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RESUMEN EJECUTIVO

El mercado de la estética en términos generales y mas especificamente la
estética de alta tecnologia es actualmente un sector en claro crecimiento,
debido a que la sociedad dia a dia da mas importancia a la imagen
personal, razones que motivaron la ejecucion del presente estudio de
factibilidad para la creacion de un Centro de Depilaciéon en la Parroquia La

Magdalena de la Ciudad de Quito, Provincia de Pichincha.

Mediante el estudio de mercado se realizd la segmentacion del publico
objetivo determinandose que el servicio estara orientado hacia las
mujeres de 20 a 59 anos de edad, que buscan elevar su autoestima
mejorando su apariencia personal en cuanto a estética e higiene, que
viven en la Parroquia La Magdalena y que pertenecen a una clase
socioecondémica de nivel medio; ademas, luego de una exhaustiva
investigacién se evidencid que existe una alta demanda insatisfecha de
potenciales clientes lo cual constituye una oportunidad para el

establecimiento de la nueva empresa.

A través del estudio técnico se ha demostrado la 6ptima ubicacién
geografica para el establecimiento de la empresa en el sector sur de la
ciudad, asi como se ha establecido que para el funcionamiento de la
nueva empresa sus recursos financieros estaran compuestos en un 60%
por capital propio y el 40% sera financiado por la Corporacion Financiera
Nacional (CFN).

El Centro de Depilacién Vero Lu, como se lo ha denominado, tendra como
caracteristica diferenciadora un servicio de excelencia y profesionalismo
en la depilacidn definitiva con laser, ofreciendo como una empresa seria y
confiable, con una mision, vision, principios y valores claramente

establecidos, a sus clientes lo que dice su eslogan “Belleza...Sin Vello”.
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Finalmente luego del estudio financiero realizado se ha demostrado que
este proyecto es rentable y muy atractivo para los inversionistas por lo

cual se recomienda su implementacion.
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EXECUTIVE SUMMARY

Generally the beauty market and most specifically the use of high end
technology, is rapidly growing. This is due to the fact that nowadays
society gives greater importance to self-image, giving reasons for this
feasibility study for the creation of a Hair Removal Center in the parish La

Magdalena in Quito, Province of Pichincha.

Through the market research a segmentation of the target audience was
done. This research helped determine, that the services will be directed
towards women ages 20-59 who are looking to improve their self-esteem
by enhancing their personal appearance in regards to their looks and
hygiene. These women belong to the middle class and live in the parish
La Magdalena. After an exhaustive investigation there was clear evidence
that there is a high demand of dissatisfied potential clients which creates a

great opportunity for the establishment of the company.

Through the technical study it has been proven that the best geographical
location for the company is in the south side of the city. In regards to the
financial aspect, the study showed that the operational costs should use a
60% of equity leaving the 40% to be financed by the Corporacion
Financiera Nacional (CFN).

The Hair Removal Center Vero Lu, as it has been named, will have as a
distinctive feature of excellent service and professionalism in permanent
laser hair removal. Presenting itself as a serious and trustworthy company
with a mission, vision as well as values and principles that are clearly

presented to their clients. As the slogan goes: "Beauty...Without Hair".
Finally after this financial study it has been proven that this project is

profitable and very attractive for the investors and therefore its

implementation is recommended.
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CAPITULO |

1. DETERMINACION DE LA INVESTIGACION

1.1. Antecedentes

Las laderas del Pichincha fueron, desde tiempos remotos,
espacios propicios para los primeros asentamientos poblacionales. En la
parte sur de lo que hoy es Quito, las estribaciones del Ungui, el Chilindalo
y el Tarma recibieron a los migrantes Chibchas dando como lugar la

formacioén de poblados como Chilibulo y Machangarilla.

El pueblo Machangarilla - Maria Magdalena, lugar en el cual se ha
desarrollado el presente proyecto, conserva intactos sus recuerdos a
través de sus nombres y apellidos, sus rasgos Quitu-Cara, los saberes
ancestrales, legado cultural de sus mayores, se mantiene vigente en la
gastronomia, fiestas tradicionales, medicina ancestral, vestimenta,
tecnologia, interpretacion de la actividad cultural y oralidades y, sobre
todo, un gran sentido de identidad y pertenencia.

Segun Simbana F. (2009) en su libro “La Magdalena / Saberes Culturales
y Memoria Colectiva”, pag. 34, sefiala que “La Magdalena ha sido siempre
un sector muy importante, ya desde el aino 1546 en plena época colonial,
figuraba como una de las Doctrinas suburbanas de indios organizadas por
los espanfoles, junto a las de San Sebastian y Santa Clara de San

Millan”".

Ademas, indica que el nombre de “Machangarilla” fue sustituido con el de
“‘Santa Maria Magdalena” cuando fue fundada definitivamente como

Parroquia La Magdalena en 1575.

' SIMBANA, Freddy, “LA MAGDALENA / SABERES CULTURALES Y MEMORIA COLECTIVA”. Editorial:
Coleccion Histérica y Cultural Zona Eloy Alfaro, Producciones LV; Quito — Ecuador, 2009, pagina 34.



En la pagina 45 del mismo libro, Simbafia menciona que la Parroquia La
Magdalena, esta limitada como se detalla a continuacion:

“Al Norte: Las Calles Jaramijé — Ferrusola — Avenida Mariscal Sucre hasta

la Mascota — Rodrigo de Chavez.

Al Este: El Rio Machangara.

Al Sur: La Calle San Luis — Avenida Teniente Hugo Ortiz hasta el
Redondel de La Atahualpa — Avenida Alonso de Angulo hasta la Avenida
Mariscal Sucre, sigue por ésta y sube por la calle José Egusquiza.

Al Oeste: Se trepa hasta las Faldas del Pichincha”.

Nueve son los barrios que conforman la Parroquia La Magdalena:
Atahualpa A, Atahualpa Oriental, Atahualpa Occidental, Hermanos
Cristianos, Villa Flora, La Magdalena, Barrio S/N, Santa Ana y Los Dos

Puentes.

Respecto a la situacion Socio-Econdmica del sector, en la pagina 48, del

mencionado libro el autor Simbafia sefala que “la mayor parte de la
poblacion se dedicé a labores agricolas, a las tecnologias ancestrales
(tejas, ladrillos, adobes), al trabajo como jornaleros, asalariados y al

comercio e intercambio de los productos agricolas y ganaderos”z.

Anade que, actualmente la mayoria de las familias viven en sus casas
propias configurando escenarios de familias ampliadas en donde se
recrean profundos lazos de parentesco y que segun las entrevistas que él
habia realizado, asi como sus visitas a la zona, casi el 90% de la

poblacidn tiene casa propia o algunos terrenos en el sector alto: Chilibulo,

2 SIMBANA, Freddy, “LA MAGDALENA / SABERES CULTURALES Y MEMORIA COLECTIVA". Editorial:
Coleccion Histérica y Cultural Zona Eloy Alfaro, Producciones LV; Quito — Ecuador, 2009, paginas 45y 48.



La Raya, Montafia Tarma y La Libertad, el restante de la poblacion
combinan su reproduccion economica con la venta de comidas
tradicionales, materiales de construccion y pequenas microempresas
destinadas a consumos locales y a la prestacion de servicios

(construcciodn, plomeria, mecanica, etc.).

También manifiesta que, la mayoria de la poblacion, especialmente la del
sector del parque de La Magdalena, tienen propiedades, casas o
departamentos en arriendos mensuales que aseguran la sobrevivencia de

las tradiciones y oficios familiares generacionales.

El tiempo y el trabajo tesonero de sus pobladores han cambiado
radicalmente el espacio natural de este lugar privilegiado de la ciudad
hasta convertirse en la parroquia mas progresiva del Sur de Quito, por lo
que se ha escogido a esta Parroquia como el lugar ideal para la

implementacién del Centro de Depilacion.

En lo referente a su poblacion, acorde con el ultimo Censo de Poblacion y
Vivienda realizado el 28 de noviembre de 2010 por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), la Parroquia Urbana La Magdalena de la
Ciudad de Quito, cuenta con 30.288 habitantes®.

Como se ha podido apreciar esta Parroquia del sector Sur de la ciudad de
Quito presenta un notable crecimiento econémico y poblacional, que ha
generado avances en la economia mediante el comercio a través de la
formacion de varios negocios, configurando nuevos actores y nuevas
demandas sociales. Ademas, con la inauguracion reciente del nuevo
corredor oriental se ha modificado y agilitado todo el sistema de
comunicacion que tiene el sector dando mayor movimiento a esta zona de

gran actividad econdémica en la cual se encuentran centros comerciales,

® http://www.inec.gob.ec.



bancos, cooperativas, oficinas, restaurantes, viviendas, unidades

educativas, centros médicos, y otra amplia variedad de negocios.

En el area comercial entre los negocios relacionados al tema de estudio,
encontramos centros de estética, belleza y gimnasios, los cuales se
dedican al cuidado del cuerpo en general. Asi, los centros de belleza que
existen en esta parroquia ofrecen tratamientos faciales, corporales,
capilares, manicure, pedicure, aromaterapia, masajes, peluqueria y muy
pocos brindan el servicio de depilacién, el cual es realizado con cremas o
ceras depilatorias; cabe mencionar que en los gimnasios de la zona,
algunos complementan sus servicios con musico-terapia, masajes y
tratamientos corporales entre ellos el servicio de depilacién, el mismo que

también es realizado con las técnicas mencionadas anteriormente.

Por tanto, es importante mencionar que en este sector de la ciudad no
existe un centro especializado en depilacién definitiva con laser y no ha
sido posible conocer a ciencia cierta cuantos centros de estética, SPA o
belleza existen legalmente registrados en las entidades gubernamentales
como son el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito o el SRI; sin
embargo, frente a la necesidad de contar con un centro de depilacion
profesional que utilizara tecnologia de punta, como es la depilaciéon con
laser, se ve la oportunidad de establecer uno de estos centros en este
sector de la ciudad.

Con el servicio profesional y garantizado que ofrecera el nuevo centro de
depilacion se cubrira la problematica de no encontrar un lugar como éste
dentro de la zona, y al no ser la depilacion laser un tema solo para
mujeres podran acceder a futuro a este servicio también los hombres, de
manera tal que sera una solucion para que los potenciales clientes se
sientan mejor, aumenten su confianza personal al mejorar su imagen y
apariencia, lo cual no involucra unicamente la estética sino también la

higiene.



Al no crearse este Centro de Depilacion que ofrecera un servicio
profesional, de calidad, garantizado y establecido legalmente en la
Parroquia La Magdalena, sector en el cual no existe este servicio
especializado, se continuara exponiendo a los habitantes del lugar al
servicio poco profesional que brindan los centros de belleza aledafios o a
la constante busqueda de este servicio en otras zonas de la ciudad de
Quito.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de
un Centro de Depilacion en la Parroquia La Magdalena de la Ciudad de
Quito, para mejorar la imagen y apariencia personal por higiene y estética
de mujeres, y a futuro para hombres, mediante técnicas especializadas en

depilacion.

1.2.2. Objetivos Especificos

1.2.2.1. Establecer un diagndstico técnico para
conocer la situacion de los centros de estética profesional que se dedican
a la depilacion.

1.2.2.2. Estructurar las bases tedrico-cientificas

para fundamentar la creacién de un centro de depilacion.

1.2.2.3. Determinar a través del estudio de
mercado, mediante el analisis de precios, oferta y demanda de este
servicio en la Parroquia La Magdalena, la factibilidad de la creacion de un
centro de depilacion.



1.2.2.4. Disefar el estudio técnico para Ila
determinacion de la 6ptima ubicacidn del proyecto, la capacidad de
operacion y el presupuesto de inversion inicial para el emprendimiento de

este negocio.

1.2.2.5. Delinear la propuesta estratégica del
proyecto para plantear la estructura organizacional que tendra el centro

de depilacion.

1.2.2.6. Establecer mediante un estudio financiero

la factibilidad econdémica del proyecto.

1.2.2.7. Determinar los principales impactos que
generara este proyecto en el ambito Social mejorando la calidad de vida
de los empleados, su seguridad y estabilidad familiar, evitando que
emigren a otros paises por falta de empleo y brindando un servicio de
calidad a la poblacion. En cuanto al ambito Economico, se crearan
fuentes de trabajo brindando una estabilidad laboral, econémica y familiar
que mejore su capacidad de compra. En el ambito Empresarial se
establecera una cultura organizacional con normas y valores que seran la
guia para el excelente desempefio del centro de depilacion, obteniendo
en consecuencia un clima organizacional de alto impacto en los
resultados que se alcanzaran, se trabajara también en la optimizacién de
los recursos y procesos que se elaboraran para el funcionamiento del
centro de depilacion. Y finalmente, en el ambito de la Comercializacion se
brindara un servicio y atencién al cliente por parte de profesionales
especializados, garantizando un servicio de excelencia, de manera tal que
se logre posicionar al centro de depilacion como el numero uno en esta
especialidad y a precios competitivos, para que esté al alcance de todos

los potenciales clientes.



1.3. Justificacion

La importancia de ejecutar este proyecto radica en brindar un
servicio profesional de depilacion a los potenciales clientes del sector La
Magdalena, utilizando técnicas y métodos que ofrezcan los resultados
esperados como son la eliminacién definitiva del vello a través de

sesiones dirigidas y controlados por personal especializado.

Este proyecto tendra una trascendencia de interés local en razon de que
se ubicara en el sector sur de la ciudad de Quito, especificamente en la
Parroquia La Magdalena brindando el servicio de depilacion a los
habitantes del sector, sin excluir a todos los posibles clientes que vendran

de los otros sectores de la ciudad.

Como beneficiarios directos de este servicio de depilacion definitiva
tendremos a mujeres de 20 a 59 anos de edad, y a futuro se espera
incluir entre los clientes al género masculino. Ademas, se tendra como
beneficiarios indirectos a los proveedores de implementos y maquinaria
para establecer el centro de depilacién con la ultima tecnologia, asi como
se contratara a personal profesional especializado en el manejo de las

maquinas y en atencion al publico.

Con respecto a la factibilidad de la realizacién del presente proyecto
desde el punto de vista politico se ha observado que actualmente se
puede contar con la voluntad politica del gobierno para garantizar un
desarrollo econdmico, social y ambiental, con el apoyo a la formacién de

microempresas.

Desde el punto de vista legal también sera viable ya que se cuenta con
organismos reguladores para la creacion y registro de nuevas empresas,

organismos que constituyen un respaldo legal en la formacion de las



mismas y a su vez que obligan a los registrados a cumplir las normativas

legales vigentes.

Con relaciéon al punto de vista econdmico igualmente se ha visto su
viabilidad para la creacion del centro de depilacion ya que se cuenta con
capital propio y de ser necesario se solicitara financiamiento a través del
sistema bancario, cooperativas, mutualistas o entidades financieras
gubernamentales que ofrezcan facilidades de financiamiento a proyectos

microempresariales.

Finalmente, desde el punto de vista del talento humano se contratara
personal profesional, creando fuentes de empleo y contribuyendo a

mejorar la calidad de vida del personal.

1.4. Descripcion y Alcance del Proyecto

El presente Proyecto denominado: Estudio de factibilidad para
la creacion de un Centro de Depilacion en la Parroquia La Magdalena de
la Ciudad de Quito, Provincia de Pichincha, ofrecera a los habitantes del
sector un servicio profesional de depilacién, con tecnologia de punta y
personal calificado, beneficiando ademas indirectamente a proveedores
de materiales, maquinarias e insumos necesarios para el desarrollo de
esta actividad, ademas de contratar a personal profesional en el area de
la salud, estética y atencion al publico; de manera tal que se brindara a
los usuarios de este servicio un tratamiento personalizado, exclusivo y de
alto nivel por parte del personal técnico y competente del Centro de
Depilacién, hasta alcanzar la completa satisfaccidon del cliente.

También, se tendra una ubicacion estratégica en cuanto a la localizacion
geografica de este centro de depilacion, en razén de que por el sector sur
de la ciudad de Quito no existe un centro especializado en esta area y los

pocos lugares que ofrecen el servicio lo hacen con los métodos



tradicionales y con poco profesionalismo en cuanto al servicio, asi como

en la atencion al cliente.

Por consiguiente, para la elaboracion del presente proyecto, en primer
lugar se ha de realizar el diagndstico técnico situacional en la parroquia
La Magdalena, a través de una investigacion de campo, mediante la
aplicacién de encuestas a la poblacidén objeto de estudio, que seran las
mujeres comprendidas entre los 20 y 59 afos de edad, y entrevistas a
profesionales especializados en el tema de depilacion, con la finalidad de
recolectar la informacidn primaria y poder llegar a determinar los
problemas diagndsticos de lo que ocurre en la zona, de la situacion de los
centros de estética que actualmente existen en esta parroquia, de los
potenciales competidores y aliados para el nuevo centro de depilacion a
crearse en este sector de la ciudad de Quito, de tal forma que se puedan

plantear las posibles alternativas de solucion.

Se establecera el marco teorico a través de informacion bibliografica
documental mediante la revisibn de textos, articulos de revistas,
enciclopedias y consultas en la Internet para el sustento cientifico tedrico
del proyecto, de tal forma que una vez estructuradas las bases tedrico-
cientificas se tenga el conocimiento necesario para el manejo profesional

del tema de la depilacion y su aplicacion.

El estudio de mercado que se realizara permitira saber la viabilidad del
proyecto en razén de que se analizaran puntos clave como son precios,
oferta y demanda, de los resultados a obtenerse dependera la continuidad
del estudio para la implementacion de este proyecto.

Para el disefio del estudio técnico se determinara la ubicacion 6ptima, la
capacidad de operacion y el presupuesto de inversion inicial para el
emprendimiento de este negocio. Ademas, se investigara a profundidad

los ultimos métodos que en el area de la depilacién se hayan desarrollado



para seleccionar el apropiado a implementarse en el centro de depilacion
a crearse en la Parroquia La Magdalena de la Ciudad de Quito.

Se creara una estructura organizacional ligada a la mision y vision que se
desarrollara para este centro de depilacion, las cuales estaran
determinadas por valores y normas con apego a altos estandares de ética
que permitiran el correcto y adecuado funcionamiento del centro, para lo
que también se definiran las actividades que desempenaran todos y cada
uno de los empleados fomentando ademas del trabajo en equipo, la
optimizacion del manejo de recursos y procesos, de manera que se
alcancen las metas y los objetivos propuestos tanto a corto como a largo

plazo.

Mediante el estudio financiero se establecera la factibilidad econdémica del
proyecto, considerando que el centro de depilacién se instalara en un
local propio y que la maquinaria e implementos necesarios para la
adecuacion del lugar estaran financiados a través de instituciones
privadas como bancos, mutualistas, cooperativas, o recurriendo a
entidades financieras del gobierno que brindan apoyo a la creacién de

microempresas.

Finalmente, con proyeccién al futuro, los impactos que causara la
creacion del centro de depilacion involucran el area social, econdmica,
empresarial y comercial, como se detallé en los objetivos especificos del

proyecto.
1.5. Marco Teérico
Acorde con la investigacién realizada en varios sitios de
internet y revistas especializadas (las cuales se citan en la parte

bibliografica y linkografica al final del presente estudio, asi como en las

referencias al pie de pagina), la depilacién la definen como una técnica
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utilizada particularmente por el ser humano, para eliminar el vello de
alguna zona del cuerpo®, ya sea por arrancamiento o sistemas quimicos o
eléctricos®; es decir que constituye el método por el cual se desea que el
pelo sea arrancado desde la raiz, para que no vuelva a crecer y asi lograr

que el procedimiento no tenga que ser repetido innecesariamente.

La depilacion es uno de los temas mas comentados entre los grupos de
mujeres, ya que dependen de ella para poder utilizar pantalones cortos,
faldas y los trajes de bafio. Sin embargo, algo de lo que se ha hablado
muy poco es de la historia de ella. ; COmo es que la conocemos hoy en

dia y donde se originé?

llustracion No. 1: Un vistaz a | Ihistol_lria de la depilacion.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

Al revisar el origen e historia de la depilaciéon, se encontré que en el
antiglo Egipto las mujeres ya sabian que era el afeitado. Y las mujeres
griegas y las romanas siguieron su ejemplo. Ya en aquella época se
pensaba que el afeitado daba belleza, juventud e inocencia. Se sabe que
esta costumbre se remonta al inicio de la humanidad; sin embargo, aun no
se conocen los verdaderos motivos que llevaron al hombre y a la mujer a
depilarse todo el cuerpo o una parte del mismo®. No obstante, entre estos

motivos se pueden mencionar los siguientes:

Magico-Religioso: ofrenda y respeto ante sus dioses.

4 http://es.wikipedia.org/wiki/Depilaci%C3%B3n.
® http://www.wordreference.com/definicion/depilaci%C3%B3n.
6 http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.
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Higiénico: la depilacion y la higiene eran un ritual de purificacion. Puede
haber sido la unica forma de combatir los parasitos corporales, liendres,

piojos.

Estético: Si bien los conceptos de belleza son diferentes en las distintas
culturas, parece que una piel tersa, suave y sin vello ha sido una

preocupacion constante en la mayoria de los pueblos.

Erdtico-Sexual: en muchas culturas la depilacion era un afrodisiaco.

En la Prehistoria (20.000 a.c. Asia-Africa)

La historia de la depilacion se remonta a la era de las cavernas, donde en
las cuevas prehistéricas se han encontrado evidencias de que los
hombres de esa época utilizaban piedras afiladas para hacerse la
depilacion facial, lo que se puede apreciar al observar las pinturas
rupestres, donde se ven hombres barbudos y otros lampifios. En las
sepulturas se encontraron piedras de pedernal sumamente afiladas y

navajas de cobre y hierro.

ARQUERO CON BARBA ARQUERO N BABA
llustracion No. 2: Arquero con barba y arquero sin barba.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

En Egipto (3.000 a.c.)

En el antiglo Egipto un cuerpo liso y sin pelo era el estandar de la
belleza, de la juventud y de la inocencia. Durante la antigiedad, los
egipcios tenian especial cuidado por la higiene personal debido al clima
excesivamente caluroso, ademas de que le dedicaron mucho cuidado a la

imagen personal porque tenian un elevado concepto de la estética.
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Durante éstas épocas, la depilacion jugé un papel fundamental en el
género femenino, prueba de ello son las imagenes plasmadas en algunos

murales y mobiliarios de faraones practicando la depilacion.

Ademas, el concepto de la belleza femenina ideal debia ser reflejado en la
esposa del faraon, la cual debia tener todas las zonas despojadas de los
vellos corporales, dando como ejemplo la pulcritud y la pureza moral para
los demas habitantes del pueblo, es asi que cada mujer egipcia empezo a
cuidarse para que no hubiera ni un solo pelo en su cuerpo, las mujeres

tenian todo el cuerpo liso y sin pelo, a excepcidn de la cabeza.

La sangre de los animales, las conchas de tortuga, los gusanos o la grasa
de hipopotamo eran algunas de las sustancias que se empleaban a la
hora de depilar, segun recoge el papiro de Eber, un texto egipcio sobre
medicina y magia que data del afio 1.500 antes de Cristo. Pero el método
mas empleado por las egipcias era una sustancia similar a la “cera” que
se conseguia de dos formas: una masa resultado de la mezcla de azucar,
agua y limon, la llamada cera de azucar, o la mezcla de aceite y miel. Los
hombres usaban navajas de silex, luego de cobre y de hierro.

Los sacerdotes y sacerdotisas egipcias no podian entrar a los templos sin

cumplir con este ritual.

llustracion N. 3: La depilacién engipto -
Fuente: http://www.depilacionlaser.net/historia-depilacion.php

En Grecia, lugar en el que el cuerpo humano era simbolo de proporcién y

armonia, no tardaron en llegar los métodos depilatorios de los egipcios.

El ideal de este pueblo era la de imitar el perfecto cuerpo con el que eran

representadas las diosas de aquella época. Los griegos adoptaron el
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ideal de la suavidad. Las esculturas de la época muestran cuerpos
femeninos depilados y sin vello pubico. Se practicaba en las clases
sociales altas. Usaban la vela para quemar los vellos, abrasivos como la
piedra pdmez, ceras hechas con sangre de animal, resinas, cenizas y

minerales.

llustracion No. 4: Escultura griega.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.
Las Romanas también lo hacian para estar bellas y comenzaban a
depilarse el vello pubico en la adolescencia cuando empezaba a
aparecer, para ello usaban una crema denominada philotrum o dropax
similar a las actuales cremas depilatorias, unas pinzas denominadas
volsella y una especie de cera realizada a base de resina o brea. La
depilacién era algo esencial para estas civilizaciones que heredarian las

técnicas de depilacion egipcias.

En la Roma imperial, las damas de alta alcurnia solian tener a su servicio
un esclavo especializado en las técnicas de depilacién: El "alipilarius"’.
Este personaje era también imprescindible en los prostibulos de la época,
llegando a formar parte del mismo y al que las cortesanas recurrian para

arreglarse o eliminar el vello pubico.

llustracion No. 5: La depilacion en Roma.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

" http://www.erroreshistoricos.com/curiosidades-historicas/costumbres/216-depilacion-por-el-alipilarius.html.

14



Las mujeres Musulmanas, obedeciendo al Sunnah, se depilaban para
mantener su cuerpo limpio. Las mujeres musulmanas se depilaban el
pubis y las axilas, se usaba la técnica del hilo, practica que se extendi6 a

la India, Africa y a otras regiones bajo influencia del Islam.

llustracion No. 6: Mujer musulmana y la depilacion.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.
En la India se usaron navajas de cobre y la técnica del hilo, dandole a la
depilacion del vello pubico un significado erético sexual. Era un acto

afrodisiaco.

llustracion No. 7: Mjer hindu y la depilacion.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

En China, la depilacién era un signo de higiene y pureza. Las religiosas
para ordenarse debian pasar por el ritual de la tonsura, se les afeitaba
toda la cabeza como se ve en los frescos de las Cuevas de Mongao en

DunHuang China.

llustracion No. 8: La depilacion én China.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.
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Los Turcos consideraban pecaminoso que una mujer dejara crecer el
vello en sus partes privadas. Los bafios publicos tenian cuartos
especiales, llamados “hamams”, donde las damas se depilaban, hoy

todavia existen.

llustracion No. 9: La depilacion en Turquia.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.
Las mujeres Judias se depilaban con el hilo. La depiladora lo sostenia
con los dientes, y formaba un triangulo, tomando cada extremo con sus
pulgares; luego pasaba el hilo por la zona pilosa, arrancando los vellos de
raiz. La técnica del hilo se sigue practicando y se ha puesto de moda en

occidente.

Las Cristianas, en cambio, no se depilaban el pubis, porque en una
sociedad controlada por el puritanismo eclesiastico, lo consideraba un

“ritual pagano”.

En la Edad Media (siglo V hasta la mitad del siglo XV)

El poder de la iglesia vivid su época de maximo auge durante la Edad
Media. En una cultura dominada por el poder eclesiastico la depilacion
pasé a considerarse un “ritual pagano” prohibido por las entidades
eclesiasticas y los estamentos mas puritanos. En esta época existia la
moda de depilarse las cejas, el nacimiento del cabello, las sienes y las
patillas para ensanchar la frente, una de las pastas que usaban para
hacerlo contenia cal viva y arsénico. Esta moda de llevar una frente
amplia y despejada seguia vigente a principios del Renacimiento junto
con la depilacion eventual de algunas partes del cuerpo con la ayuda de
pinzas. Se cree que en esta época no se depilaban el cuerpo, pero la

“Venus desnuda” muestra la depilacién completa de axilas y pubis.
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llustracion No. 10: La depilacion en la Edad Media.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

En el Renacimiento (siglos XV - XVII)

Se continué con esta moda usando vendas impregnadas en vinagres y
aceites. Y se comenz6 nuevamente a depilar algunas partes del cuerpo
con pinzas y navajas. Los artistas retrataron a mujeres con poco o nada
de vello pubico, como se ve en los cuadros: “Tres Gracias” de Rubens y
“Nacimiento de Venus” de Botticelli.

llustracion No. 11: Tres Gracias de Peter Paul Rubens.
Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Las_tres_Gracias_%28Rubens%29.

llustracion No. 12: Nacimiento de Venus de Sandro Botticelli.
Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/El_nacimiento_de_Venus.

En el Siglo XVI (1519 al 1589) Catalina de Medici, esposa del rey Enrique

Il de Francia prohibi6 a las mujeres en gestacion quitarse el vello pubico.
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http://es.wikipedia.org/wiki/Archivo:The_Three_Graces,_by_Peter_Paul_Rubens,_from_Prado_in_Google_Earth.jpg
http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/4/47/La_nascita_di_Venere_%28Botticelli%29.jpg

llustracion No. 13: La depilacion en el Siglo XVI.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

A pesar de las prohibiciones religiosas y reales, el deseo de una piel
suave Yy sin vello persistio a través de los siglos. El arte, testigo viviente,

inmortalizé este deseo en hermosas Venus, Diosas de la Belleza.

En las Américas, muchos pueblos practicaban el afeitado de distintas

partes de su cuerpo.

Los Aborigenes Argentinos que se depilaban eran los Puelches,
Guenaken, Tehuelches, Araucanos y los Avipones. Estos ultimos fueron
llamados “frentones” por los espafnoles, porque se depilaban el vello del
rostro hasta la mitad de la cabeza, incluidas las cejas y pestanas.
Utilizaban pinzas que las fabricaban con conchas de moluscos, tijeras con

quijadas de las palometas y navajas con valvas de moluscos afiladas.

llustracion No. 14: Indio Tribu Avipones.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

En el Siglo XVIII (1762)

Jean Jacques Perret, barbero francés crea la primera Maquinilla de afeitar

con un borde de metal sobre la cuchilla para prevenir los cortes de la piel.
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llustracion No. 15: Instrumento de afeitar en el Siglo XVIII.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

En el Siglo XX

En 1903, King Gillette inventa la primera maquinilla de afeitar con hojas

intercambiables®.

llustracion No. 16: Maquinilla de dos piezas desarmada, King Gillette.
Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Maquinilla_de_afeitar.

En 1920, se comienza a utilizar la Cera preparada a base de cera de

abejas, resina y parafina.

llustracion No. 17: Depilacion con cera.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

En 1931, primera maquina de afeitar eléctrica de Jacob Schick.

llustracion No. 18: Primera maquina de afeitar eléctrica de Jacob Schick.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

8 http://www.instituto-capilar.com/historia_de_la_depilacion-70_articulo_es.html.
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La moda impone las faldas cortas, los escotes y los brazos descubiertos,
entonces la depilacion es ya una necesidad para las mujeres de la mayor
parte del mundo. Aparecen las cremas depilatorias, que destruye
quimicamente el pelo, atacando la queratina y modificando en parte su

crecimiento.

En 1940, primera maquina de afeitar con dos cabezales inventada por
Remington, caus6 sensaciéon cuando anuncié una afeitadora eléctrica
disefiada expresamente para las mujeres. Se populariza la Depilacion

Eléctrica termdlisis y electrolisis.

llustracion No. 19: Primera maquina de afeitar con dos cabezales inventada por Remington.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

El concepto de electrdlisis se inici6 hace mas de 100 afos, con el
oftalmologo Charles Michael, quien “conectd una aguja con cable eléctrico

a una bateria seca, lo inserté durante varios minutos en una pestafa

encarnada, destruyd el foliculo y el pelo nunca volvio a crecer”.

llustracion No. 20: Depilacion laser moderha.
Fuente: http://www.letrasyalgomas.com/t6955-un-vistazo-a-la-historia-de-la-depilacion.

En 1957, Gordon Gould investigando sobre las microondas, tiene una
idea brillante, “amplificar un flash de luz que llama: LASER” (Light

Amplification by Stimulated Emision of Radiation).
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En 1960, Theodore Harold Maiman desarrolla y patenta el Laser Rubi el

primero en usarse en aplicaciones dermatoldgicas.

En 1994, Dr. Anderson y Dr. Grossman, con un Laser Rubi de alta
potencia, comienzan la era de la “fototermdlisis selectiva® y de la

depilacion laser.

En la dltima década, la tecnologia del laser y Luz Pulsada Intensa (LPI) ha
tenido y tiene un desarrollo vertiginoso. Actualmente se cuenta con
equipos para distintas aplicaciones en varias especialidades médicas:
depilaciéon laser, angiomas, piel rosacea, arafias vasculares, varices,
manchas, arrugas, queratosis, verrugas, acneé, fotoenvejecimiento

cutaneo, cirugia oftalmologica, etc.

Al ser el laser la herramienta a utilizar en el proyecto de depilacion
definitiva se investigd a profundidad sobre su aparicion y uso,
encontrando que el laser fue inventado en 1957 por el fisico Americano
Gordon Gould, tres afios mas tarde el Dr. Theodore Harold Maiman
desarroll6 un modelo para trabajar. Desde entonces, el laser ha sido un
elemento basico o imprescindible para multitud de aplicaciones médicas y

estéticas, incluyendo la eliminacién permanente del pelo no deseado®.

Cuando la energia laser se aplica directamente sobre el cuerpo humano,
es absorbida por la sangre, por el agua de la piel o por la melanina del
pelo y piel, dependiendo del color de la luz de laser utilizada. Los laseres
generan diferentes luces de colores y cada uno presenta diferentes
propiedades; por tanto, su indicacidn en procedimientos médicos es
también diferente. Sus altas precisiones los hacen adecuados para
reducir el sangrado durante la cirugia, facilitar la eliminacion de tejido

alterado, y la reduccion en la cantidad de anestesia necesaria, facilitando

o http://www.instituto-capilar.com/Historia_del_laser_su_tecnologia_para_la_depilacion-62_articulo_es.html.
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la realizacién de tratamientos en pacientes no ingresados o sin necesidad
de ingreso. A todo esto hay que afadir la reduccion en el tiempo de

cicatrizacion y del tamano de las cicatrices.

Poco después de la introduccién del laser en aplicaciones médicas a
principios de los afos 60, el Dr. Leon Goldman (considerado como el
padre de la medicina laser) empez06 investigando la utilizacién de un laser
rubi para inhabilitar los foliculos pilosos. Su meta era desarrollar un
sistema con el que se pudiesen tratar muchos pelos al mismo tiempo
rapidamente. Aunque el concepto era bueno, su sistema de dirigir la
energia del laser hacia la melanina del foliculo piloso no dio el resultado
esperado, ya que dand la piel de alrededor de los foliculos tratados,
causando, hiper-pigmentacion, hipo-pigmentacion y quemaduras, al
absorber la melanina de la epidermis la luz del laser. Tuvieron que pasar
30 afos para que se desarrollaran nuevos métodos para controlar este

efecto secundario indeseable e inaceptable.

Dr. Leon Goldman (;905-199?\
llustracion No. 21: Dr. Ledn Goldman, padre de la medicina laser.
Fuente: http://www.instituto-capilar.com/Historia_del_laser_su_tecnologia_para_la_depilacion-
62_articulo_es.html.

Varias compafias, se inspiraron en estos esfuerzos para utilizar los
laseres para eliminacion del pelo. En 1968, se realizd un estudio sobre
los efectos de la aplicacion de la energia laser directamente sobre cada
foliculo piloso. Encontraron que mientras este podia ser una manera
viable para alterar el proceso de crecimiento piloso, no se podia
desarrollar un método por el que se pudiera emitir la suficiente energia
laser sin dejar de ser lo suficientemente fina y confortable para el
paciente. Asi pues, al principio de los 70, la Compafia Omnicron lanzé un
foto-depilador que utilizaba luz coherente (parecida aunque menos
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penetrante que la actual energia laser) para depilar pelo. Este fue el
primer disefio comercial para alterar los foliculos pilosos utilizando la
potencia de la luz, se consigui6 mediante la insercién de una canula de
fibra Optica en cada foliculo piloso. Pero el sistema fallé6 cuando se vio
que la necesaria cantidad de energia que se debia introducir en cada
foliculo con la canula, no seria confortable para el paciente.

Este prototipo fue seguido por otras compafias que al igual que el
aparato de Omnicron, sometian los foliculos pilosos individualmente a la
luz directa del laser. A principios de los 80, la Compafhia Lasertron utilizd
el laser de argon para dirigir la energia hacia la hemoglobina que rodeaba
a cada foliculo individualmente. Esta tecnologia calentaba Ila
hemoglobina y por tanto coagulaba los foliculos. Aunque este aparato
tuvo eficacia en alterar el crecimiento de los foliculos, no era mas rapido
que la electrolisis (descomposicion de un cuerpo por medio de la
electricidad) convencional. Rapidamente se vio que este método no era
econdmicamente viable y, la electrolisis convencional continué siendo el

tratamiento de eleccion para la depilacion de larga duracion.

Se continuaron realizando estudios sobre la depilacién pelo a pelo
mediante el uso de la energia de la luz. Aunque varios de estos sistemas
fueron patentados y aprobados para su uso, no demostraron ofrecer

mayor beneficio que la electrolisis convencional.

Mientras estos primeros sistemas implicaban la accién del laser a cada
pelo individualmente, el punto débil de la depilacién con laser continuaba
siendo la posibilidad de tratar muchos foliculos a la vez. Esto reduciria el
tiempo necesario para tratar un area por un factor de 50 o mas,
eliminando la necesidad de repetir tratamientos de depilacién poco
duraderos (cera, rasurado, cremas, pinzado). Tanto investigadores de
compafias como de universidades continuaron trabajando en este

problema.
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En 1994, desde que el Dr. Rox Anderson y su equipo de la Universidad de
Harvard, tras muchas pruebas y estudios cientificos, propusieron el uso
del laser como método de depilacion permanente, en el mundo de la
depilacién se ha producido una revolucidon imparable, y son ya cinco
generaciones de aparatos que se han sucedido, persiguiendo la misma
finalidad: la Depilacidon Definitiva.

En este mismo afio la FDA americana aprobo el uso del Epilaser para la
depilacion, fruto de los estudios y trabajos del ya mencionado Dr.
Anderson. Este Laser de rubi fue el primero que se utilizd6 para la
eliminacion de pelo. Desde entonces le han seguido el laser de
Alejandrita, el laser de Yang-Erbio, el sistema Epilight (no es un laser
propiamente dicho sino una luz pulsada), y por fin, en 1998, la FDA
aprueba el uso del laser de diodo, que mejora ampliamente las
posibilidades de tratamiento de sus antecesores, como método de
depilacion permanente. Siendo desde entonces el método de eleccidon

para la fotodepilacion definitiva por laser™®.

Varios procedimientos fueron investigados y algunos fueron
comercializados. La primera compafia en comercializar un tratamiento
laser de remocion del pelo en conjunto (no pelo individualizado) fue
Thermolase, que abridé el primer salon de depilacion laser en La Jolla,
California en Enero de 1996, de lo que después seria la primera cadena

de depilacién laser mundial.

Entre las tecnologias actuales, el sistema SoftLight se desarrollo a
principio de los 90 cuando la compaiia hermana de Thermolase,
Thermoelectron, construy6é y probd el laser de baja potencia Nd: YAG
para la eliminacion de tatuajes y marcas de nacimiento. Durante el

tratamiento de estas areas corporales, se observo que, en ciertos casos,

" http://www.toplaser.es/ladepilacion.html.
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el pelo caia y no volvia a crecer rapidamente. EIl sistema se optimizo
variando los parametros de tratamiento mediante la depilacion con cera
del area a tratar y aplicando un gel de carbén negro que podia absorber la

energia laser y alterar mas eficazmente los foliculos.

En este momento, unas 24 compainias de laser especializadas que
habian estado realizando estudios para aplicacion médica, empezaron a
introducir sistemas que permitian realizar una amplia variedad de
tratamientos meédicos y estéticos. Mucho de estos sistemas
representaban los resultados de un largo periodo de investigacion de
unos 5 a 7 anos de desarrollo de hardware y unos 3 a 5 afnos de pruebas
clinicas. Los nuevos procedimientos con laser encontraron rapida
aceptaciéon tanto por los médicos como por los pacientes. Los estudios
realizados para tratamientos oftalmicos, ginecolégicos, dentales, cirugia y
estética, han sido también utiles para desarrollar mejor los sistemas

especificamente disefados para la eliminacién de pelo.

