

H Entre 36 a 45 afos

B Mas de 46 afos

GRAFICA 19. Porcentaje de personas entrevistadas por rango de edades.

Con relacion a la profesién de cada uno de los encuestados y asociado
con su actividad econdmica que desarrolla; se puede observar en la Tabla II,
gue predominan estudiantes, vendedoras, administradoras, asistentes y amas
de casas.

TABLA Il Actividad econdmica de los encuestados

Estudiante 21
Vendedor (a) 16
Administrador 10
Asistente

Ama de casa
Farmacéutico
Analista

Abogada

Asesora

Contador
Comerciante
Empresario
Odontologa
Plublicista

Agente inmobiliario
Ingeniero
Secretaria
Estilista

Gerente
Recepcionista

wlw|w|lw|w|w|s|[s|a|n|n|[n]a|o|o|o]|o
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TABLA Il Actividad econdmica de los encuestados. Continuacion

Arquitecto

Licenciada Estudios Inter
Mesonero (a)
Oficinista

Periodista

Chofer

Corredora de Bolsa
Enfermera

Jubilada

Oficial Policia

TSU Mercado
Disefador Gréfico
Fabricante de muebles
Instructor

Modelo

Perito

Pintor

Prestamista

RRHH

e T N Y I I M IS IR I TSR D TR TN T I E R TSR N

Fuente: Las Autoras, 2012

Adicionalmente al determinar los niveles de ingresos econémicos de las
personas encuestadas se puede presumir la idea que se tiene de la zona de
estudio, se observa que el 38% de los encuestados supera los 4.501 Bsf. de

salario mensual (Gréfica 20).

= Menos de 1.500 Bs.f
B Entre 1.501 y 2.500 Bs.f
“ Entre 2.501 y 3.500 Bs.f

B Entre 3.501 y 4.500 Bs.f

B Mas de4.501 Bs.f

GRAFICA 20. Porcentaje de ingreso mensual promedio del entrevistado.
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2. ESTUDIO TECNICO
2.1 EL PRODUCTO: LA COMPANIA

Salon de Belleza “Mi Encantos”, es una propuesta de los autores que
manejan varias etapas ya que tal como se expone, abarca mas servicios que la
venta de productos, busca la satisfaccion del cliente en su imagen personal;
usuarias que requieren estar al dia con su imagen y proyeccion; permitiéendose
sentirse mas seguras, confiables, confortables, bellas, preciosas, glamorosas y
relajadas, tanto a nivel personal como profesional. Es un servicio orientado para
mujeres trabajadoras o no, que deseen regalarse un tiempo de relax y que a su
vez no disponen del tiempo suficiente y que requieren conseguir en un solo
lugar todos los servicios posibles con la mejor atencion y asesoria que se pueda
ofrecer, pues una de las ventajas diferenciales es poder atenderlas al momento

gue lo necesiten y con un horario flexible.

El Salén de Belleza “Mi Encantos”, estara ubicado en Urbanizacion Las
Mercedes, tomando en consideracion dos aspectos: no existen peluquerias
cercanas en esta zona (las mas cercas se encuentran dentro de los centros
comerciales), y las mismas no cumplen con la funcién de horario extendido sino
con un horario limitado. Sera un servicio que contemple diversas modalidades
pero cuyo obijetivo final sera atender las necesidades de las usuarias, la idea es
ofrecerles a la comunidad no solo cortes, lavado, tinte, secado, manicure,
pedicura, sino también un atractivo peinado, tratamiento facial, tratamiento
corporal, quiropedia y todo lo que rodea a la imagen personal y adicionalmente

se ofrecera un horario extendido que abarque mas tiempo del horario normal
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garantizando una coctelera para alcanzar el éxito y si se apuesta a la capacidad

de gestion e innovacién se lograra el equilibrio calidad-precio al capital invertido.

2.1.1 DESCRIPCION DEL SALON DE BELLEZA “MIS ENCANTOS”

El Salén de Belleza esta constituido por un area de 408,00 mts® y
distribuido por secciones ver Figura 3. Cada seccion esta disefiada de acuerdo
a los resultados de la Investigacion de Mercado y lo observado en forma
presencial en otros salones, donde aproximadamente el 50% esta destinado a
los servicios de peluqueria y manicure, alrededor de un 25% tratamiento facial y
corporal, con un 15% quiropedia y el 10% restante destinado a la exposicion de
venta de productos de peluqueria (champu, acondicionar, tinte, ampollas,

articulos de peinar y adornos entre otros.)

El Salon de Belleza constar4 de un area de recepcion de atencion al
cliente donde podran las usuarias consultar y aclarar dudas e inquietudes sobre
sus tratamientos y el personal asignado, en este lugar también realizara
compras de productos y afiliaciones que formaran parte de la base de datos a
fin de lograr una estrategia de fidelizacion de clientes, adicionalmente, contara
con un hilo musical, revistas de actualidad, tv con las promociones Yy

novedades, servicios de café, té agua y refrescos.
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Posteriormente detrds del area de recepcion se tendra un ambiente
abierto donde estaria ubicado la seccion de peluqueria y manicure — pedicure;
se propone dividirlo colocando un area denominada Espejo de Agua que sirva
de separacion de ambiente con la finalidad de que refleje un clima de relajacion.
Seguidamente habra cubiculos privados para los tratamientos faciales,
corporales y de quiropedia. También estaran presente areas sanitarias que

tendran aparte del w.c., un estar, kitchenette y duchas para su confort.

2.1.2 MISION

Ofrecer a nuestros clientes un equilibrio saludable, fisico y mental, que
realce la satisfaccion de su imagen personal, mediante terapeutas y estilistas
profesionales con tecnologia de avanzada, productos innovadores en
instalaciones acogedoras y elegantes, en donde el cliente se sienta consentido,

y relajado en un ambiente confiable, tranquilo y con un horario extendido.

2.1.3 VISION

Ser reconocido por la comunidad de La Urbanizacion Las Mercedes en
Caracas, como el Salon de Belleza que proyecte mayor confianza y comodidad
por su horario extendido, proporcionando equilibrio saludable, fisico y mental,
gue realce la satisfaccion de su imagen personal, poniendo a su disposicion
modernas y amplias instalaciones, con el apoyo de equipos de ultima tecnologia
y atendidos por terapeutas profesionales con experiencia, calidez, calidad y

compromiso para con todo lo que pueda requerir la mujer emprendedora.
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2.1.4 ESTRUTURA ORGANIZATIVA

Disefiada con recurso humano especializado en cada una de las areas

planteadas, con linea de mando vertical ascendente y descendente. Figura 4
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2.1.5 ANALISIS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS (FODA)

El sector de la belleza en estos ultimos afios junto al turismo son los
servicios que mas crecieron. Nuevas formas de pensar y de consumir belleza
hacen que los clientes cada vez sean mas exigentes y expertos en estos temas.
En este sentido, Cohen 2011 considera que las estrategias a utilizar deben
estar alineadas a la capacidad de la compafiia y sus recursos en el entorno.
Cada compaifia tiene las mismas oportunidades. Analizar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas a través de un analisis FODA es una de
las mejores formas de encontrar areas de alineacién y desalineacion. Las
companfias usualmente realizan analisis FODA como parte de su proceso de
planificacion estratégica. Saber que se tiene ciertas fortalezas y debilidades sin
entender como impacta las oportunidades y amenazas que enfrenta la

comparfiia es de poco valor.

Para la realizacion del andlisis FODA las autoras establecieron una mesa
de trabajo con el propoésito de identificar las situaciones encontradas con el fin
de evaluar hasta que punto influiran o afectaran al Salén de belleza “Mis
Encantos” en su éxito futuro. A continuacion se exponen los resultados de dicha

reunion ver Tabla lll.
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TABLA Ill Analisis situacional de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas del Salén de Belleza “Mis Encantos”.

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Bajo nivel de Ilealtad de los
consumidores,

Salén de belleza no conocido en el
mercado

Necesidad de un capital elevado
Requiere de personal especializado
para cada una de las labores

Bajo nivel de conocimiento del

mercado

Existen en el mercado un ndmero
suficiente de personal especializado en
los servicios que se piensan ofrecer
Adaptabilidad de horario

Existe un interés por la apertura de un
tipo de servicio como el aqui presentado
Publicidad por internet, gran cantidad de
personas usan este medio y desean
conocer de los servicios a través de éste
medio.

Posibilidad de expansion hacia otros
lugares.

Mercado en expansion

FORTALEZAS

AMENAZAS

Horario extendido
Local amplio para abastecer todos
los servicios.

Sistema automatizado de reserva de
citas via mensaje de texto (sms)
Diversidad de servicios y productos a
ofrecer

Habilidad y profesionalidad de los
estilistas

Salones de belleza con experiencia,
competencia fuerte.
Inseguridad personal

[ ]
e Comoda accesibilidad del local e Baja seguridad juridica
e Trato amable a los clientes e Altainflacion
e Atencion personalizada e Cambio en las reglas de importacién y
e Capacitacion permanente bajo acceso a divisas hace que la
e Calidad de servicio, garantia vy accesibilidad a los insumos sea una
responsabilidad amenaza.
e Vanguardia, con tecnologia de |® Alto poder de negociacion de los
punta. proveedores

Percepcion del consumidor de que los
servicios de belleza son de alto costo
Inestabilidad social, econémica y politica
La competencia puede disponer de
personal mejor entrenado y mayor
experiencia

Fuente: Las Autoras, 2012

2.2 CATEGORIA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Salén de Bellezas “Mis Encantos” va a estar subdividido en secciones
(ver plano, Figura 3 pag. 71). Cada seccion consta de diferentes categorias de
areas de tratamiento facial,

servicios como son: maquillaje, depilacion,
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tratamiento corporal, estilista profesional, pelugueria, manicure — pedicure, lava
cabezas y quiropedia. Ademas cuenta con un area con categorias de productos
ecolégicos como champu, acondicionador, tintes, ampolla entre otros
biodegradables; ubicada en el area de recepcion. A continuacion se detallan
los servicios que se ofrecen segun su area:

a. Tratamiento Facial: limpieza de cutis, sonolift, peeling, lifting, velo de
colageno, reflexologia.

b. Maquillaje: Maquillaje de dia, maquillaje de noche, tatuaje de cejas.

c. Depilacién: Cejas con cera, cejas con pinza, bozo con cera, media pierna con
cera, pierna completa con cera, linea del bikini, brasilero y axilas.

d. Tratamiento corporal: Masaje relajante, masaje piedras volcanicas, masajes
reductivos, drenaje linfatico, aromaterapias con diferentes tipos de envolturas,
parafango.

e.- Estilista — peluqueria: Secado, corte, aplicacion de tinte, mechas, keratina,
peinado, bafio de seda, aplicacion de ampolla.

f.- Manicure — pedicure: Manicure, pedicure, hidratacion, esmalte para ufas,
sistema de acrilica de resina y agrigel, aplicacion de pincelada, mantenimiento
de ufas y retiro de ufias.

g. Lava cabezas: lavado

h. Quiropedia: servicio completo de quiropedia, tratamiento especial de ufas,

hidratacion, reflexoterapia.

Ante lo expuesto; estos productos y servicios estaran condensados en

las dos grandes categorias del Estudio Econdémico y Financiero.
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2.3 ESTRATEGIA DE PRECIOS

La estrategia de precios a aplicar en el Salén de Belleza “Mis Encantos” va a
depender de los servicios a prestar. Sin embargo, se realizd una investigacion
de mercado de los precios de cada servicio con el fin de tener escenarios
atractivos para la clientela asi como para el negocio. Es de hacer notar que
muchas de las peluguerias no tenian colocados los precios y hubo que
preguntar y las personas encargadas fueron reservadas al momento de
contestar. Sin embargo; algunos de estos precios se utilizaran como referencia.

TABLA IV.

Se estima que los clientes registrados y de continuo uso de los servicios
a prestar por el Salén de Belleza puedan disfrutar de un descuento adicional

alrededor de un 10% en determinados servicios.

Es bien sabido que existe mucha sensibilidad al precio de los servicios
debido a que la demanda es elastica, es decir, a medida que se aumentan los
precios, se disminuye la demanda del servicio en forma mas que proporcional al

incremento de precios.
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TABLA IV Comparativo de precios de servicios de algunos establecimientos.

PELUQUERIA ESTAB. 1| ESTAB. 2| ESTAB. 3 PROPUETA
Lavado normal Bs. 45 Bs. 65 Bs. 80 Bs. 80
Lavado especial Bs. 100 Bs. 75 Bs. 80 Bs. 120
Secado Corto Bs. 80 Bs. 90 Bs. 100 Bs. 180
Secado Mediano Bs. 120 Bs. 100 Bs. 150 Bs. 240
Secado Largo Bs. 150 Bs. 200 Bs. 180 Bs. 270
Corte desde Bs. 80 Bs. 105 Bs. 130 Bs. 220
Aplicacion de Tinte Bs. 150 Bs. 200 Bs. 150 Bs. 170
Mechas Bs. 420 Bs. 450 Bs. 550 Bs. 340
Keratina Bs. 550 Bs. 950 Bs. 500 Bs. 1.200
Peinado desde Bs. 200 Bs. 150 Bs. 120 Bs. 340
Bafio de seda Bs. 180 Bs. 220 Bs. 250 Bs. 340
Aplicacion de ampolla Bs. 75 Bs. 90 Bs. 120 Bs. 150
ESTILISTA

Secado Corto Bs. 100,0|Bs. 120,0| Bs. 180,0 Bs. 220
Secado Mediano Bs. 180,0|Bs. 120,0| Bs. 200,0 Bs. 260
Secado Largo Bs. 170,0|Bs. 220,0| Bs. 250,0 Bs. 290
Corte desde Bs. 130,0|Bs. 110,0| Bs. 135,0 Bs. 240
Aplicacién de Tinte Bs. 200,0|Bs. 240,0| Bs. 220,0 Bs. 400
Peinado desde Bs. 300,0|Bs. 200,0| Bs. 150,0 Bs. 340
Magquillaje dia Bs. 150,0|Bs. 100,0| Bs. 80,0 Bs. 260
Magquillaje noche Bs. 200,0|Bs. 250,0| Bs. 300,0 Bs. 300
Tatuaje de Cejas Bs. 500,0|Bs. 800,0|Bs. 1.000,0 Bs. 1.200
MANICURE / PEDICURE

Manicure Bs. 80 Bs. 100 Bs. 120 Bs. 200
Pedicure Bs. 100 Bs. 150 Bs. 180 Bs. 220
Exfoliacion e hidratacion (Parafina) Bs. 170 Bs. 100 Bs. 95 Bs. 200
Esmalte para ufas Bs. 50 Bs. 95 Bs. 85 Bs. 150
Sistema acrilica Bs. 290 Bs. 290 Bs. 330 Bs. 400
Sistema resina Bs. 330 Bs. 200 Bs. 180 Bs. 360
Sistema acrigel Bs. 220 Bs. 260 Bs. 230 Bs. 240
Aplicacion de pincelada Bs. 100 Bs. 95 Bs. 110 Bs. 170
Mantenimiento ufias Bs. 215 Bs. 150 Bs. 180 Bs. 300
Retiro de ufias Bs. 110 Bs. 130 Bs. 90 Bs. 220
QUIROPEDIA

Senicio completo quiropedia Bs. 180 Bs. 200 Bs. 220 Bs. 320
Tratamiento especial de ufas Bs. 160 Bs. 195 Bs. 210 Bs. 300
Exfoliacién e hidratacion Bs. 105 Bs. 165 Bs. 95 Bs. 200
Reflexoterapia Bs. 240 Bs. 200 Bs. 300 Bs. 300
TRATAMIENTOS CORPORALES

Masaje relajante Bs. 200 Bs. 250 Bs. 300 Bs. 300
Masaje de Piedras Volcanica Bs. 450 Bs. 380 Bs. 430 Bs. 600
Masajes reductivos 10 sesiones Bs. 1.100|Bs. 1.500| Bs. 1.230 Bs. 1.600
Drenaje Linfatico Bs. 150 Bs. 150 Bs. 200 Bs. 300
Enwlturas (algas marinas, chocolate, Bs. 645 Bs. 715 Bs. 895 Bs. 1.200
fresa, yogurt..)

Parafango Bs. 745 Bs. 815 Bs. 930 Bs. 1.200
Depilacién cejas con cera Bs. 100 Bs. 85 Bs. 150 Bs. 170
Depilacion cejas con pinza Bs. 50 Bs. 80 Bs. 65 Bs. 100
Depilacién bozo con cera Bs. 80 Bs. 60 Bs. 50 Bs. 100
Depilacion media pierna con cera Bs. 150 Bs. 180 Bs. 200 Bs. 300
Depilaciéon pierna completa con cera Bs. 230 Bs. 250 Bs. 200 Bs. 340
Depilacion Bikini Bs. 150 Bs. 180 Bs. 220 Bs. 260
Depilacion Brasilero Bs. 120 Bs. 150 Bs. 130 Bs. 280
Depilacion Auxilas Bs. 95 Bs. 80 Bs. 100 Bs. 200
TRATAMIENTOS FACIALES

Limpieza de cutis Bs. 340 Bs. 300 Bs. 350 Bs. 400
Sonolift, Peeling, Lifthing Bs. 400 Bs. 480 Bs. 520 Bs. 700
Velo de colageno Bs. 200 Bs. 180 Bs. 220 Bs. 300
Reflexologia Bs. 200 Bs. 250 Bs. 300 Bs. 300

Fuente: Investigacién en calle, las Autoras, 2012
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Posteriormente; sobre la base de la lista descrita en la tabla 1V, se definid
un incremento del precio nocturno de un 20% con relacion al precio diurno,
luego se calcularon los ingresos por servicios asi como el total de los servicios
estimados de la clientela, seguidamente se promedio a un mes los servicios
estimados totales con el fin de tener el valor de ingresos estimados, por ultimo;
para cada uno de los afios dos y tres se consideré un 10% de aumento de los
clientes con respecto al afio anterior y se asumioé un incremento de precios
interanual de 30% por efecto inflacionario. Se estima que el incremento de la
clientela del 10% interanual no ocasionara aumento en el personal debido a que
en el calculo de la actividad a desarrollar por cada uno de los empleados en el

afio uno permite dicho incremento. TABLA V

Ante lo descrito, y sobre la base de ésta lista se establecen los siguientes

ingresos aproximados de utilidad para el servicio a prestar. TABLA VI
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TABLA V Relacion de precios de los servicios de ingresos estimados.