Como se mencion6 anteriormente, en 1994, el Dr. Rox Anderson y el Dr.
Melanin, trabajaron con el modelo Goldman de alta potencia del laser
rubi, y dieron con la idea de utilizar un dispensador de mano de agua fria
para enfriar la superficie de la piel cuando la energia del laser era
aplicada sobre muchos foliculos pilosos, esto fue la llave para que el
modelo de direccion de la energia hacia la melanina fuese viable.
Durante los siguientes 2 afios, el objetivo de estudio fueron los diferentes
parametros de tratamiento en el tamano del spot, la fluencia (densidad de
energia), duracion del pulso y la tasa de repeticion, fueron optimizados de
manera que la maxima cantidad de energia pudiese dispensarse de
manera segura en amplias areas de piel con cada pulso y crear un efecto
calorifico en el foliculo (foto-termdlisis selectiva) de manera que impidiera
el recrecimiento. Este proceso de foto-termdlisis — coagulacion del
foliculo utilizando la energia luminica — es analogo al de la modalidad de

la electrdlisis en la que se realiza termdlisis, en la que el efecto del
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calentamiento se crea en el foliculo utilizando una energia de onda corta.
Esto maximiza el dafo al foliculo piloso, utilizando un tratamiento que
elimina pelos no deseados con una duracibn mas larga que otras

alternativas no permanentes.

Es decir que, el tratamiento de depilacion por laser, se basa en la
aplicacion de wuna gran energia fotdénica durante un tiempo
extraordinariamente corto (del orden de milésimas de segundo) la cual, al
ser absorbidas por las células melanicas del foliculo, produce su
destruccion. La energia fotonica se convierte en calor y es éste el
responsable de la vaporizacion de los tejidos diana, que, en este caso,
son los nucleos de las papilas capilares, responsables del crecimiento del

pelo.

Como el pelo tiene distintas fases de crecimiento, y la accion del laser
solo es eficaz en la fase de crecimiento activo del pelo (fase anagena), se
deben realizar varias sesiones (de tres a seis, en algunos casos ocho)
para conseguir inactivar todos los foliculos. Los foliculos inactivos,
aunque conservan su estructura histolégica, son incapaces de hacer
crecer el pelo que contienen. Sucede lo mismo que en la calvicie
masculina androgénica. En la zona de calvicie siguen existiendo los
foliculos pilosos, pero de forma minimizada y siendo incapaces de
producir crecimiento de pelo.

FASE de CRECIMIENTO | FASE de INICIO de CAIDA FASE de CAIDA

llustracion No. 22: Fases de crecimiento del pelo.
Fuente: http://www.milesman.com/index.php/es/depilacion-laser.

Desde la comercializacion de la tecnologia Epilaser, otros 5 sistemas

laser de depilacion han sido aceptados para su comercio por la FDA, que
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incorporan el sistema de enfriamiento cutaneo y ofrecen eliminacién de
grupos de pelo mediante foto-termdlisis. Varios de estos utilizan geles
frios que, cuando se aplican sobre la piel durante el tratamiento con laser,
absorben el exceso de energia y previenen la lesién en la piel. Otros
liberan energia laser de un pulso de mayor duracion que teéricamente es
absorbido mas completamente por los foliculos diana con menor
absorcion de calor en la piel. Con la excepcion del Nd: YAG, todos estos
sistemas enfocan la energia laser hacia la melanina del foliculo para crear

un efecto calorifico y evitar el recrecimiento.

Hay que tener en cuenta que de los 9 laseres o sistemas foto aceptados
actualmente en el Mercado por la FDA para eliminacién de grupos de
pelos, 2 de estos no son fuentes de luz laser. Estas tecnologias liberan
luz coherente, con muchas longitudes de onda (colores) donde los
sistemas de filtro de operacién seleccionan la longitud de onda mas

apropiada para la absorcion de la melanina en el foliculo.

Como se ha podido observar la tecnologia Laser se aplica desde hace ya
bastantes afos con gran éxito, y cada vez es mayor el numero de

aplicaciones posibles.

La aparicion de nuevas tecnologias laser, ha permitido mejorar las
prestaciones de los nuevos aparatos que van saliendo al mercado para la

depilacion permanente.

Aunque en este campo de la depilacidn, la evolucion tecnolégica es
rapidisima, y el "abuelo" del Lightsheer tiene tan soélo cinco afios, existe
gran diferencia entre la eficacia y posibilidades de cada tipo de laser.
Estos adelantos obligan a estar en constante evolucién, siguiendo los
ultimos avances cientificos y las ultimas novedades tecnologicas,
manteniendo a los interesados en esta area en un constante esfuerzo de

inversion, ya que se debe ofrecer siempre a los pacientes la tecnologia
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mejor y mas eficaz, huyendo de la comodidad de usar otro tipo de
aparatologia que, aunque "moderna”, ha quedado ya superada por dos o
tres generaciones de nuevas maquinas. Por lo que se puede concluir que

ser lider en cualquier campo exige siempre un esfuerzo importante.

Ademas, se ha considerado fundamental investigar sobre las técnicas de
depilacién y sus ventajas, es asi que de acuerdo con lo que se cita en el
articulo “Belleza” de la Revista Bienestar Fybeca de Mayo/Junio 2010,
conseguir una buena y eficaz depilacidn es una preocupacion para las

mujeres y hombres interesados en aumentar su belleza e higiene".

No obstante el desarrollo de las técnicas de depilacién, los expertos
reconocen que cada paciente responde a un tratamiento especifico. La
pauta a seguir en cada caso esta dada por: la piel, el color de pelo o la

zona a depilar.

Entre los tipos de depilacion que van desde la rasuradora, la pinza, la
cera, el hilo y las cremas; se cuenta actualmente con técnicas de
depilacion que han evolucionado hasta la depilacion con laser y la luz

pulsada, como se habia mencionado en los parrafos anteriores.

Se detallan a continuacion los métodos que mas se utilizan en el medio

ecuatoriano:

Depilacion con cera: es un sistema bastante utilizado en nuestro medio.
Fanny Barahona, del centro de depilacion Fanny y experta en este
meétodo, asegura que la mejor cera es la de miel de abeja. Para que los
resultados sean o6ptimos, luego del proceso tradicional y con los poros
abiertos se aplica laser para desinflamar, como tratamiento reductor y

para que el vello deje de salir.

" REVISTA BIENESTAR FYBECA, “Depilacion, Técnicas y ventajas”. Ediecuatorial. Quito — Ecuador, 2010,
paginas 34 y 35.
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También se usa la cera espafola sobre todo para axilas y el area del
bikini. La cera americana, en cambio es ideal para pieles sensibles y
depilacion facial. Al usar la cera caliente se abren los poros y el vello sale

de raiz. El nuevo es cada vez mas débil.

Fotodepilacidén: es una técnica en la que se utiliza laser o luz pulsada
intensa, que destruye las células que crean el vello y evita que se
regenere nuevamente. El numero de sesiones se prolonga en funcion de
factores que por lo general son diferentes en cada persona, como la zona,

el sexo, el color de la piel y el tipo y tamafio del vello.

Con laser: la depilacion permanente es eficaz en hombres y mujeres, ya
sea por razones de estética como por problemas derivados de las propias
vellosidades.

Precisamente, el laser es una opcion que termina con los vellos. Esta
técnica se basa en la destruccion de los foliculos pilosos. Para optar por
este método, primero se debe realizar un diagndstico personalizado a fin
de determinar el tipo de laser mas adecuado para cada persona,
dependiendo del area corporal, el color y fototipo de piel, la profundidad

del vello y su calibre.

Determinados esos factores, se puede aplicar el laser con seguridad vy
eficacia en la totalidad de los foliculos pilosos. Aunque parece sencillo, el
tratamiento completo de depilacién laser debe hacerlo el especialista o
dermatologo. Caso contrario, el riesgo de sufrir quemaduras y de

manchar la piel aumenta.
Las sesiones se llevan a cabo con intervalos de dos meses a dos meses y

medio, que es el tiempo necesario para que el vello que estaba en fase de
descanso salga completamente.
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Algunos expertos en este tipo de procedimientos coinciden en que las
técnicas laser en nuestro medio no son recomendadas, por el color
predominante de la piel. Sin embargo, como se observd en la
investigacion realizada, la tecnologia avanza dia tras dia y es aplicada a
los nuevos equipos los cuales se van actualizando y mejorando
permanentemente, logrando vencer varias barreras, como en este caso el

color de la piel.

Con luz pulsada: otra técnica de depilacion definitiva es la luz pulsada
intensa (IPL). Este tipo de exposicién regenera el colageno de la piel y
ese colageno cierra el foliculo, lo que hace que deje de salir vello.

Entre las ventajas de la depilacidén con luz pulsada se destaca el hecho de
que al regenerar el colageno, la piel luce mas joven, tersa y no se irrita, ni
se quema. Ademas, como se regenera el colageno también se quitan las
manchas, se cierran los poros y se quita el acné, explica Cristian Jativa de

Zen Spa.

La aplicacién de la luz pulsada se hace en cualquier parte del cuerpo, solo

bastan unas pocas sesiones para una depilacién permanente.

Si se desea saber cual es el método mejor y mas adecuado para cada
persona se recomienda buscar mayor informacién y asesoria con los
expertos en este campo ya que con tantas opciones disponibles resulta

dificil identificar el procedimiento mas apropiado.

No obstante se mencionan algunos factores a considerar cuando se trata

de seleccionar la forma de deshacerse de los vellos indeseados:

v' Se debe saber que el método depilatorio mas indicado para unas

personas puede ser el inapropiado para otras.
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v Cada persona tiene vellos de diversos tamafos, colores y patrones

de crecimiento.

v" Algunos métodos son mas dolorosos que otros y la tolerancia al
dolor también es una consideracion importante. La cera, la
electrolisis y a veces la depilacion con azucar pueden ser muy

dolorosas.

v El tipo de piel debe también ser considerado.

v' Las pieles sensitivas se irritan con facilidad por lo que algunos
métodos como las cremas depilatorias y la cera pueden ser muy

agresivos.

v El factor tiempo también es importante, tanto los métodos
tradicionales como los modernos requieren de varias sesiones, Si

se buscan resultados definitivos.

Como se puede ver, el tema de la depilacion no es cuestion de hace
algunos anos, sino que se origina hace cientos de afios atras, y como hoy
en dia el cuidado del cuerpo es mucho mas marcado que en anos
anteriores, debido a la revolucion de la moda y las nuevas tecnologias
que nos ayudan a tener un cuerpo perfecto siempre, la estética y mas
especificamente la estética de alta tecnologia con resultados evidentes
como es el caso de la depilacién con laser, es un sector en claro
crecimiento en una sociedad que cada dia da mas importancia a la

imagen personal.

llustracion No‘..'23: Piel depilada.
Fuente: http://www.webdelabelleza.com/cuidado-de-la-piel/historia-de-la-depilacion.
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Es importante sefalar la diferencia que existe entre la depilacién con Luz
Pulsada Intensa (Intensed Pulsed Light, IPL) y la depilacién con LASER
(Light Amplified by Stimulated Emision of Radiation), en razén de que el
método a emplear en el nuevo centro de depilacion sera el laser, y a
pesar de que mucha gente comete el error de llamar laser a los
tratamientos de luz pulsada estos dos tratamientos poseen caracteristicas

distintas aunque aparentemente su funcionamiento sea similar.

Laser vs Luz Pulsada: caracteristicas técnicas: La principal diferencia

técnica reside en la forma de aplicar la luz.

Por un lado en un aparato laser se aplica una luz monocromatica (de un
solo color) de manera que ésta luz es mas facil de absorber por la
melanina, que es el pigmento que da color al vello y a la piel. Los fotones
(particulas que componen el haz de la luz) van en la misma direccién y
viajan en la misma longitud de onda, por lo que se podria decir que el

laser es mas puntual y preciso.

Por otro lado en un tratamiento de luz pulsada, o también conocida como
IPL, la luz es de caracter policromatico (de varios colores) y el haz de luz
se mueve en todas las direcciones con distintas longitudes de onda por lo

que un mismo aparato puede valer para tratar distintos tipos de vello'?.

3 LASER Y LUZ PULSADA 4 EXPLICAGION GRAFICA
EI LASER es un equipo que genera una luz — m
con una inica longitud de onda y por tanto. I N
luz de un solo colar 4

LASER AZUL

La LUZ PULSADA es un equipo formado
por una lampara de halégeno convencional

que genera una luz de miltiples longitudes &
de onda y por tanto luz de muchos colores. LASER VERDE
Cuando todos los colores estan juntos se
la luz se ve blanca.

LASER ROJO

Laser es una luz con una Luz con todas las longitudes
sola langitud de onda de onda
Todos los colores juntos = LUZ BLANCA

)

Laser de DIODO 800 nm
-

llustracion No. 24: Laser y Luz Pulsada, explicacion grafica.
Fuente: http://www.milesman.com/index.php/es/depilacion-laser/diferencia-laser-y-fotodepilacion-o-luz-pulsada.

2 http://www.trendenciasbelleza.com/depilacion/depilacion-laser-o-luz-pulsada-ipl-que-diferencias-hay.
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llustracion No. 25: Aspectos técnicos Laser vs. Luz Pulsada, tipo de luz y potencia.
Fuente: http://www.milesman.com/index.php/es/depilacion-laser/diferencia-laser-y-fotodepilacion-o-luz-pulsada.

[,

Laser vs Luz Pulsada: funcionamiento:

El funcionamiento de un sistema de depilacién laser se basa en la
aplicacién de un haz de luz a un grupo reducido de foliculos pilosos. La
energia aplicada se transporta a través de la melanina del vello y finaliza
en la raiz que acaba destruida, sin aplicar dafio alguno al resto de la piel,

es lo que se conoce como fototermalisis selectiva.

En la actualidad son diversos los tipos de laser utilizados en depilacion,

cada uno también con sus propias caracteristicas.

El funcionamiento de la luz pulsada no difiere en exceso del laser, aunque
existen pequenas diferencias. En el caso del IPL la luz emitida no es un
haz continuado, sino que como su propio nombre indica se aplica
mediante pulsos de luz. Este pulso de luz provoca un aumento de
temperatura en las zonas con mas melanina, especialmente en los vellos

oscuros, de manera que la raiz acaba quemandose al igual que el laser.

7 EL PELO SOLO ABSORBE LA LUZ ROJA o oe 800 xm

TEMPERATURA
DELPELO

LUZ ROJIZA = rojo, narania,
purpura

LUZ ROJA PURA: - Bl pelo NO se calienta lo

suficiente debito & la escasez

Toda la luz es deliz rofa

absorbida por el

pelo
transforméandose

- Bl resto de las luces no rojas
en calor, sorbidas

500 al
innecesariamente por la piel.

CELULIS 10 DESTRUIDAS
CELULAS BEETRIDAS S POr DAAAT

ry

llustracion No. 26: El pelo solo absorbe la luz roja o de 800nm.
Fuente: http://www.milesman.com/index.php/es/depilacion-laser/diferencia-laser-y-fotodepilacion-o-luz-pulsada.
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8 ASPECTOS PRACTICOS LASER vs LUZ PULSADA

LASER FOTODEPILAGIGN EXPLICACION
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MOLESTIA POCA MEDIA - ALTA I sistema de enfriamientn tn La puriera prodeqe la pi]

[En un nimers muy reducids de sesiones desaparecen fodas
1° de SESIONES REQUERIDAS  Entre 4-7 Aprox  Misda 15 as células respoashies del crecimsieats del peln

AVAL CIENTIFICO s Las mejores Universidades y Misices kan escrits sabre ka
INTERNACIONAL NO efficacia ded Hises de disdo ée sita polencia

n

llustracion No. 27: Aspectos practicos Laser vs. Luz Pulsada.
Fuente: http://www.milesman.com/index.php/es/depilacion-laser/diferencia-laser-y-fotodepilacion-o-luz-pulsada.
En cuanto a efectividad, el laser es aparentemente el tratamiento mas
practico, aunque su éxito siempre dependera de multiples factores, en
especial del tipo de aparato a utilizar y fundamentalmente la
profesionalidad y seriedad del centro donde se realice el tratamiento, ya
que alli se analizaran las caracteristicas de piel y del vello del potencial
cliente. Cabe mencionar que tanto la profesionalidad y la seriedad en la
entrega del servicio constituiran el factor diferenciador del nuevo centro de

depilacion con laser.
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CAPITULO Il
2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL
2.1. Analisis Externo

La Republica de El Ecuador es un pais situado en la parte
noroeste de América del Sur, limita al norte con Colombia, al sur y al este
con Pert y al oeste con el Océano Pacifico™. El pais tiene una extension
de 256.370 Km? y una poblacion de 14'483.499 habitantes, acorde con los
resultados del ultimo Censo de Poblacion y Vivienda realizado en
Noviembre de 2010 por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC).

La rigueza de este pais radica en la diversidad: tanto natural como

cultural.

Ecuador tiene 4 regiones igualmente ricas por su diversidad: la Jungla o
Selva Amazonica, la Costa, la Sierra Andina, y las Islas Galapagos. Estas
cuatro regiones se subdividen en un total de 24 provincias. Junto a su
exuberante biodiversidad, Ecuador acoge a una impresionante variedad
de grupos étnicos, incluyendo muchas comunidades indigenas aun
intactas, las cuales aun conservan sus valores tradicionales asi como

manifestaciones ancestrales'.

Desde los inicios de la republica existio una inestabilidad politica, lo que
condujo al origen de varias revoluciones a lo largo del siglo XIX. El siglo
XX estuvo marcado por la poca o nula participacion del pais en las
guerras mundiales, varios conflictos limitrofes con el Peru, y la

conformaciéon de gobiernos militares. En 1979, el Ecuador volvio al

'3 http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador.
" http://www.exploringecuador.com/espanol/things_know_ecuador.htm.
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sistema democratico, aunque la inestabilidad politica entre 1996 a 2006
llevo al pais a una crisis econdmica y social, con tres presidentes
derrocados, una quedd rechazada por falta de normativa y tres
interinazgos para completar los gobiernos derrocados, vieron una etapa
que se desvanecid con el gobierno de Rafael Correa quien no solo luego
de décadas ha logrado tener mas de cuatro afos en el poder con un
apoyo admirable frente a los efectos o cotidianidades propias de la
politica en el tiempo, lleva desde el 15 de enero de 2007 un gobierno que
terminara su segundo periodo el 24 de mayo de 2013 y con un apoyo que
no ha disminuido por debajo del 60% en cinco afos. Siendo
potencialmente reelecto por cuatro afos mas al carecer de un
contrincante que lo pueda medir aun dentro de una oposicién pobre y sin
mucho reconocimiento social y un progreso notorio del pais frente a otros

paises de la region y de anteriores administraciones.

Ecuador consta como el principal exportador de banano a nivel mundial y

uno de los principales exportadores de flores, camarones y cacao.

Politicamente, el Ecuador es un Estado constitucional republicano y
descentralizado, dividido politico-administrativamente en 24 provincias, las
cuales se dividen en cantones, los mismos que se dividen en parroquias,

las que a su vez se dividen en urbanas y rurales.

Como informacién demografica se tiene que de los datos generados por
el INEC respecto al numero de habitantes a noviembre de 2010, de las
14'483.499 de personas que habitan Ecuador, en lo referente al sexo de
la poblacion, se puede establecer que alrededor del 49,4% se encuentra
compuesta por hombres, y un 50,6% por mujeres. Estas cifras varian aun
mas a favor de las mujeres en las provincias de la sierra central
ecuatoriana. Aproximadamente, el 75% de la poblacidon reside en los

centros urbanos, mientras el resto se desenvuelve en el medio rural.
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Acerca del gobernante actual se puede mencionar que en noviembre de
2006, Rafael Correa fue elegido para el periodo 2007-2011. EIl margen
electoral fue el tercero mas alto en el actual periodo constitucional y
democratico (1979-2007), superado uUnicamente por las elecciones de
Jaime Roldds (1979) y Sixto Duran Ballén (1992). EIl 15 de abril de 2007
se eligio a la Asamblea Constituyente, la que promulgé una nueva Carta
Magna, vigente desde octubre de 2008. Debido a la nueva Constitucién,
se tuvo que llamar a elecciones generales para designar a las
autoridades, siendo asi como el presidente Correa en el 2009 fue
reelegido en su cargo, que desempefa desde el 10 de agosto del mismo

afno, debiendo terminarlo el 24 de mayo del 2013.

Hasta agosto del 2011 el gobierno ha conseguido el apoyo en dos
elecciones de presidente, la mayoria de la asamblea constituyente y la
asamblea nacional, dos consultas populares y un referéndum aprobatorio
con amplia mayoria. Con una popularidad que no ha disminuido por
debajo del 60%. Eso debido a un progreso nacional notable, reconocido,
reformista y regulatorio, dentro de una vision de izquierda a la que
pertenece, sin una oposicion clara, ni sostenida ni notoria que no pudo
aun asi revocarle el mandato constitucionalmente por falta de firmas

cuando se lo propuso.

Las principales ciudades del pais son: el Distrito Metropolitano de Quito,
ciudad capital que cuenta con 2°200.000 habitantes, siendo la sede de
gobierno donde se concentran los poderes del estado, es la primera en
ser declarada Patrimonio Cultural de la Humanidad por la UNESCO,
concentra el mayor numero de centros gerenciales de empresas del Pais,

tanto del sector publico como del privado.
Guayaquil, la mas poblada del Ecuador, con alrededor de 2'500.000

habitantes en su area metropolitana en 2010. Es el polo de concentracion

de las ciudades del centro del pais, el puerto principal del Ecuador por
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donde entran y salen aproximadamente el 70% de las importaciones y
exportaciones del pais.

Otras ciudades importantes segun proyecciones del INEC para el 2010
son: Cuenca, Portoviejo, Machala, Santo Domingo, Ambato, Manta, Duran

y Riobamba.

En el Censo de Poblacion y Vivienda de 2010 hubo un proceso de auto-
identificacion de acuerdo a las costumbres y tradiciones de los
ciudadanos, los resultados del censo determinaron que los ciudadanos

del Ecuador se identifican como se detalla en el siguiente grafico:

RAZAS EN EL ECUADOR

Indigenas, 7.0% Blancos, 6.1% Otros, 0.4%

Afroecuatorianos,
o

Montubios,
7.4%

J

Gréfico No. 1: Razas en el Ecuador.
Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
Elaborado por: La autora.

El idioma oficial y de relacion intercultural es el espafol, con sus
peculiaridades y modismos propios de cada zona o regién. El quichua, el
shuar, el tsafiqui y "demas idiomas ancestrales son de uso oficial para los

pueblos indigenas, en los términos que fija la ley".

Con relacién a la situacion religiosa actual, La Constitucion del pais
establece la libertad de credo, y generalmente el gobierno ha respetado
este derecho. La Constitucion prohibe la discriminacion basada en la
religion. La Conferencia Episcopal Catdlica, estima que el 85% de la
poblacibn es Romana Catdlica, con 35% de catdlicos activamente

practicantes. En base a investigaciones realizadas por PROLADES
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(Programa Latinoamericano De Estudios Sociorreligiosos), la afiliacion
religiosa en Ecuador puede ser descrita en el afio 2000 tal y como sigue:
catdlicos romanos, 85%; protestantes, 12%; otras religiones, 1%; y
ninguna / no responden, 2%. Esta ultima categoria incluye a los ateos y
agnosticos, pero no existen estadisticas confiables para estos grupos
especificos ™.

RELIGION EN EL ECUADOR

Ninguna / no
responden

Otras religiones
o
1% 29%

Protestantes.
12%

J

Grafico No. 2: Religion en el Ecuador.
Fuente: Programa Latinoamericano De Estudios Sociorreligiosos (PROLADES).
Elaborado por: La autora.

2.1.1. Macroambiente (PEST)

Para abarcar este tema se ha realizado el analisis

PEST (Variables Politicas, Econdmicas, Sociales y Tecnologicas):
Variables Politicas

El actual Estado Ecuatoriano esta conformado por cinco poderes
estatales: el Poder Ejecutivo, el Poder Legislativo, el Poder Judicial, el

Poder de Participacién Ciudadana y el Poder Electoral.

La Funcion Ejecutiva esta delegada al Presidente de la Republica,

actualmente ejercida por Rafael Correa acompafado de su

vicepresidente, actualmente ejercido por Lenin Moreno, elegido para un

5 http://www.prolades.com/encyclopedia/countries/spanish/rel_ecuador09spn.pdf.
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periodo de cuatro afios (con la capacidad de ser reelecto una sola vez).
Es el Jefe de Estado y de Gobierno, es responsable de la administracion
publica. Nombra a los nueve secretarios nacionales, siete ministros
coordinadores, veinte Ministros de Estado y servidores publicos. Define la
politica exterior, designa al Canciller de la Republica, asi como también
embajadores y consules. Ejerce la maxima autoridad sobre las Fuerzas
Armadas del Ecuador y la Policia Nacional del Ecuador, nombrando a sus
autoridades. La esposa del mandatario en funciones recibe el titulo de

Primera Dama de Ecuador.

La Funcién Legislativa se ejerce por la Asamblea Nacional unicameral,

integrada por asambleistas elegidos para un periodo de cuatro afios.
Quince asambleistas elegidos en circunscripcion nacional. Dos
asambleistas elegidos por cada provincia, y uno mas por cada doscientos
mil habitantes o fraccidon que supere los ciento cincuenta mil, de acuerdo

al ultimo censo nacional de la poblacién.

La Funcidon Judicial del Pais esta conformada por el Consejo de la

Judicatura como su ente principal y por la Corte Nacional de Justicia. La
representacion juridica la hace el Consejo de la Judicatura, sin perjuicio

de la representacion institucional que tiene la Corte Nacional de Justicia.

La Corte Nacional de Justicia esta integrada por 21 jueces elegidos para
un término de nueve afos. Seran renovados por tercios cada tres afos,
conforme lo estipulado en el Cdodigo Organico de la Funcion Judicial.
Estos son elegidos por el Consejo de la Judicatura conforme a un
procedimiento de oposicion y méritos. No son susceptibles de reeleccion.

La Funcion Participacién Ciudadana esta conformada por El Consejo de

Participacion Social y Control Ciudadano, la Defensoria del Pueblo, la
Contraloria General del Estado y las Superintendencias. Sus autoridades

ejerceran sus puestos durante cinco anos. Este poder se encarga de
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promover planes de transparencia y control publico, asi como también
planes para disefiar mecanismos para combatir la corrupcién, como
también designar a ciertas autoridades del pais, y ser el mecanismo

regulador de rendicion de cuentas del pais.

El Poder Electoral funciona y entra en autoridad solo cada 4 afios o

cuando hay elecciones o consultas populares.

Variables Econémicas

El Presidente Rafael Correa ha asumido un fuerte compromiso publico
con el desarrollo econémico del pais y la distribucion mas igualitaria de la
renta. En estas circunstancias, la politica econdmica se ha convertido en
un eje fundamental de este Gobierno, por lo cual se volvié a recuperar la
Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES), ente
adscrito a la presidencia de Gobierno y encargado del establecimiento de
los objetivos y las politicas nacionales, tanto de las econémicas como de
caracter general. Para ello este organismo ha disefiado, el llamando Plan
Nacional de Desarrollo 2009-2013 (denominado, en este periodo, “Plan
Nacional para el Buen Vivir’), con el que se pretende configurar las
directrices esenciales que debe seguir la administracion ecuatoriana en
las politicas de gestidon y de inversion publica para dicho periodo. El plan
cuenta con doce objetivos, entre los que destaca el mejoramiento de la
calidad de vida de la poblacién, garantizar la vigencia de los derechos y la
justicia, establecer un sistema econdémico social, solidario y sostenible, asi

como garantizar el acceso a la participacion publica y politica.

Para alcanzar las metas propuestas por el Gobierno se ve que cada afo
va incrementando el presupuesto general del estado, es asi que en el
2010, el presupuesto estatal fue de 21.282 millones de ddlares, en el aino
2011 fue de 23.950 millones de dodlares, esto es, un 12,54% superior al
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del afo anterior y para el afo 2012 el presupuesto asciende a 26.109

millones de délares’®.

Se puede mencionar que la actividad econdémica esta focalizada en pocas
ciudades, destacandose las dos grandes de Quito y Guayaquil. En la
primera se ubica el gobierno central, con el efecto econémico que ello
supone, sobre todo para el sector servicios, siendo, ademas, la sede de
las principales compafias del pais: empresas publicas, empresas
extranjeras grandes y buena parte de las empresas ecuatorianas
representativas por su tamano. Guayaquil sobresale por su actividad
comercial, vinculada sobre todo con el puerto maritimo. Asimismo, en la
region costera aledafia a Guayaquil, se producen los principales
productos agricolas de la exportacion ecuatoriana como el banano, el

cacao y el camaron.

Al margen de las dos grandes ciudades, es destacable la especialidad
productiva regional e incluso local. Asi, Cuenca, la tercera ciudad mas
poblada del pais, concentra la actividad artesanal y la industria ceramica y
Manta es considerada como capital mundial del atiun. Esmeraldas tiene
como principal actividad la refineria de petréleo y en la Amazonia se
centran las explotaciones hidrocarburiferas (aunque las compafiias tienen

su sede en Quito). En Galapagos la actividad principal es el turismo.

La politica tributaria es uno de los ejes fundamentales de este gobierno,
ya que con ésta se plantea mejorar los niveles de equidad, combatir la
evasion tributaria y enfrentar el déficit de la balanza comercial, asi como la

salida de capitales del pais.

En lo relativo a la politica comercial, el aspecto fundamental es el

progresivo deterioro de la balanza comercial, que ha pasado de un saldo

16 http://www.icex.es/icex/cma/contentTypes/common/records/mostrarDocumento/?doc=4494731.
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positivo de 1.414 millones de ddlares en el aino 2007 y de 909 millones de
dolares en 2008 a un saldo negativo de 332 millones de ddlares en 2009 y
de 1.489 en 2010. Dicho deterioro, que ha alcanzado cifras dramaticas,
ha propiciado la intervencion del Gobierno para intentar paliar los
problemas del sector exterior. Asi, el 22 de enero de 2009, aprobd, a
través del Consejo de Comercio Exterior e Inversiones (COMEXI), una
serie de medidas, tales como el establecimiento de una salvaguardia
general y no discriminatoria por el periodo de un afio con el objeto de
reducir las importaciones por un valor de USD 1.459 millones. Estas
medidas afectaron a 627 partidas arancelarias, las cuales constituyen el
8,6% del total de partidas. Sin embargo, tras el buen comportamiento del
precio del petrdleo, la presion de sus socios comerciales pertenecientes a
la CAN (Comunidad Andina de Naciones) y siguiendo el consejo de la
OMC (Organizacion Mundial del Comercio), a partir del 23 de enero de
2010, el COMEXI (Consejo de Comercio Exterior e Inversiones) comenzo
a desmantelar el sistema de salvaguardias, un proceso que durd 6 meses.
El 23 de enero entrd en vigor la primera desgravacion de un 10% y, cada
60 dias, se evaluaron los datos de la balanza de pagos, procediendo a
reducir la salvaguardia un 30%, hasta llegar progresivamente al 100% en
junio de 2010.

Actualmente, el Comité de Comercio Exterior (COMEX), organismo que
sustituye al COMEXI desde enero de 2011, trabaja en la aplicacién de la
Sustitucion Estratégica de Importaciones (SEI), incluido en el Plan
Nacional del Buen Vivir. Esta medida, que pretende la re-estructuraciéon
de la economia ecuatoriana a largo plazo a través de creacién de nuevas
industrias nacionales y subida de determinados aranceles, afecta a 32
sub-sectores, agrupados en 8 grandes grupos: alimentos frescos y
procesados; confecciones y calzado; forestal y elaborados de madera;
metalmecanica; productos farmacéuticos y quimicos; plasticos y cauchos;

construccion; y, vehiculos, automotores, carrocerias y partes.
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Los resultados obtenidos, se pueden observar al cierre del mes de enero
de 2012 con una Balanza Comercial total de un superavit de USD 83
millones, resultado que al ser comparado con el obtenido en el mismo
mes del afio 2011 (USD-11 millones), representd una recuperacion
comercial de 855.5%. La Balanza Comercial Petrolera tuvo un saldo
favorable de USD 947.7 millones, 55.5% superior al saldo registrado en
enero de 2011 (USD 609.3 millones), principalmente como consecuencia

del incremento del precio del barril de petréleo y sus derivados (22.9%).

La Balanza Comercial No Petrolera contabilizé saldos comerciales
negativos al pasar de USD -620.3 a USD -864.7 millones, lo que significd

un crecimiento del déficit comercial no petrolero de 39.4%"".
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Grafico No. 3: Balanza Comercial.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

En lo referente a la politica de reforma sectorial, la aprobacion de la Ley
de la Red de Seguridad del Sistema Financiero en 2007 dio al Gobierno
de Ecuador un mayor poder, tanto en la reordenacion del sistema
bancario como en la potenciacion de la banca publica. La banca privada

v http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019.
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tiene un tamafo pequeno; el ratio de crédito total respecto a PIB es
aproximadamente el 20%. La Ley vigente, aprobada en el 2007,
segmenta los créditos con tasas de interés diferenciadas, que son fijadas
por el Banco Central del Ecuador. La conclusion es el intervencionismo
del Gobierno en el Banco Central del Ecuador, debido a que es el propio
Gobierno el que nombra al Presidente del Consejo de Administracion del
Banco Central. En abril de 2012, el Banco Central del Ecuador publico las
siguientes tasas promedio: crédito comercial 9,33%; consumo 16,30%;
vivienda 11,33%; microcrédito 30,50% '°.

En lo relativo al sector petrolero, desde el 2008 el Gobierno inicié las
negociaciones con las petroleras privadas que operan en Ecuador en un
intento de cambiar los actuales contratos de participacién en los campos
concesionados, a un contrato de prestacion de servicios. Las
connotaciones politicas de este sector, asi como la dificultad para
encontrar equilibrios relativos a la seguridad juridica y rentabilidad de las
concesiones han hecho que las negociaciones fueran complicadas e
inestables. Sin embargo, dichas negociaciones concluyeron en noviembre
de 2010 con la firma de cinco nuevos contratos con las empresas Enap
SIDEC, de Chile, la italiana Agip-Eni, las chinas Andes Petroleum y
Petroriental, y la espafiola Repsol YPF para la explotacion de los grandes
campos de crudo. El proceso finalizé definitivamente en enero de 2011,
cuando se firmaron los contratos para la adjudicacion de los campos

marginales.

En la actualidad también se encuentra en la agenda del Gobierno la
revision de las principales concesiones publicas, incluyendo el sector
minero (cuya ley esta a punto de ser aprobada en la Asamblea Nacional)

y las diversas concesiones de gestidon del agua potable.

18 http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm.
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Segun el Banco Central del Ecuador, respecto al Producto Interno Bruto
(PIB), con relacion al Ingreso Per Capita Anual, en el ano 2010, el PIB per
capita se incrementd en 2.12% en términos reales (al pasar de
USD1.722,2 en 2009 a USD1.758,8 en 2010), resultado de Ia
recuperacion parcial de la crisis econdmica mundial del ano 2009. El
crecimiento del PIB en el afio 2010 fue de 3.58% (al pasar de USD24.119
en 2009 a USD24.983 en 2010).
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Graflco ‘I‘Io. 4: Producto Interno Bruto, PIB, Ingreso per Capita Anual.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Cabe mencionar que las industrias que mas contribuyeron a la variaciéon
trimestral del PIB en el tercer trimestre de 2011 fueron: la Construccion
(publica y privada) con el 0.72%; Otros servicios (incluye hoteles, bares y
restaurantes; comunicaciones; alquiler de vivienda; servicios a empresas
y hogares; salud y educacién publica y privada) con el 0.36%;
Manufactura (excluye refinacion de petréleo) con el 0.34%; Refinacion de
petréleo con el 0.16%; y, Comercio (al por mayor y menor) con el 0.10%.

CONTRIBUCION DE LAS INDUSTRIAS A LA VARIACION TRIMESTRAL DEL PIB
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Grafico No. 5: Contribucion de las industrias a la variacion trimestral del PIB.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

46



La inflacién anual del indice de Precios al Consumidor (IPC) de febrero de
2012, registro el 5.53%, porcentaje superior al registrado en igual mes de
2011 (3.39%); el resultado general (5.53%) se atenud por la deflacion'®
(caida generalizada del nivel de los precios de bienes y servicios que
conforman la canasta familiar) en la division de consumo de

Comunicaciones (-1.22%).

La inflacién acumulada en febrero de 2012 se ubico en 1.35%, porcentaje
levemente superior a los de igual periodo de los afios 2009 a 2011. En el
mes de analisis, las divisiones de consumo de mayor aumento acumulado
fueron: Transporte (2.79%), Bebidas Alcohdlicas, Tabaco 'y

Estupefacientes (2.75%) y Restaurantes y Hoteles (2.68%).
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Grafico No. 6: Inflacion acumulada en febrero de cada afio 2007-2012.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Con relacién a la Inflacion Anual en América Latina y Estados Unidos a
febrero de 2012, de un grupo de 17 paises analizados, en su mayoria de
América Latina, el Ecuador es la séptima economia de mayor inflacion
anual (5.53%), aunque se mantiene por debajo del promedio (6.61%) y
por sobre la mediana (5.04%) del grupo. Graficamente se observa a

continuacion los datos de los 17 paises analizados:

' http://www.gerencie.com/deflacion.html.
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INFLACION EN AMERICA LATINA Y ESTADOS UNIDOS*
(Porcentajes)
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Grafico No. 7: Inflacion en América Latina y Estados Unidos.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

No hay que olvidar que la inflacién ecuatoriana esta persistentemente por

encima del pais emisor de la moneda ecuatoriana, el délar americano.

Referente a la desocupacion total y por género, en diciembre de 2011, la
tasa de desocupacion total fue de 5.07%. El 6.13% de las mujeres que
conformaron la Poblacion Economicamente Activa (PEA) se encontraron
desocupadas, mientras que la desocupaciéon de los hombres se ubicd en

4.31%, los dos porcentajes con respecto a la PEA de su respectivo
género.
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Fuente: Instituto Nacional de Extadistics y Censos (INEC).

Grafico No. 8: Desocupacion total y por sexo.
Fuente: Banco Central del Ecuador.
La tasa de subocupacién total en diciembre de 2011 fue de 44.22%,
disminuyendo en 2.9 puntos porcentuales con respecto a diciembre de
2010 (47.1%). Por sexo, el 52.8% de la PEA de las mujeres se

encontraba subocupada, en tanto que la tasa de subocupacion en los
hombres fue 38.1%.
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Fuente: Instituto Nacioral de Estadistics y Cenzaz (INEC).

Grafico No. 9: Subocupacion total y por sexo.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Se ha considerado importante también analizar el Coeficiente de Gini que
es un indicador de desigualdad que mide la manera como se distribuye
una variable entre un conjunto de individuos, mientras mas cercano a cero
el indice, mas equitativa la distribucion de la variable. En el caso
particular de la desigualdad econdémica, la medicion se asocia al ingreso o
al gasto de las familias o personas. El BCE ha calculado el coeficiente de
Gini usando el ingreso per capita que se obtiene de la Encuesta Nacional
de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU). Es asi que el
coeficiente de Gini registré dentro del area urbana del pais en diciembre
de 2011: 0.441, un valor menor que el registrado en diciembre de 2010:
0.487, con lo cual la brecha de desigualdad en el ingreso entre la
poblacion ha disminuido por cuarto trimestre consecutivo.
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Grafico No. 10: Coeficiente de Gini a nivel urbano.
Fuente: Banco Central del Ecuador.
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Respecto al campo de inversiones se debe mencionar que la via mas
utilizada para la penetracién en el mercado ecuatoriano es el mercado de
las compras publicas. Dado el fuerte impulso que esta imprimiendo el
actual Gobierno a la obra publica y al desarrollo de grandes
infraestructuras, las principales oportunidades de inversiéon estan
relacionadas con las actividades del sector publico. Los sectores con
mayor proyeccion son infraestructuras publicas como centrales
hidroeléctricas, carreteras, puentes o tuneles, explotaciones petroleras, lo
que abarca desde equipos de perforacion hasta generacién de
electricidad, equipos médicos y productos farmacéuticos, por los

aumentos del gasto publico comprometidos para sanidad.

Asi mismo, Ecuador tiene un gran potencial en el sector de las energias
renovables. De la misma manera, el sector del ferrocarril representa una
gran oportunidad debido a los numerosos proyectos que se estan
llevando a cabo en el pais como el Metro de Quito, el tranvia de Cuenca o

la recuperacion de la historica linea del ferrocarril entre Quito y Guayaquil.

Por otro lado, existen buenas oportunidades en relacion con los flujos de

remesas de los emigrantes.
Variables Sociales

Acorde con lo que se menciona en la Agenda Social 2009-20112%° emitida
por el Ministerio de Coordinacion y Desarrollo Social del Gobierno de
Rafael Correa, en su vision macro contempla que la politica social es
lograr una sociedad justa, equitativa e incluyente sin discriminacion de
ningun tipo, respetuosa de la diversidad y las culturas, que emancipe a los
ciudadanos, con servicios concebidos como principio ético y bien publico y

oportunidades para el desarrollo de capacidades, con espacios e

2 http://www.desarrollosocial.gob.ec/wp-content/uploads/2010/10/Agenda_Social_09_11.pdf.
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infraestructura digna para el buen vivir, con proteccion y seguridad social
para las contingencias y vulnerabilidad y con oportunidades econdmicas
para lograr una vida digna e independiente, como individuos, familia y

sociedad.

La nueva politica social se enmarca en la recuperacion del rol del Estado,
la solidaridad, la universalidad y la gratuidad en servicios sociales clave
que se consideran como bien publico y no como mercancias, asegurando
derechos para la construccion efectiva de ciudadania (educacion, salud,
proteccion y seguridad social) y garantizando el acceso y promocion de
espacios sostenibles del buen vivir (vivienda, agua y saneamiento,

entornos sanos y seguros).

Ademas, esta nueva politica social se orienta hacia la reduccion de
brechas bajo el principio basico de equidad: enfatiza en acciones positivas
en grupos de atencién prioritaria (infancia, juventud, mujeres, grupos
étnicos, sectores populares, entre otros) pero deja de lado la vision
paternalista y clientelar que instrumentaliza a los sujetos. La nueva
politica social genera corresponsabilidades y construye ciudadania,
respeta y promueve el tejido social y las capacidades organizativas hasta
la total inclusién social y econdmica de quienes han estado histéricamente
excluidos. La nueva politica social es una politica que emancipa a los
ciudadanos, rompiendo cadenas de explotacion o dominacion, y les
permite su reconocimiento como actores clave del desarrollo social y

economico.

Asi por ejemplo, en lo referente a la generacidn de capacidades y
oportunidades, se observa que ésta consiste en el desarrollo de las
capacidades que facilitan la integracion de la poblacién en la sociedad
para el ejercicio de libertades fundamentales. El rol del Estado en este
campo es el reconocimiento explicito de los derechos de la poblacion,

facilitando el acceso a servicios de educacion, salud y nutricion en
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igualdad de condiciones y generando oportunidades para que los
individuos puedan hacer uso de las capacidades adquiridas para incluirse

social y econémicamente.

En el ambito de inclusibn econdmica se plantea la generaciéon de
condiciones para el trabajo estable, justo y digno y el fomento del empleo

de calidad, en especial para los grupos de atencidn prioritaria.

No obstante, dadas las limitaciones del mercado convencional de trabajo,
se plantea en paralelo la implementacion efectiva del sistema nacional de
inclusion y equidad social con principios de universalidad, igualdad,
equidad, progresividad, interculturalidad, solidaridad y no discriminacion.
Este sistema se orienta a diversificar y fortalecer la capacidad productiva,
el acceso al empleo y el vinculo de la poblacibn a un proceso de

desarrollo social de adentro hacia afuera de manera sostenible.

Se trata de un modelo que rompe los mecanismos de transmision inter-
generacional de la pobreza, es decir de un conjunto de politicas de:
capacitacién laboral, acceso al crédito, asociatividad de microproductores,
fomento de cadenas productivas y garantia de acceso al mercado de los
pequenos productores. La principal orientacion en este ambito es vincular
los procesos sociales con los procesos econdmicos a través de la

valorizacion e impulso de la economia popular y solidaria.

Ademas, se busca recuperar las capacidades de las personas migrantes
para el desarrollo del pais y su reinsercion en los procesos sociales y

econdmicos.

Otro de los temas que preocupa en este tiempo es lograr la mejora
continua de la situacién de salud en el Ecuador, lo que requiere de
esfuerzos concertados desde diferentes sectores gubernamentales

dirigidos a mejorar las condiciones de vida de la poblacién. Se precisa,
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por ejemplo, el acceso a una alimentacion sana, nutritiva y en cantidad
adecuada, a una vivienda digna, al saneamiento ambiental, agua segura
y, en general, a entornos saludables que promuevan la actividad fisica y

el bienestar corporal y psicolégico de las personas.

Igualmente se menciona en la Agenda Social 2009-2011, que dadas las
tendencias actuales y limitaciones existentes en el mercado laboral, a
menudo la clave para aliviar la pobreza no reside en la creaciéon de
‘empleo”, o puestos de trabajo asalariado, sino en fomentar el autoempleo
para todas las personas. Esto se evidencia en la realidad del Ecuador: la

microempresa constituye una importante fuente de empleo y de

generacion de ingresos medios y bajos, la cual ocupa alrededor del 25%
de la mano de obra urbana y aporta al PIB entre el 10% y el 15%. La
totalidad del ingreso familiar para el 41,7% de los empresarios se genera

a través de los rendimientos obtenidos en la microempresa.

En zonas urbanas, alrededor del 80% del empleo es creado por empresas
con menos de 10 empleados, mientras que en las zonas rurales alrededor
del 90% del empleo se genera por este tipo de empresas. Considerando
la importancia de la microempresa en la generacion de empleo vy
produccion, el Gobierno ha implementado politicas de inclusion a través
del mejoramiento de ingresos de los emprendimientos existentes, el
fomento de nuevos empleos y la consolidacion de programas de apoyo al
emprendimiento. En este contexto se llevan a cabo acciones que
fortalecen y agilitan los mecanismos de financiamiento de micro y
pequefios artesanos, productores y empresarios, a fin de promover el
desarrollo en lo local. En el 2009 se entregaron alrededor de 62.300
microcréditos por un monto cercano a los USD 33 millones, a través del
Programa Nacional de Finanzas Populares y Economia Solidaria
(PNFPEES).
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Como indica el Presidente Rafael Correa en su discurso sobre “rendicion
de cuentas” en el articulo publicado en la pagina web por el Ministerio
Coordinador de Desarrollo Social, “Los avances en politica social estan
acompanados necesariamente del incremento sustantivo y sostenido de

los recursos asignados al sector.

La asignacion al sector social en 2011 fue de 6.415.4 millones de ddlares,
lo cual ya representaba un incremento del 15.7% con relacion al afio
2010. En el afno 2011, la participacion de la inversion social en el PIB
aumenté a 9,2%, esto es, practicamente el doble de la participacién que
tenia el sector social en el PIB del afio 2006, antes del inicio de este
gobierno. El gasto social per capita pas6 de US$148 en 2006 a US$ 395
en 2011, lo que representa un incremento del 267% durante el periodo.

Incluso a pesar de los ciclos de crisis econdmica global, la inversién social
del Ecuador no solo que no se ha reducido, sino que ha aumentado,
poniendo en practica la tesis gubernamental de que el gasto social debe
ser contraciclico, esto es, que ante el riesgo de deterioro de las
condiciones de vida de la poblacion como consecuencia de una crisis
econdmica, el Estado debe responder incrementando la inversion

social"?".

De lo que se ha observado, en los primeros afnos del Gobierno de la
Revolucién Ciudadana se marcaron hitos en la gestion social: se recuperé
la vision de lo publico con el fin de universalizar servicios clave como
educacion y salud con grandes recursos destinados al area social. Se
dieron pasos importantes para la consolidacion de rectorias y

fortalecimiento de la institucionalidad y del servicio publico.

! http://www.desarrollosocial.gob.ec/index.php/autoridades/ministra/los-discursos/311-rendicion-de-cuentas.
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No obstante, aun quedan abiertas en el cuerpo social ecuatoriano
profundas brechas, producto de una historia de subdesarrollo y
marginacion. En efecto, aun persisten en el pais la pobreza, la
desigualdad y la falta de acceso a servicios de calidad en los ambitos de
educacion, salud, nutricion, vivienda, trabajo e inclusion economica y
tratamiento de personas en condicion de migrantes. La atencion
prioritaria a estas rupturas permitira construir un pais de justicia y

oportunidades para todos.
Variables Tecnolégicas

En nuestro pais el area correspondiente a Ciencia y Tecnologia no ha
tenido el apoyo necesario para su desarrollo, aun conociendo que las
nuevas tecnologias de informacién y comunicacion, junto al desarrollo
armonico de la ciencia y la tecnologia, juegan un importante papel en la

disminucién del analfabetismo, la pobreza y la exclusion.

Es asi que en el articulo publicado en la pagina web “Ecuador Urgente” el
7 de abril de 2012, que cita como fuente de este informe a Diario El
Comercio, titulado “Ecuador, en pafiales en tecnologia y conectividad” %,
se menciona que Ecuador ocupa el lugar 96 de un ‘ranking’ de 142 paises
sobre tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) que presento
en Nueva York el Foro Econdmico Mundial (FEM).

En el informe 2010-2011, el pais se encontraba en el lugar 108. Mientras,
en el 2009 Ecuador se ubicaba en el 114. El informe presentado por FEM
revela que de Sudamérica, Ecuador (96) se encuentra por encima de Peru
(106), Venezuela (107), Paraguay (111) y Bolivia (127). ElI Foro
Econdmico Mundial destaco que la brecha digital también se mantiene en

los paises desarrollados y en vias de desarrollo; a juicio de los expertos,

2 http://www.safiqy.org/noticias/6795-informe-ecuador-en-panales-en-tecnologia-y-conectividad.html.
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esta diferencia continua no solamente en términos de infraestructura de
las TIC sino también del impacto que éstas pueden tener sobre la
competitividad y las mejoras a nivel social en los paises en los que se

implementan.

El informe incluye cada afo un ‘ranking’ sobre la utilizacion de las TIC
para potenciar el crecimiento econdmico y la competitividad en un total de
142 paises desarrollados y en vias de desarrollo, que en 2012 lideran
principalmente los paises nordicos. En concreto, Suecia se hace con el
primer puesto de esa lista gracias a que su rendimiento es "excepcional
en todos los aspectos"”, tanto en términos de utilizacién a nivel personal y

empresarial de las TIC como de contenidos digitales o infraestructura.

Lamentablemente, ninguno de los paises de América Latina y el Caribe
que se incluyen en la lista logra situarse en los 30 primeros puestos, lo
que se debe principalmente a la falta de infraestructuras y acceso a banda
ancha o la escasez de capacitaciéon de una buena parte de la poblacién

para hacer uso de las TIC.

Dada la importancia del tema y la trascendencia del mismo para el
desarrollo del pais el Gobierno actual del Presidente Rafael Correa ha
manifestado publicamente en la pagina web de la Secretaria Nacional de
Educacién Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (SENESCYT) que
"Si no invertimos en ciencia y tecnologia; si no revolucionamos el nivel
cientifico y tecnoldgico del pais; si no aumentamos la masa critica de
talento humano y en forma rapida, el pais no saldra del subdesarrollo”?.
Es por este motivo que acorde con el articulo publicado en el peridédico
digital del Gobierno de la Revolucion Ciudadana “El Ciudadano” el 15 de
enero de 2010, titulado “La estrategia de inversidén en ciencia y tecnologia

en Ecuador tiene grandes perspectivas para el periodo 2010-2014", se

2 http://www.senescyt.gob.ec/web/guest/nuestra-institucion.
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menciona que la inversion en ciencia y tecnologia pas6 de 1°898.627,66
en el 2006 a 31°933.301, 23 en el 2009, se cita también que en el actual
gobierno (2007 - 2009) se observa un crecimiento sostenido respecto de
la ejecucién presupuestaria, mientras que en afios anteriores se evidencia
una ejecucion muy irregular. Ademas, sefala que en el periodo 1994 -
2007 se ha otorgado un promedio de 22 becas anuales, mientras que en
los dos ultimos afios se ha otorgado 393 becas, lo cual implica un
promedio de 197 becas por afo (y para el 2012 en la pagina web del
SENESCYT se indica que se entregaran 2.000 becas). Afade que,
mientras en anos pasados se priorizaban especializaciones como arte,
filosofia entre otras, ahora se concentran los recursos en carreras del
ambito de la ciencia y tecnologia (biotecnologia, tecnologias de la

informacién y comunicacién, nanotecnologia, energias alternativas, etc.)?*

Es decir que el SENESCYT esta orientado a promover el desarrollo de
programas y proyectos de investigacion cientifica, transferencia de
tecnologia e innovacion en base a las areas estratégicas establecidas en
el Plan Nacional para el Buen Vivir, y para el periodo 2010 — 2014 la
investigacién se concentrara en areas especificas como salud, energia y
territorio, sin descuidar las demas areas prioritarias para el desarrollo

regional.

Todos esto datos han permitido conocer que esta area esta siendo
impulsada en beneficio del pais y de sus habitantes, cabe sefialar que
dentro de las medidas tomadas para mejorar la educacion superior, el 12
de abril de 2012 por disposicion del Gobierno se procedié a cerrar 14
universidades por “falta de calidad académica”, con esto se espera tener
un nivel educativo digno de ser reconocido a niveles internacionales y

evitar que se creen universidades solamente con fines de lucro, sin

2 http://www.elciudadano.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=9192:la-estrategia-de-
inversion-en-ciencia-y-tecnologia-en-ecuador-tiene-grandes-perspectivas-para-el-periodo-2010-
2014&catid=1:archivo.
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importar los niveles de investigacion y tecnologia que deben tener los

planteles para la ensefianza superior.
2.1.2. Microambiente (5 Fuerzas de Porter)
Acorde con lo investigado sobre las cinco fuerzas de

Porter® que constan en la siguiente ilustracidn, se ha detectado lo que se

detalla a continuacion:

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia
Industrial
Porter 1980

Competencia Amenaza
Potencial

Poder negoci=dor Poder negociador
Competidores en la
Proveedores ™ Industria - Compradores
Rivalidad entre ellos
Sustitutos Amenaza

llustracion No. 28: Las cinco fuerzas que guian la competencia industrial (Porter 1980).
Fuente: http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk16.htm.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La depilacion dentro del mercado de la estética es un segmento no muy
explotado actualmente en el medio nacional, por lo que no se tendria la
amenaza latente del ingreso de potenciales competidores. Sin embargo,
no se puede descartar la posibilidad de su ingreso una vez establecido el
primer centro de depilacién especializado en el sector sur de la ciudad de
Quito, porque las barreras de entrada no son dificiles de atravesar, ya que
si se cumplen con los lineamientos de orden legal y regulatorio para el
establecimiento de un centro de depilacion esto se podria realizar;
ademas, si se cuenta con los suficientes recursos econdmicos se puede

contratar el equipo y el personal especializado para el manejo del centro o

% http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk16.htm.
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se puede implementar el sistema de franquicias que ofrece el mercado
internacional para el desarrollo de esta actividad, especialmente el
europeo que muestra un avanzado conocimiento y experiencia en el area,
lo cual representa una amenaza en razén de que al tener acceso a la
compra de una de las franquicias por parte de la competencia, ésta podria
apoderarse de una porcidén del mercado que se anhela captar.

La rivalidad entre los competidores

Dentro del segmento de la depilacion con laser, durante la investigacion
de campo realizada, se observd que entre los pocos lugares establecidos
de preferencia en el norte de la ciudad de Quito, la competencia esta
enfocada a nivel de precios mediante promociones que ofrecen a los
potenciales clientes. Al tratarse de un servicio especializado, llamé
mucho la atencion el que no exista un registro de este tipo de
establecimientos en entidades como el SRI o el Municipio donde se pueda
determinar cual de los competidores esta muy bien posicionado o cuan
numerosos son como para determinar si la competencia estara enfrentada
a guerras de precios, campanas publicitarias agresivas, promociones y/o
entrada de nuevos productos en el mercado de la estética.

Poder de negociacion de los proveedores

Para el segmento de depilacion con laser, luego de la investigacion
realizada en sitios de internet sobre proveedores de equipos laser para
depilacion, se observé que casi no existen proveedores locales y uno de
los consultados ofrece un equipo que tiene muchos otros usos ademas de
la depilacion, lo cual encarece en gran medida el costo del mismo, por lo
que la opcion seria importar estos equipos de ultima y alta tecnologia de
paises como Estados Unidos, Inglaterra, Espafa, Brasil, México,
Colombia o Chile, entre las principales opciones, la desventaja que se
tendria como cliente de estos proveedores es que al tratarse de equipos
de vanguardia, claves para el funcionamiento del centro de depilacion, se

dispone de pocos sustitutos y sus costos son relativamente altos, pero no
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tan altos en comparacion con el proveedor local consultado. Sin
embargo, es importante sefialar que se contaria con el respaldo de las
respectivas marcas en cuanto a mantenimiento, insumos, repuestos,
suministros y capacitacion, de ahi que es clave mantener una

colaboracion muy estrecha con el proveedor de equipos.

Poder de negociacion de los compradores

En este caso al no existir suficiente informacién acerca de los sitios donde
se ofrece el servicio de depilacion con laser los usuarios no tienen varias
opciones de donde escoger ya que actualmente existen muy pocos
centros especializados y buenos, y de las pocas opciones que existen su
decision estaria enfocada en el precio, en la seriedad del servicio
profesional que deben recibir o en optar por productos sustitutos que
ofrecen los métodos tradicionales de depilacidn. Sin embargo, se debe
considerar que el cliente siempre exigira un excelente servicio y a precios

asequibles.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Respecto a este tema en el segmento de depilacion contamos con
productos sustitutos tradicionales como son el uso de ceras, cremas,
rasuradoras, pinzas, los cuales constituyen una amenaza en cuanto a
precio; sin embargo, se trata de métodos temporales, a corto plazo y en
ocasiones muy dolorosos para quienes lo utilizan. Frente a esta situacion
el uso del método de depilacion definitiva a través del uso del laser ofrece
la ventaja de que de tres a seis sesiones el vello no deseado
desaparecera y los clientes que estan preocupados por su imagen ya sea
por estética o por higiene disfrutaran de este beneficio, que si tendra un
costo superior a los productos sustitutos pero no por ello puede ser
considerado como un “servicio de Iujo”, como erréneamente se piensa en
estos dias ya que se ofreceran precios razonables que compensaran el
excelente servicio y trato que recibiran por parte de profesionales en un

centro especializado en esta actividad.
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2.2. Conclusiones

Acorde con la investigacion realizada hasta el momento, se
puede concluir que la Republica de El Ecuador es un pais con muchas
bondades en cuanto a su ubicacion geografica, con una diversidad natural
y cultural extraordinaria. Claro esta que al hablar del aspecto politico,
econdmico, social y tecnolégico se puede apreciar que existen ciertas
situaciones que alteran estos temas, sea de manera positiva o negativa:
asi se puede citar que aunque actualmente con el Gobierno del
Economista Rafael Correa se ha logrado mantener una situacion
democratica relativamente estable, la aplicacion de nuevas leyes, la
creacion de mas impuestos, el tratar de equilibrar la balanza comercial
con medidas un tanto drasticas ya que afectan a la pequefia, mediana y
grandes industrias, traen consigo conflictos internos que de una u otra

manera se sobrellevan, pero generan malestar entre la poblacion.

En cuanto al ambito social se ha visto que los programas impulsados por
el actual gobierno a través de instituciones como el Ministerio de
Coordinacion y Desarrollo Social, Ministerio de Salud, Ministerio de
Educacién, IESS, entre otros, estan enfocados en brindar bienestar al
pueblo ecuatoriano, lo cual se ha visto reflejado en la clases sociales mas
desposeidas del pais; sin embargo, poco o casi nada se hace para
remediar o frenar el elevado indice de inseguridad que actualmente existe

y pone en riesgo a la ciudadania.

En lo referente al area tecnoldgica aun falta mucho por explorar e
investigar para que la misma se pueda desarrollar, no obstante
actualmente de acuerdo con lo consultado, este sector cuenta con la
inversion gubernamental que ademas esta impulsando este aspecto, a
través del SENESYT, se considera que se deberia apoyar estas iniciativas
ya que a futuro redundaran en beneficio de todos, sobre todo en el ambito

de educacion y comercial donde las empresas, indistintamente de su
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tamano, la tecnologia es de gran ayuda para su desarrollo, mejoramiento

e innovacion de sus actividades.

Finalmente, como el mercado al que va orientado este nuevo centro de
depilacion con laser, no esta aislado en ninguna forma de todos estos
aspectos ya analizados, para su implementacion se ha de tomar ventaja
de las cosas positivas que contribuyan a su creacion y se adoptaran las
medidas necesarias para cumplir con todos los requerimientos legales
para su funcionamiento. Ademas, para alcanzar los objetivos propuestos
se realizara en un capitulo mas adelante el analisis FODA del
inversionista para la nueva organizacion, de forma que se puedan

convertir las amenazas en oportunidades y las debilidades en fortalezas.
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CAPITULO I

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Planteamiento del problema de investigacion

Establecer la aceptacidén que tendria la creacion de un Centro
de Depilacion en la Parroquia La Magdalena de la Ciudad de Quito,
Provincia de Pichincha, con el objetivo de brindar a los usuarios de este
servicio un tratamiento personalizado, exclusivo y de alto nivel profesional
por parte del personal de este Centro de Depilacién, hasta alcanzar la
completa satisfaccion del cliente en cuanto a imagen, estética, higiene y

mejora en su autoestima.

3.2. Objetivos de la investigacion

Los objetivos para realizar el presente estudio de mercado

son basicamente los siguientes:

4 Conocer el perfil de los consumidores que desean este

servicio.

4 Determinar la demanda potencial.

» Determinar el segmento de mercado y grado de aceptacion
del servicio.

4 Confirmar si el punto de venta del servicio es el adecuado.

4 Determinar un precio de referencia a pagar del consumidor.

4 Determinar la preferencia de los consumidores en cuanto al
meétodo que se empleara para brindar el servicio de depilacion
definitiva.
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3.3. Identificacion del servicio

3.3.1. Caracteristicas

El servicio que se ofrecera sera la depilacidon
permanente mediante la técnica del laser, a través de equipos de ultima
tecnologia en depilacion, los cuales seran manipulados por profesionales
en el area de estética y salud, brindando un servicio garantizado a los

potenciales clientes del centro de depilacion.

3.3.2. Servicios Sustitutos

Existen en el mercado actualmente varios productos
sustitutos en lo que respecta a la depilacion, con la desventaja de que los
usuarios deben recurrir a métodos, en ocasiones dolorosos de forma
semanal o mensual, invirtiendo tiempo y dinero de manera recurrente;
entre los mas utilizados podemos citar: la depilacién con ceras y/o cremas
depilatorias, pinza, rasuradoras entre otras. Una de las ventajas que
presentan estos métodos frente al servicio que el Centro de Depilacion
permanente ofrecera es el costo; sin embargo, la gran ventaja que se
tiene para enfrentarlos es que los clientes por fin podran decir adiés, de
forma permanente, al vello no deseado. Otra gran ventaja es que podran
estar listos ante cualquier imprevisto ya sea para algun evento o viaje a la
playa o piscina, como en ocasiones sucede, es decir ya no tendran que
preocuparse porque no pudieron ir a depilarse o no cuentan con los

implementos necesarios para hacerlo desde su hogar.

3.4. Consumidor del servicio

Este servicio estara orientado a aquellas personas
interesadas en elevar su nivel de autoestima al verse y sentirse mejor con

su apariencia personal, ya que podran disfrutar de una piel libre del vello
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no deseado de manera tal que estética e higiénicamente se apreciaran

mucho mejor.

Con el objetivo de alcanzar lo expuesto en el parrafo anterior este Centro
de Depilacion pondra énfasis en brindar un servicio amable, calido,
oportuno y personalizado a cada uno de los potenciales clientes para que
se sientan a gusto y satisfechos, tanto con el trato como con el empleo de

los equipos de vanguardia que seran manejados por profesionales.

3.5. Estructura del mercado

3.5.1. Monopolio

Se lo define como la situacién de un sector del
mercado econdmico en la que un unico vendedor o productor oferta el
bien o servicio que la demanda requiere para cubrir sus necesidades en
dicho sector. Para que un monopolio sea eficaz no tiene que existir
ningun tipo de producto sustituto o alternativo para el bien o servicio que
oferta el monopolista, y no debe existir la mas minima amenaza de
entrada de otro competidor en ese mercado. Esto permite al monopolista

el control de los precios?.

Al analizar este concepto se puede decir que el servicio de Depilacién
Definitiva no corresponde a este tipo de mercado, en razén de que existen

varios proveedores de este servicio.

3.5.2. Oligopolio

Un oligopolio es un tipo de mercado en el cual éste

estda dominado por un muy reducido numero de vendedores. Entonces,

% http://www.elprisma.com/apuntes/economia/monopolio/.
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ante este estado de cosas resulta ser que cada oligopolio esta al tanto de
lo que sucede en la competencia, por lo cual, inevitablemente, las
decisiones de uno siempre terminaran afectando las de otros y viceversa.
En un oligopolio es impensable e imposible que cada empresa sea
independiente de otra, siempre las decisiones que se den en un
determinado negocio afectaran e influenciaran al otro, es decir, esto es lo
que principalmente las mantendra en actividad, esa estrecha colaboraciéon
para reducir a lo menos la competencia. Una de las principales
caracteristicas de esta modalidad de mercado es que los precios siempre

seran mucho mas altos y la produccién muy inferior®”.

Dado que hay algunos sitios, dispersos entre el norte y valles de la ciudad
de Quito, donde ofrecen el servicio de depilacion definitiva, a que si existe
competencia entre los ofertantes y a que no existen barreras de entrada a
nuevos competidores, se puede afirmar que el nuevo Centro de

Depilacién a crearse no es un oligopolio.
3.5.3. Competencia Perfecta

La competencia perfecta es un tipo o modelo de
mercado en el que existen numerosos vendedores y compradores que
estan dispuestos a vender o comprar libremente entre ellos productos que
son homogéneos o iguales en un mercado dado, pero sin tener influencia
distinguible en el precio de venta porque este es fijado de manera
impersonal por el mercado; en el cual, la informacién circula de manera
perfecta de tal forma que los compradores y vendedores estan bien
informados. Ademas, en este tipo de mercado los vendedores no dedican
mucho tiempo a elaborar una estrategia de mercadotecnia ni a
implementar actividades relacionadas con ésta, como la investigacion de

mercados, desarrollo de productos, fijacion de precios y programas de

z http://www.definicionabc.com/economia/oligopolio.php.
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promocién, porque desempefan una funcion insignificante o ninguna en

absoluto?.

En base a este concepto, el Centro de Depilacion con laser esta dentro de
una competencia perfecta, en razén de que existen algunos
establecimientos dispersos en la ciudad que ofrecen este servicio, al igual
que existen varios demandantes del mismo; ademas, hay libre entrada y
salida del mercado para los competidores. Por consiguiente, la
diferenciacion que impondra el nuevo Centro de Depilacion a crearse,
para distinguirse de la competencia y mantenerse en el mercado, se
basara en el excelente servicio que brindara a sus clientes y en la
utilizacién de equipos de vanguardia para depilacién con laser, los cuales

seran manipulados por personal calificado en el area de salud y estética.

3.6. Investigacién

3.6.1. Segmentacién

La segmentacion del mercado se puede definir como,
"el proceso mediante el cual, una empresa subdivide un mercado en
subconjuntos de clientes de acuerdo a ciertas caracteristicas que le son
de utilidad. El propésito de la segmentacion del mercado es la de
alcanzar a cada subconjunto con actividades especificas de
mercadotecnia para lograr una ventaja competitiva"2°.
Si bien, generalmente los mercados se segmentan bajo unos criterios
basicos, el nivel de ingresos, la edad, el sexo, la ocupacion o el lugar de
residencia, no hay una unica forma que sirva para segmentar cualquier
mercado, las diferentes variables se deben examinar y mezclar, para
determinar cuales seran verdaderamente valiosas a la hora de segmentar

el mercado. Las variables mas usadas son:

% http://www.promonegocios.net/mercado/competencia-perfecta.html.
2 http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/segmentacion-del-mercado.htm.
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VARIABLES MAS USADAS PARA SEGMENTAR LOS MERCADOS

Pais, ciudad, regiéon, comunidad, barrio, colonia, clima, tamano
de la ciudad, entre otras.

Edad, sexo, nucleo familiar, ingresos, ocupacion, educacion,
raza, religion, estado civil, nacionalidad, entre otras.

Geograficas

Demograficas

Psicograficas Clase social, estilo de vida, personalidad, entre otras.

Actitud hacia el producto, tasa de compra, ocasion de compra,
beneficios buscados, entre otras.

Cuadro No. 1: Variables mas usadas para segmentar los mercados.
Fuente: http://www.gestiopolis.com/canales/demarketing/articulos/no%2010/segmentaciondemercado.htm
Elaborado por: La autora.

Conductuales

Para la segmentacion del mercado del presente proyecto se ha tomado

en cuenta las siguientes variables:

Geogréficas: el estudio se realizé en la Parroquia La Magdalena de la

Ciudad de Quito, Provincia de Pichincha.

Demogréficas: el servicio se ha orientado a mujeres comprendidas entre

las edades de 20 a 59 anos.

Psicograficas: en este aspecto el enfoque se ha dado a las mujeres de un

nivel socioecondmico medio.

Conductuales: la orientacion del servicio se da en base a la ocasion de

compra del servicio por parte de los potenciales clientes, ya que por
ejemplo: para un viaje a la playa por vacaciones o para asistir a una fiesta
donde podran lucir vestidos cortos, acudiran a depilarse para evitar la
molesta presencia de los vellos no deseados, manteniendo en alto su

autoestima al sentirse satisfechos con su aspecto personal.

Por tanto, el segmento de mercado del presente estudio lo han
conformado mujeres de 20 a 59 afos de edad, preocupadas por su
autoestima y por su apariencia personal en cuanto a estética e higiene,
que viven en la Parroquia La Magdalena de la Ciudad de Quito y que

pertenecen a una clase socioecondmica de nivel medio, el cual predomina
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en este sector en un 75%, criterio que se emite en base a la observacion
realizada durante el recorrido por este sector por parte de la autora de la

presente investigacion.

3.6.2. Marco Muestral o Universo

Para el inicio de la investigacion se ha partido del total
de la poblacion de la Parroquia La Magdalena, considerandola como el
Universo de la poblacién objeto del estudio, el mismo que para alcanzar el

mercado meta se lo ha segmentado como se observara mas adelante.

Cabe mencionar que acorde con el ultimo Censo de Poblacién y Vivienda
realizado el 28 de noviembre de 2010 por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), la Parroquia Urbana La Magdalena de la
Ciudad de Quito, esta conformada por siete zonas, como se detalla en el
Cuadro No. 2 a continuacién, por lo que el total de la poblacién se obtiene

de la sumatoria de dichas zonas.

Poblacién Total
Parroquia La Magdalena-Quito Urbano

Zona Total
268 5.029
269 4.405
270 3.850
271 4.469
272 4.063
273 3.791
274 4.681

Total 30.288

Cuadro No. 2: Poblacion Total de la Parroquia La Magdalena-Quito Urbano.
Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda (CPV 2010). Elaborado por Unidad de Analisis (DILIT) - Mariela
Gonzalez. Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
Elaborado por: La autora.

Al ser el mercado meta la poblacion femenina, se ha procedido a
desglosar los datos del Cuadro No. 2, por sexo de la poblacion,

obteniendo los resultados detallados en el Cuadro No. 3.
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Poblaciéon segiin Sexo
Parroquia La Magdalena-Quito Urbano
Zona Hombre Mujer Total
268 2.417 2.612 5.029
269 2.066 2.339 4.405
270 1.836 2.014 3.850
271 2.068 2.401 4.469
272 1.937 2.126 4.063
273 1.808 1.983 3.791
274 2.217 2.464 4.681
Total 14.349 15.939 30.288

Cuadro No. 3: Poblacién segun Sexo de la Parroquia La Magdalena-Quito Urbano.
Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Elaborado por Unidad de Andlisis (DILIT) - Mariela
Gonzalez. Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
Elaborado por: La autora.
Como se puede observar, el total de la poblacion femenina de esta
parroquia es de 15.939 mujeres, dato que para continuar con la
investigacion debe ser segmentado por grupos de edad, como se detalla

a continuaciéon en el Cuadro No. 4:

Poblacion Femenina segin Grupos de Edad
Parroquia La Magdalena - Quito Urbano

Grupos de Edad Poblacién Grupos de Edad Poblacién
Menor de 1 afio 215 De 50 a 54 afios 891
De 1 a 4 aios 871 De 55 a 59 afos 696
De 5 a9 afios 1.190 De 60 a 64 afios 597
De 10 a 14 afos 1.213 De 65 a 69 afos 487
De 15 a 19 afios 1.271 De 70 a 74 afios 389
De 20 a 24 aiios 1.389 De 75 a 79 anos 331
De 25 a 29 afios 1.347 De 80 a 84 afos 238
De 30 a 34 aiios 1.210 De 85 a 89 afos 127
De 35 a 39 aios 1.185 De 90 a 94 aiios 75
De 40 a 44 anos 1.099 De 95 a 99 afos 15
De 45 a 49 ainos 1.098 De 100 afios y mas 5

Subtotal 12.088 Subtotal 3.851

TOTAL = 15.939

Cuadro No. 4: Poblacion Femenina segun Grupos de Edad de la Parroquia La Magdalena-Quito Urbano.
Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda (CPV 2010). Elaborado por Unidad de Analisis (DILIT) - Mariela
Gonzalez. Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

Elaborado por: La autora.

Con el fin de alcanzar el mercado meta del presente estudio, se ha
tomado en cuenta unicamente la poblacion femenina comprendida entre

los rangos de edad de 20 y 59 afios, como consta a continuacion:
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Poblacion Femenina segun Grupos de Edad (20 a 59 aios)
Parroquia La Magdalena - Quito Urbano

Grupos de Edad Poblacion
De 20 a 24 aiios 1.389
De 25 a 29 aios 1.347
De 30 a 34 aios 1.210
De 35 a 39 aiios 1.185
De 40 a 44 aiios 1.099
De 45 a 49 aiios 1.098
De 50 a 54 afos 891
De 55 a 59 ainos 696
TOTAL 8.915

Cuadro No. 5: Poblacién Femenina segun Grupos de Edad (20 a 59 afios) de la
Parroquia La Magdalena-Quito Urbano.
Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Elaborado por Unidad de Analisis (DILIT) - Mariela
Gonzalez. Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
Elaborado por: La autora.

Luego de la segmentacion realizada, se ha obtenido que la poblacién
femenina de la Parroquia La Magdalena, comprendida entre las edades
de 20 a 59 afos, que sera objeto del presente estudio de mercado, ha
sido de 8.915.

3.6.3. Prueba Piloto

El propésito de aplicacién de esta prueba es asegurar
que el cuestionario realizado cumple con las expectativas de la
investigacion en términos de informacion obtenida, asi como, en identificar
y corregir las deficiencias que pudieran provocar un sesgo en la misma®°.
También, es importante porque los resultados obtenidos ademas permiten
determinar el tamafo de la muestra, al ser un dato que forma parte de la

férmula para realizar el respectivo calculo, como se vera mas adelante.

Por consiguiente, para esta investigacion se ha aplicado la prueba piloto a
diez personas, las cuales mediante sus inquietudes al responder la

encuesta piloto, dio a conocer las falencias o areas de mejora para que

%0 http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_de_mercados.
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una o varias preguntas sean estructuradas o planteadas con una mayor

comprensiéon, de manera tal que la recoleccion de datos sea mas precisa.

Con relacion a los resultados se obtuvo que de las diez personas que
respondieron a la encuesta, 7 lo hicieran de manera afirmativa y 3
negativamente, datos con los que se procedié a determinar el numero de

aciertos para el calculo del tamafo de la muestra:

Numero de Exitos _7 - .70
Numero de Encuestas P P :

Cuadro No. 6: Calculo del numero de aciertos para determinar el tamafio de la muestra.
Elaborado por: La autora.

Es decir que en este caso se obtuvo que el 70% de las mujeres
encuestadas estuvieran de acuerdo con que se establezca el Centro de
Depilacién Laser en La Parroquia La Magdalena.

3.6.4. Tamano de la Muestra

El calculo del tamafio de la muestra, se lo ha
realizado en base al dato obtenido luego de haber segmentado el
mercado objeto de estudio que corresponde a 8.915 mujeres de una clase
socioecondmica de nivel medio, comprendidas entre las edades de 20 a
59 afos que viven en la Parroquia Urbana La Magdalena de la Ciudad de
Quito, acorde con el ultimo Censo de Poblacion y Vivienda realizado el 28
de noviembre de 2010 por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

(INEC). La férmula aplicada fue la siguiente:

(N_1)*e2+z2*p*q

Cuadro No. 7: Férmula para el calculo del tamafio de la muestra.
Elaborado por: La autora.
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Doénde:

n = Tamano de la muestra

N = Universo = 8.915

z = Porcentaje de confiabilidad (desviacion estandar) = 1,96
e = Margen de error = 7%

p = Numero de casos positivos = 70%

g = Numero de casos negativos = 30%

Desarrollo:

(8915)*(1,96)2*(0,70)*(0,30) 7192.05
n = . : n=—=o— no= 16167
(8915-1)*(0,07)%+(1,96)%*(0,70)*(0,30) 44.49

Cuadro No. 8: Desarrollo del célculo del tamafio de la muestra.
Elaborado por: La autora.

Esto significa que se necesita una muestra de 162 mujeres, acorde con la
segmentacion ya sefialada anteriormente, para obtener informacion

confiable.
3.6.5. Metodologia de la Investigacion de Campo

Considerando que el trabajo de campo es el conjunto
de acciones encaminadas a obtener en forma directa datos de las fuentes
primarias de informacion, es decir, de las personas y en el lugar y tiempo
en que se suscita el conjunto de hechos o acontecimientos de interés
para la investigacién“, se ha detallado a continuacion los pasos seguidos
en la investigacion de campo realizada para el presente proyecto:

o http://www.emagister.com/curso-ciencias-sociales-investigacion-administrativas-academica/trabajo-campo-
concepto-diseno.
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Planteo del problema: Para este proyecto el problema se plante6
como: la factibilidad de realizar un estudio para la creacion de un
Centro de Depilacién en la Parroquia La Magdalena de la Ciudad
de Quito.

Etapa exploratoria: En esta etapa se fue segmentando el mercado
hasta alcanzar el objetivo meta del estudio acorde con lo
planificado en etapas anteriores. Ademas, se han realizado visitas
como “cliente fantasma” a centros de belleza y estética del sector, y
fuera del mismo pero dentro de la ciudad de Quito, para observar

su funcionamiento y atencién al publico.

Delimitaciones operativas del problema: El estudio del presente
proyecto se ha realizado mediante la Investigacion Cualitativa
porque se aplicé un analisis profundo de variables, que sin perder
el rigor cientifico, permitieron a través de la Investigacion de
Campo adquirir la informacion necesaria para establecer el analisis
diagnostico técnico situacional en la Parroquia La Magdalena.
También, se utilizé la Investigacion Bibliografica para el desarrollo
del estudio tedrico del proyecto. Ademas, se realiz6 el calculo de la

muestra a ser investigada.

Construccion de los elementos de recolecciéon de datos: Con la
finalidad de buscar informacién util a la investigacion se utilizd
como herramienta para la recoleccion de datos una encuesta
conformada por un cuestionario de quince preguntas, el cual
previo a su aplicacion fue validado con una prueba piloto, de la que
surgieron algunas recomendaciones y sugerencias que fueron
tomadas en cuenta por su aporte a una mejor comprension vy

desarrollo para la busqueda de informacion.
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e Recoleccion de los datos: La encuesta se aplic6, mediante
entrevista personal, a la muestra que constituye la poblacién objeto
del estudio en la Parroquia La Magdalena en el sector sur de la
Ciudad de Quito, utilizando la técnica de observacion, con el fin de

obtener un perfil compuesto de la poblacién.

e Codificacion, entrada de datos en Ila computadora,
procesamiento y analisis: La informacion obtenida en cada una
de las encuestas ha sido validada y codificada, es decir que en la
etapa de validacidn se reviso si la entrevista se realizé de acuerdo
con lo establecido y se codificaron las respuestas de forma
numeérica para facilitar el procesamiento de los datos al momento
de tabular la encuesta. Una vez que se contd con los datos
depurados se ha graficado los resultados para el correspondiente

analisis, como se podra observar mas adelante.

3.6.6. Diseio del instrumento de investigacion

Como Anexo No. 1 consta el instrumento de
investigacion utilizado para este estudio, que es la “Encuesta para la
instalacion de un centro de depilacidon definitiva” conformada por quince

preguntas.

3.6.7. Tabulacién y procesamiento de la informacion

Los resultados obtenidos mediante la aplicacion de la
encuesta al segmento de la poblacién seleccionado de la Parroquia La
Magdalena, constituyen la fuente de informacion para la elaboracion de
los cuadros y graficos que corresponden a la tabulacion y procesamiento
de la informacion recolectada. A continuacién el detalle de cada una de

las quince preguntas:
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Pregunta No. 1:

Prequnta 1: ; Se ha depilado alguna vez?
Opciones Respuestas %
Sl 118 73%
NO 44 27%

TOTAL: 162 100%

Cuadro No. 9: Tabulacién Pregunta 1.
Elaborado por: La autora.