PRECIOS AL PUBLICO

TOTAL DE SERVICIOS

SERVICIOS Precio diurno |Precio nocturno INGRESO POR SERVICIO ESTIMADOS
PELUQUERIA 0% 20% Diurno Nocturno Diurno Nocturno
Lavado normal Bs. 80 Bs. 96 Bs. 44.960,00 Bs. 3.648,00 Bs. 5.120,00 Bs. 576,00
Lavado especial Bs. 120 Bs. 144 Bs. 67.440,00 Bs. 5.472,00 Bs. 7.680,00 Bs. 864,00
Secado Corto Bs. 180 Bs. 216 Bs. 101.160,00 Bs. 8.208,00f Bs. 11.520,00f Bs. 1.296,00
Secado Mediano Bs. 240 Bs. 288 Bs. 134.880,00f Bs. 10.944,00| Bs. 15.360,00f Bs. 1.728,00
Secado Largo Bs. 270 Bs. 324 Bs. 151.740,00f Bs. 12.312,00| Bs. 17.280,00( Bs. 1.944,00
Corte Bs. 220 Bs. 264 Bs. 123.640,00f Bs. 10.032,00| Bs. 14.080,00f Bs. 1.584,00
Aplicacién de Tinte Bs. 170 Bs. 204 Bs. 95.540,00 Bs. 7.752,00] Bs. 10.880,00| Bs. 1.224,00
Mechas Bs. 340 Bs. 408 Bs. 191.080,00f Bs. 15.504,00| Bs. 21.760,00f Bs. 2.448,00
Keratina Bs. 1.200 Bs. 1.440 Bs. 674.400,00| Bs. 54.720,00( Bs. 76.800,00| Bs. 8.640,00
Peinado desde Bs. 340 Bs. 408 Bs. 191.080,00| Bs. 15.504,00| Bs. 21.760,00| Bs. 2.448,00
Bafio de seda Bs. 340 Bs. 408 Bs. 191.080,00| Bs. 15.504,00| Bs. 21.760,00| Bs. 2.448,00
Aplicacién de ampolla Bs. 150 Bs. 180 Bs. 84.300,00 Bs. 6.840,00| Bs. 9.600,00| Bs. 1.080,00
ESTILISTA
Secado Corto Bs. 220 Bs. 264 Bs. 18.040,00f Bs. 10.032,00) Bs. 1.320,00[ Bs. 1.584,00
Secado Mediano Bs. 260 Bs. 312 Bs. 21.320,00| Bs. 11.856,00) Bs. 1.560,00/ Bs. 1.872,00
Secado Largo Bs. 290 Bs. 348 Bs. 23.780,00| Bs. 13.224,00 Bs. 1.740,00| Bs. 2.088,00
Corte Bs. 240 Bs. 288 Bs. 19.680,00| Bs. 10.944,00 Bs. 1.440,00f Bs. 1.728,00
Aplicacion de Tinte Bs. 400 Bs. 480 Bs. 32.800,00| Bs. 18.240,00| Bs. 2.400,00{ Bs. 2.880,00
Peinado desde Bs. 340 Bs. 408 Bs. 27.880,00| Bs. 15.504,00| Bs. 2.040,00| Bs. 2.448,00
Magquillaje dia Bs. 260 Bs. 312 Bs. 21.320,00| Bs. 11.856,00 Bs. 1.560,00| Bs. 1.872,00
Maguillaje noche Bs. 300 Bs. 360 Bs. 24.600,00| Bs. 13.680,00 Bs. 1.800,00| Bs. 2.160,00
Tatuaje de Cejas Bs. 1.200 Bs. 1.440 Bs. 98.400,00| Bs. 54.720,00 Bs. 7.200,00| Bs. 8.640,00
MANICURE / PEDICURE
Manicure Bs. 200 Bs. 240 Bs. 88.400,00 Bs. 9.120,00| Bs. 37.800,00| Bs. 1.440,00
Pedicure Bs. 220 Bs. 264 Bs. 97.240,00|) Bs. 10.032,00( Bs. 41.580,00| Bs. 1.584,00
Exfoliacion e hidratacion (Parafina) Bs. 200 Bs. 240 Bs. 88.400,00 Bs. 9.120,00| Bs. 37.800,00| Bs. 1.440,00
Esmalte para ufias Bs. 150 Bs. 180 Bs. 66.300,00 Bs. 6.840,00| Bs. 28.350,00| Bs. 1.080,00
Sistema acrilica Bs. 400 Bs. 480 Bs. 176.800,00| Bs. 18.240,00| Bs. 75.600,00| Bs. 2.880,00
Sistema resina Bs. 360 Bs. 432 Bs. 159.120,00f Bs. 16.416,00| Bs. 68.040,00f Bs. 2.592,00
Sistema acrigel Bs. 240 Bs. 288 Bs. 106.080,00f Bs. 10.944,00| Bs. 45.360,00f Bs. 1.728,00
Aplicacién de pincelada Bs. 170 Bs. 204 Bs. 75.140,00 Bs. 7.752,00| Bs. 32.130,00| Bs. 1.224,00
Mantenimiento ufias Bs. 300 Bs. 360 Bs. 132.600,00| Bs. 13.680,00f Bs. 56.700,00| Bs. 2.160,00
Retiro de ufias Bs. 220 Bs. 264 Bs. 97.240,00| Bs. 10.032,00| Bs. 41.580,00[ Bs. 1.584,00
QUIROPEDIA
Senicio completo quiropedia Bs. 320 Bs. 384 Bs. 51.840,00| Bs. 14.592,00| Bs. 4.480,00{ Bs. 2.304,00
Tratamiento especial de ufias Bs. 300 Bs. 360 Bs. 48.600,00| Bs. 13.680,00| Bs. 4.200,00{ Bs. 2.160,00
Exfoliacién e hidratacion Bs. 200 Bs. 240 Bs. 32.400,00 Bs. 9.120,00( Bs. 2.800,00| Bs. 1.440,00
Reflexoterapia Bs. 300 Bs. 360 Bs. 48.600,00| Bs. 13.680,00 Bs. 4.200,00| Bs. 2.160,00
TRATAMIENTOS CORPORALES
Masaje relajante Bs. 300 Bs. 360 Bs. 60.600,00| Bs. 13.680,00| Bs. 4.200,00f Bs. 2.160,00
Masaje de Piedras Volcanica Bs. 600 Bs. 720 Bs. 121.200,00| Bs. 27.360,00| Bs. 8.400,00f Bs. 4.320,00
Masajes reductivos 10 sesiones Bs. 1.600 Bs. 1.920 Bs. 323.200,00| Bs. 72.960,00| Bs. 22.400,00| Bs. 11.520,00
Drenaje Linfatico Bs. 300 Bs. 360 Bs. 60.600,00| Bs. 13.680,00 Bs. 4.200,00f Bs. 2.160,00
Enwlturas (algas marinas, chocolate,
fresa, yogurt..) Bs. 1.200 Bs. 1.440 Bs. 242.400,00| Bs. 54.720,00| Bs. 16.800,00| Bs. 8.640,00
Parafango Bs. 1.200 Bs. 1.440 Bs. 242.400,00| Bs. 54.720,00| Bs. 16.800,00| Bs. 8.640,00
Depilacién cejas con cera Bs. 170 Bs. 204 Bs. 34.340,00 Bs. 7.752,00f Bs. 2.380,00| Bs. 1.224,00
Depilacion cejas con pinza Bs. 100 Bs. 120 Bs. 20.200,00 Bs. 4.560,00) Bs. 1.400,00 Bs. 720,00
Depilacion bozo con cera Bs. 100 Bs. 120 Bs. 20.200,00 Bs. 4.560,00) Bs. 1.400,00 Bs. 720,00
Depilacién media pierna con cera Bs. 300 Bs. 360 Bs. 60.600,00| Bs. 13.680,00| Bs. 4.200,00{ Bs. 2.160,00
Depilacién pierna completa con cera Bs. 340 Bs. 408 Bs. 68.680,00| Bs. 15.504,00 Bs. 4.760,00| Bs. 2.448,00
Depilacion Bikini Bs. 260 Bs. 312 Bs. 52.520,00| Bs. 11.856,00 Bs. 3.640,00f Bs. 1.872,00
Depilacion Brasilero Bs. 280 Bs. 336 Bs. 56.560,00| Bs. 12.768,00| Bs. 3.920,00f{ Bs. 2.016,00
Depilacion Axilas Bs. 200 Bs. 240 Bs. 40.400,00 Bs. 9.120,00 Bs. 2.800,00| Bs. 1.440,00
TRATAMIENTOS FACIALES
Limpieza de cutis Bs. 400 Bs. 480 Bs. 80.800,00| Bs. 18.240,00 Bs. 8.000,00f Bs. 2.880,00
Sonolift, Peeling, Lifthing Bs. 700 Bs. 840 Bs. 141.400,00f Bs. 31.920,00| Bs. 14.000,00f Bs. 5.040,00
Velo de coldgeno Bs. 300 Bs. 360 Bs. 60.600,00| Bs. 13.680,00| Bs. 6.000,00f Bs. 2.160,00
Reflexologia Bs. 300 Bs. 360 Bs. 60.600,00] Bs. 13.680,00/ Bs. 6.000,00f Bs. 2.160,00

Fuente: Las Autoras, 2012
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TABLA VI Relacion de ingresos aproximados de los servicios a tres afos.

SERVICIOS

INGRESOS APROXIMADOS

PELUQUERIA

Promedio 1 Mes

Afio 1

Afio 2

Afo 3

Lavado normal

Bs. 170.880,00

Bs. 2.050.560,00

Bs. 2.932.300,80

Bs. 4.193.190,14

Lavado especial

Bs. 256.320,00

Bs. 3.075.840,00

Bs. 4.398.451,20

Bs. 6.289.785,22

Secado Corto

Bs. 384.480,00

Bs. 4.613.760,00

Bs. 6.597.676,80

Bs. 9.434.677,82

Secado Mediano

Bs. 512.640,00

Bs. 6.151.680,00

Bs. 8.796.902,40

Bs. 12.579.570,43

Secado Largo

Bs. 576.720,00

Bs. 6.920.640,00

Bs. 9.896.515,20

Bs. 14.152.016,74

Corte Bs. 469.920,00 Bs. 5.639.040,00 Bs. 8.063.827,20 Bs. 11.531.272,90
Aplicacion de Tinte Bs. 363.120,00 Bs. 4.357.440,00 Bs. 6.231.139,20 Bs. 8.910.529,06
Mechas Bs. 726.240,00 Bs. 8.714.880,00 Bs. 12.462.278,40 Bs. 17.821.058,11
Keratina Bs. 2.563.200,00 Bs. 30.758.400,00 Bs. 43.984.512,00 Bs. 62.897.852,16

Peinado desde

Bs. 726.240,00

Bs. 8.714.880,00

Bs. 12.462.278,40

Bs. 17.821.058,11

Barfio de seda

Bs. 726.240,00

Bs. 8.714.880,00

Bs. 12.462.278,40

Bs. 17.821.058,11

Aplicacion de ampolla

Bs. 320.400,00

Bs. 3.844.800,00

Bs. 5.498.064,00

Bs. 7.862.231,52

Bs. 7.796.400,00

Bs. 93.556.800,00

Bs. 133.786.224,00

Bs. 191.314.300,32

ESTILISTA

Secado Corto

Bs. 87.120,00

Bs. 1.045.440,00

Bs. 1.494.979,20

Bs. 2.137.820,26

Secado Mediano

Bs. 102.960,00

Bs. 1.235.520,00

Bs. 1.766.793,60

Bs. 2.526.514,85

Secado Largo

Bs. 114.840,00

Bs. 1.378.080,00

Bs. 1.970.654,40

Bs. 2.818.035,79

Corte

Bs. 95.040,00

Bs. 1.140.480,00

Bs. 1.630.886,40

Bs. 2.332.167,55

Aplicacion de Tinte

Bs. 158.400,00

Bs. 1.900.800,00

Bs. 2.718.144,00

Bs. 3.886.945,92

Peinado desde

Bs. 134.640,00

Bs. 1.615.680,00

Bs. 2.310.422,40

Bs. 3.303.904,03

Maquillaje dia

Bs. 102.960,00

Bs. 1.235.520,00

Bs. 1.766.793,60

Bs. 2.526.514,85

Magquillaje noche

Bs. 118.800,00

Bs. 1.425.600,00

Bs. 2.038.608,00

Bs. 2.915.209,44

Tatuaje de Cejas

Bs. 475.200,00

Bs. 5.702.400,00

Bs. 8.154.432,00

Bs. 11.660.837,76

Bs. 1.389.960,00

Bs. 16.679.520,00

Bs. 23.851.713,60

Bs. 34.107.950,45

MANICURE / PEDICURE

Manicure

Bs. 1.177.200,00

Bs. 14.126.400,00

Bs. 20.200.752,00

Bs. 28.887.075,36

Pedicure

Bs. 1.294.920,00

Bs. 15.539.040,00

Bs. 22.220.827,20

Bs. 31.775.782,90

Exfoliacién e hidratacién (Parafina)

Bs. 1.177.200,00

Bs. 14.126.400,00

Bs. 20.200.752,00

Bs. 28.887.075,36

Esmalte para ufias

Bs. 882.900,00

Bs. 10.594.800,00

Bs. 15.150.564,00

Bs. 21.665.306,52

Sistema acrilica

Bs. 2.354.400,00

Bs. 28.252.800,00

Bs. 40.401.504,00

Bs. 57.774.150,72

Sistema resina

Bs. 2.118.960,00

Bs. 25.427.520,00

Bs. 36.361.353,60

Bs. 51.996.735,65

Sistema acrigel

Bs. 1.412.640,00

Bs. 16.951.680,00

Bs. 24.240.902,40

Bs. 34.664.490,43

Aplicacién de pincelada

Bs. 1.000.620,00

Bs. 12.007.440,00

Bs. 17.170.639,20

Bs. 24.554.014,06

Mantenimiento ufias

Bs. 1.765.800,00

Bs. 21.189.600,00

Bs. 30.301.128,00

Bs. 43.330.613,04

Retiro de ufias

Bs. 1.294.920,00

Bs. 15.539.040,00

Bs. 22.220.827,20

Bs. 31.775.782,90

Bs. 14.479.560,00

Bs. 173.754.720,00

Bs. 248.469.249,60

Bs. 355.311.026,93

QUIROPEDIA

Senicio completo quiropedia

Bs. 203.520,00

Bs. 2.442.240,00

Bs. 3.492.403,20

Bs. 4.994.136,58

Tratamiento especial de ufias

Bs. 190.800,00

Bs. 2.289.600,00

Bs. 3.274.128,00

Bs. 4.682.003,04

Exfoliacién e hidratacién

Bs. 127.200,00

Bs. 1.526.400,00

Bs. 2.182.752,00

Bs. 3.121.335,36

Reflexoterapia

Bs. 190.800,00

Bs. 2.289.600,00

Bs. 3.274.128,00

Bs. 4.682.003,04

Bs. 712.320,00

Bs. 8.547.840,00

Bs. 12.223.411,20

Bs. 17.479.478,02

TRATAMIENTOS CORPORALES

Masaje relajante

Bs. 190.800,00

Bs. 2.289.600,00

Bs. 3.274.128,00

Bs. 4.682.003,04

Masaje de Piedras Volcanica

Bs. 381.600,00

Bs. 4.579.200,00

Bs. 6.548.256,00

Bs. 9.364.006,08

Masajes reductivos 10 sesiones

Bs. 1.017.600,00

Bs. 12.211.200,00

Bs. 17.462.016,00

(7]

Bs. 24.970.682,88

Drenaje Linfatico

Bs. 190.800,00

Bs. 2.289.600,00

Bs. 3.274.128,00

Bs. 4.682.003,04

Enwlturas (algas marinas, chocolate,
fresa, yogurt..)

Bs. 763.200,00

Bs. 9.158.400,00

Bs. 13.096.512,00

7]

Bs. 18.728.012,16

Parafango

Bs. 763.200,00

Bs. 9.158.400,00

Bs. 13.096.512,00

7]

Bs. 18.728.012,16

Depilacién cejas con cera

Bs. 108.120,00

Bs. 1.297.440,00

Bs. 1.855.339,20

Bs. 2.653.135,06

Depilacion cejas con pinza

Bs. 63.600,00

Bs. 763.200,00

Bs. 1.091.376,00

Bs. 1.560.667,68

Depilacién bozo con cera

Bs. 63.600,00

Bs. 763.200,00

Bs. 1.091.376,00

Bs. 1.560.667,68

Depilacién media pierna con cera

Bs. 190.800,00

Bs. 2.289.600,00

Bs. 3.274.128,00

Bs. 4.682.003,04

Depilacion pierna completa con cera

Bs. 216.240,00

Bs. 2.594.880,00

Bs. 3.710.678,40

Bs. 5.306.270,11

Depilacién Bikini

Bs. 165.360,00

Bs. 1.984.320,00

Bs. 2.837.577,60

Bs. 4.057.735,97

Depilacién Brasilero

Bs. 178.080,00

Bs. 2.136.960,00

Bs. 3.055.852,80

Bs. 4.369.869,50

Depilacion Axilas

Bs. 127.200,00

Bs. 1.526.400,00

Bs. 2.182.752,00

Bs. 3.121.335,36

Bs. 4.420.200,00

Bs. 53.042.400,00

Bs. 75.850.632,00

Bs. 108.466.403,76

TRATAMIENTOS FACIALES

Limpieza de cutis

Bs. 326.400,00

Bs. 3.916.800,00

Bs. 5.601.024,00

Bs. 8.009.464,32

Sonolift, Peeling, Lifthing

Bs. 571.200,00

Bs. 6.854.400,00

Bs. 9.801.792,00

Bs. 14.016.562,56

Velo de colageno

Bs. 244.800,00

Bs. 2.937.600,00

Bs. 4.200.768,00

Bs. 6.007.098,24

Reflexologia

Bs. 244.800,00

Bs. 2.937.600,00

Bs. 4.200.768,00

Bs. 6.007.098,24

Bs. 1.387.200,00

Bs. 16.646.400,00

Bs. 23.804.352,00

Bs. 34.040.223,36

VENTAS TOTALES| Bs. 30.185.640,00] Bs. 362.227.680,00] Bs. 517.985.582,40] Bs. 740.719.382,83|
Fuente: Las Autoras, 2012
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2.4 ESTRATEGIA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

La estrategia de promocion y publicidad iniciales estaran enfocadas
principalmente en dos etapas: la primera durante la inauguracion y los primeros
tres meses de operacion y la segunda etapa, a las estrategias a mediano y

largo plazo.

Para Salén de Belleza “Mis Encantos” sus estrategias partirdn en primer
plano en dar a conocer su existencia en la zona del Municipio Baruta y sus
alrededores a la ubicacién cercana geografica del establecimiento. En una
posterior etapa fomentar la existencia del salon de belleza en el resto de la
ciudad de Caracas con el fin de lograr el cumplimiento de la visidn corporativa
de “Mis Encantos” que es “Ser reconocido por la comunidad de La Urbanizacion

Las Mercedes en Caracas.....

La campafia publicitaria para la apertura del salén de belleza tendra
como caracteristicas innovadora, ofrecer varios servicios en un solo lugar
partiendo de diversos medios: redes sociales, pagina web, spot digital, via
mensaje de texto (sms), volantes y pendones. De igual manera durante el
primer mes de operacion se ofreceran descuentos entre un 15% y 20% de

promocién para todos los servicios. TABLA VII
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TABLA VIl Plan Publicitario

MEDIO FECHA PROPUESTA SEGUIMIENTO
Pagina Web, redes o Links de encuesta sobre
. Desde el inicio . N )
sociales satisfaccion del cliente
. Desde el inicio y cada 6
Spot digital 6 meses
meses
Via mensaje de texto o Indicadores de gestion por
Desde el inicio
(sms) sms
Desde el inicio y cada 3
Volantes 3 meses
meses

Fuente: Las Autoras, 2012

Posteriormente; las estrategias a mediano y largo plazo, se espera
mantener la publicidad inicial con seguimiento y agregados adicionales con la
creacion de un links de encuesta de satisfaccion al cliente, indicadores de

gestién por mensajes de texto (sms) y volanteria por un periodo de tres meses.

Conjuntamente; se creara un plan de lealtad estructurado por una base
de datos que contiene todo el perfil del cliente desde su creacion hasta sus
servicios solicitados y recibidos; aqui, el cliente obtendra diversos beneficios
creibles, convincentes y motivadores; con el objeto de generar un sentido de

identidad y lealtad para con la empresa.

Salon de Belleza “Mis Encantos” sera un centro en la ciudad de Caracas
dedicado a promover felicidad, bienestar y salud a las mujeres de hoy en dia;
donde pueden venir a disfrutar de un servicio de peluqueria con horario flexible,

contar con una gran de cantidad de productos estéticos de vanguardia y un
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servicio deseado, con el fin de ofrecer a los clientes un equilibrio saludable,
fisico y mental, que realce la satisfaccion de su imagen personal, mediante
terapeutas y estilistas profesionales con tecnologia de avanzada, con productos
innovadores en instalaciones acogedoras y elegantes en donde el cliente se
sienta consentido, y relajado en un ambiente confiable y tranquilo. Todo esto

respalda el posicionamiento:

, « CYTD 3 ,
Salén de Belleza “ Wi “Gneantes’ con su eslogan:

Eslogan: @(’ﬁ(d/ﬁ?ﬁ/?i@/ddfd l en el momento exaclo que nas necesile.

Se estimaron como gastos de publicidad y promocion durante el primer
afo el 25% de los ingresos, el segundo afio 20% y para el 3er afio un 20%.

TABLA VI

TABLA VIII Inversion Publicitaria

GASTOS

PREOPERACIONALES ANO 1 ANO 2 ANO 3

Publicidad — Promocién Bs. 90.556.920,00 Bs. 103.597.116,48 Bs. 148.143.876,57

Fuente: Las Autoras, 2012
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2.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
2.5.1 COBERTURA GEOGRAFICA

Salon de Belleza “Mis Encantos”, C.A., se encontrara situado en Av.
Principal de Las Mercedes, con Calle Nueva York, Quinta S/N, Las Mercedes,

Caracas, Venezuela.

2.6 CADENA DE SUMINISTRO Y LOGISTICA

Salon de Belleza “Mis Encantos” tendra una variedad de proveedores
nacionales, que le permitira contar con una amplia variedad de productos
ecologicos disponibles para el bienestar y satisfaccion del cliente; asi, como los
suministros que requiera cada area del servicio a prestar. Los proveedores
nacionales contaran con uno o dos dias de atencion y un dia para el servicio de

pago a proveedores en donde se podran cancelar las facturas de compra.

Se tiene pensado en los proximos 2 afios hacer los pedidos con
suficiente antelacién, y en cantidades que permitan el buen funcionamiento del
establecimiento dado los problemas actuales de aprovisionamiento de insumos
debido a los cambios de las reglas de importacién, para lo cual se cuenta con
espacio de almacén suficiente para cumplir con dicho inventario, no obstante,

esta coyuntura situacional no se previo en el estudio financiero.

2.6.1 HORARIO DE OPERACION
El Salon de Belleza estara abierto todos los dias de la semana de lunes a

sabado de 6:30 am a 11:00 pm y domingo de 10:00 am a 9:00 pm; dado que la
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investigacion de mercado se encontré que los usuarios desean tener un horario

extendido (nocturno) fuera del horario habitual.