INTERES POR EL SERVICIO

Grafico No. 11: Interés por el servicio.
Elaborado por: La autora.

De las 162 personas encuestadas, correspondientes a la muestra a ser
estudiada, se observo que el 73% del publico objetivo si se ha depilado, lo
cual indica que este elevado porcentaje de usuarias del servicio serian las
potenciales clientes del nuevo centro de depilacién a crearse. Mientras
que el 27% restante al no haberse depilado nunca constituyen el publico
al cual se va a conquistar para que se conviertan en usuarios de este
servicio, ya que al momento de realizar la encuesta, y como se podra
observar mas adelante, una parte de este reducido porcentaje se
encuentra indeciso entre usar o no el servicio y a otra parte

definitivamente no le interesa.

76



Pregunta No. 2:

Pregunta 2: Si nunca se ha depilado, ¢ le gustaria depilarse?
Opciones Respuestas %
Sl 26 59%
NO 18 41%
TOTAL: 44 100%

Cuadro No. 10: Tabulacion Pregunta 2.
Elaborado por: La autora.

POSIBLES CLIENTES

Grafico No. 12: Posibles clientes.
Elaborado por: La autora.

Esta pregunta estaba dirigida unicamente para las personas que en la
encuesta contestaron a la Pregunta No. 1 con un NO, es decir que nunca
se habian depilado (27%), con el afan de conocer qué porcentaje de este
publico estaria interesado en hacerlo y por tanto se podrian convertir en
potenciales clientes del nuevo centro de depilacion; es asi que el Grafico
No. 12 demuestra que el 59% de estas personas si estaria dispuesta a
depilarse, mientras que el 41% no lo haria. Sin embargo, y aunque se
trate de un numero reducido de personas que no se depilarian, se
emplearan técnicas de Marketing para que a través de medios
publicitarios y promociones especiales se conquiste también a este

publico.

77



Pregunta No. 3:

Pregunta 3: ;Por qué no le gustaria depilarse?
Opciones Respuestas %

Dolor 6 33%

Tiempo 6 33%

Otros motivos 5 28%

Costo 4 22%

Cuadro No. 11: Tabulacién Pregunta 3.
Elaborado por: La autora.

BARRERAS DE ENTRADA

35%
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Otros motivos Costo
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Tiempo

Grafico No. 13: Barreras de entrada.
Elaborado por: La autora.

Igualmente esta pregunta fue orientada para aquellas personas que a la
pregunta No. 2 de la encuesta respondieron con un “NO” (18 respuestas
equivalentes al 41% del total), con el objetivo de conocer el por qué no les
gustaria depilarse, al poder escoger mas de una opcién, se obtuvo un
33% tanto por dolor y por tiempo que no lo harian, al preguntarles como
sabian que les iba a doler o que les tomaria mucho tiempo, las
encuestadas respondian que sus amigas, o familiares que lo habian
hecho les habian comentado que les duele y que se demoran. Entre las
respuestas que corresponden a otros motivos equivalentes al 28%, las
entrevistadas respondieron que no lo harian porque no les gusta o no
tienen vello (son lampifias). Y finalmente como se puede observar en el
grafico el menor porcentaje que es el 22% dijo que no lo harian por el
costo, lo cual puede dar un indicio de que el costo no seria un obstaculo
de gran importancia, pero que obviamente se debe considerar, como se

podra observar en los graficos posteriores.
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Pregunta No. 4:

Pregunta 4: ;Por qué se depila o depilaria?

Opciones Respuestas %
Estética (Belleza) 116 80.6%
Higiene 88 61.1%
Otros motivos 2 1.4%

Cuadro No. 12: Tabulacién Pregunta 4.
Elaborado por: La autora.

MOTIVOS DE USO DEL SERVICIO

Otros motivos

Higiene

Estética (Belleza)

,//,/////,J

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% 70% 80%  90%

Grafico No. 14: Motivos de uso del servicio.
Fuente: Elaborado por la autora.

En esta pregunta, en la que mas de una opcidn podia ser escogida por las
encuestadas, se nota el interés en el servicio de depilacién en primer
lugar por estética con un 80.6% y en segundo lugar por higiene con un
60.1%, lo que demuestra que las encuestadas dan importancia a su

imagen personal por estética y aseo; y entre otros motivos, que fue la

ultima opcion, se mencioné que se depilan por practica o por probar.
Con estos resultados el servicio de depilacion que se ofrecera estara

enfocado en resaltar el beneficio del que disfrutaran las usuarias del

servicio en cuanto a estética e higiene, una vez que utilicen el mismo.
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Pregunta No. 5:

Pregunta 5: ;Qué zonas se depila o depilaria?
Opciones Respuestas %

Axila 99 68.8%

Ceja 99 68.8%

Pierna completa 64 44.4%

Ingle (contorno de bikini 47 32.6%

Labio superior (bigote) 45 31.3%

Media pierna 37 25.7%

Pubis (bikini completo) 26 18.1%

Entreceja 24 16.7%

Brazo 13 9.0%

Antebrazo 9 6.3%

Patilla 7 4.9%

Zona alba (abdomen) 6 4.2%

Mentén 4 2.8%

Espalda 3 2.1%

Frente 2 1.4%

Mano 1 0.7%

Gluteos 1 0.7%

Otra zona 0 0.0%

Cuadro No. 13: Tabulacién Pregunta 5.
Elaborado por: La autora.
ra M
DEMANDA DEL SERVICIO
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Pubis (bikini completo)
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Grafico No. 15: Demanda del servicio.
Elaborado por: La autora.
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Con esta Pregunta No. 5 se ha buscado conocer que zonas del cuerpo se
depila con mayor frecuencia el publico encuestado, en razén de que este
dato sera un indicativo de las zonas de trabajo que tendran mayor
demanda al momento de prestar los servicios, es asi que entre los
porcentajes mas altos, las zonas con mayor demanda del servicio serian
axilas y cejas con un 68.8% cada una, seguidos de pierna completa con
un 44.4%, ingle (contorno de bikini) con un 32.6% y el labio superior
(bigote) con un 31.3%.

Cabe mencionar que graficamente se han agrupado en un solo item “otra
zona” la sumatoria de los porcentajes iguales o menores al 9% que arrojo
la encuesta, dando un total del 32.1%, es decir que este valor incluye las
zonas de: brazo, antebrazo, patilla, zona alba (abdomen), menton,
espalda, frente, manos y gluteos; datos que igualmente se deben tener en
cuenta para a futuro dar a conocer alguna promocioén a fin de que los
potenciales clientes también requieran el servicio de depilacion para estas

zonas de su cuerpo.

Pregunta No. 6:

Pregunta 6: ; Qué método utiliza actualmente para depilarse?
Opciones Respuestas %
Rasuradora 53 44.9%
Cera depilatoria 41 34.7%
Pinza 39 33.1%
Crema depilatoria 30 25.4%
Ninguno 26 22.0%
Otro 2 1.7%
Depilacion definitiva, con laser (Fotodepilacion) 0 0.0%

Cuadro No. 14: Tabulacién Pregunta 6.
Elaborado por: La autora.
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PREFERENCIAS DEL CLIENTE

Depilacion definitiva, con
laser (Fotodepilacién)

Otro

Ninguno

Crema depilatoria

Pinza

Cera depilatoria

Rasuradora

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Grafico No. 16: Preferencias del cliente.
Elaborado por: La autora.

Con esta pregunta se traté de conocer cual o cuéles son las herramientas
o productos preferidos por el publico encuestado al momento de
depilarse, muchas de las personas dijeron que utilizaban dos o tres de
ellas a la vez, es asi que por ejemplo se depilaban las piernas con la cera
o crema depilatoria, pero las cejas lo hacian con la pinza y las axilas con
la rasuradora; por tanto, se puede observar en los resultados que la
rasuradora se situa en el puesto numero uno con un porcentaje de
utilizacion del 44.9%, seguida de la crema depilatoria con un 34.7% vy la
pinza con un 33.1%, por citar los métodos empleados con mayor
porcentaje de utilizacion. Estos resultados, ademas de indicar las
preferencias de los usuarios por los diversos métodos de depilacion,
sefalan los productos sustitutos con los que debe enfrentarse el nuevo

centro de depilacién a crearse.

Ademas, se pudo saber que de las personas encuestadas ninguna habia
utilizado el método de depilacion con laser o la fotodepilacion, por lo que
al darles una breve explicacion de como funciona esta técnica, se iba

generando expectativa para su uso entre los potenciales clientes.
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Pregunta No. 7:

Pregunta 7: ;Con qué frecuencia se depila?
Opciones Respuestas %
Mensual 47 39.8%
Semanal 41 34.7%
Bimensual 16 13.6%
Trimestral 7 5.9%
Otro 5 4.2%
Semestral 2 1.7%
TOTAL: 118 100.0%

Cuadro No. 15: Tabulacién Pregunta 7.
Elaborado por: La autora.

FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO

Trimestral Otro

Grafico No. 17: Frecuencia de uso del servicio
Elaborado por: La autora.

Con la aplicacién de esta pregunta se ha determinado la frecuencia con la
cual las personas encuestadas utilizan el servicio de depilacién
obteniendo como resultado que el 40% del mercado meta lo usa
mensualmente y el 35% lo hace semanalmente, cabe mencionar que el
momento de realizar la encuesta las personas aclaraban que el intervalo
de tiempo que pasa entre una depilacién y otra depende de la zona que
se va a depilar, asi por ejemplo: las cejas algunas personas se las
depilaban una vez a la semana mientras que en algunos casos las
mismas personas que también se depilaban las piernas lo hacian cada
mes o las axilas cada 15 dias, pero en general el publico encuestado
acudia al servicio una vez al mes. Con estos datos se dara a conocer la

ventaja de contar con un servicio de depilacion permanente.
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Pregunta No. 8:

Pregunta 8: ;Cuanto pagoé la ultima vez por el
servicio de depilacion que recibi6?

Rango $5,00 - $80,00
Promedio $ 16.00
Moda $ 15.00
Mediana $13.00

Cuadro No. 16: Tabulacion Pregunta 8.
Elaborado por: La autora.

El objetivo de realizar esta pregunta fue conocer un dato promedio de
cuanto paga actualmente el publico encuestado por el servicio de
depilacion que recibe, es asi que previo a obtener esta informacién se
buscd el valor minimo que pagan, el cual dependiendo de la zona que se
depilan, fue de $5,00 (puede incluir cejas y/o bigote), y el valor maximo
fue de $80,00 (que incluye la depilacién del cuerpo entero), entre este
rango de valores se mencionaron varias cifras, siendo la que mas aparece
frecuentemente en este grupo de precios (moda) el $15,00, y se calculd
ademas la mediana (valor que corresponde al numero que se encuentra
en el intermedio de un conjunto de datos), es decir que, la mitad de estos
valores son superiores a la mediana y la otra mitad de los precios tienen

valores menores que la mediana, obteniendo el precio de $13,00.

Una vez concluido el andlisis respectivo se tuvo un promedio de $16,00,
cabe mencionar que todos estos valores se usaran como uno de los
referentes previo a determinar el precio que se asigne al servicio que se

ofrecera.
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Pregunta No. 9:

Pregunta 9: ; En qué sector de la ciudad esta ubicado el local donde
se depila?
Opciones Respuestas %

Otros (domicilio de la encuestada) 58 49.2%
Norte 32 27.1%
Valles 14 11.9%

Sur 10 8.5%
Centro 4 3.4%
TOTAL: 118 100.0%

Cuadro No. 17: Tabulacién Pregunta 9.
Elaborado por: La autora.

UBICACION DE LA COMPETENCIA

Sur Centro
9% 3%

Grafico No. 18: Ubicacion de la competencia.
Elaborado por: La autora.

Los resultados a esta pregunta permiten conocer la ubicacion de los
lugares a los que acuden las personas encuestadas en busca del servicio
de depilacion, y lo que llamd bastante la atencion es que una de las
opciones planteadas que era “otros”, quienes escogian la misma debian
detallar “dénde” y la respuesta del 49% de las encuestadas fue que se
depilan en sus respectivas casas, que no tienen necesidad ni tiempo de
acudir a un centro de depilacion y que en ocasiones hay personas que les
brindan el servicio a domicilio. También se pudo establecer que el 27%
de las personas acuden a locales de depilacion ubicados en la Zona Norte
de Quito, un 12% va hacia los Valles, un 9% lo hace en el Sur y apenas

un 3% se dirige hacia el Centro de la ciudad en busca del servicio.
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Con esta informacion se han de planificar las estrategias necesarias para
convencer al mercado meta sobre las ventajas de recibir el servicio de
depilacion definitiva en un establecimiento ubicado cerca de sus
domicilios, operado por profesionales altamente capacitados, donde se
emplean equipos con tecnologia de punta y se brinda un trato
personalizado y gentil a cada uno de los clientes, donde se podran sentir
como en la comodidad de su hogar, y con la gran ventaja de estar

asistidos por profesionales durante todo su tratamiento.

Pregunta No. 10:

Pregunta 10: ; Como calificaria la calidad del servicio
de depilacion recibido?

Opciones Respuestas %
Excelente 10 15.4%
Bueno 54 83.1%
Malo 1 1.5%
Pésimo 0 0.0%
TOTAL: 65 100.0%

Cuadro No. 18: Tabulacién Pregunta 10.
Elaborado por: La autora.

CALIDAD DEL SERVICIO QUE OFRECE LA
COMPETENCIA

Pésimo
Malo 0%

2%\/_

Grafico No. 19: Calidad del servicio que ofrece la competencia.
Elaborado por: La autora.

En esta pregunta es importante sefialar que las personas encuestadas
que se depilan ellas mismas en sus casas no calificaron el servicio, razén

por la cual el total de respuestas contabilizadas fueron de 65, de las
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cuales, como se observa en el grafico, apenas un 15% calific6 como

excelente el servicio que habia recibido y el 83% manifesté que fue

bueno. A partir de esta informacion se puede deducir que si el nuevo

centro de depilacion a instalarse ofrece un excelente servicio a sus

clientes, como es su objetivo, seguro tendra mayores posibilidades de

captar mas mercado en el cual el cliente se sienta satisfecho.

Prequnta No. 11:

Pregunta 11: ; Cémo calificaria la calidad de los
productos utilizados en su depilacion?
Opciones Respuestas %

Excelente 10 9.3%
Buena 95 88.0%
Mala 3 2.8%
Pésima 0 0.0%
TOTAL: 108 100.0%

Cuadro No. 19: Tabulacién Pregunta 11.

Elaborado por: La autora.

-
CALIDAD DE PRODUCTOS QUE UTILIZA LA
COMPETENCIA
Pésima
Mala 0%
%~ /.
.

Grafico No. 20: Calidad de productos que utiliza la competencia.

Fuente: Elaborado por la autora.

El propdsito de esta pregunta fue evaluar como perciben la calidad de los

productos que utilizan para la depilacion las personas que se lo aplican o

le son aplicados y se obtuvo que el 88% los califica como productos de
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buena calidad y apenas un 9% indica que los productos son excelentes;

en este caso los resultados son una clara demostracion de que los

productos que se utilizaran en el nuevo centro de depilacion deben ser de

excelente calidad para atraer la mayor cantidad de clientes al mismo.

Pregunta No. 12:

depilacion definitiva?

Pregunta 12: ; Le gustaria utilizar un método de

Opciones Respuestas %
Sl 141 97.9%
NO 3 2.1%
TOTAL: 144 100.0%
Cuadro No. 20: Tabulacion Pregunta 12.
Elaborado por: La autora.
f
INTERES EN EL NUEVO METODO DE
DEPILACION
NO
2%
.

Grafico No. 21: Interés en el nuevo método de depilacion.

Elaborado por: La autora.

Del total de personas encuestadas que si se depilan, el 98% mostroé gran

interés en el nuevo método que se podria utilizar para la depilacion

definitiva, versus un 2% que no estaria interesado.

Resultado que

demuestra que el nuevo servicio si tendria acogida entre los potenciales

clientes del sector.
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Pregunta No. 13:

Prequnta 13: Considerando que para utilizar este método de depilacion definitiva
se necesitan de 4 a 6 sesiones (1 mensual o bimensual) dependiendo de la zona
a depilar, tipo de piel y color del vello, ¢ cuanto estaria dispuesto a pagar por
cada zona y sesion?

Opciones Respuestas %
$25 clu 100 70.9%
$30 c/u 28 19.9%
$35 clu 5 3.5%
$40 c/u 8 5.7%
TOTAL: 141 100.0%

Cuadro No. 21: Tabulacion Pregunta 13.
Elaborado por: La autora.

PREFERENCIA EN COSTOS

$35 c/u
30

% $40 c/u
6%

Grafico No. 22: Preferencia en costos.
Elaborado por: La autora.

Como se puede observar en el grafico el 71% del publico encuestado
estaria dispuesto a pagar $25 por cada sesién y zona a depilarse,
teniendo en cuenta que sera de forma definitiva; ademas, un 20% estaria
dispuesto a pagar $30 por el mismo servicio, un 6% pagaria $40 y tan
solo un 3% pagaria $35; con estos datos se puede establecer que el
costo del servicio se deberia ofrecer a partir de $25, pero en el andlisis
financiero que se realizara en capitulos posteriores se determinara el
precio en base al andlisis de costos, competencia en el mercado y

rentabilidad.
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Pregunta No. 14:

Pregunta 14: ¢ Estaria usted de acuerdo con que se
instalara un centro de depilacién definitiva en el Sector
Sur de Quito?
Opciones Respuestas %
S 141 100.0%
NO 0 0.0%
TOTAL: 141 100.0%
Cuadro No. 22: Tabulacion Pregunta 14.
Elaborado por: La autora.
-
INTERES POR EL SECTOR DE UBICACION DEL
NUEVO SERVICIO
NO
/_Olo
e v

Grafico No. 23: Interés por el sector de ubicacion del nuevo servicio.
Elaborado por: La autora.

Acorde con los resultados de la tabulacién de esta pregunta, se observo
que el 100% de las encuestadas esta de acuerdo con que el nuevo centro
de depilacion definitiva se instale en el Sector Sur de la Ciudad de Quito,

especificamente en la Parroquia La Magdalena.

Prequnta No. 15:

Pregunta 15: ; Asistiria usted al nuevo centro de depilacién definitiva que se
instalara en el Sur de Quito, el cual sera manejado por profesionales en el area
de estética y atencion al cliente, con equipos de ultima tecnologia y a precios

competitivos, al alcance del consumidor?

Opciones Respuestas %
SI 140 99.3%
NO 1 0.7%
TOTAL: 141 100.0%

Cuadro No. 23: Tabulacién Pregunta 15.

Elaborado por: La autora.
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NIVEL DE ACEPTACION DEL NUEVO SERVICIO

NO
1%

Grafico No. 24: Nivel de aceptacion del nuevo servicio.
Elaborado por: La autora.

Con esta pregunta finalmente se midio el nivel de aceptacion que el nuevo
servicio ha de tener entre las usuarias, el cual de acuerdo con los
resultados obtenidos es del 99%, cifra que denota un alto nivel de
aceptaciéon, lo cual debe ser aprovechado al maximo para dar
cumplimiento a todos los estandares que se han ofrecido al potencial

cliente.

3.7. Analisis de la Demanda

De acuerdo con lo publicado por Ivan Thompson en la pagina
web Promonegocios.net, "La demanda es la cantidad de bienes y/o
servicios que los compradores o consumidores estan dispuestos a adquirir
para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes ademas, tienen la
capacidad de pago para realizar la transaccién a un precio determinado y

en un lugar establecido"*.

3.7.1. Factores que la afectan

Entre los factores que afectan la demanda del

servicio a ofertarse se mencionan los siguiente533:

32 http://www.promonegocios.net/demanda/definicion-demanda.html.
3 http://www.auladeeconomia.com/micro-material2.htm#bienesnormales.
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Precio del servicio: Si se considera que al aumentar el precio del
servicio disminuye la cantidad demandada y viceversa, el centro de
depilacion ofrecera un servicio diferenciado de tal forma que el
cliente sienta que no solo esta pagando un precio por el servicio
contratado sino que ademas por ese mismo costo recibe los
beneficios de un excelente trato personalizado por parte de

profesionales que buscan su satisfaccion.

Precio de servicios sustitutos: Los servicios son sustitutos si el
consumo de cualquiera de ellos otorga igual nivel de satisfaccion,
en el caso del presente proyecto si bien la competencia puede
ofrecer el mismo servicio de eliminacion del vello no deseado
utilizando métodos tradicionales como la cera o crema depilatoria,
la pinza o la rasuradora, la gran diferencia que promocionara el
nuevo centro de depilacion estara marcada porque se trata de un
método de depilacion definitiva, no temporal ni dolorosa, lo cual
hara que este servicio tenga mayor demanda y a su vez el empleo

de los otros métodos disminuya.

Ingreso de los consumidores: Si se aumenta el ingreso de los
consumidores la demanda por un bien o servicio va a aumentar y
viceversa. Para el presente proyecto se ha considerado la
poblacion de un nivel socioecondmico medio, el cual tiene la
capacidad de destinar una parte de sus ingresos a su cuidado

personal.

Gustos y preferencias: Al aumentar las preferencias por un bien o
servicio (ya sea por moda, temporada, etc.) la demanda del mismo
va a aumentar. Como en la actualidad la sociedad da mas
importancia a la imagen personal y desean que el tiempo y dinero
que invierten en su bienestar les proporcione una comodidad no

solo momentanea sino duradera, el nuevo centro de depilacion
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sera el lugar ideal donde podran encontrar la respuesta a lo que

estan buscando.

e Poblacién: Al aumentar la poblacion es de esperar que la
demanda por un bien y/o servicio aumente ya que existe mayor
nuamero de consumidores con la misma necesidad. En este
aspecto se espera captar a futuro al publico masculino que
econdmicamente dediquen una parte importante de sus ingresos a
sentirse estéticamente bien, por ahora el mercado meta es el
femenino comprendido entre las edades de 20 a 59 afios y no se
puede descartar el que acudan al centro de depilacidon
adolescentes de entre 15 y 19 afios o mujeres que igualmente
deseen verse muy bien después de los 59 afos.

3.7.2. Comportamiento historico

En razén de que no se cuenta con datos historicos
respecto al servicio de depilacion especificamente, el analisis de este
comportamiento se ha realizado en base a los datos obtenidos en la
encuesta realizada al publico objetivo, empleando las respuestas dadas a
la pregunta No. 7, que hace referencia a la frecuencia de uso del servicio
de depilacién (“4,Con qué frecuencia se depila?”) y a la pregunta No. 12,
que se enfoca en conocer el interés de la poblacion en el nuevo método
de depilacion (“¢Le gustaria utilizar un método de depilacion definitiva?”).
Ademas, para el calculo del crecimiento de la poblacion de siete afos
atras contados desde el 2010 en que se realizé el ultimo censo de
poblacién y vivienda, se ha tomado el dato que da el INEC que sefala
que “la tasa de crecimiento poblacional anual promedio es del 2.48% en el
periodo 1995-2009”.

Es asi que para el afio 2004 se tenia un segmento de mercado de 7.696

mujeres comprendidas entre los 20 y 59 anos de edad, de las cuales el
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indice de aceptacion del servicio es del 98%, lo cual da como resultado un
mercado meta de 7.542, con este dato se ha procedido a calcular la
frecuencia con que cada una utiliza el servicio de depilaciéon anualmente y
al multiplicar el numero de personas por el numero de veces que utilizan
el servicio anualmente se obtiene el total de visitas al afo que para el
2004 fue de 181.471. Cabe mencionar que este método de calculo se
utilizé para todos los afios que constan en el siguiente cuadro y

corresponden al analisis de la demanda historica de este servicio.

CALCULO DE LA DEMANDA HISTORICA
NUMERO DE
ANO SEGMENTO P%‘éi#;ﬁ’gr‘?E MERCADO | % DE FRECUENCIADE VISITAS AL | NUMERO DE VISITAS POR VISITAS AL
DE MERCADO (PREGUNTANo.12) META ANO (PREGUNTANo.7) PERSONAS | PERSONAAL ANO ANO
(PREGUNTANO0.7)

2004 7,696 98% 7,542 |Una vez al mes 40% 3,017 12 36,204
Una vez a la semana 35% 2,640 52 137,273

Una vez cada 2 meses 13% 981 6 5,883

Una vez cada 3 meses 6% 453 4 1,810

Una vez cada 6 meses 2% 151 2 302

TOTAL VISITAS AL ANO 2004 = 181,471

2005 7,887 98% 7,730 |Una vez al mes 40% 3,092 12 37,102
Una vez a la semana 35% 2,705 52 140,677

Una vez cada 2 meses 13% 1,005 6 6,029

Una vez cada 3 meses 6% 464 4 1,855

Una vez cada 6 meses 2% 155 2 309

TOTAL VISITAS AL ANO 2005 = 185,972

2006 8,083 98% 7,921 |Una vez al mes 40% 3,168 12 38,022
Una vez a la semana 35% 2,772 52 144,166

Una vez cada 2 meses 13% 1,030 6 6,179

Una vez cada 3 meses 6% 475 4 1,901

Una vez cada 6 meses 2% 158 2 317

TOTAL VISITAS AL ANO 2006 = 190,584

2007 8,283 98% 8,118 |Una vez al mes 40% 3,247 12 38,965
Una vez a la semana 35% 2,841 52 147,741

Una vez cada 2 meses 13% 1,055 6 6,332

Una vez cada 3 meses 6% 487 4 1,948

Una vez cada 6 meses 2% 162 2 325

TOTAL VISITAS AL ANO 2007 = 195,311

2008 8,489 98% 8,319 |Una vez al mes 40% 3,328 12 39,931
Una vez a la semana 35% 2,912 52 151,405

Una vez cada 2 meses 13% 1,081 6 6,489

Una vez cada 3 meses 6% 499 4 1,997

Una vez cada 6 meses 2% 166 2 333

TOTAL VISITAS AL ANO 2008 = 200,154

2009 8,699 98% 8,525 |Una vez al mes 40% 3,410 12 40,921
Una vez a la semana 35% 2,984 52 155,160

Una vez cada 2 meses 13% 1,108 6 6,650

Una vez cada 3 meses 6% 512 4 2,046

Una vez cada 6 meses 2% 171 2 341

TOTAL VISITAS AL ANO 2009 = 205,118

2010 8,915 98% 8,737 |Una vez al mes 40% 3,495 12 41,936
Una vez a la semana 35% 3,058 52 159,008

Una vez cada 2 meses 13% 1,136 6 6,815

Una vez cada 3 meses 6% 524 4 2,097

Una vez cada 6 meses 2% 175 2 349

TOTAL VISITAS AL ANO 2010 = 210,205

Cuadro No. 24: Calculo de la demanda historica.
Elaborado por: La autora.

En resumen, el calculo de la demanda histérica con un indice de
crecimiento poblacional del 2.48% anual, un nivel de aceptacién del 98%,
y con una frecuencia de visitas al ano que varia, dio los siguientes

resultados:
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DEMANDA HISTORICA

ANOS INDICE SEGMENTO DE % DE MERCADO VISITAS AL
MERCADO ACEPTACION META ANO
2004-2005 2.48% 7,696 98% 7,542 181,471
2005-2006 2.48% 7,887 98% 7,730 185,972
2006-2007 2.48% 8,083 98% 7,921 190,584
2007-2008 2.48% 8,283 98% 8,118 195,311
2008-2009 2.48% 8,489 98% 8,319 200,154
2009-2010 2.48% 8,699 98% 8,525 205,118
2010-2011 2.48% 8,915 98% 8,737 210,205

Cuadro No. 25: Resumen del calculo de la demanda histérica.
Elaborado por: La autora.

Graficamente podemos notar que a medida que aumenta la poblacién a

afno consecutivo, aumenta la demanda del servicio.

DEMANDA HISTORICA
(NUMERO DE VISITAS AL ANO)
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Grafico No. 25: Demanda histérica: Numero de visitas al afo.
Elaborado por: La autora.

3.7.3. Demanda actual

Para estimar la demanda actual, es decir la cantidad
que realmente compran las personas de un producto y/o servicio, se ha
partido de los datos histéricos obtenidos anteriormente y se ha seguido el
mismo proceso de calculo, en consecuencia al dato de la poblacién
femenina de la Parroquia La Magdalena correspondiente al afio 2010, que
fue proporcionado por el INEC acorde con el ultimo censo de poblacion y
vivienda de 8.915 personas, se le ha aumentado el 2.48% de tasa de

crecimiento estimada para los afios futuros y con base al porcentaje de
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aceptacion del servicio y numero de visitas anuales por parte del mercado
meta se ha obtenido que la demanda actual para el afo 2011 es de

215.418 visitas al ano.

CALCULO DE LA DEMANDA ACTUAL
NUMERO DE
Ao SEGMENTO P%EIE:IQI];? E MERCADO | % DE FRECUENCIADE VISITAS AL NUMERO DE VISITASPOR | VISITAS AL
DE MERCADO (PREGUNTANo.12) META ANO (PREGUNTANOo.7) PERSONAS | PERSONAAL ANO ANO
(PREGUNTANo0.7)

2011 9,136 98% 8,953 [Una vez al mes 40% 3,581 12 42976
Una vez a la semana 35% 3,134 52 162,951

Una vez cada 2 meses 13% 1,164 6 6,984

Una vez cada 3 meses 6% 537 4 2,149

Una vez cada 6 meses 2% 179 2 358

TOTAL VISITAS AL ANO 2011 = 215,418

Cuadro No. 26: Calculo de la demanda actual.
Elaborado por: La autora.

En el siguiente cuadro se ha resumido el calculo de la demanda del

servicio para el afio 2011.

DEMANDA ACTUAL
ANOS iNDICE SEGMENTO DE % DE MERCADO VISITAS AL
MERCADO ACEPTACION META ANO
2011-2012 2.48% 9,136 98% 8,953 215,418

Cuadro No. 27: Resumen del calculo de la demanda actual.
Elaborado por: La autora.

3.7.4. Proyeccioén de la demanda

El conocer los datos de la demanda futura es una
informacion extremadamente valiosa para las empresas, no solo porque
pueden organizar mejor su presupuesto, sino porque a partir de ésta
informacion pueden idear estrategias para incrementar la demanda de sus
productos o servicios; ademas, se trata de un elemento importante debido
a que se constituye el factor critico que permite determinar la viabilidad y
el tamafo del proyecto, ya que la elaboracion de un prondstico de la

demanda es imprescindible para tomar la decisidén de inversién.
Ante lo expuesto, se ha realizado una proyeccion de siete afios para el
proyecto de inversion del Centro de Depilacion en base a los datos

obtenidos de la demanda historica y utilizando el mismo método para el
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calculo, tanto en crecimiento poblacional como nivel de aceptacion del

servicio y la frecuencia de utilizacién del mismo, hasta el afio 2018.

CALCULO DE LA DEMANDA PROYECTADA
NUMERO DE
ARO SEGMENTO P%ii#;g’gNDE MERCADO | % DE FI}ECUENCIA DE VISITAS AL| NUMERO DE VISITAS POR~ VISIT~AS AL
DE MERCADO (PREGUNTANo.12) META ANO (PREGUNTANo.7) PERSONAS | PERSONAAL ANO ANO
(PREGUNTANo.7)

2012 9,363 98% 9,175 |Una vez al mes 40% 3,670 12 44,042
Una vez a la semana 35% 3211 52 166,991

Una vez cada 2 meses 13% 1,193 6 7157

Una vez cada 3 meses 6% 551 4 2,202

Una vez cada 6 meses 2% 184 2 367

TOTAL VISITAS PROYECTADAS PARAEL ANO 2012 = 220,758

2013 9,595 98% 9,403 |Una vez al mes 40% 3,761 12 45,134
Una vez a la semana 35% 3,291 52 171,132

Una vez cada 2 meses 13% 1,222 6 7,334

Una vez cada 3 meses 6% 564 4 2,257

Una vez cada 6 meses 2% 188 2 376

TOTAL VISITAS PROYECTADAS PARAEL ANO 2013 = 226,233

2014 9,833 98% 9,636 |Una vez al mes 40% 3,854 12 46,253
Una vez a la semana 35% 3,373 52 175,376

Una vez cada 2 meses 13% 1,253 6 7,516

Una vez cada 3 meses 6% 578 4 2,313

Una vez cada 6 meses 2% 193 2 385

TOTAL VISITAS PROYECTADAS PARA EL ANO 2014 = 231,844

2015 10,077 98% 9,875 |Una vez al mes 40% 3,950 12 47 400
Una vez a la semana 35% 3,456 52 179,726

Una vez cada 2 meses 13% 1,284 6 7,703

Una vez cada 3 meses 6% 593 4 2,370

Una vez cada 6 meses 2% 198 2 395

TOTAL VISITAS PROYECTADAS PARA EL ANO 2015 = 237,593

2016 10,326 98% 10,120 {Una vez al mes 40% 4,048 12 48,576
Una vez a la semana 35% 3542 52 184,183

Una vez cada 2 meses 13% 1,316 6 7,89

Una vez cada 3 meses 6% 607 4 2429

Una vez cada 6 meses 2% 202 2 405

TOTAL VISITAS PROYECTADAS PARA EL ANO 2016 = 243,486

2017 10,583 98% 10,371 [Una vez al mes 40% 4,148 12 49,780
Una vez a la semana 35% 3,630 52 188,751

Una vez cada 2 meses 13% 1,348 6 8,089

Una vez cada 3 meses 6% 622 4 2,489

Una vez cada 6 meses 2% 207 2 415

TOTAL VISITAS PROYECTADAS PARA EL ANO 2017 = 249,524

2018 10,845 98% 10,628 [Una vez al mes 40% 4,251 12 51,015
Una vez a la semana 35% 3,720 52 193,432

Una vez cada 2 meses 13% 1,382 6 8,290

Una vez cada 3 meses 6% 638 4 2,551

Una vez cada 6 meses 2% 213 2 425

TOTAL VISITAS PROYECTADAS PARA EL ANO 2018 = 255,712

Cuadro No. 28: Calculo de la demanda proyectada.
Elaborado por: La autora.

En resumen los resultados obtenidos, incluyendo el calculo del indice de

crecimiento poblacional, se detalla en el cuadro siguiente:
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DEMANDA PROYECTADA
ANOS INDICE SEGMENTO DE % DE MERCADO VISITAS AL
MERCADO ACEPTACION META ANO
2012-2013 2.48% 9,363 98% 9,175 220,758
2013-2014 2.48% 9,595 98% 9,403 226,233
2014-2015 2.48% 9,833 98% 9,636 231,844
2015-2016 2.48% 10,077 98% 9,875 237,593
2016-2017 2.48% 10,326 98% 10,120 243,486
2017-2018 2.48% 10,583 98% 10,371 249,524
2018-2019 2.48% 10,845 98% 10,628 255,712

Cuadro No. 29: Resumen del célculo de la demanda proyectada.

Elaborado por: La autora.

A continuacion se muestra graficamente la demanda proyectada:

3.8.

DEMANDA PROYECTADA
(NUMERO DE VISITAS AL ANO)
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Grafico No. 26: Demanda proyectada: Numero de visitas al afio.

Elaborado por: La autora.

Analisis de la Oferta

Segun lo publicado por

Ivan Thompson en la pagina web

Promonegocios.net, "La oferta es la cantidad de productos y/o servicios

que los vendedores quieren y pueden vender en el mercado a un precio y

en un periodo de tiempo determinado para satisfacer necesidades o

deseos

también se tiene factores que afectan la oferta, los cuales son:

n34

3.8.1.

Factores que la afectan

3 http://www.promonegocios.net/oferta/definicion-oferta.html.

* http://www.auladeeconomia.com/micro-material2.htm#bienesnormales.

Asi como existen factores que afectan la demanda
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Precio del servicio: Si se considera que al aumentar el precio del
servicio va a aumentar la cantidad ofrecida y viceversa, el centro de
depilacion buscara ofertar su servicio orientado a la completa
satisfaccion del cliente sin necesidad de incrementar sus costos
sino mas bien promocionando que el cliente perciba la diferencia

entre lo que recibe y lo que la competencia le puede dar.

Precio de los recursos e insumos empleados en la produccion
del bien o servicio: Al aumentar el precio de los insumos de un
bien o servicio, su oferta va a disminuir y viceversa. Al hablar del
precio de los recursos e insumos se refiere al precio del trabajo
(salarios), precio de materias primas, precio de energia, tasas de
interés, etc. En cuanto a este aspecto el centro de depilacion se
enfocara en optimizar recursos para reducir costos e incrementar la
rentabilidad, como se podra ver mas adelante en el capitulo

financiero del proyecto.

La tecnologia: Al mejorar la tecnologia, la oferta de un bien
aumentara. Para el centro de depilacion el contar con tecnologia de
punta es la base para su funcionamiento, por lo cual se contara con
la asesoria respectiva, en razén de que se pueda optimizar costos
y se pueda obtener el maximo rendimiento de los equipos.
Ademas, se contara con el servicio de internet para promocionar el
servicio que se va a ofrecer y se pueda llegar a mas clientes a

través de este canal tecnologico.

La intervenciéon del estado: A través de la aplicaciéon de
impuestos y subsidios, el estado altera la oferta de bienes y
servicios. Un impuesto indirecto es considerado como un
incremento en los costos y en consecuencia, la oferta disminuye.
Un subsidio genera un efecto contrario, disminuye los costos e

incrementa la oferta. El nuevo centro de depilaciéon funcionara
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acorde con las leyes del estado ecuatoriano; por consiguiente,
estara atento a todas las regulaciones que se dicten para ofrecer

sus servicios dentro del margen legal.

¢ Numero de oferentes: Al haber un mayor numero de oferentes la
oferta de un bien o servicio aumentara y viceversa. Es importante
tener en cuenta que la competencia en este sector especifico de la
depilacion definitiva esta en desarrollo ya que aun hay muy pocos
centros especializados y buenos hoy en dia, lo cual constituye una
oportunidad para que el nuevo centro de depilacion definitiva se

instale en el mercado y ofrezca su excelente servicio.

3.8.2. Comportamiento histérico

El servicio de depilacion definitiva es relativamente
nuevo, y mas aun si se considera el que geograficamente esté ubicado en
el sector sur de la ciudad de Quito, un claro ejemplo de ello es que recién
a finales del afno 2011 se instalé un local de la franquicia espafnola
“Vellisimo Center” en el interior del Centro Comercial EI Recreo (Subsuelo
1), la cual al ser visitada por la autora del proyecto en calidad de “cliente
fantasma” en un fin de semana observdé que la atencién no fue muy
cordial, la unica persona que atiende indic6 que es ella la encargada de
operar las maquinas y no dio mayor informacion, pero enfatizé que para
ser atendidos se debe hacer una cita previa porque tienen varios clientes,
cabe mencionar que ademas del servicio de fotodepilacion que ofrecen
también brindan otros servicios, por lo cual no se pudo obtener datos
respecto a un comportamiento histérico de este servicio y menos aun

tratandose de un centro que opera menos de un ano en el sector.

3.8.3. Oferta actual

Con el objetivo de conocer a ciencia cierta el numero

de ofertantes del servicio de depilacion en la Parroquia La Magdalena, se
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ha acudido en busca de informacion a las oficinas del Servicio de Rentas
Internas, donde se explico que no disponen de un registro de este tipo de
establecimientos donde se ofrezca este servicio, que tal vez lo puede

tener el llustre Municipio de Quito.

En consecuencia, se acudio a las diferentes dependencias municipales
del sector sur y luego de las investigaciones correspondientes en esta
institucion, se logré contactar con la Oficina de la Direccidon Metropolitana
Financiera Tributaria, ubicada en el centro de la ciudad, donde el Jefe de
Gestidn Tributaria, Ing. Andrés Jurado, el 30 de septiembre de 2010,
mediante oficio No. 2190, como se puede apreciar en el Anexo No. 2,
entreg6 un CD a la autora del presente proyecto con la informacién, que
no correspondia exactamente a lo solicitado desde el 30 de junio de 2010
ya que el requerimiento fue saber el numero de centros de depilacion
registrados legalmente en la ciudad de Quito, especificamente en la
Parroquia La Magdalena; sin embargo, explicaron que lo uUnico que
disponen y esta legalmente registrado es lo que consta en el CD el cual
contenia informacion sobre los centros de estética registrados hasta el 30
de septiembre de 2010 en todo el Distrito Metropolitano de Quito,
constando en total 1.495 establecimientos registrados bajo la descripcion

de tres tipos de actividad econémica:

a. “Actividades de lavado, corte, peinado, tefido, ondulacion y alisado del
cabello, de afeitado o recorte de la barba y actividades afines para
hombres y mujeres”;

b. “Peluqueria y otros tratamientos de belleza”; y,

c. “Otros tratamientos de belleza: arreglo de manos y pies, masajes

faciales y maquillaje”.
Al filtrar la informacion del CD por parroquias y seleccionar unicamente la

que correspondia a La Magdalena, se obtuvo un registro de 60

establecimientos de los cuales 56 constaban bajo la actividad econdmica
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detallada en el item “a” del parrafo anterior y los 4 restantes constaban de

la siguiente manera: 2 en la actividad del literal “b”, y 2 en el literal “c”.