2.7 MARCO LEGAL
2.7.1 CONSTITUCION DE LA COMPANIA

La compafia sera una sociedad mercantil de tipo compafiia anénima,
conformada por dos socios, cuyas acciones estaran divididas en partes iguales.
A los efectos de la constitucion de la empresa, se establecid y asi lo refleja el

balance de apertura un capital de 3.400.000 Bs. TABLA IX

TABLA IX Balance de Apertura

BALANCE DE APERTURA

ACTIVOS:
EN BANCOS Bs. 3.400.000,00
TOTAL ACTIVOS: Bs. 3.400.000,00

PASIVOS Y PATRIMONIO:
CAPITAL SOCIAL: Bs. 3.400.000,00

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO: Bs. 3.400.000,00

Fuente: Las Autoras, 2012

Se tendra una etapa inicial para desarrollar el proyecto, disponer de un
capital que se estimé en el orden de 17 millones de Bs. que sera aportado bajo
el siguiente esquema: 4.250.000 Bs. por cada accionista correspondiente a un
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total de 8.500.000 Bs., el cual sera devuelto al cierre del primer afo; v,
8.500.000 Bs. de préstamo bancario el cual serd amortizado en 3 afos, en
cuotas trimestrales y sucesivas a tasa de 20% anual sobre el saldo de capital.
Adicionalmente; se definieron como gastos iniciales, los que se
ocasionen por efecto de los gastos pre operacional tipo alquiler y depdsitos,
contribuciones tales como electricidad, aseo urbano, hidrocapital, telefonia

(cantv), gas y otros servicios durante el primer mes de pre operacion sin

facturar. TABLA X

TABLA X Gastos Pre operacionales

GASTOS PREOPERACIONALES |  Bolivares Afio 1 Afio 2 Afio 3
Alguiler y Dep6sito (408 mis2) Bs. 80.000,00]  Bs. 3.133.440,00| Bs. 4.073.472,00]  Bs. 5.295.513,60
CONTRIBUCIONES

Electricidad Bs. 40.000,00 Bs. 480.000,00 Bs. 624.000,00 Bs. 811.200,00
Aseo Urbano Bs. 8.000,00 Bs. 96.000,00 Bs. 124.800,00 Bs. 162.240,00
Hidrocapital Bs. 20.000,00 Bs. 240.000,00 Bs. 312.000,00 Bs. 405.600,00
Cantv Bs. 10.000,00 Bs. 120.000,00 Bs. 156.000,00 Bs. 202.800,00
Gas Bs. 9.328,00 Bs. 111.936,00 Bs. 145.516,80 Bs. 189.171,84

Bs. 1.047.936,00

Bs. 1.362.316,80

Bs. 1.771.011,84

|Otros Gastos

Fuente: Las Autoras, 2012

Bs. 36.222.768,00|1 Bs. 61.216.477,92 Bs. 91.518.634,49

En general se contabilizaron todos los gastos necesarios para el buen
funcionamiento del proyecto; asi, como los gastos de constitucion de compafiia

estimada en 80.000 Bs. correspondiente a todo requisito necesario para su

creacion, incluye:

e Registro Mercantil
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¢ Registro Nacional de empresas y establecimientos solvencia laboral (RNEE)

e Licencia de actividades economicas de industria, comercio, servicios o de
indole similar

e Permiso de habitabilidad

e Inspeccion de bomberos

e Ministerio del Poder Popular para la Salud — MPPS

e Registro de Informacion Fiscal (RIF) — Seniat

¢ Instituto Venezolano del Seguro Social (IVSS)

e Banco Nacional de Vivienda y Habitat (BANAVIH)

e Instituto Nacional de Capacitacion y Educacién Socialista (INCE)

¢ Instituto Nacional de Prevencién, Salud y Seguridad Laborales (INPSASEL)

e Ministerio del Poder Popular para el Trabajo y Seguridad Social
(MINPPTRASS)

e Impuestos Municipales

2.8 TAMANO Y LOCALIZACION

El local para el salén de belleza estara ubicado en la calle Nueva York,
Quinta S/N Urbanizacién Las Mercedes, Caracas. El espacio fisico es de 408
mts® el cual serd alquilado, el mismo ser4 pagado a razén de 80.000 Bs.

Mensuales.
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2.9 RECURSOS HUMANOS
Para la formacion del capital humano se establecié un horario de 38
horas semanales, dividido en cuatro turnos:
e Turno 1: 6:30 am a 10:30 am
e Turno 2: 10:00 am a 6:00 pm
e Turno 3: 5:00 pm a 9:00 pm

e Turno 4: 7:00 pm a 11:00 pm

Los horarios coinciden en la primera hora a fin de que el cambio de turno
no evidencie el vacio entre cada empleado. Posteriormente; se establecieron
para cada una de las especialidades un porcentaje de ocupacion de los puestos
activos en funcién de cada horario, se estim6 la ocupacion dia a dia de cada
semana. El adiestramiento serd continuo a fin de contar con un excelente

personal profesional con conocimientos sélidos. TABLA XI

En base a las premisas anteriores se defini6 el nimero de horas
semanales diurnas y nocturnas que divididas entre 38 horas por persona da
como resultado el personal que debe ser contratado para cubrir las

estimaciones del proyecto.
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TABLA Xl Jornada Laboral

DIAS DE LA SEMANA SABADO DOMINGO
SERVICIOS HORARIODE [ JORNADA [ PUESTO DE [ PUESTOS | CAPACIDAD | HORAS | PUESTOS | CAPACIDAD |  HORAS
TRABAJO LABORAL | TRABAJO | ACTIVOS | INSTALADA (%) |LABORADAS| ACTIVOS [INSTALADA (%)| LABORADAS
6:30 am a 10:30 am 4 6 3 50 12 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 6 5 83 40 6 100 48
PELUQUEROS 5:00 pm a 9:00 pm 4 6 5 83 20 3 50 12
7:00 pm a 11:00 pm 4 6 3 50 12 0 0 0
84 60
6:30 am a 10:30 am 4 2 0 0 0 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 2 1 50 8 1 50 8
ESTILISTAS 5:00 pm a 9:00 pm 4 2 2 100 8 0 0 0
7:00 pm a 11:00 pm 4 2 1 50 4 0 0 0
20 8
6:30 am a 10:30 am 4 8 2 25 8 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 8 8 100 64 8 100 64
MANICURE / PEDICURE
CURE/ cu 5:00 pm a 9:00 pm 4 8 8 100 32 4 50 16
7:00 pm a 11:00 pm 4 8 4 50 16 0 0 0
120 80
6:30 am a 10:30 am 4 2 1 50 4 0 0 0
QUIROPEDIA 10:00 am a 6:00 pm 8 2 2 100 16 2 100 16
5:00 pm a 9:00 pm 4 2 3 150 12 2 100 8
7:00 pm a 11:00 pm 4 2 1 50 4 0 0 0
36 24
6:30 am a 10:30 am 4 2 2 100 8 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 2 2 100 16 3 150 24
TRATAMIENTO CORPORAL 5:00 pm a 9:00 pm 4 2 2 100 8 2 100
7:00 pm a 11:00 pm 4 2 2 100 8 0 0 0
40 32
6:30 am a 10:30 am 4 2 2 100 8 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 2 2 100 16 3 150 24
TRATAMIENTO FACIAL 5:00 pm a 9:00 pm 4 2 2 100 8 2 100
7:00 pm a 11:00 pm 4 2 2 100 8 0 0 0
40 32
6:30 am a 10:30 am 4 4 2 50 8 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 4 4 100 32 4 100 32
LAVACABEZAS 5:00 pm a 9:00 pm 4 4 4 100 16 3 75 12
7:00 pm a 11:00 pm 4 4 2 50 8 0 0 0
64 44
6:30 am a 10:30 am 4 3 1 33 4 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 3 2 67 16 3 100 24
MANTENIMIENTO 5:00 pm & 9:00 pm 4 3 3 100 12 2 67
7:00 pm a 11:00 pm 4 3 2 67 8 0 0 0
40 32
6:30 am a 10:30 am 4 1 0 0 0 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 1 1 100 8 1 100 8
RECEPCIONISTA
5:00 pm a 9:00 pm 4 1 1 100 4 1 100 4
7:00 pm a 11:00 pm 4 1 0 0 0 0 0 0
12 12
6:30 am a 10:30 am 4 3 1 33 4 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 3 1 33 8 1 33
GERENTE 5:00 pm a 9:00 pm 4 3 1 33 4 1 33 4
7:00 pm a 11:00 pm 4 3 1 33 4 0 0 0
20 12
6:30 am a 10:30 am 4 3 1 33 4 0 0 0
10:00 am a 6:00 pm 8 3 1 33 8 1 33
SEGURIDAD
5:00 pm a 9:00 pm 4 3 2 67 8 1 33 4
7:00 pm a 11:00 pm 4 3 2 67 8 0 0 0
28 12

Fuente: Las Autoras, 2012
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3. ESTUDIO ECONOMICO

Se desarrollo un analisis econdmico partiendo de las determinaciones

hechas en el estudio técnico, referente a la inversion y los gastos que incurrira

el Salon de Belleza “Mis Encantos”.

3.1 INVERSION PROPIA

A nivel de inversion; el capital de la empresa estd compuesto por el

aporte de los socios y el préstamo bancario, el cual sera utilizado para cubrir los

gastos de constitucion de la empresa, remodelacién, equipamiento, mobiliario,

gastos pre operativos, compra de insumos, pagos del personal para los

primeros meses del afio uno. TABLA XII

TABLA XllI Inversion Previa - Depreciacion

INVERSION PREVIA

Gastos Constitucion Compaiiia

Bs. 80.000,00

Equipamiento

Bs. 24.427.078,00

Remodelacion

Bs. 1.224.000,00

CUADRO DE DEPRECIACIONE

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Remodelacion

Bs. 8.142.359,33

Bs. 8.142.359,33

Bs. 8.142.359,33

Equipamiento Inmobiliario

Bs. 122.400,00

Bs. 122.400,00

Bs. 122.400,00

TOTAL GENERAL

Bs. 8.264.759,33

Bs. 8.264.759,33

Bs. 8.264.759,33

Contratacion de Personal

Bs. 8.850.855,13

Pago de Contribuciones

Bs. 87.328,00

Inicial Publicidad y Mercadeo

Bs. 90.556.920,00

Fuente: Las Autoras, 2012
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3.2 AMORTIZACION Y DEPRECIACION
Las remodelaciones y la inversion producto de las mejoras al local
arrendado se depreciaran en diez afios. Mientras que la inversion en muebles y

equipos se depreciaran en tres afos.

3.3 NOMINA

Los salarios del personal se establecieron como multiplo del salario
minimo existente a septiembre del afio 2012 de 2.047,52 Bs. Se calcularon las
prestaciones sociales tomando en cuenta la nueva ley del trabajo, dando como
resultado para la prevision de prestaciones sociales se necesita el 53,1% del
salario basico (TABLA XIIl). Sin embargo; es importante mencionar que con la
nueva Ley Orgéanica del Trabajo para los Trabajadores y las Trabajadoras
(LOTTT) publicada en fecha 07 de mayo de 2012 Gaceta Oficial Extraordinaria
N° 6.076, se contemplaron los dos dias libres continuos y se establecieron los
turnos de tal forma que el personal cumpla con el ordenamiento legal, para que
laboren 40 horas a la semana y dispongan de sus dos dias continuos libres.