Ante lo expuesto y a falta de un registro de establecimientos que brinden
el servicio de depilacion definitiva, prolongada o permanente utilizando la
técnica de la Luz Pulsada Intensa (IPL) o el laser, se realiz6 en primer
lugar un recorrido fisico por el sector sur y al no obtener los datos
minimos para realizar el analisis de la oferta, también se recorrié la zona
norte de la ciudad de Quito, asi como se realizd la busqueda de
informacion en internet y en la guia telefonica, logrando obtener los datos
que se detallan en el cuadro que viene a continuacién, del cual es
importante mencionar que unicamente se cuenta con informacién de tres
competidores directos, el que corresponde al establecimiento que utiliza la
técnica de IPL “Vellisimo Center” ubicado en Cumbaya (a pesar de contar
con un local ubicado en el sector sur de la ciudad no se pudo obtener un
dato promedio del numero de clientes que atienden, como ya se explico
anteriormente), del cual para el calculo del numero de visitas anuales se
tomo6 como dato la informacion publicada en la Revista Lideres del lunes
15 de agosto de 2011 (pagina 20)*. Para el dato del otro competidor
directo que utiliza la técnica del laser, se pudo contar con la informacién
proporcionada por la Dra. Cristina de Mora, Dermatdloga del
establecimiento Skin Health, con quien se pudo conversar el 24 de mayo
de 2012 y manifestd que teniendo en cuenta que ella utiliza el laser para
tratamientos dermatoldgicos y no especificamente para la depilacion, si
ofrece el servicio y quienes lo solicitan son sus clientes que van por algun
otro tratamiento y “se enteran” del servicio de depilacion y se lo realizan,
con este antecedente y considerando que no hacen publicidad acerca de
que también ofrece el servicio de depilacion con laser, sefiald que atiende
un promedio aproximado mensual de 20 pacientes. Finalmente, el dato
del otro competidor, Definitive Depilacion Laser, ubicado en Cumbaya, se

3 REVISTA LIDERES, “La eliminacion del vello es el reto para este centro estético”. Editorial de Grupo El
Comercio, Quito — Ecuador, 2011, pagina 20.
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lo pudo obtener en base a la informacién que publican en su pagina web
(www.definitive.com.ec) en la que indican que cuentan con 2,000 clientas

satisfechas.

Con el afan de obtener aun mayor informacion para estimar la oferta, se
visito ademas seis competidores indirectos, ya que su técnica consiste en
el uso de la cera para depilacion, es decir que ofrecen el mismo resultado,
la eliminacién del vello, pero con la gran diferencia de que la misma es
“temporal’. Es importante recalcar que como establecimientos que
mencionan entre sus servicios el de la depilacion, se encontraron dos en
la Parroquia La Magdalena, y los cuatro restantes se localizaron en el

sector norte de la ciudad.

VISITAS PROMEDIO ANUALES A CENTROS DE DEPILACION DEFINITIVA
(COMPETIDORES DIRECTOS)

ESTABLECIMIENTO SECTOR DE ACTIVIDAD ECONOMICA VISITAS AL ANO
UBICACION
Vellisimo Center Valles Fotodepilacion (IPL) y otros 1,600
(sucursal Cumbaya) servicios de estética
Skin Health Norte Centro Dermatolégico que ofrece 240
también el servicio de depilacion
con laser
Definitive Valles Depilacién con laser 2,000
(sucursal Cumbaya)
TOTAL 3,840
PROMEDIO 1,280

Cuadro No. 30: Visitas promedio anuales a Centros de Depilacién Definitiva.

VISITAS PROMEDIO ANUALES A CENTROS DE DEPILACION CON CERA

Elaborado por: La autora.

(COMPETIDORES INDIRECTOS)

ESTABLECIMIENTO SECTOR DE ACTIVIDAD ECONOMICA VISITAS AL ANO
UBICACION
Sala de Belleza Marco Sur Sala de belleza que incluye el 1,152
Antonio servicio de depilacion con cera
y/o crema depilatoria
Estética de Unas Sur Manicure y pedicure que incluye 864
Beautiful Nails el servicio de depilacion con cera
Centro de Depilacion Norte Depilacién con cera y otros 6,912
Sthephany servicios de belleza
Workout Norte Depilacién y bronceado 3,456
(local de la Eloy Alfaro)
Tu Piel Skin Care Norte Tratamientos Faciales, 1,728
Corporales y Masajes, incluye el
servicio de depilacion con cera
Centro de Depilacion Norte Depilacion con cera 2,304
Sylvia
TOTAL 16,416
PROMEDIO 2,736

Cuadro No. 31

: Visitas promedio anuales a Centros de Depilacion con Cera.

Elaborado por: La autora.
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Considerando que dentro de la investigacion de mercado también es
importante conocer cual es la posicion de los competidores existentes al
momento, sus estrategias, fortalezas y debilidades, se ha realizado un
breve analisis de lo observado en el campo durante la investigacion para
obtener el promedio de servicios que se brinda anualmente a los clientes,
de manera tal que el nuevo centro de depilacion pueda contar con las
herramientas necesarias para la toma de decisiones ante cambios
inesperados o el ingreso de nuevos competidores. A continuacion el

detalle:

Vellisimo Center

Caracteristicas: Franquicia Espanola, especialistas en depilacion definitiva

o Fotodepilacién con IPL.

Numero de sucursales: Once: nueve en Quito, una en Guayaquil y una en

Cuenca.

Otros servicios: Rejuvenecimiento facial y corporal, difuminacion de

manchas, tratamiento anti-acné y tratamiento de venitas faciales, asi
como moldeado y reafirmacion corporal, en modalidad de franquicia.
Fortalezas:
- Respaldo de una franquicia internacional
- Precios competitivos
- Promociones constantes
- Publicidad permanente en internet en sitios relacionados a la
estética
- Pagina web
Debilidades:
- No todos los locales cuentan con todos los servicios que ofrecen
- Atencion al cliente no muy cordial (Sucursal del Centro Comercial
El Recreo) y muy estresante (Sucursal de la Coruia)

- Aun no permiten realizar los pagos con tarjeta de crédito

Un ejemplo de tarjeta de presentacion y publicidad que utilizan:
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Agradecemos comunicarnes cualquier
cambio con 24 horas de antidipacian

www.vellisimo.ec

llustracion No. 29: Tarjeta de presentacion Vellisimo Center.
Fuente: Sucursal Vellisimo Center ubicada en el Centro Comercial El Recreo.
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llustracion No. 30: Publicidad Vellisimo Center.
Fuente: Sucursal Vellisimo Center ubicada en el Centro Comercial El Recreo.

Skin Health

Caracteristicas: Centro Dermatoldgico y de Laser.

Numero de sucursales: Uno.

Otros servicios: Dermatologia Pediatrica, Clinica y Quirurgica, atencién

médica estética, tratamientos faciales y corporales (estos tratamientos

incluyen la depilacién definitiva).
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Fortalezas:

- Excelente sector de ubicacién en el norte de la ciudad

- Precios competitivos

- Variedad de servicios para el cuidado de la piel

- Promociones

- Excelente atencion al publico

- Publicidad “boca a boca”

- Facilidades de pago con tarjeta de crédito
Debilidades:

- No tienen publicidad en medios masivos

- No cuentan con pagina web

Un ejemplo de publicidad y tarjeta de presentacién que utilizan:

ik
\d‘ El Centro Dermatol6gico y de Laser SKINHEALTH fue especialmente concebido para atender en forma integral

. todo lo relacionado con su piel. Contamos con la mis alta tecnologia a nivel mundial en equipos,
SKIN HEALTH watamentosy para dar atendonasu el susaludyjuventud

En SKINHEALTH usted encontrard atencién médica dermatolégica en prevencidn, diagnstico y tratamiento
de enfermedades de a piel, pelo y uias.

CENTRO DERMATOLOGICO Y DE LASER

Dermatologia Pedidtrica
Dermatologia Clinica

- Lunares - Enfermedades inflamatorias
-Ané - Infecciones

-Psoriasis  ~ Alergias de piel

~Rosicea - Caida de cabello de
Vitdigo Hombres y mujeres

- Eccemas

Dermatologia Quirirgica
Enla mayoria de los casos, la cirugia dermatolGgica no requiere ingreso hospitalario, pudiendo resolver el
problema en forma ambulatoriay con anestesia local

- Quistes +Tumores benignos
« Céncer de piel

- Lunares

~Verrugas

- Queratosis seborreicas
- Queratosis solares

- Angiomas

Atencién Médica Estética

Elaspecto estético de la piel en la actualidad genera milltiples requerimientos por parte de mujeresy hombres,
esta es otra esfera de servicios con que cuenta SKINHEALTH, con un abanico de posibilidades de tratamientos
de iltima generacidn y tecnologia de punta en equipos laser y equipos de tratamientos corporales.

Tratamientos:

Faciales:
Aené
Manchas
Giatrices
Arugas
Rejuvenedmiento facial con liser
~Depiladién definitiva
Todina Botulinica
~Rellenos
Corporales:

Reduccign de medidas

Tensado corporal

Estrias

Hacidez

Celulits

Juan Severino E6-46 y Eloy Alfaro, Edf. Spondylus, PB
(02)3239012
skinhealth@andinanet.net
Quito - Ecuador

definitiva

Fotona®

llustracion No. 31: Publicidad Skin Health.
Fuente: Establecimiento Skin Health.
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llustracion No. 32: Tarjeta de presentacion Skin Health.

Fuente: Establecimiento Skin Health.

Definitive

Caracteristicas: Centro especializado en depilacién laser definitiva.

Numero de sucursales: Dos: Una en Quito y otra en Guayaquil.

Otros servicios: Tratamientos faciales y corporales.

Fortalezas:

- Tecnologia de punta

- Aval dermatoldégico

- Personal especializado

- Experiencia en el mercado

- Pagina web

- Facilidades de pago con tarjeta de crédito
Debilidades:

- Sector de ubicacion en los Valles (Cumbaya)

- No tienen publicidad en medios masivos

- Precios altos

Un ejemplo de publicidad que utilizan:

o

‘ . haz tu eita yal

Libératel éooj] 21 Q

llustracion No. 33: Publicidad Definitive.
Fuente: http://www.definitive.com.ec/.
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Estética de Unas Beautiful Nails

Caracteristicas: Centro especializado en manicure y pedicure spa.

Numero de sucursales: Uno.

Otros servicios: Depilacion con cera.

Fortalezas:
- Excelente sector de ubicacion en el sur de la ciudad
- Excelente trato al cliente
- Precios competitivos
- Promociones
- Publicidad “boca a boca”
Debilidades:
- No tienen publicidad en medios masivos
- No se acepta tarjeta de crédito
- No cuentan con pagina web

Un ejemplo de tarjeta de presentacion que utilizan:

- s o 3 ; Ihm.'.: 4
L CeIsein I.'kf":?-'?.ld_r-ﬁ'.'.'.t:: F 2 Sawhd A

1Ky J'I'?“‘.'hll-?"..' 0FFFIZATS

llustracion No. 34:._arjeta de presentacién Beautiful Nails.
Fuente: Establecimiento Beautiful Nails.

Centro de Depilaciones Sthephany

Caracteristicas: Centro especializado en depilacion con cera.

Numero de sucursales: Uno.

Otros servicios: Tratamientos faciales y manicure y pedicure spa.

Fortalezas:
- Excelente sector de ubicacion en el norte de la ciudad
- Excelente trato al cliente

- Precios competitivos (paquetes promocionales)
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- Publicidad “boca a boca”
- Experiencia en el mercado
Debilidades:
- No tienen publicidad en medios masivos
- No se acepta tarjeta de crédito
- No cuentan con pagina web

- No se asignan citas

La tarjeta de presentacion que utilizan:

S—=II—N
i DEPILACION | i 7
” e b -
DEPILACIONES PR ACIOn | i
B i e e Axdlgs » Cejgs » Pehis i &4 |
bt—JrJL‘le[}.ﬂhl\‘} frazs + Espdida | | | 2 |
1Con cera desechable EIEE'EU?’UQ vello
* Ahoe vera - Chocolate !
+Mial de abeia 2, f?" : ;_q ga f . | [
SAIFICIA A1 FreLD
«Tratamiento faciat COSMETOLOGA HORARIO DE ATENCION
= Limpieza facizl profunda Lunes a Viemes
* Manicura - Padicura 8:00 am f 7:00 pm I
i Sabades y Feriados | |
Dir: Salva Alegre OE3-279 y Av. América - Telf: 3201 164 B:00 am [ 6:00 pm

E-mail: depilacicnesi@andinanat.net

llustracion No. 35: Tarjeta de presentacién Centro de Depilaciones Sthephany.
Fuente: Establecimiento Centro de Depilaciones Sthephany.

Workout
Caracteristicas: Centro especializado en depilacion con cera.

Numero de sucursales: Seis.

Otros servicios: Bronceado.

Fortalezas:
- Varias sucursales ubicadas en el sector norte de la ciudad y en los
Valles (San Rafael y Cumbaya)
- Precios competitivos
- Publicidad “boca a boca”
- Experiencia en el mercado
- Facilidades de pago con tarjeta de crédito
Debilidades:
- No tienen publicidad en medios masivos
- No cuentan con pagina web

- Atencion al cliente no muy cordial (Sucursal Gonzalez Suarez)
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La tarjeta de presentacion que utilizan:

depilacién y bronceado

C. C. £l Bosgue Plants Baja loeal C18
T.2245-148

Gonzales

C. €. San Luis Shopping local T1
T.2000-182

llustracion No. 36: Tarjeta de presentacién Workout.
Fuente: Sucursal ubicada en la Gonzalez Suarez.

Tu Piel Skin Care

Caracteristicas: Centro especializado en el cuidado de la piel,

tratamientos faciales, corporales, masajes.

Numero de sucursales: Uno.

Otros servicios: Depilacion con cera, tinte y manicure y pedicure spa.

Fortalezas:
- Excelente sector de ubicacién en el norte de la ciudad
- Excelente trato al cliente
- Precios competitivos (paquetes promocionales)
- Publicidad “boca a boca”
- Promociones
Debilidades:
- No tienen publicidad en medios masivos

- No cuentan con pagina web

Un ejemplo de su tarjeta de presentacion, publicidad y promocién:

"‘.
Tespriel

Maria de los Angeles Luque
09432y

DIRECCION: Calle Alemania N29-41 y Av. Eloy Alfaro,
Edf. Piramide I, Planta Baja, Local 106, Sector Clinica Pasteur
TELEFONOS: 2545 - 884 / 092717802
E-MAIL: tupielskincare@hotmail.com

llustracion No. 37: Tarjeta de presentacion Tu Piel Skin Care.
Fuente: Establecimiento Tu Piel Skin Care.
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Paguete Reductor o Anti-celulitico: 60min - $40

6 sesiones - 8200 / 12 sesiones - $360

Tratamianto especifico pera reducir mecidas, megras I3 textura e 1a piel y moloear la

figura. Cada sasion comoina difererles lerspias: Masajo meducior o ant-caluitioo,
ia, Ultrasonido, e

Paguete Drenante o Post-Quirurgico: 60min - 340

6 sesiones - 5200/ 12 sesiones - 360

Tratamienta especifico para ekmine liculdas, reducit los scamas y mejorar ia concicn

de la pel. Gaoa sesién cambina difererties teragias: Masale dranants, Elactoterapia.
Unsasanide, ragia.

Completa Relajacién: 2hrs30min - 5100
Higratacién Facial, Masaje ae Relzacion, Tratarmierto de Mancs y Pies, Masale Capllar,

Momento de Tranquilidad: 2hr15min - §70
Tratarienio D rante de Espakia, Tratamienta ce Manos, Tralarients para
Piarnas Cansadas, Mini Facial

Cuidado de tupiel: 2hrs - $70
Exlokacion e Hicratacion Comoral, Limpisza Facial Frofunds, Tratamiento e Manas.

Belleza al instante: 2hrs - 365
Masaje Terapéution. Mini facial revilaizante, Tratamisnto do Manos,

Terapia Oriental: 2hrs - $55
Refiaxologia, Facial Desintoxicants

Alivio Total: 1hr 30min - $50
Masaje dé Relajacidn, Tratamiento de Pies, Masaje Capilar,

Descanso al Instante: 1hr - § 40
Masaje do Espalda, Mini facial hidratante.

Cejas: 15min - 86

Bigote: 10min - 54

Quijada: 10min - §5

Lados Cara: 10min - $8

1/2 Pierna: 30min - $12
Pierna Compieta: 60min - $20
Bikini: 30min - $10

Bikini Completo: 45min - $18
1/2 Brazo: 20min - $8

Brazo Completo: 40min - $12
Ax] 10min - §5

Espalda: 20min - $10

Depilacién Completa: 180min - $40
Piemas, bikini, axia, cejas. byota.

Cejas: 20min - 510
Pestanas: 30min - $10

1
Manicure: 30min - §6

Pedicure: 45min - $10

‘Spa manicure: 45min - $15

Spa pedicure: 60min - $18

llustracion No. 38: Publicidad Tu Piel Skin Care.
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SKIN CARE

Gadle Alemania M29-41 y Av. Eloy Altaro, Bl Piramide |,
Plarta Baja, local 106, Sector Clinica Pasteur
TELEFONOS: 2545 - 884 ¢ 092080713

Tupiel 95t4 ablerio de Lunes & Viemes de 2:00 &
13:00 tes y de 15:00hre 3 19:00hre. Los dias.
sibad £ atendard previa 2,

Fuente: Establecimiento Tu Piel Skin Care.

= : — s
Thctrmiemtoa Facialea

Facial tupiel: 80min - $60
Lirnpieza facial prolunda con Un irslamisme especisl ars manos y pies.

Limpieza Facial Profunda: 80min - 540
Trasarmeanta facial compiate el cual limima, exiclia, exirae impurezas, aquilbra y tondica.
al 1palro.  Ayuda recuperar s condicion de elesiicicad, 1000 y lexiure. de a piel.

Facial con Parafina: 60min - $60
Traiamienta especial para pisles secas. el cul repara, humecta y nutre a profundidad
Aania ias linaas oo exprasion. mejora la circalacion y devuelve &l resplendor & ia el

Hidratacién Facial: 45min - $35

Tratamiania iceac pira que b Fel ecuaens s capacded para retenar agus, ayudands.
50 rEGUPBACiEN | Frofecoibn. Gansigus alaar |05 SEnos dh Svslscmaanio propis
de Ias pisios deshiratadas, aporando frascar y suavidad.

Minl Facial: 30min - $25
Un miri-éacsal que imeia, sxiia, fonifa y nurs la pisl, Periecto para refroscar y ants
de ualquier aplicaridn de maquitajs.

Facial Desintoxicante 6

Post-Quirdrgice: 45min - $35 / 5 sesiones - $150

Este faal piacenien incuye: limpieza, exioiacion, aromalerepia, masag de relejacion
lacial, mascerilla perscnalizeds, drensje lachl que ayuda deshincher 1 & que I piel
recchire su respiandcr.

Tratamiento Corrector de Lineas/Arrugas: B0min - 585

5 sesiones - $300

Exiraardinarke rataméenio facial el cusl comtale fag arrugae y fineas e expresion, &
ravés de fres acoknes clave: regansrs, refene & infibe. Deja fa piel sompletamente
reaevad, hidratads, autrida y con un resglendor Gnlco.

Tratamiento Reafirmante: 80min - $65 / 5 sesiones - 5300
Tratamiaras eafirrarte can siecta ifting, & cial ramedela valimenas de manara dnics
¥ parsanalizads, previena uno de los signos de envejecriento que Més preocupa: 1A
périda de volumen facisl. Mejora los problenas d flacidez, rafuerza la estructiea y I
elastcdad de |a pel y otorga un efects tensor inmeadiao.

Tratamiento Corrector de Manchas: 80min - 565

5 sesiones - $300

Tratamiento corectar d hiparpiamentacianes, el cual previens, regult ¥ carmige las
manchas. Renueqa la supedficie de (a piel, reduciendo el tono de la mancha &
intectinndo o o por

Masaje de Relajacion: 0min - $35
Vasals suave, anti-ssvée & cual ala cuaiquiar tolor

Masaje Terapéutico: 0min - 538
Masale de prasion media, sl cual combina difersnies tecrcas de masse para
descontracturar cualauer fension

Reflexologia: 45min - 525
Masale onerial e ples que estimula los puntos 1atejo de manera gue eoullina el cuerpo.

Masaje de Espalda: 30min - $25
Masale cosconiractemnts £o espaida, cuebo y hombros, el cual cescngassany
cualguier tension © dobr.

Masaje Express: 30min - $25

Exfoliacion Corporal: 45min - $25
Sales Mannes renueven la piel entes de Lna hidrtacion corparal. Deje la piel sueve,
nueva y reluciene.

Envolturas: 70min - $40 sin masaje / 120min - $60 con masaje
Tratamianto corparal & cusl incluye: exfollacan, mascarila @ hidratasin carparsi. Daja
12 pled NUMESISAE, MNOEE ¥ 16FEa.

Limpieza de Espalda: 0min - $40
Tratamianio de Punficacian de Espalda, el cual dxja la piel Impia, tancwada y [Bre de
Impurazas. Inchiye un mAsaa dessontracturants,

para Piernas C 45min - $25
Tesapia espacial pare plemas y ples, |a cual revisiza cusiquier signo de cansancia y
alivia cualquier ozior,

Tratamiento de Manos: 30min - §15

Terapa que reganars Ias maros a vaves de una exiobacion profunda, masaje
rauitalizant y apkcacen oe parafina calienta. Daja 185 mancs renovadas. uaves e
Mdratades.

Pies de Lujo: 30min - 5 20
Terapia asnpcial pATA [as S80S, CANSACOS A acclorikda. Incluye exiokacidn v masaie
snergéiico.

llustracion No. 39: Menu de Servicios Tu Piel Skin Care.
Fuente: Establecimiento Tu Piel Skin Care.
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REGALA A MAMA LAS MEJORES PROMOCIONES!

2 un certificado de regalo y utilizalo

30 de Septiembre del 2012

Paquete 1:

Masaje de Relajacion con Aromaterapia 60 min
Mini facial hidratante

Manicure

* Precio Promocional: USD 50.00

Paquete 2:

Masaje de Espalda, Cuello y Hombros
Tratamiento Pies de Lujo

* Precio Promocional: USD 30.00

Promocion vélida todo el mes de Mayo.

llustracion No. 40: Promociones Tu Piel Skin Care.
Fuente: Establecimiento Tu Piel Skin Care.

Luego de este breve recorrido por algunos de los diferentes centros de
depilacion visitados, se continua con el calculo de la oferta actual para lo
cual se ha tomado en consideracidon el promedio anual de visitas de los
competidores directos (1,280), dato al que se ha afadido un 10% del
promedio anual de los competidores indirectos (274) en razén de que uno
de los objetivos de crecimiento del negocio ha sido captar paulatinamente
clientes que utilizan estos productos sustitutos, para el presente ejercicio
se ha tomado como un dato conservador el 10% del promedio, con miras
a que a futuro se siga captando un mayor porcentaje de la competencia

indirecta.

Una vez obtenido el promedio anual de visitas a los centros de depilacion
(1,554), se ha multiplicado dicho valor por el 50% de establecimientos
localizados exactamente en la Parroquia La Magdalena, bajo la
descripcion de Actividad Econémica como: “Actividades de lavado, corte,
peinado, tefiido, ondulacion y alisado del cabello, de afeitado o recorte de
la barba y actividades afines para hombres y mujeres”, ya que la
descripcion de esta actividad es la que mas se acerca al servicio de
depilacion, no se ha tomado en cuenta el numero total de locales
registrados porque se desconoce cuales exactamente ofrecen este

servicio, y en razén de que menos aun se conoce si ofrecen el servicio de
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fotodepilacion o depilacion con laser, se ha considerado para efectos de
calculos tomar en cuenta unicamente el 50% de la informacion, es decir
28 establecimientos; ademas, es importante mencionar que en base al
recorrido visual realizado por el sector y fuera del mismo, se ha podido
constatar que no todos los centros de estética estan registrados en el
listado proporcionado por la Direccion Metropolitana Financiera Tributaria.

A continuacién se detalla el calculo realizado para obtener el dato de la

oferta actual:

CALCULO DE LA OFERTA ACTUAL

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS
REGISTRADOS (50%) EN LA OFERTAACTUAL
PARROQUIA LAMAGDALENA

PROMEDIO DE VISITAS
AL ANO

2011-2012 1,554 28 43,512

Cuadro No. 32: Calculo de la oferta actual.
Elaborado por: La autora.

3.8.4. Proyeccion de la Oferta

Para la proyeccién de la oferta se ha tomado en
consideracion el método del indice de crecimiento mas la informacion de
la oferta actual, datos con los que se ha proyectado la oferta hasta el afio
2018, como se detalla en el cuadro siguiente:

OFERTA PROYECTADA
ANOS iNDICE VISITAS AL ANO
2012-2013 2.48% 44,591
2013-2014 2.48% 45,697
2014-2015 2.48% 46,830
2015-2016 2.48% 47,992
2016-2017 2.48% 49,182
2017-2018 2.48% 50,402
2018-2019 2.48% 51,651

Cuadro No. 33: Calculo de la oferta proyectada.
Elaborado por: La autora.

Graficamente la oferta proyectada se observa a continuacion:
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OFERTA PROYECTADA
(NUMERO DE VISITAS AL ARIO)

52,000 =

50,000 —

48,000

46,000 —

44,000

42,000

40000 L= - - - - | Sy
2012-2013 2013-2014 2014-2015 2015-2016 2016-2017 2017-2018 2018-2019

Grafico No. 27: Oferta proyectada: Numero de visitas al afio.
Elaborado por: La autora.

3.9. Proyeccion de la Demanda Insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha hace referencia a la
cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma
en los anos futuros, sobre la cual se ha determinado que ningun productor
actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo

el calculo.

Una vez que se ha determinado los datos de oferta y demanda y sus
respectivas proyecciones en el tiempo, se obtiene con una simple
diferencia, afio con ano, el calculo de la probable demanda insatisfecha

futura, como se puede observar a continuacion:

DEMANDA INSATISFECHA

ANOS OFERTA DEMANDA DEMANDA INSATISFECHA
2012-2013 44,591 220,758 176,167
2013-2014 45,697 226,233 180,536
2014-2015 46,830 231,844 185,013
2015-2016 47,992 237,593 189,602
2016-2017 49,182 243,486 194,304
2017-2018 50,402 249,524 199,123
2018-2019 51,651 255,712 204,061

Cuadro No. 34: Calculo de la demanda insatisfecha.
Elaborado por: La autora.
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DEMANDA INSATISFECHA

205,000
200,000
195,000
190,000
185,000
180,000
175,000
170,000
165,000
160,000

2012-2013 2013-2014 2014-2015 2015-2016 2016-2017 2017-2018 2018-2019

Grafico No. 28: Demanda insatisfecha.
Elaborado por: La autora.

Acorde con los resultados obtenidos del analisis realizado sobre oferta y
demanda, se ha podido apreciar que la demanda insatisfecha es grande,
lo cual representa una excelente oportunidad para captar mercado y
poder competir en este sector de la manera mas eficiente posible en

términos comerciales y de rentabilidad.

3.10. Conclusiones

Una vez realizado el estudio de mercado se ha concluido que:

- Se ha determinado el perfil de los potenciales clientes a quienes va
dirigido el servicio, mujeres de 20 a 59 afos de edad, que viven en la
Parroquia La Magdalena de la Ciudad de Quito y que pertenecen a

una clase socioecondmica de nivel medio.

- A través del estudio de la oferta y demanda se ha establecido la
demanda insatisfecha, dato que sefala que existe un mercado amplio

esperando recibir un servicio de excelencia y calidad.

- Mediante la tabulacion de las encuestas se ha logrado detectar entre

otros aspectos que:
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o El 45% de las encuestadas utiliza la rasuradora como método de
depilacion.

o ElI 70% se depila la zona de las axilas y el 44% la pierna

completa.

o La frecuencia con que se depilan es del 40% de forma mensual,

35% lo hace semanalmente y un 13% bimensual.

o EI49% se realiza la depilacion en su domicilio.

o Apenas el 15% calific6 como excelente el servicio de depilacion
que recibe y el 9% calific6 como excelente la calidad de los

productos que son utilizados en este servicio.

o El 98% demostré interés en el nuevo método de depilacion

definitiva.

o ElI 99% asistiria al nuevo centro de depilacion a ubicarse en la

Parroquia La Magdalena (sector Sur de la ciudad de Quito).

o El precio promedio que pagan actualmente por el servicio de
depilacion es de $16,00.

o EI'71% de las personas encuestadas esta dispuesta a pagar por
el servicio de depilacion definitiva por sesion y por zona $25,00 y
el 20% $30,00.

Todos estos datos seran de gran ayuda para el planteamiento de las

estrategias a desarrollar para el 6ptimo desempefio del nuevo centro de
depilacion.
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO TECNICO

El objetivo de este estudio es verificar la posibilidad técnica de la
prestacion del servicio que se pretende realizar con el proyecto. Ademas,
de analizar y determinar el tamano 6ptimo, la localizacién éptima, las

inversiones y la organizacion requerida para brindar el servicio.

En resumen, se pretende resolver las preguntas referentes a dénde,
cuanto, cuando, cémo y con qué producir lo que se desea, por lo que el
aspecto técnico operativo de un proyecto comprende todo aquello que
tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio

proyecto®’.

4.1. Tamano del proyecto

Considerando que el tamafio de un proyecto es su capacidad
instalada, y se expresa en unidades de produccion por afio, la importancia
de definir el tamano, se manifiesta principalmente en su incidencia sobre
el nivel de las inversiones y costos que se calculen y por tanto, sobre la
estimacion de la rentabilidad que podria generar su implementacion. La
decision que se tome respecto al tamafo, determinara el nivel de
operacion que posteriormente explicara la estimaciéon de los ingresos por

venta.

Por consiguiente, para el presente proyecto se contara con un local propio
de 50 m? area que acorde con los calculos realizados brindara una
capacidad instalada para la atencion anual de 3,120 personas en cuanto

al servicio de depilacion; sin embargo, es importante anotar que después

¥ http://www.xuletas.es/ficha/estudio-tecnico/.
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del recorrido realizado por los diferentes centros se pudo observar que se
brindan servicios complementarios que ademas de permitir aprovechar las
instalaciones al maximo generan ingresos “extras” por lo que el nuevo
centro de depilacion con laser a instalarse ofrecera también, en un inicio,
los siguientes servicios complementarios:  Tratamientos faciales vy
corporales y el servicio de manicure y pedicure SPA, y a futuro se
ampliara la gama de productos, por ahora para ofrecer los servicios
adicionales se ha calculado que se ha de contar con una capacidad
instalada para la atencion anual de 3,120 potenciales clientes, obteniendo
asi un total de 6,240 atenciones al afo, de las cuales manejando un
escenario optimista, en el primer afio de operaciones se aspira ofrecer el
servicio a 2,964 personas, lo que equivale a la utilizacién del 48% del total
de la capacidad instalada; es decir que, considerando que se trata de una
empresa nueva en el sector, utilizara el 60% de su capacidad instalada
para el servicio de depilacién y el 35% de su capacidad instalada para los
servicios complementarios, lo cual se anhela alcanzar mediante una
campanfa agresiva de introduccién al mercado, empleando estrategias de
marketing, promociones y publicidad.

CAPACIDAD INSTALADA VS. CAPACIDAD UTILIZADA

CAPACIDAD CAPACIDAD 0
R INSTALADA UTILIZADA 2

Senvicios de Depilacion 3,120 1,872 60

Senicios Complementarios 3,120 1,092 35

TOTAL ANUAL: 6,240 2,964 48

Cuadro No. 35: Capacidad instalada vs. Capacidad utilizada.
Elaborado por: La autora.

4.1.1. Factores Determinantes
41.1.1. EIl Mercado
Este factor esta condicionado al tamano del

mercado consumidor, es decir al numero de consumidores, o lo que es lo

mismo a la demanda insatisfecha; por lo que, el objetivo de la
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planificacion de la capacidad es establecer el nivel de capacidad que
satisfaga la demanda del mercado de manera rentable.

Después del estudio de mercado realizado y teniendo en cuenta que la
demanda insatisfecha para el primer afo es de 176,167 personas, se ha
podido establecer que para el primer afio de operacién del centro de
depilaciéon con laser la meta sera cubrir el 1.06% de esta demanda

insatisfecha, lo que representa 1,872 personas depiladas en el ano.

4.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

Este es uno de los puntos mas importantes
al momento de implementar un proyecto, ya que la inversion del proyecto
puede verse afectada por la capacidad financiera Ilimitada del
inversionista, es decir que si los recursos financieros no son suficientes
para cubrir las necesidades de inversién, el proyecto no se ejecuta, por tal
razon, el tamafio del proyecto debe ser aquel que pueda financiarse
facilmente y que en lo posible presente menores costos financieros.

Por consiguiente, para la implementacion de este proyecto se ha
determinado que la inversion se derivara de dos fuentes: capital propio

60% y capital financiado por terceros 40%.

Para contratar el financiamiento requerido se ha ejecutado un exhaustivo
anadlisis de evaluacién de este servicio que ofrecen las Instituciones
Financieras publicas y privadas, las cuales han sido consultadas via
telefonica, internet o personalmente con el afan de tomar la mejor
decisién, a continuacion se detalla la evaluacién realizada a las tres

entidades finalistas:
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CARACTERISTICAS

SOLICITUD DE CREDITO PYMES

v" Monto del crédito en funcion de la necesidad del cliente,
sujeto a evaluacién en la aprobacion del mismo.

v Plazo: hasta 18 meses para capital de trabajo, hasta 24
meses para compra de activos.

v' Tasa de interés 11.83%.

Forma de pago: mensual.

{\

v' Garantias solicitadas por el Banco de acuerdo al monto
y destino especifico.

BENEFICIOS v’ Agilidad en el tramite.
v Atencioén personalizada.
v' Asesoria permanente.
REQUISITOS v' Copia de cédula de identidad del deudor y cényuge,

garante y conyuge.
Copia planilla de servicios basicos.
Certificado de ingresos.

Certificados bancarios y tarjeta de crédito.

D N NI NN

Balances de los ultimos 2 afos declarados al SRI,

balance interno con corte al ultimo trimestre culminado.

\

Proforma del bien a adquirir.

Cuadro No. 36: Evaluacion del financiamiento con el Banco Produbanco.
Fuente: http://www.produbanco.com/GFPNet/home_gfp.html.

CARACTERISTICAS

Elaborado por: La autora.

t‘l /(‘_jfz’ S

Beneficiario:

v' Pequefias y medianas empresas.
Destino:

v Capital de trabajo.

v Compra de activos fijos.
Monto:

v' Créditos desde $3,000 hasta $1,000,000.
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Plazo:
v Plazo de hasta 2 afios para Capital de trabajo, y hasta 6
afos para compra de Activos Fijos.
Periodo de gracia:
v' Periodo de gracia de capital de hasta 1 afio para
financiamiento de Activos fijos.
Tasa de interés:
v Tasa desde el 9.76%, la cual dependera del plazo y
monto solicitado.
v' Tasa fija de hasta 2 afios para Capital de trabajo, y

hasta 1 afio para compra de Activos fijos.

BENEFICIOS v Crédito dirigido a personas naturales vy juridicas, clientes
y no clientes del Banco.
v Incluye los mejores seguros a través de Seguros Sucre.
REQUISITOS Documentacion requerida personas naturales:

Legal
v’ Estabilidad minima de 2 afios en el negocio.
v Copia de RUC.
v Copia de facturas de los ultimos 6 meses.
v Copia de declaracion de IVA de los ultimos 6 meses.
v' Copia de declaracion de impuesto a la renta de los
ultimos 3 afios.
v’ Fotocopia a color de cédula de identidad y certificado de

votacion del deudor y cényuge.

Financiera
v" Solicitud de crédito.
v' Copia de estados de cuenta (bancarios o de tarjetas) de
los ultimos 3 meses.

v" Flujo de caja proyectado por el periodo del préstamo.

Bienes

v' Respaldos patrimoniales  (matriculas, impuestos
prediales, etc.)

v Declaracion patrimonial actualizada.

v Se podra requerir  documentacion adicional

dependiendo del caso, asi como también
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documentacion del bien que se dejara en garantia.

Documentacién requerida personas juridicas:

Legal

v’ Escritura de constitucién de la compafia y ultima
reforma de estatutos.

v' Copia de RUC.

v' Copia de nombramientos vigentes de representantes
legales.

v Fotocopia a color de cédula de identidad y certificado de
votacién del representante legal.

v’ Certificado de  cumplimiento de  obligaciones
actualizado.

v Certificado de estar al dia en sus obligaciones
patronales con el IESS.

v" Noémina de accionistas.

v' Copia de declaracion de impuesto a la renta de los
ultimos 3 afios.

v Copia de declaracion de IVA del afio en curso.

Financiera

v Solicitud de crédito.

v Estados financieros presentados a la Superintendencia
de Compafiias de los 2 Ultimos afios declarados y
directos del presente afio y de ser necesarios los E/F
auditados.

v" Flujo de caja proyectado por el periodo del préstamo.

v Estado de situacion personal de los principales

accionistas.

Bienes

v' Respaldos patrimoniales  (matriculas, impuestos
prediales, etc.)

v Se podra requerir  documentacion adicional
dependiendo del caso, asi como también
documentacion del bien que se dejara en garantia.

Cuadro No. 37: Evaluacion del financiamiento con el Banco del Pacifico.
Fuente: http://www.bancodelpacifico.com/creditos/para-personas/pymepacificopersonas.aspx.
http://www.bancodelpacifico.com/creditos/para-empresas/pyme-pacifico.aspx.
Elaborado por: La autora.
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CARACTERISTICAS

coRrORACION FRANCIERS HACTONAL

Beneficiario:
v Personas naturales.
v' Personas Juridicas, privada, mixta o publica; bajo el
control de la Superintendencia de Compainiias.
v' Cooperativas no financieras, asociaciones, fundaciones

y corporaciones; con fines de lucro y personeria juridica.

Destino:
v Activo fijo: Obras civiles, maquinaria, equipo, fomento
agricola y semoviente.

v' Capital de Trabajo: Adquisicion de materia prima,

insumos, materiales directos e indirectos, pago de mano

de obra, etc.

Monto:
v Desde USD 50.000 a nivel nacional.
v' Valor a financiar (en porcentajes de la inversion total):
o Hasta el 70%; para proyectos nuevos.
o Hasta el 100%; para proyectos de ampliacion.
o Hasta el 60%; para proyectos de construccion para la
venta.

v/ Para emprendedores el monto minimo de
financiamiento es de USD 20.000 hasta 100.000 por
sujeto de crédito (DIR-047-2011).

Plazo:
v Activo Fijo: hasta 10 afos.

v’ Capital de Trabajo: hasta 3 afios.

Periodo de gracia:
v Se fijara de acuerdo a las caracteristicas del proyecto y

su flujo de caja proyectado.

Tasas de interés:
v PYME (monto hasta USD 200.000): Desde 9,75% -
hasta 11,15%.
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v/ SECTOR EMPRESARIAL (monto hasta USD 1 millén):
Desde 9,0% - hasta 10%.

v/ SECTOR CORPORATIVO (monto mayor a USD 1
millén): Desde 8,25% - hasta 9,08%.

v Para emprendedores (monto hasta USD 100.000):
Desde 8.75% - hasta 10.15%.

BENEFICIOS v’ Crédito para proyectos nuevos.
REQUISITOS v' Para créditos de hasta USD 300,000 se requiere Plan
de Negocios.

v' Para créditos superiores a USD 300,000 se requiere
completar el modelo de evaluacion que la CFN
proporciona en medio magnético y un Proyecto de
Evaluacion.

v Declaracion de impuesto a la renta del ultimo ejercicio
fiscal.

v Titulos de propiedad de las garantias reales que se
ofrecen.

v Carta de pago de los impuestos.

v' Permisos de funcionamiento y de construccion cuando
proceda.

v Planos aprobados de construccion, en el caso de obras
civiles.

v Proformas de la maquinaria a adquirir.

v" Proformas de materia prima e insumos a adquirir.

Cuadro No. 38: Evaluacion del financiamiento con la Corporacién Financiera Nacional (CFN).
Fuente: http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=597 &ltemid=531.
Elaborado por: La autora.