TABLA XIlll Sueldos y Salarios

SALARIO BASICO PRESTACIONES TICKET ALIMENTACION

SALARIO PERSONAL ANUAL SOCIALES ANUAL

PERSONAL CANTIDAD| SALARIO ANO 1|SALARIO BASICO) Afio 1 53,1% Bs. 13.910,00

Gerente General 2 Bs. 12.285,12 Bs. 24.570,24 Bs. 589.685,76 Bs. 313.188,66 Bs. 27.820,00
Gerente de Tienda 4 Bs. 10.237,60 Bs. 40.950,40 Bs. 1.965.619,20 Bs. 1.043.962,20 Bs. 55.640,00
Pelugueros (a) 18 Bs. 6.142,56] Bs. 110.566,08 Bs. 23.882.273,28 Bs. 12.684.140,70 Bs. 250.380,00
Estilistas 4 Bs. 10.237,60 Bs. 40.950,40 Bs. 1.965.619,20 Bs. 1.043.962,20 Bs. 55.640,00
Quiropedia 6 Bs. 6.142,56 Bs. 36.855,36 Bs. 2.653.585,92 Bs. 1.409.348,97 Bs. 83.460,00
Cosmetologa (0) 8 Bs. 6.142,56 Bs. 49.140,48 Bs. 4.717.486,08 Bs. 2.505.509,27 Bs. 111.280,00
Fisioterapeuta 8 Bs. 6.142,56 Bs. 49.140,48 Bs. 4.717.486,08 Bs. 2.505.509,27 Bs. 111.280,00
Manicuristas 15 Bs. 5.118,80 Bs. 76.782,00 Bs. 13.820.760,00 Bs. 7.340.359,20 Bs. 208.650,00
Recepcionista 3 Bs. 4.095,04 Bs. 12.285,12 Bs. 442.264,32 Bs. 234.891,49 Bs. 41.730,00
Auxiliar (lava cabeza) 12 Bs. 4.095,04 Bs. 49.140,48 Bs. 7.076.229,12 Bs. 3.758.263,91 Bs. 166.920,00
Mantenimiento 8 Bs. 4.095,04 Bs. 32.760,32 Bs. 3.144.990,72 Bs. 1.670.339,52 Bs. 111.280,00
Seguridad 6 Bs. 8.190,08 Bs. 49.140,48 Bs. 3.538.114,56 Bs. 1.879.131,96 Bs. 83.460,00
94 GASTOS TOTALES Bs. 68.514.114,24 Bs. 36.388.607,34 Bs. 1.307.540,00

Fuente: Las Autoras, 2012
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Adicionalmente, se contemplaron incrementos salariales del 30% para

cada uno de los afios dos y tres. TABLA XIV

TABLA XIV Ingreso Salarial

TOTAL SALARIO TOTAL SALARIO TOTAL SALARIO
GLOBAL GLOBAL GLOBAL
Afio 1 Afio 2 Afo 3

Bs. 930.694,42

Bs. 1.572.873,57

Bs. 2.351.445,98

Bs. 3.065.221,40

Bs. 5.180.224,16

Bs. 7.744.435,12

Bs. 36.816.793,98

Bs. 62.220.381,82

Bs. 93.019.470,82

Bs. 3.065.221,40

Bs. 5.180.224,16

Bs. 7.744.435,12

Bs. 4.146.394,89

Bs. 7.007.407,36

Bs. 10.476.074,00

Bs. 7.334.275,35

Bs. 12.394.925,35

Bs. 18.530.413,39

Bs. 7.334.275,35

Bs. 12.394.925,35

Bs. 18.530.413,39

Bs. 21.369.769,20

Bs. 36.114.909,95

Bs. 53.991.790,37

Bs. 718.885,81

Bs. 1.214.917,03

Bs. 1.816.300,95

Bs. 11.001.413,03

Bs. 18.592.388,02

Bs. 27.795.620,09

Bs. 4.926.610,24

Bs. 8.325.971,30

Bs. 12.447.327,09

Bs. 5.500.706,52

Bs. 9.296.194,01

Bs. 13.897.810,05

Bs. 106.210.261,58

Bs. 179.495.342,07
GASTOS TOTALES

Fuente: Las Autoras, 2012

Bs. 268.345.536,40

3.4 SUMINISTROS
Los productos que se adquieran para la venta seran comprados a
proveedores nacionales quienes cuentan con el inventario de todo lo referente a

productos biodegradables.

3.5 FINANCIAMIENTO DEL CAPITAL DE TRABAJO
Se utilizard un préstamo bancario por 8.500.000 Bs. que se cancelara en
tres anos, el cual tendra tasa al 20% de interés anual, con amortizaciones de

capital de cuotas trimestrales y sucesivas por 708.333,33 Bs. cada uno, el
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préstamo de directores serd cancelado en cuotas trimestrales en los dos

primeros afios. TABLA XV

TABLA XV Cuadro de Amortizacion

CAPITAL BASE

AMORTIZACION DE PRESTAMO BANCARIO Calculo de
Bolivares %
Intereses a
PRESTAMO TOTAL INICIAL Bs. 8.500.000,00
Recibir el dinero el mes -1 del Afio 1
Intereses anualizado 30%
Préstamo de directores Bs. 8.500.000,00
AMORTIZACIONES Bs. 8.500.000,00
Intereses al 20% anual
Amortizacion del Capital
Amortizacion de Capital a Directores
Afol Afio 2 Afio 3

Intereses Anualizados Bs. 2.231.250,00| Bs. 1.381.250,00 Bs. 531.250,00
Amortizacion de Préstamo Bancario Anualizada Bs. 2.833.333,33| Bs. 2.833.333,33| Bs. 2.833.333,33
Amortizacién de Préstamo de Directores Bs. 8.500.000,00

Fuente: Las Autoras, 2013

Este Capital de Trabajo servir4 para asumir los primeros 10 meses en la

cual no se logra el punto de equilibrio, y se estima que los proveedores en los

primeros meses no daran financiamiento de 60 dias para pagar, debido a ser

nuevos en el mercado y no conocen la empresa.

Por otro lado; parte del capital de trabajo cubrira los gastos de promocion y

publicidad para la apertura del negocio.

3.6 ESTADO DE RESULTADOS

Es bueno hacer notar, que el flujo de caja para éste tipo de negocios se

maneja con pagos de contado y no existe el financiamiento de los servicios, es
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por eso, que no existe el rengldn cuentas por cobrar. Sin embargo; se calculan
los flujos de caja para extraer del mismo los flujos de caja neta los cuales son
necesarios para el calculo del valor presente neto y de la tasa interna de

retorno. TABLA XVI

TABLA XVI Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA ACUM. 3 ANOS

Apertura+Afio 0

Afo 1

Afio 2

Afio 3

Caja

Bs. 3.400.000,00

Bs. 3.400.000,00

Bs. 35.580.186,29

Bs. 78.321.744,05

Préstamo Bancario

Bs. 8.500.000,00

Préstamo Directores

Bs. 8.500.000,00

Ingresos por Ventas

Bs. 0,00

Bs. 362.227.680,00

Bs. 517.985.582,40

Bs. 740.719.382,83

Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS

EGRESOS

Bs. 20.400.000,00

Bs. 365.627.680,00

Bs. 553.565.768,69

Bs. 819.041.126,89

COSTOS

Total Costos

Bs. 196.521.377,34

Bs. 332.121.127,70

Bs. 496.521.085,92

TOTAL COSTOS

Bs. 0,00

Bs. 196.521.377,34

Bs. 332.121.127,70

Bs. 496.521.085,92

GASTOS

Total Gastos

Bs. 115.757.735,87

Bs. 130.546.806,07

Bs. 180.407.052,47

Remodelaciones

Bs. 17.000.000,00

TOTAL GASTOS

Bs. 17.000.000,00

Bs. 115.757.735,87

Bs. 130.546.806,07

Bs. 180.407.052,47

IMPUESTOS MUNICIPALES

Patente de Industria y Comercio (1,75%)

0,0175

Bs. 6.398.484,40

Bs. 9.687.400,95

Bs. 14.333.219,72

Otros Gastos Financieros

0,0001

Bs. 36.562,77

Bs. 55.356,58

Bs. 81.904,11

TOTAL OTROS GASTOS

Bs. 6.435.047,17

TOTAL EGRESOS Bs. 17.000.000,00 Bs. 318.714.160,37

TOTAL AMORTIZACIONES

FLUJO DE CAJA

Bs. 11.333.333,33

Bs. 9.742.757,53

Bs. 14.415.123,83

Bs. 472.410.691,31 Bs. 691.343.262,22

Bs. 2.833.333,33

Bs. 2.833.333,33

Bs. 78.321.744,05 Bs. 124.864.531,33

Bs. 3.400.000,00 Bs. 35.580.186,29

Fuente Las Autoras, 2012

Para el estudio econdmico y financiero del proyecto se tomaron como
base los ingresos y egresos que se producirian durante los 3 primeros afios de
gestion; es bueno insistir que éste tipo de negocio no necesita de mas tiempo
para arraigarse en la costumbre de los posibles usuarios de los servicios que se
ofrecen. Se percibe que el riesgo es de nivel intermedio, para que se vea en

forma esquematica se calculé el estado de ganancias y pérdidas afio por afio
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(TABLA XVII) y mes por mes y en ello se puede observar que el punto de

equilibrio se produce en el mes 11 del primer afio (TABLA XVIII).

TABLA XVII Estado de Ganancias y Pérdidas Anual

ESTADO GANANCIAS Y PERDIDAS | APORTE Affo 1 Affo 2 A‘g‘(’)&'f‘;‘g{;‘z Afio 3 A‘gz;'f‘;'ﬁ‘z)"s
Ingresos por Ventas Bs. 362.227.680,00 Bs. 517.985.582,40 43,00% Bs. 740.719.382,83 43,00%
Otros Ingresos
TOTAL INGRESOS Bs. 362.227.680,00 Bs. 517.985.582,40 Bs. 740.719.382,83
EGRESOS
COSTOS
Personal Bs. 106.210.261,58 Bs. 179.495.342,07 Bs. 268.345.536,40
Insumos Bs. 72.445.536,00! Bs. 122.432.955,84 Bs. 183.037.268,98
Imprevistos 10% Bs. 17.865.579,76 Bs. 30.192.829,79 Bs. 45.138.280,54
TOTAL COSTOS Bs. 196.521.377,34 Bs. 332.121.127,70 Bs. 496.521.085,92
GASTOS
Alquiler Bs. 3.133.440,00 Bs. 4.073.472,00 Bs. 5.295.513,60
Contribuciones Bs. 1.047.936,00| Bs. 1.362.316,80 Bs. 1.771.011,84
Publicidad y Mercadeo Bs. 90.556.920,00 Bs. 103.597.116,48 Bs. 148.143.876,57
Intereses Bancarios Bs. 2.231.250,00! 1.381.250,00 531.250,00
Depreciaciones Bs. 8.264.759,33] Bs. 8.264.759,33 Bs. 8.264.759,33
Otros Gastos 10% Bs. 10.523.430,53 Bs. 11.867.891,46 Bs. 16.400.641,13
TOTAL GASTOS Bs. 115.757.735,87 Bs. 130.546.806,07 Bs. 180.407.052,47
IMPUESTOS MUNICIPALES
Patente de Industria y Comercio (1,75%) 0,0175 Bs. 6.338.984,40| Bs. 9.064.747,69 Bs. 12.962.589,20
Otros Gastos Financieros 0,0001 Bs. 36.222,77 Bs. 51.798,56 Bs. 74.071,94
TOTAL OTROS GASTOS Bs. 6.375.207,17 Bs. 9.116.546,25 Bs. 13.036.661,14
TOTAL EGRESOS Bs. 318.654.320,37 Bs. 471.784.480,03  48,06% Bs. 689.964.799,53  46,25%

Utilidad o Pérdida del Périodo

Bs. 43.573.359,63!

Bs. 46.201.102,37

Bs. 50.754.583,30

Amortizacion de Préstamo Bancario

Bs. 2.833.333,33

Bs. 2.833.333,33

Bs. 2.833.333,33

Amortizacién de Préstamo a Directores

8.500.000,00

0,00

FLUJO DE CAJA

Bs. 32.240.026,29

COSTOS FIJOS

Personal

Bs. 106.210.261,58

Bs. 26.552.565,40

Alquiler

Bs. 3.133.440,00

Bs. 783.360,00

Contribuciones

Bs. 1.047.936,00

Bs. 261.984,00

Publicidad y promocién

Bs. 90.556.920,00

Bs. 22.639.230,00

Intereses bancarios

Bs. 2.231.250,00

Bs. 557.812,50

Depresiaciones

Bs. 8.264.759,33

Bs. 2.066.189,83

Otros gastos

Bs. 10.523.430,53

Bs. 2.630.857,63

Total Costos Fijos Bs. 221.967.997,45

Bs. 55.491.999,36

COSTOS VARIABLES

Insumos

Bs. 72.445.536,00

Bs. 18.111.384,00

Imprevistos

Bs. 17.865.579,76

Bs. 4.466.394,94

Impuestos Municipales

Bs. 6.375.207,17

Bs. 1.593.801,79

Total Costos Variables

Bs. 96.686.322,93

Bs. 24.171.580,73

|Ventas

Bs. 362.227.680,00

Bs. 90.556.920,00

Punto de Equilibrio
Fuente: Las Autoras, 2012

Bs. 302.788.814,65
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Sin embargo; como se podra notar el crecimiento de los egresos es
ligeramente superior al de las ventas, esto se hizo para reflejar la situacion real
gue sufren las empresas actualmente en donde ven sacrificadas su margen de
utilidad para sobrevivir la hiper inflacion y la pérdida del poder adquisitivo de los

clientes. Esta situacion no es sostenible a largo plazo.

Posteriormente, la inversién contemplada en el renglén de mercadeo,
tienen su justificacion en la presencia en los diferentes medios de la marca
Salon de Belleza “Mis Encantos”, que permitiria establecer futuras sucursales

en las diversas regiones del pais

Una vez realizada dicha evaluacion referente al Salon de Belleza “Mis
Encantos” proyectado podemos concluir que la inversion necesaria para la
realizacion del proyecto es de Bs. 17.000.000, el préstamo de Bs. 8.500.000,
por lo que los socios accionistas deberan aportar 8.500.000 Bs en activos fijos e

intangibles.

El proyecto generara los ingresos en todos los afios que se evaluaron

gue corresponden a la prestacion del servicio.

Una vez clasificados todos los renglones de costos, gastos e ingresos y
determinada la utilidad del proyecto a lo largo de los tres afios proyectados se
procedi6 a realizar el estudio Financiero en el cual se evalla a través de varios

pardmetros si el proyecto realmente es factible o no.
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4. ESTUDIO FINANCIERO
4.1 TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO (TREMA)

La tasa de descuento se emplea para calcular el valor presente neto de
los flujos de caja, asi como para contrastar la magnitud de la tasa interna de
retorno. En el caso del Salon de Belleza, se utiliz6 una tasa de rentabilidad
econémica minima aceptable (TREMA), la cual estd conformada por 3
variables: La inflacién, tasa de riesgo pais y la tasa de rentabilidad de la
industria; donde la tasa de inflacion se fijo en 30%, la tasa de riesgo pais se
calculo restando la tasa de rendimiento de los bonos PDVSA 2022 a 12.75%
menos los bonos del tesoro americano 4.14% vy la rentabilidad esperada por la
industria se establecio en 20%. TABLA XIX
A continuacion se expone la formula para calcular la TREMA

TREMA = Tasa inflacion + Riesgo pais + Tasa de la Industria

TREMA = 30% + (12.75% - 4.14) + 20%

TABLA XIX Calculo de la Tasa de Rentabilidad Econémica Minima Aceptable

TASA DE RENTABILIDAD EONOMICA MINIMA ACEPTABLE
CALCULO DE TASA DE DESCUENTO O TASA DE COSTO DE CAPITAL

Para ello se toman en cuenta los siguientes valores:

TASA LIBRE DE RIESGO VERSUS TASA DE INFLACION........ SE TOMA LA INFLACION 30%
PRIMA DE RENTABILIDAD ESPERADA 20%
PRIMA POR RIESGO PAIS (12,75%-4,14%) 8,61%
TASA DE DESCUENTO=TREMA= INFLACION+ RIESGO EMPRESA+RIESGO PAIS 0,5861 58,61%

TREMA=TASA DE RENTABILIDAD ECONOMICA MIiNIMA ACEPTABLE

Fuente: Las Autoras, 2012
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4.2 VALOR PRESENTE NETO (VPN)

Refleja el valor actualizado de los saldos monetarios anuales promedio
del proyecto, una vez actualizados a la tasa de descuento utilizada de un
58,61%, se trae hasta el presente los flujos de caja proyectados para un valor
en tiempo presente del dinero que sera percibido en el transcurso de los tres
afos, tiempo en el cual estan elaboradas las estimaciones para el presente

estudio de factibilidad.

Para el caso del Salon de Belleza “Mis Encantos”, EI VPN para la
situacion desde el punto de vista del inversionista se situé positivamente en
33.316.727,13 Bs que es 196% mas alto que la inversién inicial. TABLA XX

TABLA XX Calculo del Valor Presente Neto

CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO

FN, FN, FNg
VPD = n + 2 + 3
1+ TD) 1+ TD) 1+ TD)
VPD = Bs. 40.504.785,63 . Bs. 36.817.586,10 . Bs. 40.477.634,49829
Bs. 1,58610 Bs. 2,51571 Bs. 3,99017
VPD= Bs. 50.316.727,13
ESTE VALOR PRESENTE NETO ES 196% MAS ALTO QUE LA INVERSION INICIAL

VALOR PRESENTE NETO=-+VPD

VPN= Bs. 33.316.727,13

FN, = Bs. 40.504.785,63

FN, = Bs. 36.817.586,10

FN; = Bs. 40.477.634,50

D = 0,5861

I = Bs. 17.000.000,00

TD: TASA DE DESCUENTO O TASA DE COSTO DE CAPITAL 58,61%
FNy: FLUJO DE CAJA NETO DEL PERIODO "n". (UTILIDAD-IMPUESTO). SE USARA n=3 afios
VPD: VALOR PRESENTE DESCONTADO
VPN: VALOR PRESENTE NETO

I INVERSION INICIAL=APORTE SOCIOS+PRESTAMO BANCARIO=8,500,000+8,500,000

Fuente: Las Autoras, 2012
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Posteriormente, para calcular el VPN, se utilizaron los flujos de caja neta,

analizados para los tres afios. TABLA XXI

TABLA XXI Calculo del Flujo de Caja Neto Anualizado

CALCULO DEL FLUJO DE CAJA NETO ANUALIZADO

ABONO A
UTILIDAD IMPUESTOS DEPRECIACION PRESTAMOS FLLI{IJE(?rng?\SJA

INICIALES

+ - + -

ANO 1 Bs. 43.573.359,63 Bs. 0,00 Bs. 8.264.759,33 Bs. 11.333.333,33  Bs. 40.504.785,63
ANO 2 Bs. 46.201.102,37 Bs. 14.814.942,27 Bs. 8.264.759,33 Bs. 2.833.333,33  Bs. 36.817.586,10
ANO 3 Bs. 50.754.583,30 Bs. 15.708.374,81 Bs. 8.264.759,33 Bs. 2.833.333,33  Bs. 40.477.634,50

Fuente: Las Autoras, 2012

Luego de realizar los célculos del VPN se puede observar que se tiene
un proyecto cuya rentabilidad es aproximadamente el doble de la inversion
inicial, esto hace concluir que si se presentan algunos factores del tipo:
incremento salariales, disminucién de la capacidad de ingresos, posibles
huelgas o devaluacion, se estaria cubierto con el margen de utilidad obtenido

como valor presente neto.

4.3 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Refleja la tasa de interés producida por el proyecto de inversion con
pagos e ingresos que ocurren durante periodos regulares durante la vida util del
proyecto. Este instrumento financiero permite medir la actualizacion del crédito,
es decir, es la tasa de interés que aplicada a los ingresos y los egresos de un
estudio para cada afo de vida util del proyecto, equilibra o nivela los valores de

flujo.
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Ante lo descrito, se calcul6 la TIR igualando el VPN a cero y se utilizé el

mismo flujo de caja para el VPN, dando como resultado el valor de 106,37%.

TABLA XXII
TABLA XXII Célculo de la Tasa Interna de Retorno
CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO
VPD = ANy " FN, . FN3
@+ )t 1+ TD)? @+ D)3

VALOR PRESENTE NETO=-1+VPD =0

VPN= Bs. 0,00

FN = Bs. 40.504.785,63

FN, = Bs. 36.817.586,10

FN3 = Bs. 40.477.634,50

TR = 1,06366

| = Bs. 17.000.000,00

TIR TASA INTERNA DE RETORNO 106,37%
FN,: FLUJO DE CAJA NETO DEL PERIODO “n". (UTILIDAD-IMPUESTO). SE USARA n=3 afios
VPD: VALOR PRESENTE DESCONTADO

VPN: VALOR PRESENTE NETO
I INVERSION INICIAL=APORTE SOCIOS+PRESTAMO BANCARIO=8,500,000+8,500,000

Fuente: Las Autoras, 2012

Este célculo corrobora lo conveniente de desarrollar este proyecto debido
a su resultado positivo en cuanto a la inversién y a la recuperacién con utilidad
de la inversién realizada por los accionistas. No se debe olvidar que se
contempld la devolucion del préstamo a los accionistas en el primer afio de
gestion de la empresa, y trasladando un flujo de caja positivo al segundo afo
superior a los 33 millones de bolivares que es casi el doble de la inversion

inicial a valores constantes.
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4.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se debe considerar que el resultado del VPN y lo alto de la TIR, permite
establecer que este proyecto soporta un aumento de los salarios y prestaciones
sociales, sin un incremento de los precios de los servicios del orden de la
resultante de la relacion entre la TIR y TREMA que como se puede observar

supera el 80% (TIR-TREMA) / TREMA = 84,90%

Por lo antes descrito; las dos partidas mas influyentes como los son salarios
MAas prestaciones y ventas, podrian ser afectadas y el proyecto seguiria siendo

rentable.