Ante lo expuesto y luego de realizado el respectivo analisis se ha optado
por solicitar el crédito a la Corporacién Financiera Nacional, considerando
que esta entidad concede financiamiento a Proyectos Nuevos, a plazos y
tasa de interés convenientes, situacion que no sucede con las otras
instituciones financieras consultadas ya que uno de sus requisitos
consiste en que para conceder un préstamo la empresa ya debe estar
operando en el mercado minimo dos afos, lo cual para la presente

situacion no aplica.
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4.1.1.3. Disponibilidad Tecnolégica

El equipo laser a emplearse en el centro de
depilaciéon siempre estara asociado a tecnologias de ultima generacion
con alta fiabilidad; ademas, se contara con un software de gestion para el
manejo de una base de datos, estadisticas, control de citas entre otros
usos. También, se tendra una pagina web que sera actualizada
constantemente para promocionar los servicios que ofrece este centro de

depilacion.
4.2. Localizacién del Proyecto

Segun Baca G. (2007) “La localizacion 6ptima de un proyecto
es la que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario

minimo (criterio social)”, pag. 107%.

Por tanto, considerando que la ubicacion de este negocio es un factor
critico para la comercializacién de sus servicios se ha de escoger un lugar
que minimice los costos, incremente los beneficios, que ofrezca una
excelente imagen del local, que se encuentre cercano a los proveedores,
que tenga el espacio suficiente para una comoda atencion al publico, que
sea seguro, que sea de facil acceso y ofrezca facilidad de

estacionamiento, y principalmente que cuente con los servicios basicos.

De este modo, para la determinacion de la mejor ubicacion del proyecto,
el estudio de localizacion se ha subdividido en dos partes: Macro
localizacion y Micro localizacién, los cuales se muestran a detalle a

continuacion:

% BACA, Gabriel, “EVALUACION DE PROYECTOS". Editorial: McGraw-Hill Interamericana; Quinta Edicion;
Iztapalapa — México, D.F., 2007, pagina 107.
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4.21. Macro localizacion

La macro

localizacion de

los proyectos hace

referencia a la ubicacidon de la macrozona dentro de la cual se establecera

un determinado proyecto. En este caso, el centro de depilacion quedara

comprendido dentro del Distrito Metropolitano de Quito, en particular en la

Parroquia urbana La Magdalena ubicada en el Sector Sur de la ciudad,

como se muestra en el siguiente mapa:
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\
llustracion No. 41: Divisién parroquial deI Distrito Metropolitano de Quito.

A continuacion se puede observar una ampliacion de lo que corresponde

exclusivamente a la Parroquia La Magdalena, plano censal que fue

proporcionado por el INEC:
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llustracion No. 42: Plano censal de la Parroquia La Magdalena.
Fuente: INEC-Censos 2010.

4.2.2. Micro localizacion

El analisis de micro localizacion indica cual es la
mejor alternativa de instalacion de un proyecto dentro de la macrozona
elegida, por lo que para la instalacion del centro de depilacion se ha
determinado un local de 50 m? ubicado en la Parroquia La Magdalena, en
la Calle Quichuas 0Oe5-401, de propiedad de la autora del presente

proyecto.

El sector de ubicacion del local se puede apreciar mejor en el mapa

siguiente:
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07 AP Na N 5 & 2 o] W4 i
ustracion No. 43: Mapa de micro localizacién del proyecto.
Fuente: Google Earth.

4.2.3. Matriz locacional

Como ya se menciond en el tema anterior de micro
localizacion, se dispone de un local propio ubicado en la Calle Quichuas
Oeb5-401 y Calle Oe5X, de la Parroquia urbana La Magdalena de la
Ciudad de Quito, por lo que para el presente proyecto no se ha realizado
la matriz locacional en comparacién con otros posibles sitios de ubicacién,
pero si se han analizado los factores de localizacion que influyeron en la
decision de buscar la mejor ubicacidn del proyecto con un criterio
orientado siempre a obtener los costos minimos y la maxima rentabilidad
durante la operacién del mismo, a continuacion el detalle de la zona de

influencia que esta caracterizada por los siguientes aspectos:

v' El entorno donde se encuentra localizado el establecimiento,
cuenta con la infraestructura y servicios publicos necesarios como
son: agua potable, electricidad, teléfono, internet, television por
cable, alcantarillado, pavimentacion, correo, transporte terrestre,
centros comerciales, bancos, iglesias, centros de salud, escuelas,
parques, unidades habitacionales, una amplia variedad de

negocios PYMES, entre otros.
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v El lugar donde esta ubicado el local es una zona altamente
estratégica, ya que existe mucha afluencia de personas alrededor
del mismo, porque se encuentra a apenas dos cuadras de distancia
de una de las avenidas mas importantes de la zona sur como lo es
la Av. Mariscal Antonio José de Sucre, siendo ésta una arteria vial

principal que atraviesa la ciudad de Quito de sur a norte.

v" El lugar donde se situa el local se encuentra en una zona cercana
a tres centros comerciales, siendo el “Centro Comercial Atahualpa”
el que esta ubicado a escasas tres cuadras del establecimiento, el
“Centro Comercial ElI Recreo” en cambio se encuentra a unos 10
minutos de distancia si se viaja en auto propio, y si se toma el bus
se tardara unos 20 minutos; y, el “Centro Comercial Quicentro Sur”
que se localiza a unos 15 minutos de distancia si se viaja en auto
propio, y unos 30 minutos si se toma un bus. Ademas de la corta
distancia que existe entre estos lugares y el centro de depilacién a
crearse, otra de las ventajas que se tiene es que estos centros
comerciales cuentan con varios establecimientos como: salas de
cine, bancos y cajeros automaticos, boutiques, tiendas de videos,
de electrodomésticos, de muebles, de zapatos, patios de comida
rapida, restaurantes, cafeterias, heladerias, tiendas de regalos,
papeleria, salas de belleza, entre otros, de tal modo que estos
factores condicionan la mejor ubicacion del proyecto, al
encontrarse cerca de una zona comercial ampliamente concurrida,
lo que permitira que un mayor numero de personas se percate de
la existencia del nuevo centro de depilacion facilitando la captacién

de demandantes de este tipo de servicio.

4.2.3.1. Seleccion de la alternativa 6ptima

Ante todo lo expuesto en el punto anterior,

se ha determinado que la ubicacion del local, de propiedad de la autora

129



del presente proyecto, para la creacién del centro de depilacion con laser,
cumple con las especificaciones legales y de mercado necesarias para su
instalacion, al no existir impedimento alguno por parte de las autoridades
municipales y sanitarias que de una u otra forma restrinjan o prohiban el
uso comercial que se le dara al mismo y por otra parte, existe la
posibilidad de acceder al mercado de consumo y a fuentes de
abastecimiento de materiales, mano de obra y recursos financieros
necesarios para la operacion del centro de depilacion, cumpliéndose de
esta manera factores imprescindibles que deben contemplarse en todo
proyecto de inversion.

4.2.3.2. Plano de micro localizacion

Para conocer el lugar exacto donde
funcionara el centro de depilacion, se ha solicitado a la Empresa Publica
Metropolitana de Movilidad y Obras Publicas del Distrito Metropolitano de
Quito un plano de ubicacién, el cual fue proporcionado el 30 de agosto de
2011 por el Ing. Xavier Arroyo, Gerente de Espacio Publico, y se lo

observa a continuacion:
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llustracion No. 44: Plano de ubicacién del proyecto.
Fuente: Empresa Publica Metropolitana de Movilidad y Obras Publicas del Distrito Metropolitano de Quito.
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4.3.

Comprende el

Ingenieria del Proyecto

analisis de

los aspectos técnicos y de

infraestructura que han de permitir que el proceso de prestacion del

servicio se lleve a cabo de una manera 6ptima, utilizando la tecnologia

adecuada, manejando de manera eficiente los recursos disponibles para

la entrega del servicio, en un lugar fisico que responda a las necesidades

del proceso que aqui se va a realizar.

43.1.

Procesos de prestacion del servicio

La planificacién de todos los procesos y subprocesos

que garantizan la prestacion del servicio a través del cual se satisfacen las

necesidades y expectativas requeridas por el cliente del centro de

depilacién se detalla en el diagrama de flujo a continuacion.

43.1.1.

Diagrama de flujo

FLUJOGRAMA DEL PROCESO ADMINISTRATIVO

Solicitud de
informacién.

Se informa sobre todos los
servicios que ofrece el
Centro de Depilacion.

nterés por el
servicio.

NO

v

Una vez conocidos los
requerimientos del
cliente se le informa
sobre los precios y

formas de pago.

Se evaldan las
necesidades del cliente
de acuerdo con sus
requerimientos.

Seguimiento del cliente con

mayor ir iony
promaciones a futuro.

La Cosmetdloga brindard los

El cliente cancela
por los servicios
recibidos.

Se elabora la
factura.

servicios complementarios
(Tratamientos faciales,
corporales, manicure y pedicure
SPA).

i

La Cosmetdloga prepara
todos los implementos
necesarios para brindar el
tratamiento requerido por el
cliente.

[—NO

Brinda el servicio
requerido.

Se lo remite a la Dermatologa o
Cosmetdloga del Centro de
Depilaclién de acuerdo con el
servicio requerido.

Dermatéloga

sl
h J

Hace un estudio exploratorio al paciente
y explica detalladamente el proceso a
seguir en el tratamiento de depilacion

con ldser.

Se elabora el documento
de aceptacion del servicio

por parte del paciente.

X Se programa la

siguiente cita,
cuando el caso lo
amerite.

Se procede a depilar y a dar
todas las indicaciones
necesarias post-depilacién.

l——

Se programa el equipo de
acuerdo con las
caracteristicas particulares
de cada paciente.

llustracion No. 45: Flujograma del proceso administrativo.

Elaborado por: La autora.
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4.3.1.2. Requerimiento de mano de obra

La mano de obra constituye un importante
recurso para la operacion de un proyecto; por tanto, es necesario
identificar y cuantificar el tipo de personal que el mismo requiere, asi
como determinar el costo en remuneraciones que ello implica. Por
consiguiente, para la estructura organizacional del presente proyecto se
ha establecido que se requiere de una dermatdéloga, una cosmetdloga y

una directora administrativa.

A continuacion se presenta en detalle la informacion concerniente a la
mano de obra requerida con el calculo individual del monto que percibiran
como su remuneracion mensual y el total anual, la cual incluye todos los
beneficios que dicta la ley como son: el sueldo, el décimo tercero y

décimo cuarto sueldo, las vacaciones y el aporte patronal al IESS.

DERMATOLOGA COSTO MENSUAL| COSTO ANUAL
Sueldo Mensual $ 600.00| $ 7,200.00
Décimo Tercero $ 50.00| $ 600.00
Décimo Cuarto $ 24331 % 292.00
Vacaciones $ 25.00| $ 300.00
IESS Patronal (11.15%) $ 66.90 | $ 802.80
Fondos de reserva $ $ -

TOTAL: $ 766.23 | $ 9,194.80
Cuadro No. 39: Remuneracién de la Dermatéloga.
Elaborado por: La autora.

COSMETOLOGA COSTO MENSUAL| COSTO ANUAL
Sueldo Mensual $ 400.001 $ 4,800.00
Décimo Tercero $ 33.33| $ 400.00
Décimo Cuarto $ 2433 $ 292.00
Vacaciones $ 16.67 | $ 200.00
IESS Patronal (11.15%) $ 4460 $ 535.20
Fondos de resenva $ - 1% -
TOTAL: $ 518.93 | $ 6,227.20

Cuadro No. 40: Remuneracion de la Cosmetéloga.
Elaborado por: La autora.

DIRECTORA ADMINISTRATIVA COSTO MENSUAL| COSTO ANUAL
Sueldo Mensual $ 500.00| $ 6,000.00
Décimo Tercero $ 4167| $ 500.00
Décimo Cuarto $ 24.33] $ 292.00
Vacaciones $ 20.83| $ 250.00
IESS Patronal (11.15%) $ 55.75| $ 669.00
Fondos de reserva $ - $ -
TOTAL: $ 642.58 | $ 7,711.00

Cuadro No. 41: Remuneracioén de la Directora Administrativa.
Elaborado por: La autora.
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En resumen, el total de remuneraciones del personal es el siguiente:

SUELDOS DEL PERSONAL

EMPLEADO CANTIDAD |SUELDO MENSUAL] SUELDO ANUAL
Administradora 1 $ 642.58| $ 7,711.00
Dermatologa 1 $ 766.23 | $ 9,194.80
Cosmetologa 1 $ 518.93] $ 6,227.20
TOTAL: 3 $ 1,927.75| $ 23,133.00

Cuadro No. 42: Remuneracién del personal.
Elaborado por: La autora.

4.3.1.3. Requerimiento de maquinaria

Para iniciar el funcionamiento del centro de
depilacién se necesita de maquinaria especializada, la cual luego de
haber sido cotizada con varios proveedores, y de haber evaluado cada
una de las alternativas presentadas, se ha optado por el equipo laser que

consta en el siguiente cuadro:

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

. VALOR VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Equipo Laser Milesman Premium 1 $ 35000.00 | $ 35,000.00
TOTAL.: 1 $ 35,000.00 | $ 35,000.00

Cuadro No. 43: Costo de maquinaria.
Elaborado por: La autora.

Adicionalmente, se requiere de los siguientes equipos de oficina, los
cuales también han sido seleccionados previo a ser analizados en cuanto

a calidad y costo:

EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Equipo de computacion 1 $ 704.00 $ 704.00
Impresora 1 $ 99.00 $ 99.00
Teléfono 1 $ 52.00 $ 52.00
foSpe”S"?‘dOr de agua 1 $ 12000 | $ 120.00
ria y caliente
TOTAL: 4 $ 975.00 $ 975.00

Cuadro No. 44: Costo de equipos de oficina.
Elaborado por: La autora.
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4.3.1.4. Requerimiento de insumos y materiales

Igualmente, para

el inicio de las

actividades, la empresa se ha de abastecer de insumos y materiales

necesarios para el normal funcionamiento del servicio que se desea

brindar, es asi que para la cuantificacion de la inversion requerida de cada

rubro, también se ha llevado a cabo una investigacién basada en la

realizacion de cotizaciones con distintos proveedores, a modo de elegir

los mas convenientes para el proyecto en cuanto a calidad, garantia,

costo unitario, condiciones de pago, entrega, mantenimiento, entre

muchos otros factores, que conduzcan a la mejor toma de decisiones en

la adquisicion de recursos y que respondan eficientemente con lo

proyectado. A continuacion se detalla cada uno de los rubros:

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Counter de recepcion 1 261571 $ 261.57
Sillas personal administrativo 6 30.00| $ 180.00
Sillas clientes 2 50.00| $ 100.00
Sillén sala de espera 1 280.00 | $ 280.00
Mesa de centro 1 $ 50.00 | $ 50.00
Camillas 2 $ 287.811$ 575.61
Monte lupa con luz para cosmetologia 2 $ 111.92 | $ 223.84
Mesa de manicure con dos sillas 2 $ 115.00| $ 230.00
Calentador de parafina 1 $ 58.65| $ 58.65
Tina pedicure 2 $ 46.44 | $ 92.87
Set de herramientas manicure y pedicure 2 $ 53.50 | $ 107.00
Television 32", DVD y soporte 1 $ 643.00 | § 643.00
TOTAL: 23 $ 1,987.89 | $ 2,802.56

Cuadro No. 45: Costo de muebles y enseres de oficina.

Elaborado por: La autora.

INSUMOS PARA EL INICIO DE OPERACIONES
VALOR TOTAL VALOR TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO MENSUAL ANUAL
Guantes c/u 144 0.17 24.19 290.30
Rasuradoras 144 1.00 144.00 1,728.00
Mascairillas con cordén para el personal 72 0.16 11.29 135.48
Gel claro 5 10.00 50.00 600.00
Crema exfoliante de cuerpo René Chardon Frasco 500 gr. 2 $ 6.62| % 13.24 | $ 158.88
Crema Hidratante Lubriderm familiar 2 $ 1121 $ 22421 $% 269.04
Parafina (libras) 6 $ 599|$ 35.95| $ 431.42
Crema manicure René Chardon frasco 250 gr. 2 $ 4.98| % 9.96 | $ 119.52
Protector solar Umbrella 2 $ 13.21 | $ 26.42|$ 317.04
Esmaltes 12 $ 280 |$ 33.60 | $ 403.20
Algodon Sana 500 gr. 1 $ 10.40 | $ 10.40 | $ 124.80
Gel limpiador Nivea 2 $ 947 | $ 18.94 | $ 227.28
Ténico astringente Nivea 2 $ 8.04 | $ 16.08 | $ 192.96
Mascarillas faciales varios tipos de piel y usos 15 $ 275| $ 41.25| $ 495.00
Alcohol Lyra frasco x 1 litro 1 $ 3.38|$ 3.38| % 40.56
Demaquillante 2 $ 1250 | $ 25.00 | $ 300.00
Quita esmalte Cutex 200 ml 2 $ 224183 4.48|$ 53.76
Pariuelos faciales Familia caja x 80 unid. 2 $ 296 | $ 592| % 71.04
Esponja facial 4 $ 1.34 | $ 536 | % 64.32
Jaboén liquido Ninacuro 500 ml. 2 $ 267|% 534|$ 64.08
Limas (paquetes x 10 unid.) 3 $ 1.63|$ 4.89| 8% 58.68
Lentes (proteccion laser) 2 $ 69.00 | $ - $ 138.00
Gorros 12 $ 1.50 | $ $ 18.00
Mandiles para pacientes 12 $ 9.00| $ $ 108.00
Mandiles para médicos 6 $ 21.28 | $ $ 127.68
Toallas 30 x 30 cm. 12 $ 1.121$ $ 13.44
Toallas 70 x 40 cm. 12 $ 3.50 | $ - $ 42.00
Imprevistos 5% - $ 10.95 | $ 25.61|$ 329.62
TOTAL: 427 $ 229.86 | $ 537.72 | $ 6,922.11

Cuadro No. 46: Costo de insumos para el inicio de operaciones.
Elaborado por: La autora.
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Ademas, de los materiales directos y la mano de obra que la empresa
requiere para iniciar su funcionamiento, existen otros gastos indirectos
que son importantes tomarlos en cuenta ya que contribuyen al desarrollo

de las actividades del mismo:

GASTOS GENERALES
a COSTO COSTO
EIEERPEEL MENSUAL ANUAL
SUMINISTROS Y MATERIALES DE OFICINA $ 90.00 | $ 1,080.00
Materiales de oficina $ 50.00] $ 600.00
Materiales de limpieza $ 40.00 | $ 480.00
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 140.00 | $ 1,680.00
Mantenimiento de equipos de computacion $ 20.00] $ 240.00
Mantenimiento de software $ 20.00] $ 240.00
Mantenimiento de equipo laser $ 100.00 | $ 1,200.00
SERVICIOS BASICOS $ 140.00 | $ 1,680.00
Energia Eléctrica $ 50.00 | $ 600.00
Agua Potable $ 30.00| $ 360.00
Teléfono, Internet, Univisa $ 60.00] $ 720.00
MOVILIZACION ADMINISTRATIVA $ 80.00 | $ 960.00
Salidas de coordinacion logistica $ 80.00] $ 960.00
OTROS $ 368.85| $ 4,426.24
Seguro equipos $ 50.00| $ 600.00
Publicidad (folletos, flyers, gigantografias) $ 200.00| $ 2,400.00
Publicaciones Revista Familia (2 anuncios) $ 88.85] % 1,066.24
Cafeteria $ 30.00] $ 360.00
Imprevistos 5% $ 40.941 $ 491.31
TOTAL: $ 859.80 | $  10,317.55
Cuadro No. 47: Gastos generales.
Elaborado por: La autora.
GASTOS DE CONSTITUCION DE LA COMPARNIA COSTO
Registro del nombre en el IEPI $ 132.00
Elaborar la Minuta de Constitucién (Abogado) $ 100.00
Elevar la Minuta de Constitucién a Escritura Publica (Notaria) $ 220.00

Copias documentos, publicacién en prensa , trémites en instituciones
gubernamentales como Ministerio de Salud, SRI, Registro Mercantil, $ 250.00
Notaria, Municipio, Superintendencia de Compaiiias y gastos varios.

TOTAL: $ 702.00

Cuadro No. 48: Gastos de constitucion de la compaiiia.
Elaborado por: La autora.

A continuacién se resume el total de la inversion que la empresa requiere

para el primer afo de inicio de sus actividades:

RESUMEN GENERAL COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
Sueldos del personal $ 1,927.75| $ 23,133.00
Magquinaria $ - $ 35,000.00
Equipos de oficina $ - $ 975.00
Muebles y enseres de oficina $ - $ 2,802.56
Insumos para el inicio de operaciones | $ 537.72| $ 6,922.11
Gastos generales $ 859.80 | $ 10,317.55
Gastos de constitucion de la compaiiia | $ - $ 702.00
TOTAL: $ 3,325.27 | $ 79,852.22

Cuadro No. 49: Resumen general de costos.
Elaborado por: La autora.
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4.4. Distribucion del Establecimiento (Layout)

Para conseguir la éptima distribucion de los 50m? que se
requiere para el desempeno de las actividades en un ambiente relajado y
confortable, el local contara con: dos salas independientes para la
depilacion laser, en las cuales se brindara también el servicio de
tratamientos faciales y corporales, una amplia recepcion y sala de espera,
un bafo, una sala tipo pequeno despacho para tratar con los pacientes,
un area para el servicio de manicure y pedicure y un area (closet) tipo
pequefia bodega donde se guardaran los insumos para el diario trabajo,

como se puede observar en el siguiente plano:
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llustracion No. 46: Distribucion del establecimiento.
Elaborado por: Arg. Marco Hernandez, a peticién de la autora del proyecto.
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4.5. Sistemas de Control

Con el afan de asegurar que las actividades reales se ajusten
a las planificadas se emplearan sistemas de control mediante los que se
pretende evitar riesgos y fraudes, proteger y cuidar los activos y los

intereses de la empresa, asi como también evaluar su eficiencia.
En razén de que el control actua en todas las areas y en todos los niveles
de una empresa, de preferencia se abarcara las funciones basicas y areas

clave de resultados como:

Control del servicio: en este aspecto se ha de buscar el incremento de la

eficiencia, la reduccion de costos, y la uniformidad y mejora de la calidad
del servicio, aplicando técnicas como estudios de tiempos, inspecciones,

analisis estadisticos y seguimiento a la base de datos de clientes.

Control de calidad: en esta area se ha de comprobar el empleo de

materiales y equipo laser de alta calidad y fiabilidad.

Control de inventarios: aqui se ha de regular de forma Optima las

existencias de los insumos requeridos para las actividades diarias del
centro de depilacion, protegiendo a la empresa de costos innecesarios por

acumulamiento o falta de existencias para su normal desempenio.

Control de compras: con esta funcion se ha de verificar el cumplimiento de

actividades como: a) Seleccibn adecuada de los proveedores, b)
Evaluacion de la cantidad y calidad de los insumos a solicitar, ¢) Control
de los pedidos desde el momento de su requisicidn hasta la llegada del
material, d) Determinacién de la fecha para la siguiente compra, e)

Comprobacion de precios.
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Control de marketing: en este aspecto se ha de evaluar los informes y

estadisticas donde se analiza si las metas de mercadeo se han cumplido

o noy si la publicidad y promocion estan dando los resultados deseados.

Control de ventas: para evaluar esta area los prondsticos y presupuestos

de ventas son esenciales ya que en base a ellos se podran adoptar las

medidas correctivas adecuadas de ser necesario.

Control de finanzas: mediante este control se ha de obtener la informacion

acerca de la situacion financiera de la empresa y del rendimiento en

términos monetarios de los recursos que dispone la empresa.

Control de recursos humanos: aqui se ha de evaluar la efectividad en la

implantacion y ejecucion de los programas de personal y del cumplimiento
de los objetivos de cada uno de los empleados, aplicando la evaluacion al
reclutamiento y seleccion, capacitacion y desarrollo, motivacién,
remuneracion y beneficios de ley. Ademas, el control se realizara también
mediante normas, politicas y procedimientos, los cuales pueden ser
prescriptivos o restrictivos. Son prescriptivos cuando especifican lo que
las personas deben hacer; son restrictivos cuando especifican algo que

las personas no deben hacer.

Ante lo expuesto se puede deducir la gran importancia que tiene el
control, pues es solo a través de esta funcidon que se logra precisar si los
resultados son adecuados a los planes y objetivos que desea alcanzar la
empresa, y en caso de existir desviaciones, permite identificar a los
responsables y corregir dichos errores para que la organizaciéon se

encuentre encaminada de manera correcta.
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CAPIiTULO V

5. PROPUESTA ESTRATEGICA

En este capitulo se han analizado temas como la constitucion de la
companfia, su nombre, su filosofia, su organizacion interna y sus
estrategias empresariales, con el afan de que su labor esté orientada al

éxito y con estricto apego a las normas y leyes vigentes en el pais.

5.1. LaEmpresa

5.1.1. Nombre o Razén Social

En funcién de que el nombre debe comunicar
claramente a qué se dedica la empresa, que con solo mencionarlo se
sepa facilmente el tipo de servicio que ofrece, que sea corto y de facil
recordacion para tener un posicionamiento mas rapido y que las personas
lo puedan identificar sin mayor esfuerzo; que también sea original, para
distinguirnos de la competencia, que lo ideal es que esté en el mismo
idioma que hablan las personas del mercado al que se desea llegar, ya
que asi se asegura el que todos entenderan lo que se quiere comunicar;
y, conscientes de que un buen nombre proyecta la personalidad e imagen
de la empresa, permitiéndole destacarse en el ambito de su actividad
comercial, el nombre seleccionado para el nuevo centro de depilacion ha
sido: “Vero Lu” que incluye como factor distintivo la frase “Depilacion

Laser”, y cuyo eslogan ofrece “Belleza...Sin Vello”.

Otra de las caracteristicas que se considera importante mencionar
respecto al nombre es que éste se escribe tal cual suena para evitar
confusiones ortograficas, lo cual es fundamental ya que se aspira que el
nombre sirva como gancho para que los potenciales clientes deduzcan la
direccion del sitio Web del centro de depilacion laser faciimente:

www.veroludepilacionlaser.com.ec.
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Logotipo

Considerando que un logotipo es un conjunto de simbolos, formas,
colores y letras, que se asocian a una marca y que reflejan la identidad
corporativa de la misma, y que se espera que se pueda identificar y
recordar facilmente®, el logotipo disefiado para el nuevo centro de

depilacion se muestra continuacion:

é L (i
| [aczan ase*

BELLEZA...SINVELLO

llustracion No. 47: Logotipo.
Elaborado por: La autora.

5.1.2. Titularidad de Propiedad de la Empresa

El Centro de Depilacion Vero Lu se encuentra dentro
de la categoria de Companias de Responsabilidad Limitada, en razén de
que para su constitucion, cumple con los requisitos que solicita la
Superintendencia de Compafias del Ecuador, los cuales fueron
consultados en la respectiva pagina Web de la Institucion

Gubernamental*® y se mencionan como sigue:

- El nombre: En esta especie de companiias puede consistir en una
razon social, una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser
aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la
Superintendencia de Compaiiias, o por la Secretaria General de la

Intendencia de Compafiias de Quito.

* http://www.logorapid.com/criterios_logotipo.
40 http://www.supercias.gob.ec/bd_supercias/descargas/ss/instructivo_soc.pdf.
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En este aspecto se ha constatado en la pagina web de esta
institucion el que el nombre seleccionado para el Centro de
Depilacién Vero Lu no se encuentre ya registrado, y en efecto se
ha comprobado que se trata de un nombre original, por lo que no

se tendria inconveniente en registrarlo el momento de constituir la

compainiia, como se puede observar en las siguientes imagenes:

http://www.supercias.gov.ec/web/publico/extranet/cgi/ http://www.supercias.gov.ec/web/publico/extranet/cgi
clientes/cl_extranet_denominaciones.exe/peculiaridad /clientes/cl_extranet_denominaciones.exe/consulta_n

ombres_aproximados

llustracion No. 48: Verificacion para registro del nombre de la empresa.
Elaborado por: La autora.
Solicitud de aprobacion: La presentacion al Superintendente de
Comparfiias 0 a su delegado de tres copias certificadas de la
escritura de constitucion de la compainiia, a las que se adjuntara la
solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacién del
contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compaiias). La
elaboracion de la minuta para la constitucion del nuevo centro de
depilaciéon estara en cargo de un abogado y luego se elevara a

escritura en una notaria de la ciudad de Quito.

Socios: Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no
podran hacerlo entre padres e hijos no emancipados ni entre
conyuges. Art. 99 de la ley de Comparias. También se cumple con
este requerimiento ya que los dos socios que constituiran la
empresa son dos personas independientes la una de la otra,

mayores de edad y en capacidad de ejercer tramites legales.
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Numero minimo o maximo de socios: La compaiia se constituira

con dos socios, como minimo, segun el primer inciso del Articulo
92 de la Ley de Compaiiias, reformado por el Articulo 68 de la Ley
de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada,
publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o
con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica llegare
a exceder este numero debera transformarse en otra clase de
compainia o disolverse (Art. 95 de la Ley de Companias). Para el

presente caso la empresa se constituira con dos socios.

Capital: Capital minimo: La compafiia de responsabilidad limitada

se constituye con un capital minimo de cuatrocientos ddlares de los
Estados Unidos de América. (...) Las aportaciones pueden
consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o
inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez.
En cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o
actividades que integren el objeto de la compafia. El presente
proyecto cumple también con este requisito y se hara constar en la
constitucion de la empresa, tanto el aporte de dinero como de bien

inmueble por parte de los socios, acorde con lo que dicta la ley.

Participaciones: Comprenden los aportes del capital, son iguales,
acumulativas e indivisibles. La comparia entregara a cada socio
un certificado de aportacion en el que consta, necesariamente, su
caracter de no negociable y el numero de las participaciones que

por su aporte le corresponde.

El objeto social: La compafiia de responsabilidad limitada podra
tener como finalidad la realizacién de toda clase de actos civiles o
de comercio y operaciones mercantiles permitidos por la Ley,
excepcion, hecha de operaciones de banco, seguros, capitalizacion

de ahorro. Articulo 94 de la Ley de Compaiiias.
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Adicionalmente, entre los requisitos se mencionan tres items que son:
Informe previo, Cumplimiento de otros requisitos en razon del objeto
social, El origen de la inversion: Galapagos o Extranjera, que no se los

detalla ya que no aplican al presente proyecto.

Una vez revisados el cumplimiento de los requisitos se han de seguir los
16 pasos para la Constitucion de la Compania, instructivo que también se

publica en la pagina web de la Superintendencia de Compaiiias.

5.1.3. Tipo de Empresa (Sector Actividad)

Acorde con la codificacién del CIIU 4 (Clasificacion Internacional Industrial
Uniforme) de la actividad econdomica principal que solicita la
Superintendencia de Companiias el momento de llenar la informacion
principal de la empresa, el Centro de Depilacién Vero Lu y sus actividades

complementarias se encuentra ubicado en la siguiente categoria:

coDIGO
Cliu 4.0

$9602 ACTIVIDADES DE PELUQUERIA Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA.

$9602.0 | ACTIVIDADES DE PELUQUERIA Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA.

Actividades de lavado, corte, recorte, peinado, tefido, coloraciéon, ondulacién y
alisado del cabello y otras actividades similares para hombres y mujeres; afeitado y

$9602.00 . ; ) . . ; o
recorte de la barba; masajes faciales, manicura y pedicura, tatuajes, maquillaje,
etcétera.

DESCRIPCION CIIU 4.0

Cuadro No. 50: Clasificacion ClIU 4.
Fuente: http://www.supercias.gob.ec/bd_supercias/formularios/ClIU4_SUPERINTENDENCIA.pdf.
Elaborado por: La autora.
Es importante mencionar que al estar ubicada la actividad del Centro de
Depilacién en esta categoria, se debe cumplir también con los requisitos
que el Ministerio de Salud Publica, a través de la Direccién Provincial de
Salud de Pichincha solicita para el funcionamiento de Centros de

Cosmetologia y Estética, los cuales se citan a continuacion:

- Solicitud para permiso de funcionamiento.

- Planilla de inspeccion.

143



- Copia del RUC del establecimiento.

- Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario o
representante técnico.

- Copia del titulo del Profesional Médico.

- Copia del titulo del profesional de la salud (registrado en el
Ministerio de Salud Publica).

- Copia de los registros de los titulos de los profesionales en salud
en el SENESCYT.

- Copia del certificado de salud ocupacional emitido por los centros
de salud del Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene
validez por 1 afio desde su emision).

- Calificacion del manejo adecuado de los desechos infecciosos.

- Certificacidn de capacitacion de manejo de desechos.

- Licencia Metropolitana Unica de Funcionamiento (Distrito

Metropolitano de Quito).

5.2. Base Filosofica

5.2.1. Mision

Brindamos el servicio de Depilacion con laser y
actividades complementarias con personal altamente capacitado y
motivado para atender a nuestros clientes con profesionalismo, mediante
la utilizacion de equipos de ultima generacion con alta fiabilidad y con un

trato personal, calido, respetuoso, confiable y cordial.

5.2.2. \Visioén

Seremos reconocidos como el Centro de Depilacidon
lider en atencion profesional y personalizada del sector Sur de Quito,
caracterizados por la utilizacion de tecnologia de vanguardia y personal
altamente capacitado, que respeta y cuida la integridad fisica y emocional
de sus clientes, logrando su bienestar y satisfaccion.
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5.2.3. Principios y Valores

Los principios y valores en los cuales la empresa
sustentara su desempefo y que estdn acorde con su mision, vision y

estrategias empresariales son:

v Compromiso: Cumpliendo con todas las actividades necesarias
para alcanzar la satisfaccion del cliente interno y externo,
respetando la importancia que tienen todos y cada uno de ellos

para la organizacion.

v Etica: Eliminando falsas expectativas, ofreciendo resultados reales

y precios acordes a los tratamientos ofertados.

v' Integridad: Manteniendo congruencia entre lo que se piensa, se

siente, se dice y se hace.

v Honestidad: Eligiendo actuar siempre con base en la verdad real

unica e innegable.

v" Responsabilidad: Utilizando productos y equipos de alta calidad

que proporcionen seguridad y confianza a los clientes.

v' Trabajo en equipo: Trabajando con la cooperacion y apoyo de cada

uno de los integrantes de la organizaciéon con el fin de lograr los

objetivos propuestos, obteniendo resultados de calidad.

v' Profesionalismo: Priorizando la calidad del servicio al cliente y su

satisfaccion, contando con personal calificado y en constante
capacitacion de los ultimos avances en tratamientos cosméticos y
de salud, manteniendo una actitud de mejora continua y con

tecnologia de vanguardia.
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v' Respeto y conciencia moral: Brindando un 6ptimo servicio al cliente

y armonia dentro del grupo de trabajo, considerando que la salud

del paciente esta por encima de cualquier objetivo de belleza.

5.3. La Organizacién

5.3.1. Organigrama Estructural

DIRECTORA
ADMINISTRATIVA

[ |
DERMATOLOGA COSMETOLOGA

llustracion No. 49: Organigrama estructural.
Elaborado por: La autora.

5.3.2. Descripcién de Funciones
Para el correcto desempefio organizacional del
Centro de Depilacion, es necesario detallar la descripcion de funciones de

cada una de sus integrantes:

Directora Administrativa:

En razén de ser la encargada del funcionamiento administrativo de esta

microempresa, tendra bajo su responsabilidad las siguientes actividades:

- Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la
empresa.

- Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos vy
metas propuestas.

- Optimizar el uso de los recursos disponibles, empleando la menor
cantidad de tiempo, dinero y materiales en el desarrollo de las

actividades.

146



- Responsable de todos los temas administrativos relacionados con
recursos humanos, noémina, préstamos, descuentos, vacaciones,
desarrollo de programas de entrenamiento para potenciar las
capacidades del personal, entre otros.

- Mantener un contacto continuo con proveedores, en busca de
nuevas tecnologias, insumos y productos mas adecuados.

- Manejo y supervision de la contabilidad y responsabilidades
tributarias con el SRI.

- Encargado de los aspectos financieros de todas las compras vy
ventas que se realizan en la empresa.

- Manejo del inventario.

- Gestion para el mantenimiento de infraestructura y equipos.

- Atencion al cliente de manera personal, telefonica o via internet:
dar informacion, realizar cotizaciones, detectar las necesidades del
cliente, registrar las citas, toma de datos para alimentar el software
de gestién para el seguimiento a los clientes.

- Facturacioén de los servicios.

- Manejo de caja chica.

- Manejo de insumos, suministros de oficina y cafeteria.

- Manejo del archivo administrativo y contable.

Dermatdloga:

Esta profesional que utilizara la técnica de depilacion con laser debe
contar, ademas de sus conocimientos sobre la fisiologia del vello y de la
piel, con nociones tedricas de depilacion laser y practicas en la utilizacion

de estos equipos, sus actividades seran:

- Asesorar al cliente con toda la informacion respecto al tratamiento
laser que ha de recibir.
- Completar con cada uno de los clientes el documento de

aceptacion del servicio.
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- Responsable del funcionamiento y programacién del equipo laser
acorde con las caracteristicas particulares de cada paciente.

- Preparar al paciente para que reciba el servicio de depilacion.

- Brindar el servicio de depilacion laser cumpliendo con los
estandares de calidad e higiene establecidos para que el cliente
esté satisfecho.

- Asegurar que el equipo y los implementos necesarios queden listos
para empezar el tratamiento del proximo cliente.

- Brindar asesoria médica durante todo el horario de apertura para
poder solucionar todos los problemas o dudas que pueden surgir
durante el procedimiento de depilacion laser, haciendo éste mas
efectivo y satisfactorio.

- Responsable de que la depilacién con laser y los tratamientos de
estética se apliquen bajo los parametros correctos, lo cual generara
confianza y prestigio al Centro de Depilacion.

- Apoyo a la Cosmetdloga y/o Administradora en lo que se refiere a
las actividades de atencion al cliente.

- Realizar cualquier otra actividad que sea solicitada por la
Administradora.

Cosmetdloga:

Esta profesional que brindara los servicios complementarios como
tratamientos faciales, corporales, manicure y pedicure SPA, utilizara la
técnica de depilacion con laser unicamente cuando haya recibido la
capacitacion en el empleo del equipo laser y se encuentre bajo la
constante supervision de la dermatdloga, por lo que ademas de sus
conocimientos sobre cosmetologia y estética, debe tener nociones
tedricas de depilacion laser y practicas en la utilizacién de estos equipos,

sus actividades seran:
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- Asesorar al cliente con toda la informacion respecto al servicio que
ha de recibir.

- Preparar a los clientes para que reciban el servicio que requieran.

- Brindar el servicio requerido cumpliendo con los estandares de
calidad e higiene establecidos para que el cliente esté satisfecho.

- Asegurar que los implementos a utilizar siempre se encuentren
listos para empezar el tratamiento del proximo cliente.

- Apoyo a la Dermatdloga y/o Administradora en lo que se refiere a
las actividades de atencion al cliente.

- Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por la

Administradora.

5.4. Estrategias Empresariales

Vero Lu aplicara las estrategias necesarias para llegar a ser la
empresa lider en el mercado de la depilacion laser, posicionando su
marca en la mente de los clientes como la numero uno, por lo que para
disefiar las estrategias, en primer lugar se ha realizado el analisis FODA
desde el punto de vista del inversionista, en razén de que se trata de un

proyecto y no de una empresa ya establecida.

5.4.1. Analisis FODA

A través del anadlisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se ha pretendido conocer y
comprender como las variables internas y externas del mercado pueden
influir en el negocio seleccionado, es decir que se ha realizado un analisis
situacional del sector para aprovechar los elementos favorables y estar
preparados frente a las amenazas y debilidades que se pueden presentar
previo a la implementacion del proyecto, ya que un FODA favorable puede
animar a continuar con el proyecto planificado, pero uno desfavorable
puede confirmar que la idea no es viable. A continuacién la matriz FODA

para el presente proyecto:
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Fortalezas

Asesoramiento  personalizado  al
cliente por parte del profesional del
centro de depilacion.

Equipos con tecnologia de ultima
generacion y alta fiabilidad.

Software de gestion, con la base de
datos de los clientes para el
respectivo seguimiento y evaluacion
del servicio recibido.

Ubicacion geografica (sector sur de la
ciudad de Quito).

Precios diferenciales (paquetes
promocionales).

Recursos tecnologicos de apoyo
(pagina web).

Contar con un local propio.

Oportunidades
Sector en claro crecimiento en una
sociedad que cada dia da mas
importancia a la imagen personal.
Desconocimiento del sector por parte
de los competidores.
Avance de la tecnologia para este
tipo de depilacion.
Realizar alianzas estratégicas
(gimnasios, SPA).
Captar los clientes mal atendidos.
Atencion a grupos adicionales de
clientes (hombres, personas que no
vivan en el sector sur de la ciudad).
Expandir la linea de servicios para
satisfacer una gama mayor de

necesidades de los clientes.

Debilidades

Inversion inicial.

Nueva marca en el mercado de la
depilacion con laser.

Falta de presupuesto para acceder a
la renovacién constante de la
tecnologia.

Falta de experiencia en el manejo de
este tipo de negocios.

Linea de servicios limitada.

Amenazas

La sensibilidad del mercado al precio.
Renovacion  constante de la
tecnologia deja equipos obsoletos en
corto tiempo (1 afio).

Imitacion de la estrategia de mercado
por parte de la competencia.
Variedad de productos sustitutos.
Ingreso de nuevos competidores
sean locales o foraneos con costos

menores.

Cuadro No. 51: Matriz FODA.
Elaborado por: La autora.
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Una vez elaborada la matriz FODA que enlista los factores internos vy
externos que han de influir en el desempefo del Centro de Depilacidon
Laser Vero Lu, se ha procedido a evaluar en primer lugar su situaciéon
interna, mediante la Matriz de Evaluacién de los Factores Internos

(MEF1)*' como lo muestra el siguiente cuadro:

FACTOR A ANALIZAR
FORTALEZAS PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
1 Asesoramlento personalizado a! cl!?nte por parte 0.14 4 0.56
del profesional del centro de depilacion.
2 EqL,l.pos con tecnologia de ultima generacion y alta 0.14 4 0.56
fiabilidad.
3 Ubl.caclon geografica (sector sur de la ciudad de| 0.08 4 0.32
Quito).
4 Precios diferenciales (paquetes promocionales). 0.12 3 0.36
5 Contar con un local propio. 0.10 3 0.30
SUBTOTAL FORTALEZAS 2.10
DEBILIDADES PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
1 Inversion inicial. 0.13 2 0.26
2 l\fue\m marca en el mercado de la depilacion con 0.10 > 0.20
laser.
3 Falta de presupuesto palv'a acceder a la renovacion 0.06 > 0.12
constante de la tecnologia.
a Falta cfie experiencia en el manejo de este tipo de| 0.06 1 0.06
negocios.
5 Linea de senvicios limitada. 0.07 1 0.07
SUBTOTAL DEBILIDADES 0.71
TOTAL| 1.00 | TOTAL| 2.81

Cuadro No. 52: Matriz MEFI.
Elaborado por: La autora.

Es preciso mencionar que esta matriz se elaboré tomando en cuenta las 5
fortalezas y 5 debilidades mas importantes del nuevo centro de
depilacion, a las que una vez seleccionadas se les asigné un peso en
relacion con la industria donde 0.0 equivalia a “sin importancia” vy
conforme el valor ascendia hasta 1.0 su equivalencia era “de gran
importancia”, siendo necesario establecer que la suma total de todas las
fortalezas y debilidades debia ser 1.0. Respecto a la calificacion, ésta se
asigno dependiendo de la importancia que tenia cada una para el éxito de
la empresa, en un rango de 1 a 4, siendo 1 “una debilidad menor”, 2 “una
debilidad importante”, 3 “una fortaleza menor” y 4 “una fortaleza
importante”. Luego se multiplicé el peso por la calificacion y se obtuvo el

peso ponderado, el cual al ser sumado se obtuvo el total ponderado de la

“! http://redalyc.uaemex.mx/pdf/292/29212108.pdf.
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organizacion en conjunto, siendo relevante mencionar que al tener un
promedio sobre el 2.5, esto indica que se tiene una organizacidén con una
fuerte posicidon interna, para el nuevo centro de depilacion el resultado
obtenido fue de 2.81, lo cual es un buen indicador, ya que si el promedio
hubiere sido inferior al 2.5 el resultado mostraria una organizacion con
debilidades internas, lo cual afortunadamente no aplica para el presente

proyecto.

Finalmente, es fundamental comparar el subtotal del peso ponderado de
las fortalezas contra el subtotal del peso ponderado de las debilidades,
porque de esta manera se puede determinar si las fuerzas internas de la
organizacion en su conjunto son favorables o desfavorables, en este caso
las fuerzas internas son favorables a la empresa con un peso ponderado
de 2.10 contra 0.71 de las debilidades.

A continuacibn se ha evaluado la situacidon externa del Centro de
Depilacién Laser Vero Lu, utilizando la Matriz de Evaluaciéon de los

Factores Externos (MEFE)*:

FACTOR A ANALIZAR
OPORTUNIDADES PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
1 Sector en claro crecimiento en una sociedad que cada dia da 0.15 4 06
mas importancia a la imagen personal. ) )
2 Desconocimiento del sector por parte de los competidores. 0.08 3 0.24
3 Avance de la tecnologia para este tipo de depilacion. 0.10 4 0.4
Atencion a grupos adicionales de clientes (hombres, personas
4 . . 0.12 4 0.48
que no vivan en el sector sur de la ciudad).
5 Expaqdlr la linea de senvicios para satisfacer una gama mayor de| 0.10 3 0.30
necesidades de los clientes.
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 2.02
AMENAZAS PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
1 La sensibilidad del mercado al precio. 0.12 3 0.36
2 Reno\@cic’)n constanle de la tecnologia deja equipos obsoletos en| 0.07 2 0.14
corto tiempo (1 afo).
3 Imitacion Fje la estrategia de mercado por parte de Ia| 0.06 1 0.06
competencia.
4 Variedad de productos sustitutos. 0.11 2 0.22
5 Ingreso de nuevos competidores sean locales o foraneos con| 0.09 2 0.18
costos menores.
SUBTOTAL AMENAZAS| 0.96
TOTAL| 1.00 TOTAL| 2.98

Cuadro No. 53: Matriz MEFE.
Elaborado por: La autora.

“2 http://redalyc.uaemex.mx/pdf/292/29212108.pdf.
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Esta matriz se ha elaborado aplicando los mismos criterios de evaluacion
que se emplearon en la matriz MEFI, con la diferencia de que el criterio
para la calificacion tenia las siguientes equivalencias en el rango de 1 a 4:
1 “inferior a la media”, 2 “media”, 3 “superior a la media” y 4 “superior”.
Obteniendo como resultado total del peso ponderado el 2.98, superando
al promedio de 2.5, lo que indica que la organizacion cuenta con un
ambiente externo favorable. Igualmente, es importante comparar el
subtotal del peso ponderado de las oportunidades contra el subtotal del
peso ponderado de las amenazas, obteniendo para este caso que las
oportunidades para la empresa tienen un peso ponderado de 2.02 contra
0.96 de las amenazas, lo que indica que las estrategias que se han de
plantear deben estar orientadas a aprovechar las oportunidades externas

al maximo, evitando o reduciendo, a su vez, el riesgo de amenazas.

Una vez realizado este analisis se puede concluir que tanto el ambiente
interno como externo se presenta como favorable para la creacion del
nuevo Centro de Depilacion Laser Vero Lu, lo cual contribuira a colocarlo
en la mente del consumidor como el numero uno del sector, brindando un
servicio de excelencia personalizado y profesional, que utiliza tecnologia
de punta y ofrece precios asequibles, con una ubicacién estratégica en el
sector sur de la ciudad, donde no se dispone de un centro de estas

caracteristicas.

También, se han de tomar las medidas necesarias para determinar las
estrategias para convertir las debilidades en fortalezas y las amenazas en
oportunidades, de forma tal que el nuevo negocio tenga mayores
opciones de éxito y de crecimiento a futuro ya que como se ha podido
observar el mercado de la depilacion es un sector en clara expansién por
lo que no se puede dejar pasar por alto la oportunidad de formar parte del
mismo, y con respecto por ejemplo a la poca experiencia en el manejo de

este tipo de negocios se puede buscar el asesoramiento con los
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respectivos profesionales, o con relacién a la inversion inicial se recurrira

al financiamiento a través de terceros.

Cabe sefnalar que no se considera oportuno entrar en una guerra de
precios en el mercado, sino que lo que se pretende es ofrecer un mejor
servicio a los clientes de forma tal que se sientan satisfechos y dispuestos
a pagar un precio por un servicio diferenciado de lo que reciben, respecto

al que ofrece un centro de estética tradicional.
5.4.2. Estrategias mercadolégicas de posicionamiento

Para una mejor gestion de las estrategias de
marketing, se ha empleado el conjunto de elementos conocidos como las
4 Ps o la mezcla o el mix de marketing o de mercadotecnia, estrategias
destinadas a 4 aspectos o elementos de un negocio que son: estrategias
para el Producto, estrategias para el Precio, estrategias para la Plaza (o

distribucién), y estrategias para la Promocién (o comunicacion)®.

A continuacion el detalle de las estrategias que se han de aplicar para

cada elemento que conforma la mezcla de marketing:

Estrategias para el Producto:

Para el caso del Centro de Depilacion Vero Lu, el producto es el servicio

que se ofrece a los consumidores. Algunas estrategias al respecto son:

- Incluir nuevos servicios de estética para complementar las
expectativas del cliente, siempre mejorando e innovando las
caracteristicas del servicio que se ofrece. Por ejemplo: se pueden
comercializar productos cosméticos complementarios al tratamiento

laser, facial o corporal que se dé.

4 http://www.crecenegocios.com/concepto-y-ejemplos-de-estrategias-de-marketing/.
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Brindar al cliente un mayor disfrute del servicio garantizando que
los equipos y productos que se utilizan en su tratamiento son de
alta calidad y fiabilidad, ofreciéndole también facilidades de pago a
través de cheques o tarjetas de crédito con o sin financiamiento, y
proporcionandole una mayor asesoria en la contratacion del

servicio por parte del profesional que lo atiende.

Estrategias para el Precio:

Como el precio es el valor monetario que le asignamos a nuestros

servicios al momento de ofrecerlos a los consumidores. Algunas

estrategias que se han disefiado relacionadas al precio son:

Lanzar al mercado el nuevo servicio de depilacion con laser con un
precio asequible, para que, de este modo, se pueda lograr una
rapida penetracion, una rapida acogida y asi pueda ser

rapidamente conocido.

Lanzar al mercado paquetes promocionales combinando por
ejemplo dos zonas a depilar o dos tratamientos facial y corporal a
un precio razonable con un ligero descuento en relacion a que si se
tomara el servicio de forma individual, lo importante es que de este
modo se pueda crear una sensacidon de calidad a costos
moderados y que el cliente ademas sienta que el valor del servicio

que esta recibiendo es el justo.
Reducir el precio del servicio de manicure y pedicure SPA cuando
se toma en conjunto para que, de esta manera se pueda atraer una

mayor clientela.

Reducir los precios por debajo de los de la competencia, para
poder bloquearla y ganarle mercado, dentro de los limites de
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rentabilidad permitidos luego de realizado el analisis financiero

respectivo.

Estrategias para la Plaza o distribucion:

La plaza o distribucion consiste en la seleccion de los lugares o puntos de
venta en donde se ofreceran o venderan nuestros servicios a los
consumidores, asi como en determinar la forma en que los
productos/servicios seran trasladados hacia dichos lugares o puntos de
venta. Algunas estrategias que se han de aplicar relacionadas a la plaza

o distribucion son:

- Ofrecer los servicios del Centro de Depilacion Permanente Vero Lu,
via Internet, llamadas telefénicas, envio de correos, visitas a

domicilio.

- Hacer uso de intermediarios para lograr una mayor cobertura de
nuestros servicios. Por ejemplo: se pueden realizar alianzas
estratégicas con gimnasios o PYMES del sector para promocionar
los servicios que se ofrecen, a cambio se otorgara cupones de
descuento por cada cliente que acuda al centro con el flyer

promocional, aumentando asi los puntos de venta.

- Realizar una distribucién intensiva de publicidad mediante la
entrega de hojas volantes en todos los puntos de venta posible, por
ejemplo: en los tres centros comerciales del sector sur, que ya
fueron citados en parrafos anteriores, y mediante dos anuncios que

se publicaran en la Revista Familia.
- Realizar una distribucion selectiva de publicidad de los servicios

solamente en establecimientos o domicilios que se consideren

convenientes para el tipo de servicio que se promociona, lo cual
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resulta factible luego de la investigacion de mercado realizada
durante la aplicacion de las encuestas y el recorrido por el sector.

Estrategias para la promocién o comunicacion:

La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o hacer
recordar la existencia de un producto a los consumidores, asi como
persuadir, estimular, motivar o inducir su compra, adquisicién, consumo o
uso. Algunas estrategias que podemos aplicar relacionadas a la

promocioén son:

- Creacion de paquetes promocionales, como por ejemplo la
depilacion de varias zonas del cuerpo a un precio menor que si se
depilaran solo una zona, o mantener el precio individual y otorgar la
depilacion de una zona extra sin costo. En los servicios
complementarios se puede ofertar el recibir un segundo servicio a

mitad de precio por la compra del primero.

- Ofrecer cupones o vales de descuentos a quienes presenten el
flyer con el respectivo cupon o a quienes presenten un nuevo

cliente.

- Obsequiar regalos (por ejemplo: jarros pequefos y linternas
pequefias) impresos con la marca del establecimiento, por la
compra de determinados servicios, con el cual el cliente tendra

siempre presente consigo el recordatorio de la marca Vero Lu.
- Publicar anuncios en Internet, crear la pagina web de la empresa:
www.veroludepilacionlaser.com.ec, y colocar anuncios publicitarios

en vehiculos de transporte publico.

- Crear letreros, afiches, banners, folletos, catalogos, volantes y

tarjetas de presentacion.
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Crear la pagina de empresa en Facebook y Twitter para llegar a
millones de usuarios permitiendo captar seguidores, mantener
contacto con ellos, fidelizarlos, promocionar servicios / productos,

comunicar promociones, anunciar eventos, y otras ventajas mas.

Brindar un excelente servicio con excelentes productos de manera
tal que los clientes que recibieron este excelente trato puedan
compartir 'y

reproducir su experiencia con otros usuarios,

generando el efecto del “boca a boca”, pudiendo llegar a una gran

cantidad de personas.

A continuacion se exhibe un ejemplo del flyer que se distribuiria:

poyek

. s « BTN VELLO

Wero Lu estd abferto de lunes aviemes de OFR00 2 13000
Sébados de OFR00 & 1500
Feriados: previa cita.

Toama tw ofta ahwora:

[& dos cuadras de la v, Marzoal Suare)
Tedfores: 134 1716 / 05570 1946
E-rmaal: '-m:'u-._n:lc-:l'i_:.oi:n_:.:e"g' Feotrmia L. com

www.vercludepilacionlaer com.ec

t.

t.

Ciudadels BESS-FUT, Calle Qenchruzs De5-801 v Pazaje DB, esguina

L A T

* CENTRO DE DEPILACION PERMANENTE

iHa llegado la hora de liberarte del vello
no deseado!

“vero Lu te ofrece ol sistema de  Depilacicn
permanente sin dolor con laser.

Equipo de alta tecnologia laser mansjado por
personal profesional.

Atencion personalizada.
Resultados probados en pocas sesiones.
Proteccion uitra fria parala piel

Todo tipe de pieles pusden szer tratadas.
Evaluacicn dermatoldeica sin costo.
Precios asequibles.
Facilidades d= pago.
Paguetes promocionakss.

iTe esperamos!

Ofrecemos ademas:
& Manioures SR
> Pedicurs5Ra
< Tratamientos faciales
4 Tratamientos corporales

llustracion No. 50: Flyer Vero Lu.
Elaborado por: La autora.

Ademas se presenta tres secciones, como ejemplo de la informacion que

contendria la pagina web: www.veroludepilacionlaser.com.ec, que estaria

a disposicion del publico:
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iHa llegado la hora de liberarte del vello no deseadol
i Toma tu cita ahora!

llustracion No. 51: Pagina web: www.veroludepilacionlaser.com.ec. Seccion Home.
Elaborado por: La autora.

W T P e imecic o it Filon |+

Lr

Tl W ol LT P

* CENTRO DE DEPILACION PERMANENTE

v & Ciudadels IESS-FUT, Calle Craidvass De-401 y Pasaje Qe esquin
W la chos cusciras o= ba A Marisca] Sooe|

Telsfnnos: 794 1715 [ OSST0 3945
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ons & trater y ol ots to presupoesto sin CoMmpromisa.
5 POT MDEStros paquetes promodonsies y fadlidases gz pago.

il s

3
llustracion No. 52: Pagina web: www.veroludepilacionlaser.com.ec. Seccion Servicios.
Elaborado por: La autora.

159



= e}
M‘hpu.\rhfﬂ'-‘rﬂj'n‘:- +

T el B LA v

* CENTRO DE DEPILACION PERMANENTE

. _ - Ciucacils [ESS-FUT, Calie Quicoss Dat-201 y Pasaje Dan, ssquine
W - . . o, dariscal Sucre)
TElfoncs: 294 1715 ) QENF0 045

E-rmil: wenoiudanilscioniager B0 tTadi].oom

Home  Servickos | Toms wea cits | Ublcsddn  Contacta

Baambre
Frovincis Ciistdaid Sactor

L-Hadl Calulsr Tel

Coméntanos a4 zonss & tratar o los productos gue te mlerecan

Ersngd

u | ’ Par faneor oomplets todas ke camipos.
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llustracion No. 53: Pagina web: www.veroludepilacionlaser.com.ec. Seccion Toma una cita.
Elaborado por: La autora.

5.4.3. Estrategias operativas

En razén de buscar la excelencia en la entrega de los
servicios que el Centro de Depilacion Vero Lu ofrece, las estrategias

operativas a seguir se detallan a continuacion:

- Se involucrara al personal en la comprension de las estrategias a
aplicarse en el lugar de trabajo, las cuales deben estar alineadas y

ser coherentes con los valores y principios de la empresa.

- Se comprometera al personal a alcanzar los objetivos propuestos

con la menor cantidad de recursos y en el menor tiempo posible.
- Se incentivara la participaciéon de los integrantes de la empresa

para aprovechar las oportunidades que se presenten en el entorno

de la empresa, para hacer frente a las amenazas del entorno, por
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ejemplo, para neutralizar o eliminar las fortalezas o estrategias de
la competencia, para aprovechar o reforzar las fortalezas o
ventajas de la empresa y para neutralizar o eliminar las debilidades

de la empresa.

- Se disefara un plan de capacitacién e incentivos para el personal
con el fin de crear un sentido de pertenencia dentro de la
organizacion en un clima laboral agradable, de respeto,
compromiso, disciplina y responsabilidad por parte de sus
integrantes.

- Se controlara y evaluara peridodicamente el servicio y la atencién al
cliente con el afan de mejorar los procesos continuamente y de
manera oportuna, mediante encuestas que se realizaran al usuario

del servicio.

5.4.4. Estrategias financieras

Considerando la importancia que tiene el factor
econdmico en el desempefio de todo negocio por pequefio o grande que
éste sea, y en afan de disminuir el riesgo financiero que puede afectarlos,

las estrategias a implementar seran:

- Revisar peridodicamente el estado de resultados para analizar los
ingresos, los gastos y el beneficio o pérdida que ha generado la
empresa con el fin de determinar, si se esta generando suficientes
ingresos, si se esta gastando demasiado, si se esta generando

utilidades, entre otros aspectos.

- Reuvisar el balance general inicial (activos, pasivos y patrimonio con
que cuenta la empresa) con el fin de determinar cuanto y dénde se
ha invertido, cuanto de ese dinero proviene de los acreedores y

cuanto proviene de capital propio, cuan eficientemente estan
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siendo utilizados sus activos, analizar opciones de inversion o

financiamiento, etc.

Revisar el flujo de caja (ingresos y egresos de efectivo) que ha
tenido la empresa con el fin de determinar si se cuenta con un
déficit o un excedente de efectivo, si es posible que compre al
contado o es necesario o preferible que solicite crédito, entre otros

aspectos.
Controlar el que se esté cumpliendo con las declaraciones de

impuestos acorde con lo que dicta la ley a fin de evitar conflictos

legales a la organizacion.
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CAPIiTULO VI

6. ESTUDIO FINANCIERO

Al ser el analisis financiero la parte basica de cualquier plan de
negocios, ya que permite conocer tanto el monto de los recursos
econOmicos necesarios para su implementacion, asi como los costos en
las operaciones y de igual forma la rentabilidad que puede dar dicho plan,
en este capitulo se ha de determinar la factibilidad y viabilidad del
presente proyecto, mediante el analisis de todos los valores que generen
movimiento financiero, de tal forma que se optimicen los recursos del giro
del negocio y se pueda maximizar la utilidad en el mediano y largo plazo,

recuperando la inversion en un periodo reducido de tiempo.

6.1. Presupuestos

Acorde con el concepto que consta en la pagina web de
Wikipedia, “se le llama presupuesto al calculo anticipado de los ingresos y
gastos de una actividad economica (personal, familiar, un negocio, una
empresa, una oficina, un gobierno) durante un periodo, por lo general en

forma anual™.

Por consiguiente, hacer un presupuesto permite a las
empresas, los gobiernos, las organizaciones privadas o las familias
establecer prioridades y evaluar la consecucion de sus objetivos, es asi
que su elaboracion es de vital importancia para determinar si el plan de
negocios puede generar la rentabilidad esperada para el Centro de

Depilacion.

* http://es.wikipedia.org/wiki/Presupuesto.
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6.1.1. De Inversion

En la elaboracion de los presupuestos de inversion
para el presente plan de negocios se ha tomado en cuenta la informacién
recopilada en el Capitulo IV, que involucra basicamente los
requerimientos de activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo.

6.1.1.1. Activos Fijos

Los activos fijos “representan propiedades
fisicamente tangibles que han de utilizarse por un periodo largo en las
operaciones regulares de la entidad y que normalmente no se destinan a

n45

la venta Por consiguiente, los activos fijos del presente proyecto se

definen en el siguiente cuadro:

ACTIVOS FIJOS TOTAL

MAQUINARIA Y EQUIPO 35,000.00

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA 1,514.57

MUEBLES Y ENSERES OPERACIONALES 1,287.99

EQUIPOS DE COMPUTACION 704.00

EDIFICIOS 30,100.00

$
$
$
EQUIPOS DE OFICINA $ 271.00
$
$
$

TOTAL 68,877.56

Cuadro No. 54: Activos fijos.
Elaborado por: La autora.

6.1.1.2. Activos Intangibles

Son aquellos activos sin apariencia fisica,
que la empresa necesita adquirir para el inicio de su actividad econdmica,
en el siguiente cuadro se detallan los rubros contemplados para el

presente proyecto:

“5 http://www.ecured.cu/index.php/Activos_Fijos_Tangibles.
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ACTIVOS INTANGIBLES TOTAL

Registro del nombre en el IEPI $ 132.00
Elaborar la Minuta de Constitucion (Abogado) $ 100.00
Elevar la Minuta de Constitucion a Escritura Publica (Notaria) $ 220.00
Copias documentos, publicacion en prensa , trdmites en instituciones
gubernamentales como Ministerio de Salud, SRI, Registro Mercantil, Notaria,| $ 250.00
Municipio, Superintendencia de Compaiiias y gastos varios.

TOTAL: $ 702.00

Cuadro No. 55: Activos intangibles.
Elaborado por: La autora.

6.1.1.3. Capital de Trabajo

El capital de trabajo representa todos los
recursos que la empresa necesita para el desempefio de sus actividades
en un periodo de corto plazo, para el caso del Centro de Depilacion Vero
Lu, el calculo se lo ha realizado en base al primer mes de operaciones

como se detalla a continuacion:

CAPITAL DE TRABAJO TOTAL MENSUAL
COSTOS DIRECTOS DE OPERACION $ 1,955.11
COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION $ 346.50
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 800.71
GASTOS DE VENTAS $ 387.30
TOTAL $ 3,489.62

Cuadro No. 56: Capital de trabajo.
Elaborado por: La autora.

Cabe mencionar que los costos directos de operacion incluyen: el sueldo

de la dermatdloga, el de la cosmetdloga y los insumos; mientras que

dentro de los costos indirectos de operacion constan: los servicios basicos

(agua, luz, teléfono, internet, TV por cable), mantenimiento de equipos y

seguro de equipos; en lo que respecta a los gastos administrativos se

tiene: el sueldo de la administradora, suministros y materiales de oficina y

cafeteria; y, en gastos de ventas estan los rubros correspondientes a:

movilizacion y publicidad.

Es importante sefalar que cada uno de los costos y gastos mencionados,
tienen un incremento del 5% a sus valores totales, en razén de que es
necesario contar con una cantidad como reserva para enfrentar posibles

riesgos.
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Con los datos citados, se ha determinado el monto total de inversion que
se requiere para el funcionamiento del negocio como se resume en el

cuadro siguiente:

PRESUPUESTO DE INVERSION TOTAL
ACTIVOS FIJOS $ 68,877.56
ACTIVOS INTANGIBLES $ 702.00
CAPITAL DE TRABAJO $ 3,489.62
TOTAL $ 73,069.18

Cuadro No. 57: Presupuesto de inversion.
Elaborado por: La autora.

6.1.2. De Operacion

El presupuesto de operacion contempla todos los
egresos de la empresa destinados a la produccion del servicio y la
estimacion de los ingresos que la empresa obtendra por brindarlos. Por
tanto sera preciso pronosticar el volumen y comportamiento de ambos en

un periodo de tiempo, el cual para este proyecto sera de cinco afios.

6.1.2.1. Ingresos

Este presupuesto presenta el monto de
ingresos generados por la venta de los servicios que se ofrecen en el

centro de depilacion por los siguientes conceptos:

e Servicio de depilacién con laser.

e Servicios complementarios: Tratamientos faciales y corporales y el
servicio de manicure y pedicure SPA (se los considera como
complementarios ya que no representan en si la esencia del negocio;
no obstante, son actividades que permitiran aprovechar las
instalaciones del mismo al maximo y podran generar ingresos extras al

proyecto).
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Para el calculo de ingresos se han tomado en cuenta las siguientes

especificaciones:

La capacidad real de utilizacion de las instalaciones versus la
capacidad instalada con un prondstico para cinco afos.

El primer afo se trabajara a una capacidad del 60% en el area de
depilacién con un incremento del 5% en el segundo ano y un 10%
para el tercer, cuarto y quinto afno, se ha considerado estos
porcentajes en razon de que se estima captar una mayor cantidad de
demanda, una vez que el servicio sea conocido y tenga una posicion

en el mercado.

En lo que respecta a los servicios complementarios se estima empezar
con una capacidad del 35% el primer afio, con un incremento del 5%
en el segundo afio y a partir del tercer ano se espera tener un
crecimiento del 10% anual, en este caso se han considerado estos
porcentajes tomando en cuenta que estos servicios no dependen del
empleo del equipo laser y que la demanda aumentara conforme la

empresa tome posicionamiento en el mercado.

Cabe mencionar que para establecer estos porcentajes, se ha tomado en

cuenta la cifra de crecimiento que tiene la industria de cosméticos en el

pais, la cual segun el reportaje publicado en la pagina web de Ecuador

Inmediato.com el 1 de enero de 2011 sefala que esta industria “presenta

un crecimiento anual sostenido del 20%"°, porcentaje que no se aplica en

su totalidad al presente proyecto ya que se trata de una empresa nueva

en el mercado y que no abarca todo el segmento de la industria del

cosmeético sino una pequeina parte de la misma, por lo que se estima que

4 http://www.ecuadorinmediato.com/index.php?module=Noticias&func=news_user_view&id=140842&umt=EL.
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los porcentajes considerados para realizar el ejercicio financiero son los

adecuados.

En el siguiente cuadro se aprecia el total de clientes que se espera sean

atendidos en el Centro de Depilacion Vero Lu:

CAPACIDADES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INSTALADA DEPILACION 3,120 3,120 3,120 3,120 3,120
INSTALADA SERVICIOS COMPLEMENTARIOS 3,120 3,120 3,120 3,120 3,120
UTILIZADA DEPILACION 60% 65% 75% 85% 95%
UTILIZADA SERVICIOS COMPLEMENTARIOS 35% 40% 50% 60% 70%
CAPACIDAD REAL DEPILACION 1,872 2,028 2,340 2,652 2,964
CAPACIDAD REAL SERVICIOS COMPLEMENTARIOS 1,092 1,248 1,560 1,872 2,184

CAPACIDAD REAL TOTAL 2,964 3,276 3,900 4,524 5,148

Cuadro No. 58: Capacidad real de utilizacion de las instalaciones.
Elaborado por: La autora.

El precio de los servicios que brindara la empresa para la depilacion
con laser por sesion y por zona, una vez realizado el estudio de
mercado (pregunta No.13 de la encuesta realizada, cuyos resultados
arrojaron que el 71% de las personas encuestadas estarian dispuestas
a pagar $25,00 por el servicio y un 20% pagaria hasta $30,00 por el
mismo servicio), analizado el precio promedio que ofrece la
competencia, los costos de operacion y los gastos en los que se
incurrira, tomando en cuenta que se trata de un servicio innovador, con
pocos competidores en el ramo y que el servicio que se entregara sera
diferente en cuanto a calidad y trato personalizado y de excelencia a
cada uno de los clientes, se ha determinado que sea de $30,00; v,
para el caso de los servicios complementarios, aplicando el mismo
analisis, y sacando un promedio de costos por tratarse de diferentes
actividades con diferentes costos, se lo ha definido en $16,00,
quedando de esta forma establecidos unos precios competitivos dentro

del mercado al cual se dirige este proyecto.
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Es importante sefialar que como se considera necesario proyectar un
incremento anual en los precios del servicio por el tema de inflacion, se ha
tomado como referencia para el respectivo calculo, el indice de la inflacion
anual de Junio 2011 a Junio 2012, publicado por el Banco Central del

Ecuador que es del 5%, a continuacion se muestra el detalle:

PRECIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DEPILACION POR ZONA $ 30.00] $ 31.50| $ 33.08]$ 34.73| $ 36.47
PROMEDIO SERVICIOS COMPLEMENTARIOS $ 16.00] $ 16.80 $ 17641 % 18.521 % 19.45
TOTAL $ 46.00| $ 48.30 | $ 50.72| $ 53.25| $ 55.91

Cuadro No. 59: Precios de los servicios.
Elaborado por: La autora.

e El calculo de ingresos multiplicando la demanda que presenta cada
uno de los servicios por el precio respectivo correspondiente a los

cinco anos de operacion de la empresa se detalla a continuacion:

INGRESOS OPERACIONALES DEPILACIONES
SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DEMANDA 1,872 2,028 2,340 2,652 2,964
PRECIO DE VENTA $ 30.00|$ 3150 $ 33.08|$ 34.73| $ 36.47
TOTAL INGRESOS $ 56,160.00 | $ 63,882.00| $ 77,395.50 | $ 92,100.65| $ 108,082.82

Cuadro No. 60: Ingresos operacionales por depilaciones.
Elaborado por: La autora.

INGRESOS OPERACIONALES SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

DEMANDA 1,092 1,248 1,560 1,872 2,184

PRECIO DE VENTA PROMEDIO | $ 16.00| $ 16.80 | $ 1764 $ 18.52| $ 19.45

TOTAL INGRESOS $ 17,472.00| $ 20,966.40| $ 27,518.40| $ 34,673.18| $ 42,474.65

Cuadro No. 61: Ingresos operacionales por servicios complementarios.
Elaborado por: La autora.

e Finalmente la estimacion de ingresos totales generados por la venta
de los servicios mencionados con anterioridad, tomando en cuenta el
crecimiento de la demanda y los incrementos anuales de precios de
dichos servicios en respuesta a la inflacion se resumen en el cuadro

siguiente:
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TOTAL INGRESOS OPERACIONALES

SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DEPILACIONES $ 56,160.00| $ 63,882.00($ 77,395.50|$ 92,100.65| $ 108,082.82
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS $ 17,472.00|$ 20,966.40|$% 27,51840($ 34,673.18|$ 42,474.65

TOTAL INGRESOS OPERACIONALES |$ 73,632.00 | $ 84,848.40( $ 104,913.90 | $ 126,773.83 | § 150,557.47

Cuadro No. 62: Total ingresos operacionales.
Elaborado por: La autora.

6.1.2.2. Egresos

Este presupuesto esta conformado por los
costos directos e indirectos de operacién, los gastos administrativos, de

ventas y financieros.

Cabe mencionar, que los costos directos de operacion comprenden
aquellos materiales directos y mano de obra que intervienen directamente
en la produccion de un bien o servicio; mientras que, los costos indirectos
de produccién son también mano de obra, material y otros gastos, que a
diferencia de los primeros, éstos operan de manera indirecta, al no

intervenir en la transformacion de materias primas.

Con relacion a los gastos de operacion (administrativos, de ventas y
financieros), son aquellos que, en adicién a los costos de produccion,

sirven para el funcionamiento normal de la empresa.

En los cuadros siguientes se detalla el presupuesto de egresos del

presente proyecto:

COSTOS DIRECTOS DE OPERACIONES
CONCEPTO VALOR MENSUAL ANO1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO 5
SUELDO DERMATOLOGA $ 766,23 | § 9.194.80 | $ 9.470,64 | § 9.754,76 | § 10.047,41| 8 10.348,83
SUELDO COSMETOLOGA $ 51893 1§ 6.22720| $ 6.414,02 | § 6.606,44 | § 6.804,63 | $ 7.008,77
MATERIALES DIRECTOS (Insumos) $ 576,84 | $ 6.922,11]$ 712977 $ 7.343,66 | $ 756397 | 7.790,89
IMPREVISTOS 5% $ 9,108 1117211 $ 1.150,72| § 118524 | § 122080 | $ 1.257,42
TOTAL $ 1.955,11| § 2346131 § 2416515 | § 2489011 § 25.636,81| § 26.405,91

Cuadro No. 63: Costos directos de operaciones.
Elaborado por: La autora.
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COSTOS INDIRECTOS DE OPERACIONES
CONCEPTO VALOR MENSUAL ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
SERVICIOS BASICOS: LUZ, AGUA, TELEF., INTERNET, UNIVISA $ 140,00 | $ 1.680,00 | $ 173040 | $ 178231 $ 183578 $ 1.890,85
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 14000 | § 1680,00 | $ 173040 $ 1782313 183578 | 1.890,85
SEGURO DE EQUIPOS $ 50,00 | $ 600,00 | $ 618,00 | $ 636,54 | $ 655,64 | $ 675,31
DEPRECIACIONES MAQUINARIA $ $ 3.500,00 | $ 3.500,00 | $ 3.500,00 | $ 3.500,00 | $ 3.500,00
DEPRECIACIONES MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA $ $ 151,46 | § 151,46 | $ 15146 | $ 151,46 | § 151,46
DEPRECIACIONES MUEBLES Y ENSERES OPERACIONALES $ $ 128,80 | $ 128,80 | $ 128,80 $ 128,80 $ 128,80
DEPRECIACIONES EQUIPOS DE OFICINA $ $ 5420 [ 5420 $ 5420 $ 5420 $ 54,20
DEPRECIACION EQUIPOS DE COMPUTACION $ $ 23467 | $ 2346719 234678 $
DEPRECIACION EDIFICIOS $ $ 1.505,00 | $ 1.505,00 | $ 1.505,00 | § 1.505,00 | $ 1.505,00
AMORTIZACION $ $ 140,40 | $ 14040 | $ 14040 $ 14040 | § 140,40
IMPREVISTOS 5% $ 1650 | $ 198,00 | 2039 |5 21006 | $ 21636 | $ 2285
TOTAL $ 346,50 | § 087252 | $ 9.997,26 | 1042574 § 1002341 § 10.159,72
TOTAL DEPRECIACIONES $ $ 5.574,12|$ 557412|$ 557412|$ 5.339,46 | $ 5.339,46
TOTAL AMORTIZACIONES $ $ 14040( 14040 $ 14040 $ 14040| 140,40
Cuadro No. 64: Costos indirectos de operaciones.
Elaborado por: La autora.
GASTOS ADMINISTRATIVOS
CONCEPTO VALOR MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SUELDO ADMINISTRADORA $ 642,58 | $ 771100 | $ 794233 | $ 8.180,60 | $ 842602 | $ 8.678,80
SUMINISTROS Y MATERIALES DE OFICINA | $ 90,00 $ 1.080,00 [ $ 111240 $ 114577 8 1.180,15 | $ 1.215,55
CAFETERIA $ 30,00($ 360,00 | $ 370,80 | $ 38192 $ 393,38 [ § 405,18
IMPREVISTOS 5% $ 38,13|$ 457,55 | $ 471,28 | $ 48541 | $ 499,98 | $ 514,98
TOTAL $ 800,71 § 9.608,55 | $ 9.896,81 § 1019371 § 10.499,52 | § 10.814,51
Cuadro No. 65: Gastos administrativos.
Elaborado por: La autora.
GASTOS DE VENTAS
CONCEPTO VALOR MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MOVILIZACION $ 80,00 $ 960,00 | $ 988,80 | $ 101846 | 1.049,02 | 1.08049
PUBLICIDAD $ 288,85 | $ 346624 | 357023 | $ 367733 | $ 378765 $ 3.901,28
IMPREVISTOS 5% $ 1844 | $ 21,31 $ 27,95 $ 23479 $ 241,83 | § 249,09
TOTAL $ 387,30 | § 464755 | § 4.786,98 | $ 493059 | $ 507851 | $ 5.230,86
Cuadro No. 66: Gastos de ventas.
Elaborado por: La autora.
GASTOS FINANCIEROS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INTERESES $ 2238381 $ 820,05 | $ - |9 - |8 -
TOTAL $ 2.238,38 | $ 820,05 | $ - |8 - |8 -

Cuadro No. 67: Gastos financieros.
Elaborado por: La autora.

Con el fin de conocer el origen de estos gastos financieros se detalla a

continuacion la tabla de amortizacion que la Corporacion Financiera

Nacional tiene a disposicién de los usuarios en su pagina web, la cual ha

sido completada con los datos del financiamiento que se ha solicitado

para el Centro de Depilacion Vero Lu:
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TABLA DE AMORTIZACION CFN
BENEFICIARIO: VERO LU
INSTIT. FINANCIERA: CFN
MONTO EN USD: $ 30.000,00
TASA DE INTERES: 9,50% T. EFECTIVA 9,92%
PLAZO: 2 anos
GRACIA: 0 afios
FECHA DE INICIO: 24/07/2012
MONEDA: DOLARES
AMORTIZACION CADA: 30 dias
NUMERO DE PERIODOS: 24 para amortizar capital
No. VENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
o 30.000,00
1 23-Ago-2012 28.860,07 237,50 1.139,93 1.377,43
2 22-Sep-2012 27.711,11 228,48 1.148,96 1.377,43
3 22-Oct-2012 26.553,05 219,38 1.158,06 1.377,43
4 21-Nov-2012 25.385,83 210,21 1.167,22 1.377,43
5 21-Dic-2012 24.209,36 200,97 1.176,46 1.377,43
6 20-Ene-2013 23.023,59 191,66 1.185,78 1.377,43
7 19-Feb-2013 21.828,42 182,27 1.195,16 1.377,43
8 21-Mar-2013 20.623,80 172,81 1.204,63 1.377,43
9 20-Abr-2013 19.409,63 163,27 1.214,16 1.377,43
10 20-May-2013 18.185,86 153,66 1.223,78 1.377,43
11 19-Jun-2013 16.952,39 143,97 1.233,46 1.377,43
12 19-Jul-2013 15.709,17 134,21 1.243,23 1.377,43
13 18-Ago-2013 14.456,09 124,36 1.253,07 1.377,43
14 17-Sep-2013 13.193,10 114,44 1.262,99 1.377,43
15 17-Oct-2013 11.920,11 104,45 1.272,99 1.377,43
16 16-Nov-2013 10.637,05 94,37 1.283,07 1.377,43
17 16-Dic-2013 9.343,82 84,21 1.293,22 1.377,43
18 15-Ene-2014 8.040,36 73,97 1.303,46 1.377,43
19 14-Feb-2014 6.726,58 63,65 1.313,78 1.377,43
20 16-Mar-2014 5.402,40 53,25 1.324,18 1.377,43
21 15-Abr-2014 4.067,73 42,77 1.334,67 1.377,43
22 15-May-2014 2.722,50 32,20 1.345,23 1.377,43
23 14-Jun-2014 1.366,62 21,55 1.355,88 1.377,43
24 14-Jul-2014 -0,00 10,82 1.366,62 1.377,43

Cuadro No. 68: Tabla de amortizacion del crédito con la CFN.
Fuente: http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=1088:tabla-de-
amortizacion&catid=224:asesoria-al-empresario&ltemid=736
Elaborado por: La autora.