4.5 RENTABILIDAD Y TIEMPO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Luego de realizar los analisis financieros-econdmicos, se concluye que el

proyecto financieramente es factible, en principio, porque al calcular la Tasa

Interna de Retorno, resulté que el proyecto soportaria el aumento del parametro

mas sensible, como lo es; el riesgo pais, con relativa holgura.

Este concepto debe tranquilizar a los inversionistas porque hoy en dia y
debido a la situacion que se esta viviendo, es muy importante tener margenes
en los resultados de los indices financieros, que permitan cubrir los diferentes

cambios hacia lo negativo, que puedan suceder en el pais.

De la misma forma el proyecto llega al punto de equilibrio a muy corto

plazo, y permite la recuperacion de la inversion inicial, por lo que durante los
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primeros tres afios se devolvera el préstamo bancario y a los accionistas en el

segundo afio, aunque se pudiese devolver antes del lapso estimado.

Se debe realizar un analisis comparativo de resultados de la gestion real
en los primeros dos afos, contra la tedrica y tomar las decisiones en cuanto a

acometer la siguiente etapa en el tercer afio o postergarla para otra fecha.

Es importante insistir que los datos utilizados en este estudio forman
parte del escenario pesimista, que es la forma con la que se debe valorar un
proyecto de tan alta inversion inicial tipo Salon de Belleza, a pesar de ello, el
resultado es satisfactorio y deja margen para disminuir algunas variables como
alcance poblacional, servicios y margenes de comercializacion y aumentar
variables negativas como inflacion, riesgo de la industria y la mas importante
riesgo pais, no tanto por la valoracibn numérica, sino por el establecimiento de

reglas claras legales en especial en cuanto a la propiedad privada.
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CONCLUSIONES

De los resultados obtenidos se puede concluir:

1. El proyecto es viable y rentable

2. Cubre una necesidad de servicios de nivel solicitada en la investigacion de
mercado

3. La inversion tiene un retorno comercial aceptable

4. Los financistas veran con buenos ojos el invertir su capital en un proyecto de
este tipo

5. El proyecto permite que se reduzcan las ventas o que se incrementen los
salarios y beneficios sin afectar en forma peligrosa al proyecto

6. Es un proyecto que en menos de un afio alcanza el punto de equilibrio

7. EIl valor presente neto da ampliamente positivo a pesar de usarse un

escenario financiero pesimista.

Por lo anteriormente expuesto; las autoras consideran que se debe iniciar

en el plazo mas breve la implementacion y puesta en marcha de este proyecto.

Este estudio permitira a los estudiantes y empresarios futuros tener una

guia un modelo a seguir para desarrollar cualquier proyecto que se deseen

montar.
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RECOMENDACIONES

Con base en el estudio realizado se recomienda:

1. Segquir de cerca los acontecimientos del pais y verificar el cumplimiento de
lineas de accion, que este estudio establecio.

2. Se recomienda a los accionistas la contratacion de personas experimentadas
segun el area de servicios a prestar con el fin de obtener la mejor asesoria para
con los clientes.

3. Se sugiere en primer término instalar a corto plazo esta unidad de negocio
como piloto para después decidir la instalacion de otras en diferentes sitios del
pais o establecer un sistema de franquicia.

4. Establecer politicas de bonificaciones a todo el personal en relacion a los
gastos y produccion de los empleados.

5. Contemplar contrato de trabajo determinado en vez de tener personal fijo.

6. Contratacion de un outsourcing financiero para tener una visién del negocio

en el seguimiento de los resultados.
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ANEXO | Encuesta Estructurada Aplicada

UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
POSTGRADO DE GERENCIA ESTRATEGICA
ENCUESTA PARA EL TRABAJO ESPECIAL DE GRADO

Somos estudiante de Gerencia y necesitamos su colaboracion para nuestra tesis de
grado. Por favor, dedique unos minutos a completar esta encuesta sobre un nuevo
servicio de Salon de Belleza y Spa. Sus respuestas seran tratadas de forma
confidencial y no seran utilizadas para ningln propdésito distinto a la investigacion
llevada a cabo por estudiantes de postgrado de la UCV Facultad de Farmacia para
elaborar Trabajo Especial de Grado.

Indique con una “X” la respuesta de la selecciéon que mas se apegue a su forma de pensar.
Le agradecemos que indique solo una opcién.

1. ¢ Utiliza actualmente el servicio de Peluqueria para uso personal?
s Jwo
Se ser afirmativa su respuesta continte, de lo contrario finalizo la entrevista.

2. ¢,Con qué frecuencia utilizé Ud. Los servicios de la Peluqueria en el Gltimo mes?

Varias veces a la semana
Una vez a la semana
Cada 15 dias

Una vez al mes

No asisti

3. ¢, Qué servicios utilizo Ud. a la hora de asistir a la Peluqueria durante el mes pasado?
Indique la frecuencia mensual con un ndmero, para cada uno de los servicios en el recuadro
correspondiente:

Lavado

Corte

Secado

Aplicacion de tinte
Mechas
Tratamientos Capilar
Peinados

Desriz

Magquillaje

Manicure

Ufas postizas (acrilico, acrigel, gel, esculpida)
Pedicure

Quiropedia

Otros
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4. ¢ Se aplico algun tratamiento de Spa durante el Gltimo mes?

[ sl [ 1no
De ser afirmativa su respuesta continlie. Si su respuesta es negativa vaya a la pregunta N° 7

5. Con qué frecuencia utilizo Ud. Los servicios del Spa en el Gltimo mes?

Varias veces a la semana
Una vez a la semana
Cada 15 dias

Una vez al mes

No asisti

6. ¢, Qué tipo de servicio de Spa se aplico en el Gltimo mes?
Indique la frecuencia mensual con un nimero para cada uno de los servicios en el
recuadro correspondiente:

Estética Corporal (Depilacién, envolturas, etc.)
Estética Facial (Limpieza de cutis, velo de novia, etc.)
Relajacion (Masajes, exfoliacion e hidratacion, etc.)

7. ¢, Cual seria para Ud. el horario idea para asistir a un centro de belleza a aplicarse algin
servicio o tratamiento si pudiese elegir dentro de los siguientes horarios planteados?

5:00 am a 7:00 am
7:01 am a 9:00 am
9:01 am a 5:00 pm
5:01 pm a 7:00 pm
7:01 pm a 9:00 pm
9:01 pm a 11:00 pm
Otros

8. Cuando va a un centro estético, prefiere que se le atienda por:

Orden de llegada
Con cita

Via web

Via SMS

Otra

9. ¢, Cuanto tiempo esté dispuesto a esperar para que le atiendan cuando asiste a un
centro estético o peluqueria?

Menos de media hora
Entre media hora y 1 hora
Entre 1 hora y media

Mas de 1 hora y media

10. ¢ Considera que la marca de los productos es importante para el resultado final en el
tratamiento servicio obtenido en una peluqueria?

[ 1s [ Ino
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11. ¢ Cuanto invirti6 en la peluqueria durante el Gltimo mes?

Menos de 100 Bs. f
100 a 200 Bs. f
200 a 300 Bs. f

12. ¢ Como considera los precios que actualmente ofrecen los Spa o peluqueria?

Econémicos
Justos
Costosos

13. ¢ Cuanto estaria dispuesta(o) a pagar por los servicios que se enumeran a continuacion?
Admita mas de una respuesta

Corte Menos de 80 Bs. Entre 80 y 120 Bs. Mas de 120 Bs.
Lavado Menos de 40 Bs. Entre 40 y 70 Bs. Mas de 70 Bs.
Secado corto Menos de 50 Bs. Entre 50 y 80 Bs. Mas de 80 Bs.
Magquillaje dia Menos de 50 Bs. Entre 50 y 70 Bs. Mas de 70 Bs.
Manicure Menos de 50 Bs. Entre 50 y 60 Bs. Més de 60 Bs.
Pedicure Menos de 75 Bs. Entre 75y 85 Bs. Mas de 85 Bs.
Quiropedia Menos de 80 Bs. Entre 80 y 100 Bs. Mas de 100 Bs.
Masajes Corporal Menos de 150 Bs. Entre 150 y 250 Bs. Més de 250 Bs.
Limpieza de cutis Menos de 100 Bs. Entre 100 y 150 Bs. Mas de 150 Bs.
Depilacion cejas Menos de 30 Bs. Entre 30 y 50 Bs. Mas de 50 Bs.

14. ¢ Cree que deben haber mas Salones de Belleza en la Zona de la Urbanizacion de las

Mercedes?

[ Is

[ Ino

15. ¢, Piensa usted que existe la necesidad de un Salén de Belleza que trabaje con horario
extendido en la Urbanizacion de las Mercedes

[ Isl [ Ino

16. ¢ Por qué tipo de medio le gustaria recibir informacién sobre los servicios y tratamientos
disponibles en la peluqueria en caso de que existiera una en las Mercedes con horario extendido?

T.V.

Prensa

Radio

Internet

Anuncios publicitarios
Me da igual.

17. ¢ Le gustaria que le llegase informacion via email sobre los servicios y tratamientos disponibles
en la pelugqueria?

Si
No
Me da igual.
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18. ¢ Con qué frecuencia visita las redes sociales?

Una vez a la semana 0 mas
Cada 15 dias

Una vez al mes

Cada dos meses

Otro

19. ¢ Cudl es su sexo?

|:| Femenino |:| Masculino

20. ¢ Qué categoria incluye su edad?

Menos de 20 afios
Entre 21 a 25 afos
Entre 26 a 35 afios
Entre 36 a 45 afios
Mas de 46 afios

21. ¢ Cuél es su ocupacion?

22. ¢ Ingresos Mensuales promedio?

Menos de 1.500 Bs.f
Entre 1.501 y 2.500 Bs.f
Entre 2.501 y 3.500 Bs.f
Entre 3.501 y 4.500 Bs.f
Més de 4.501 Bs.f
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Gracias por su valioso tiempo y respuestas!
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