RESUMEN TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO CAPITAL INTERES CAPITAL REDUCIDO TOTAL
1 $ 14.290,83 | § 2.238,38 | § 1570917 | § 16.529,22
2 $ 15.709,17 | $ 820,05 $ (0,00)] $ 16.529,22
TOTAL $ 30.000,00  § 3.058,43 | § 15.709,17 | § 33.058,43

Cuadro No. 69: Resumen tabla de amortizacion.

Elaborado por: La autora.

Es necesario mencionar que para realizar los calculos de egresos se ha

considerado un incremento anual del 3% en los costos y gastos. En el

siguiente cuadro se resume el total de egresos:

TOTAL PRESUPUESTO DE EGRESOS
CONCEPTO ANO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS DIRECTOS DE OPERACION $ 23,461.31| $ 24,165.15| $ 24,890.11 | $ 25,636.81 | $ 26,405.91
COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION $ 4,158.00 | $ 4,282.74 | $ 4,411.22| $ 4,543.56 | $ 4,679.87
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 9,608.55 | $ 9,896.81| $ 10,193.71| $ 10,499.52 [ $ 10,814.51
GASTOS DE VENTAS $ 4,647.55| $ 4,786.98 | $ 4,930.59 | $ 5,078.51|$ 5,230.86
GASTOS FINANCIEROS $ 2,238.38| § 820.05| $ - s $ -
* DEPRECIACIONES $ 5,574.12| $ 5574.12| § 5,574.12| $ 5,330.46 | § 5,339.46
AMORTIZACIONES $ 140.40 | $ 14040 | $ 14040 $ 14040 | $ 140.40
AMORTIZACION CUOTAS DEL PRESTAMO $ 14,290.83 | $ 15,709.17 | $ - s $ -

TOTAL PRESUPUESTO DE EGRESOS $ 64,119.15| $ 65,375.42| $ 50,140.15| $ 51,238.25| $ 52,611.00

* El valor de depreciacion no es una salida de efectivo sino un ajuste contable que refleja el desgaste del activo.

Cuadro No. 70: Total presupuesto de egresos.

Elaborado por: La autora.
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6.1.3. Estructura del Financiamiento

La empresa ha programado el financiamiento del
41.06% de la inversion total del presente proyecto, a través de la solicitud
de un crédito en la Corporaciéon Financiera Nacional, con una tasa de
interés anual del 9.5% a dos anos plazo, como se ha detallado en el
cuadro No. 68 y No. 69 y se ha explicado en el punto 6.1.2.2., quedando
el 58.94% del proyecto financiado con capital propio; estructura que se

puede observar en el cuadro que sigue:

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO
ACTIVOS TANGIBLES CAPITAL PROPIO |CAPITAL FINANCIADO| TOTAL
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 5,000.00 | $ 30,000.00 | $ 35,000.00
MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA $ 1,514.57 $ $ 1,514.57
MUEBLES Y ENSERES OPERACIONALES| $ 1,287.99 $ $ 1,287.99
EQUIPOS DE OFICINA $ 271.00 | $ $ 271.00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 704.00 | $ $ 704.00
EDIFICIOS s 30,100.00 | $ $ 30,100.00
SUBTOTAL $ 38,877.56 | $ 30,000.00 | $ 68,877.56
ACTIVOS INTANGIBLES CAPITAL PROPIO |CAPITAL FINANCIADO| TOTAL
GASTOS DE CONSTITUCION $ 702.00 | $ - $ 702.00
SUBTOTAL $ 702.00 | $ $ 702.00
CAPITAL DE TRABAJO CAPITAL PROPIO |CAPITAL FINANCIADO| TOTAL
COSTOS DIRECTOS DE OPERACION $ 1,955.11 $ $ 1,955.11
COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION s 346.50 | $ $ 346.50
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 800.71 $ $ 800.71
GASTOS DE VENTAS $ 387.30 | $ $ 387.30
SUBTOTAL $ 3,489.62 | $ $ 3,489.62
TOTALES $ 43,069.18 $ 30,000.00 $ 73,069.18
TOTALES EN PORCENTAJES 58.94%) 41.06%] 100%

Cuadro No. 71: Inversiones y financiamiento.
Elaborado por: La autora.

6.1.4. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el cual
los ingresos obtenidos son iguales a los costos de produccion, tanto fijos
como variables, dicho de otro modo, es el nivel de ventas en el cual la
empresa ni gana ni pierde. El calculo de este punto es importante para
las empresas pues define el limite minimo sobre el cual se debe operar,

tratando de estar lo mas alejado posible de él.

La formula para obtener el punto de equilibrio en funcidn de los ingresos

es la siguiente:
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CF

PE=—%v

Doénde:

PE = Punto de Equilibrio

CF = Costo Fijo

CVu = Costo Variable Unitario
P = Precio Unitario

Por tanto, para calcular el punto de equilibrio, es necesario determinar
todos los costos fijos, costos variables unitarios y precios unitarios
involucrados en la operacion del presente proyecto. Entendiéndose por
costos fijos a aquellos que son invariables, con cualquier nivel de ventas,
y por costos variables a los que se modifican en forma proporcional al

nivel de ventas.

En el cuadro siguiente se han clasificado todos los costos fijos y variables
del Centro de Depilacion Vero Lu, para proceder con el calculo del punto
de equilibrio, para lo cual a continuacién del total de costos fijos y
variables se ha incluido el total de ingresos por ventas, y mediante la
aplicaciéon de la respectiva formula se ha obtenido que el punto de
equilibrio, por ejemplo, para el afio uno de operacion del negocio es de
$40,376.79, lo que significa que alcanzadas las ventas por esta cifra
quedarian cubiertos los costos fijos y variables, por lo que todos los
ingresos que superen este valor, luego de haber cubierto los costos
totales que se siguen generando por el volumen de servicios que se

entreguen, se convertirian en ganancia para la empresa.

También, se ha realizado el calculo para conocer el porcentaje al que
equivale el punto de equilibrio con respecto a las ventas, que para este
mismo ano 1, es del 55%, y como se puede observar para los afios

siguientes este porcentaje va decreciendo lo cual es positivo para el
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negocio en razon de que mientras mas bajo se situa el porcentaje del
punto de equilibrio, se tiene mayor respaldo para afrontar cualquier tipo
de imprevisto con los ingresos, lo que no sucederia si ese porcentaje se

aproximaria mas al 100% ya que se podria tener pérdidas.

Ademas, se ha realizado el calculo del punto de equilibrio en funcién del

volumen de produccion aplicando la formula correspondiente que es:

_CF
" P—CVu

PE
Cabe mencionar que el precio unitario tomado en consideracion para los
calculos del punto de equilibrio corresponde a la suma de los precios
establecidos para depilacion que es de $30,00 mas el precio para el area
de servicios complementarios cuyo promedio fue de $16,00, es decir que
los célculos se han elaborado en base al precio total que es de $46,00. Y
con un costo variable unitario, que resulta de la division del costo variable
total para las unidades producidas durante el afio de analisis, para citar
como ejemplo, para el afio 1 este costo fue de $4,53.

COSTO FIJOS
CONCEPTO ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

SUELDOS $ 2428965|$ 25018.34|$ 25768.89|$  26,541.96|$  27,338.22
SERVICIOS BASICOS: LUZ, AGUA, TELEF., INTERNET, UNIVISA $ 1,764.00 | $ 1,816.92| $ 1,871.43 | $ 1,927.57 | $ 1,985.40
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 1,764.00 | $ 1,816.92| $ 1,871.43 | $ 1,927.57 | $ 1,985.40
SEGURO DE EQUIPOS $ 630.00 | $ 648.90 | $ 668.37 | $ 688.42 | $ 709.07
DEPRECIACION $ 5574.12 $ 5574.12| $ 5574.12| $ 5,339.46 | $ 5,339.46
AMORTIZACION $ 140.40 | $ 140.40 | $ 140.40 | $ 140.40 | $ 140.40

INTERESES $ 2,238.38| $ 820.05| $ $ $
TOTAL COSTOS FIJOS $ 3640056 | $ 3583565|$ 35894.63|$ 36,565.37 | $§  37,497.94

COSTOS VARIABLES
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIALES DIRECTOS (Insumos) $ 7,268.21 | $ 7,486.26 | $ 7,710.85 $ 7,942.17 | $ 8,180.44
SUMINISTROS Y MATERIALES DE OFICINA $ 1,134.00 | $ 1,168.02 | $ 1,203.06 | $ 1,239.15| $ 1,276.33
CAFETERIA $ 378.00 | $ 389.34 | $ 401.02 | $ 413.05| $ 425.44
MOVILIZACION $ 1,008.00 | $ 1,038.24 | $ 1,069.39 | $ 1,101.47 | $ 1,134.51
PUBLICIDAD $ 3,639.55| $ 3,748.74| $ 3,861.20 | $ 3,977.04 | $ 4,096.35
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 1342776 |$ 13,83060| $ 14,24552| $  14,672.88| $  15,113.07
TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES $ 49,828.32 |$ 49,666.25 |$ 50,140.15 [$  51,238.25 | $  52,611.00
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES $ 73,63200|$ 84,848.40| $ 104,913.90| $ 126,773.83| $ 150,557.47
PUNTO DE EQUILIBRIO $ 40,376.79| $ 39,750.18| $  39,815.61|$  40,559.61| $  41,594.05
PUNTO DE EQUILIBRIO COMO % DE LAS VENTAS TOTALES 55% 47% 38% 32% 28%

PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DEL VOLUMEN DE PRODUCCION 878 864 866 882 904

Cuadro No. 72: Calculo del punto de equilibrio.
Elaborado por: La autora.
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Graficamente el punto de equilibrio para el afio 1 se observa como sigue:

r
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Grafico No. 29: Punto de equilibrio Afio 1.
Elaborado por: La autora.

6.2. Estados Financieros Proforma

Estos estados financieros se preparan para mostrar el efecto
o el resultado de proyectos en su horizonte de planeacién, lo cual
permitira conocer los resultados econdmicos que tendra la empresa una

vez que se encuentre en operacion.

Los estados financieros proforma son comunmente los siguientes: Estado
de Resultados y Balance General, los mismos que sirven como
indicadores del desempefo de la empresa en el futuro, de acuerdo con
los recursos que tenga disponibles, las utilidades que se generen y las
obligaciones que debera cumplir; por lo tanto constituyen una herramienta

muy importante para la toma de decisiones en la empresa.
6.2.1. Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)
"En contabilidad el Estado de resultados o Estado de
pérdidas y ganancias, es un estado financiero que muestra ordenada y

detalladamente la forma como se obtuvo el resultado del ejercicio durante

un periodo determinado. El estado financiero es dinamico, ya que abarca
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un periodo durante el cual deben identificarse perfectamente los costos y
gastos que dieron origen al ingreso del mismo. Por lo tanto, debe
aplicarse perfectamente al principio del periodo contable para que la
informacion que presenta sea util y confiable para la toma de

decisiones"*’.

En el cuadro siguiente se muestra el Estado de Resultados
correspondiente al Centro de Depilacion Vero Lu, en el cual se observa
que luego de realizar los calculos respectivos se obtuvo una utilidad neta
de $15,377.18 a partir del primer afio de operaciéon y la cifra se va

incrementando durante los cinco afnos proyectados.

Es importante sefialar que con la nueva Ley del Cédigo de la Produccién
aprobada en Diciembre de 2010, entr6 en vigencia la reduccion
progresiva de tres puntos porcentuales en el pago del impuesto a la renta
para las empresas cuyos duefios no estan en paraisos fiscales, por lo que
al estar vigente esta Ley, el calculo del impuesto a la renta para el
presente proyecto se lo hizo para el primer afo con el 24%, para el
segundo afo se aplicd el 23% y a partir del tercer afio se calcula este

impuesto con el 22%, ya que éste porcentaje es el tope que alcanza este

beneficio.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Operacionales: $ 73,632.00 | $ 84,848.40| $ 104,913.90 | $ 126,773.83| $ 150,557.47
(-)Costos de Produccién $ 33,333.84 | $ 34,162.41| $ 35,015.85| $ 35,660.22 | $ 36,565.64
(=)Utilidad Bruta $ 40,298.16 | $ 50,685.99 | $ 69,898.05 | $ 91,113.60 | $ 113,991.83
(-)Gastos Operacionales $ 16,494.48 | $ 15,503.84 | $ 15,124.30 | $ 15,578.03 | $ 16,045.37
(=)Utilidad Operacional $ 23,803.68 | $ 35,182.15| $ 54,773.75 | $ 75,535.58 | $ 97,946.46
(+)Ingresos no Operacionales $ $ $ $ $
(=)Utilidad antes de impuestos $ 23,803.68 | $ 35,182.15| $ 54,773.75| $ 75,535.58 | $ 97,946.46
(-) 15% Utilidad trabajadores $ 3,5670.55| $ 5,277.32| $ 8,216.06 | $ 11,330.34 | $ 14,691.97
(=)Utilidad antes de impuestos $ 20,233.13 | $ 29,904.83 | $ 46,557.69 | $ 64,205.24 | $ 83,254.49
(-) Impuesto a la Renta $ 4,855.95| $ 6,878.11| $ 10,242.69 | $ 14,125.15 $ 18,315.99

UTILIDAD NETA $ 15,377.18 | $ 23,026.72 | $ 36,315.00 | $ 50,080.09 | $ 64,938.50

Cuadro No. 73: Estado de pérdidas y ganancias.
Elaborado por: La autora.

d http://es.wikipedia.org/wiki/Estado_de_resultados.
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6.2.2. Balance General

“Es un resumen de todo lo que tiene la empresa, de
lo que debe, de lo que le deben y de lo que realmente le pertenece a su

propietario, a una fecha determinada.

Al elaborar el balance general el empresario obtiene la informacion valiosa
sobre su negocio, como el estado de sus deudas, lo que debe cobrar o la

disponibilidad de dinero en el momento o en un futuro proximo” *2.

Es decir que, el balance general equivale a una fotografia clara y sencilla
de lo que un empresario tiene en la fecha en que se elabora, en el cuadro
siguiente se presenta el balance general que corresponde al presente
proyecto al inicio de sus operaciones:

EMPRESA "VERO LU"
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA O BALANCE GENERAL

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

CAJA - BANCOS 3.489,62
TOTAL DE ACTIVO CORRIENTE 3.489,62

ACTIVO FIJO

EQUIPO DE COMPUTO 975,00
MUEBLES DE OFICINA 2.802,56
MAQUINARIA Y EQUIPO 35.000,00
EDIFICIOS 30.100,00
TOTAL DE ACTIVO FIJO 68.877,56

OTROS ACTIVOS

GASTOS CONSTITUCION 702,00

TOTAL OTROS ACTIVOS 702,00
TOTAL DE ACTIVO $ 73.069,18

PASIVO

PASIVO NO CORRIENTE

PRESTAMO POR PAGAR LARGO PLAZO 30.000,00

TOTAL DE PASIVO NO CORRIENTE 30.000,00

TOTAL DE PASIVO 30.000,00

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 43.069,18
TOTAL DE PATRIMONIO 43.069,18
TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO $ 73.069,18

Cuadro No. 74: Balance general.
Elaborado por: La autora.

“8 http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/balancege.htm.
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6.2.3. Flujo Neto de Fondos

“El flujo neto de caja es un estado financiero en el
cual se registran los ingresos y egresos generados en un periodo
determinado, es decir que el flujo neto de caja es el saldo entre los

ingresos y egresos de un periodo determinado”.

Existen dos tipos de flujos de fondos: el flujo del proyecto sin
financiamiento (también llamado el flujo del proyecto "puro”) y el flujo con
financiamiento (también conocido como flujo del proyecto financiado). A
continuaciéon se detalla el flujo de caja del proyecto sin financiamiento

para el Centro de Depilacion Vero Lu:

6.2.3.1. Del Proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (SIN FINANCIAMIENTO)
CONCEPTO ARNO 0 ARNO 1 ARNO 2 ARO 3 ARNO 4 ARNO 5

Ingresos Operacionales: $ $ 73,632.00 | $ 84,848.40 | $ 104,913.90 | $ 126,773.83 | $ 150,557.47
(-)Costos de Produccion $ $ 33,333.84| $ 34,162.41| $ 35,015.85| $ 35,660.22 | $ 36,565.64
(=)Utilidad Bruta $ $ 40,298.16 | $ 50,685.99 | $ 69,898.05 | $ 91,113.60 | $ 113,991.83
(-)Gastos Administrativos $ $ 9,608.55 | $ 9,896.81| $ 10,193.71| $ 10,499.52 | $ 10,814.51
(-)Gastos de Ventas $ $ 4,647.55| $ 4,786.98 | $ 4,930.59 | § 5,078.51| $ 5,230.86
(=)Utilidad antes de impuestos $ $ 26,042.06 | $ 36,002.20 | $ 54,773.75| $ 75,535.58 | $ 97,946.46
(-) 15% Utilidad trabajadores $ $ 3,906.31 | $ 5,400.33 | $ 8,216.06 | $ 11,330.34 | $ 14,691.97
(=)Utilidad antes de impuestos $ $ 22,135.75| $ 30,601.87 | $ 46,557.69 | $ 64,205.24 | $ 83,254.49
(-) Impuesto a la Renta $ $ 531258 | § 7,038.43| $ 10,242.69 | $ 14,125.15| $ 18,315.99
UTILIDAD NETA $ $ 16,823.17 | $ 23,563.44 | $ 36,315.00 | $ 50,080.09 | $ 64,938.50
(+)Depreciaciones $ $ 5574.12| $ 5574.12| $ 5574.12 | $ 5,339.46 | § 5,339.46
(+)Amortizaciones Intangibles $ $ 14040 | $ 14040 | $ 14040 | $ 14040 | $ 140.40
Inversion en Activos Fijos $ (68,877.56)| $ $ $ $ $
Inversion en activos intangibles $ (702.00)| $ $ $ $ $
Inversion en capital de trabajo $ (3,489.62)| $ $ $ $ $
(+)Valor Residual $ $ $ $ $ $
(+)Recuperacién Capital de Trabajo $ $ $ $ $ $ 3,489.62

(=)FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO | $ (73,069.18)| $ 22,537.70 | $ 29,277.96 | $ 42,029.52 | $ 55,559.94 | $ 73,907.98

Cuadro No. 75: Flujo de caja del proyecto (sin financiamiento).
Elaborado por: La autora.

En este caso se supone que el 100% de la inversion provendria de
fuentes de financiamiento internas (capital propio).

49 http://www.emagister.com/curso-proyectos-inversion/estados-financieros-proyectados.
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6.2.3.2. Del Inversionista

En este flujo se considera el capital de
terceros ya que se cuenta con un préstamo de la CFN por el valor de
$30.000 a una tasa del 9,5% a dos afos plazo. En el cuadro siguiente se
muestra como los gastos por financiamiento disminuyen los flujos de
efectivo, con respecto al cuadro anterior en que el que no se utiliza
recursos externos para su financiamiento; sin embargo, los flujos de caja

siguen siendo positivos y se incrementan cada ano.

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (CON FINANCIAMIENTO)
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Operacionales: $ $ 73,632.00 | $ 84,848.40 | $ 104,913.90 | $ 126,773.83 | $ 150,557.47
(-)Costos de Produccion $ $ 33,333.84 | $ 34,162.41 | $ 35,015.85| $ 35,660.22 | $ 36,565.64
(=)Utilidad Bruta $ $ 40,298.16 | $ 50,685.99 | $ 69,898.05 | $ 91,113.60 | $ 113,991.83
(-)Gastos Administrativos $ $ 9,608.55 | $ 9,896.81 | $ 10,193.71| $ 10,499.52 | $ 10,814.51
(-)Gastos de Ventas $ $ 4,647.55 | $ 4,786.98 | $ 4,930.59 | $ 5,078.51 | $ 5,230.86
(-)Gastos Financieros $ $ 2,238.38 | $ 820.05| $ $ $

(=)Utilidad antes de impuestos $ $ 23,803.68 | $ 35,182.15| $ 54,773.75| $ 75,535.58 | $ 97,946.46
(-) 15% Utilidad trabajadores $ $ 3,5670.55 | $ 5,277.32| $ 8,216.06 | $ 11,330.34 | $ 14,691.97
(=)Utilidad antes de impuestos $ $ 20,233.13 | $ 29,904.83 | $ 46,557.69 | $ 64,205.24 | $ 83,254.49
(-) Impuesto a la Renta $ $ 4,855.95 | $ 6,878.11 | $ 10,242.69 | $ 14,125.15[ $ 18,315.99
UTILIDAD NETA $ $ 15,377.18 | $ 23,026.72 | $ 36,315.00 | $ 50,080.09 | $ 64,938.50
(+)Depreciaciones $ $ 5,574.12 | $ 5,574.12| $ 5,574.12| $ 5,339.46 | $ 5,339.46
(+)Amortizaciones Intangibles $ $ 140.40| $ 140.40 | $ 140.40 | $ 140.40| $ 140.40
(-) Amortizacion Cuotas del Préstamo $ - $ 14,290.83 | $ 15,709.17 | $ $ $
Inversion en Activos Fijos $ (68,877.56)| $ $ $ $ $
Inversion en Activos Intangibles $ (702.00)| $ $ $ $ $
Inversion en Capital de Trabajo $ (3,489.62)| $ $ $ $ $
(+)Valor Residual $ $ $ $ $ $
(+)Recuperacién Capital de Trabajo $ - $ - $ - $ - $ - $ 3,489.62

(=)FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $ (73,069.18)| $ 6,800.87 | $ 13,032.07 | $ 42,029.52 | $ 55,559.94 | $ 73,907.98

Cuadro No. 76: Flujo de caja del proyecto (con financiamiento).
Elaborado por: La autora.

6.3. Evaluacion Financiera

"La Evaluacién Financiera de Proyectos es el proceso
mediante el cual una vez definida la inversion inicial, los beneficios futuros
y los costos durante la etapa de operacion, permite determinar la
rentabilidad de un proyecto. Antes que mostrar el resultado contable de
una operacion en la cual puede haber una utilidad o una pérdida, tiene
como proposito principal determinar la conveniencia de emprender o no

un proyecto de inversion"*.

50 http://www.gestiopolis.com/finanzas-contaduria/evaluacion-financiera-de-proyectos-precios-corrientes-y-
constantes.htm.
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Por consiguiente, a continuacion se detalla la evaluacién financiera
aplicada al Centro de Depilacion Vero Lu, para determinar su factibilidad

de operacion.
6.3.1. Determinacion de la Tasa de Descuento

La tasa de descuento es la tasa de retorno requerida
sobre una inversién, dicha tasa refleja la oportunidad perdida de gastar o
invertir en el presente por lo que también se le conoce como costo o tasa
de oportunidad. También, tiene otras denominaciones que significan lo
mismo como: Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), tasa

interna de oportunidad, tasa minima de retorno atractiva, entre otras.

Para el céalculo de la TMAR se ha utilizado la férmula planteada por
Gabriel Baca Urbina en su libro "Evaluacién de Proyectos", Quinta Edicion
(2007), pagina 184°":

TMAR =i +f+if

Dénde:

TMAR = Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
i = Premio al riesgo

f = Inflacidon
6.3.1.1. Del Inversionista
Para el calculo de la TMAR del inversionista

se ha aplicado la formula tomando en cuenta la tasa de inflacidn,

consultada en la pagina Web del Banco Central del Ecuador el 30 de julio

>t BACA, Gabriel, “EVALUACION DE PROYECTOS”. Editorial: McGraw-Hill Interamericana; Quinta Edicion;
Iztapalapa — México, D.F., 2007, pagina 184.
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de 2012, y la tasa de "premio al riesgo", la cual se ha establecido en base
a un promedio de la tasa de crecimiento establecida para el presente
proyecto con relacion al porcentaje de crecimiento del sector cosmético,
citado en parrafos anteriores, luego se han multiplicado estos dos
factores, y finalmente se han sumado los resultados obtenidos, lo cual ha
dado una TMAR de 13.40%, es decir que ésta es la tasa minima que
como inversionista, que ha decido aportar todo el capital sin solicitar

financiamiento, se exigira que rinda este negocio.

TASA MiNIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

INVERSIONISTA

TASA DE PREMIO AL RIESGO (i) 8.00%
TASA DE INFLACION ANUAL (f) 5.00%
TASA DE PREMIO AL RIESGO x TASA DE INFLACION (if) 0.40%

TMAR : 13.40%

Cuadro No. 77: Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR).
Elaborado por: La autora.

6.3.1.2. Del Proyecto

Para el calculo de la TMAR del proyecto,
donde se incluye el financiamiento, se ha tomado en cuenta los
porcentajes de aportacion tanto del capital propio del inversionista como
el de la institucion financiera y el TMAR, luego se ha realizado la
ponderacion respectiva y finalmente se ha sumado dichas ponderaciones
lo cual da un TMAR global de: 11.80% lo que significa que este es el
rendimiento minimo que debera generar la empresa para pagar los

capitales aportados.

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)
CON FINANCIAMIENTO
FINANCIAMIENTO % APORTACION TMAR PONDERACION
CAPITAL PROPIO 58,94% 13,40% 7,90%
PRESTAMO 41,06% 9,50% 3,90%
TMAR GLOBAL : 11,80%

Cuadro No. 78: Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) Global.
Elaborado por: La autora.
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6.3.2. Criterios de Evaluacion

Para determinar si éste proyecto financieramente es
conveniente o no para el inversionista se han utilizado métodos de

evaluacion que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo.
6.3.2.1. Valor Actual Neto

"El' Valor Actual Neto también conocido
como Valor Actualizado Neto (en inglés Net Present Value), cuyo
acronimo es VAN (en inglés NPV), es un procedimiento que permite
calcular el valor presente de un determinado numero de flujos de caja
futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en
descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa)
todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la
inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el Valor Actual Neto

del proyecto"®. Su interpretacion es la siguiente:

Valor Significado Decisién a tomar

VAN>0 | La inversion produciria | El proyecto puede aceptarse.
ganancias por encima de la
rentabilidad exigida.

VAN <0 | Lainversion produciria pérdidas | El proyecto deberia rechazarse.
por debajo de la rentabilidad

exigida.
VAN =0 | La inversion no produciria ni | Dado que el proyecto no agrega valor
ganancias ni pérdidas. monetario por encima de la rentabilidad

exigida, la decision deberia basarse en otros
criterios, como la obtencién de un mejor
posicionamiento en el mercado u otros
factores.

Cuadro No. 79: Interpretacion del VAN.
Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto.
Elaborado por: La autora.

Para este caso el VAN es de $51,398.46, un valor mayor a 0, lo que

indica que el presente proyecto puede aceptarse ya que si generaria

52 http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto.
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ganancias para el inversionista por sobre la rentabilidad exigida, como
consta, mas adelante, en el Cuadro No. 82: “Evaluacién Financiera del

Proyecto”.

6.3.2.2. Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la
maxima tasa que rinde el proyecto, es decir que a través de ella se puede
conocer el valor real del rendimiento del dinero en una inversion; se la
compara con la tasa de descuento (TMAR), de manera que si la TIR es
mayor que la TMAR: se acepta la inversidén, ya que se considera que el

rendimiento de la empresa es mayor que el minimo fijado como aceptable.

La TIR del presente proyecto es de 29.18% la cual es superior al 11.80%
de la TMAR; por lo tanto, se ha demostrado que se puede aceptar la
inversion porque ésta es econdémicamente rentable, como se indica en el
Cuadro No.82.

6.3.2.3. Periodo de Recuperacion de la Inversién

Este indicador permite al inversionista
conocer en qué tiempo de operacidén de la empresa se recupera la
inversion realizada. Para el Centro de Depilacion Vero Lu se ha realizado
el calculo en base a los datos que constan en el siguiente cuadro, y
aplicando la férmula respectiva se ha obtenido que la recuperacién de la

inversion se da en 3 ainos, 2 meses y 12 dias.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

FLUJO DE CAJA DEL FLUJO DE CAJA
PROYECTO ACUMULADO

(73,069.18)

6,800.87 6,800.87

13,032.07 19,832.94

42,029.52 61,862.46

wlal|lo|e|oe

55,559.94 117,422.40

@l e

73,907.98 | $ 191,330.38

Cuadro No. 80: Datos para el calculo del Periodo de Recuperacion de la Inversion (PIR).
Elaborado por: La autora.
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Formula y desarrollo del calculo PIR (Periodo de Recuperacion de la

Inversion):

Inversion - ZFlujos Antes Completar Inversién
Flujo Caja Siguiente

PIR = Nimero Afios Completar Inversion +

73.069,18 - 61.862,46

PIR = 3 + = 3.20
55.559,94
PIR = 3.20 = 3 ANOS
0.2 * 12 = 2.4 = 2 MESES
0.4 * 30 = 12 = 12 DIAS
PIR = 3 anos, 2 mesesy 12 dias

Cuadro No. 81: Férmula y calculo PIR.
Elaborado por: La autora.

6.3.2.4. Relacion Beneficio / Costo

La relacién Beneficio / Costo indica la
ganancia que produce el proyecto por cada dolar invertido, valor que se
obtiene al dividir los ingresos en valor presente, que para este caso son
de $376,175.71, para los egresos en valor presente, que son de
$324,777.24, obteniendo como resultado un B/C de $1.16, lo que significa
que por cada délar invertido en la generacién del servicio que la empresa
brinda se recupera $0.16.

6.3.2.5. Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad requiere de
estimaciones sobre las variables que intervienen en el proceso, las cuales
estan sujetas a cambios por fluctuaciones que pueden producirse a lo
largo de la vida util del proyecto, siendo los ingresos y los costos las
variaciones mas sensibles a un incremento o disminuciéon de los precios,
de ahi que la finalidad del analisis de sensibilidad es medir en qué grado
se altera la tasa de rentabilidad (TIR) esperada de un proyecto frente al
cambio imprevisto de una variable, asumiendo que el resto de variables

permanezcan constantes.
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Para el presente proyecto se han analizado dos diferentes escenarios,
planteando un 5% de aumento en los costos y un 5% en la disminucion de
ingresos, lo cual ha producido, como se puede observar en el cuadro a
continuacién, una disminucién de la TIR en ambos escenarios siendo mas

sensible a una disminucion en los ingresos que a un aumento de costos.

Con este analisis de sensibilidad la empresa puede formular estrategias
frente a los factores que la vuelven vulnerable, de tal forma que pueda
estar preparada para enfrentar algun cambio brusco dentro del mercado

en el cual se desenvuelve.

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Porcentaje de aumento de costos 5.00%

Porcentaje disminucién de ingresos 5.00%

Tasa de actualizacion o TMAR

11.80%

Periodos del analisis:

Anual

Periodos Ingresos totales Egresos
0] 73,069.18
1 73,632.00 66,831.13
2 84,848.40 71,816.33
3 104,913.90 62,884.38
4 126,773.83 71,213.89
5 150,557.47 76,649.49

Métodos de Evaluacion:

Con flujo normal

EVALUACION

Tasa Interna de Retorno TIR%

29.18%

O.K.

Relacion Beneficio Costo

1.16

O.K.

Valor Actual Neto (VAN)

51,398.46

O.K.

Analisis de sensibilidad:

Aumento de
costos

Disminucién de
ingresos

Tasa Interna de Retorno TIR%

24.96%

23.06%

Relacion Beneficio Costo

1.12

1.10

Valor Actual Neto (VAN)

38,813.06

32,589.68

Cuadro No. 82: Evaluacion financiera del proyecto.
Elaborado por: La autora.

Los resultados obtenidos demuestran la conveniencia de invertir en este
negocio ya que se presenta una rentabilidad econémica aceptable, puesto
que el VAN es mayor que cero y la TIR es mayor que la TMAR, y con
respecto a que el proyecto muestra mas sensibilidad a la disminucién de
los ingresos que al incremento en costos se debe recordar que se han
planteado estrategias que evitaran en la medida de lo posible que esto no

suceda y que ademas se tiene una alta demanda insatisfecha por cubrir.
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CAPITULO VII

7. IMPACTOS DEL PROYECTO

Impacto Social

El Centro de Depilacion Vero Lu mediante la prestacion de sus servicios
contribuira a que la sociedad eleve su autoestima mejorando su imagen y
estética personal, en un centro especializado en la eliminacién del vello
no deseado de manera permanente, a través de la utilizacion de equipos
laser con tecnologia de punta; ademas, brindando servicios
complementarios para optimizar el cuidado estético de todos sus
potenciales clientes en un ambiente de excelente atencion por parte de

personal profesional altamente capacitado.

Impacto Econémico

El aporte en este aspecto por parte de la nueva empresa sera el
constituirse en una fuente de empleo, para lo cual ha de cumplir con todos
los ambitos legales pertinentes para que sus empleados se encuentren
amparados por la ley y por una organizacién solida y confiable, donde
desemperien sus labores en un ambiente de camaraderia, de estabilidad
laboral y econ6mica, lo que redundara en su beneficio y en el de sus
familias, que podran contar con ingresos para mejorar su capacidad
adquisitiva y calidad de vida. Ademas, al contar con un ingreso seguro no
se promovera la desintegracion familiar tratando de buscar fuentes de

ingreso fuera del pais.

Impacto Empresarial

El establecer esta empresa conlleva el tener una cultura organizacional

con normas Yy valores que seran la guia para el excelente desempeno del
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centro de depilacion, con una vision a largo plazo para mediante su
gestion administrativa planificar, organizar, dirigir y controlar los recursos
que posee para convertirla en una entidad estable, fuerte y rentable en su

sector empresarial.

Impacto Comercial

El cliente percibira la diferenciacion respecto al servicio de excelencia
ofrecido por el Centro de Depilacion Vero Lu y cualquier otro centro
estético tradicional del sector, lo cual dentro del ambito comercial sera un
precedente para captar la mayor cantidad de clientes que buscan este
factor diferenciador, que ademas cuenta con precios asequibles,
rompiendo el paradigma de que “la depilacion con laser es un bien de
lujo”, cabe mencionar que este servicio, innovador en el sector sur de la
ciudad de Quito, estara complementado con otros servicios en el area de
estética; por consiguiente, es fundamental conseguir la satisfaccion de los

clientes acorde con las expectativas esperadas.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Una vez realizado el estudio de factibilidad para la creacién de un centro

de depilacion en la Parroquia La Magdalena de la Ciudad de Quito,

Provincia de Pichincha se ha concluido que:

v

El concepto de estética, en términos generales y mas
especificamente la estética de alta tecnologia con resultados
evidentes como es el caso de la depilacion con laser, es un sector
en claro crecimiento en una sociedad que cada dia da mas
importancia a la imagen personal, por lo que constituye una
oportunidad, que no se puede dejar pasar por alto, para ser parte

de este sector.

La investigacion de mercado determind que la demanda
insatisfecha existente dentro del mercado para el servicio de
depilacion es de 176,167 personas, por lo que la meta del centro
de depilacidon con laser sera cubrir el 1.06% de esta demanda
insatisfecha en el primer afo de operaciones, lo que representa

1,872 personas depiladas, quedando un amplio margen por cubrir.

Mediante la aplicacion de las encuestas se identifico que el 98% de
las personas encuestadas demostro interés en el nuevo método de
depilacion definitiva empleando el laser, que el 99% estaria
dispuesto a asistir al nuevo centro de depilacion y que el 100% de
las personas encuestadas esta de acuerdo con que se instale un
establecimiento de estas caracteristicas en el sector Sur de la
Ciudad de Quito, todos estos factores alientan la apertura de este

nuevo centro de depilacion.
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En el estudio de mercado realizado, se observo que la competencia
tiene una baja gestion de administracion, no invierten en publicidad
y practicamente no hacen usos de sistemas informaticos, sobre
todo en el sector sur de la ciudad, caracteristicas que favorecen a
la nueva empresa ya que puede captar esta parte del mercado al
entrar como una entidad con una vision y mision claramente

establecidas.

Se determind que la Parroquia La Magdalena donde se encuentra
ubicado el local para el funcionamiento de la empresa, es el
apropiado por su cercania a sus potenciales clientes, proveedores

y facilidades de acceso a transporte y servicios basicos.

El Centro de Depilacion Vero Lu se enfocara en obtener clientes
satisfechos mediante la entrega de servicios de calidad y

personalizados.

Del estudio financiero se puede concluir que el plan de negocios es
rentable para los inversionistas, ya que genera un VAN positivo, la
TIR es superior a la tasa de descuento, la relacion B/C es mayor a
uno, y la inversion se recupera en 3 afos y 2 meses, tiempo menor

a la duracién del proyecto por lo que se garantiza su recuperacion.

El analisis de sensibilidad demostr6 que el proyecto es mas
sensible a una disminucion en sus ingresos que a un aumento en
sus costos, por lo que las estrategias planteadas ayudaran a
enfrentar estas posibles variaciones en estos factores.

Los impactos que genera el proyecto son positivos para todos los

ambitos analizados.
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Recomendaciones

v' Se sugiere optimizar la capacidad instalada de la empresa de
acuerdo con el incremento de la demanda, con la finalidad de
adquirir otro equipo de depilacion laser a corto plazo, en razén de
la alta demanda insatisfecha que existe y se puede captar.

v' Se recomienda que la empresa a futuro se convierta en un centro
de estética integral, donde la depilacidén definitiva sea uno de sus
servicios, de forma tal que optimice al maximo sus instalaciones y
pueda manejar un precio de venta asequible y competitivo dentro
del sector, teniendo en cuenta la sensibilidad que presenta frente a

una variacion en sus ingresos.

v' Se debe realizar una campafia intensiva de publicidad en medios
escritos y visuales para que el mercado se familiarice con la marca

y la actividad de la empresa.

v Se debe trabajar con personal altamente calificado para brindar un
excelente servicio, de forma tal que se cumpla con las expectativas

de sus potenciales clientes.

v' Se debe transmitir a cada uno de los empleados la Mision, Vision,
Principios y Valores empresariales para que se sientan
comprometidos con los objetivos de la organizacién y contribuyan a

alcanzar las metas propuestas.

v' Se sugiere establecer compromisos y convenios con proveedores
para acceder a un trato preferencial en cuanto a volumen y
frecuencia de compra de insumos y formas de pago para de esta
forma proteger la rentabilidad del proyecto en el caso de

variaciones inesperadas en los precios.
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v Al ser el presente proyecto técnica y financieramente viable porque
hay como ejecutarlo y rentable porque econdmicamente los datos

obtenidos son positivos, se recomienda su implementacion.
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ANEXOS

ANEXO No. 1

ENCUESTA PARA LA INSTALACION DE UN CENTRO DE DEPILACION* DEFINITIVA
*ELIMINACION DEL VELLO NO DESEADO
Buen dia, soy VERONICA LUTUALA, estudiante de la Universidad Técnica del Norte, y solicito un momento de su gentil atencién para
llenar esta encuesta sobre el servicio de depilacién definitiva que se ofrecerd en el Sector Sur de Quito, su opinién es muy importante y
queremos conocerla con el ob jetivo de medir la aceptacidn de este nuevo servicio.
1. ¢Se ha depilado alguna vez? SI D NO |:|

Si su respuesta es SI por favor pase a la pregunta 4, si es NO por favor pase a la pregunta 2.

NO ]

2. Sinunca se ha depilado, ¢le gustaria depilarse? SI
Si su respuesta es SI por favor pase a la pregunta 4, si es NO por favor pase a la pregunta 3.

Otros motivos I:‘ Detalle otro motivo:

[
3. ¢Por qué no le gustaria depilarse? Dolor D Tiempo D Costo D
[

4. (Por qué se depila o depilaria? Estética (Belleza) D Higiene Otros motivos D

Detalle otro motivo:

5. ¢Qué zonas se depila o depilaria? Axila | Brazo || Antebrazo
Mano Ceja || Entreceja | Frente |
Patilla Labio superior (bigote) | | Mentdn || Pierna completa |
Media pierna Zona alba (abdomen) || Pubis (bikini completo) || Ingle (conforno de bikini)| |
Gliteos Espalda L | Otra zona ¢Cudl?:

6. ¢Qué método utiliza actualmente para depilarse?
Cera depilatoria I:] Rasuradora | | Crema depilatoria | | Pinza
Depilacidn definitiva, con ldser (Fotodepilacidn) Ninguno Otro

Detalle otro método:

Si su respuesta fue "Ninguno", por favor pase a la pregunta 12.

7. ¢Con qué frecuencia se depila?

Una vez a la semana Una vez al mes Una vez cada 2 meses I:‘ Una vez cada 3 meses I:‘
Una vez cada 6 meses Otro Detalle cada qué tiempo:
8. ¢Cudnto pagé la tltima vez por el servicio de depilacién que recibié? USD Délares:
9. ¢Enqué sector de la ciudad estd ubicado el local donde se depila? Norte Centro I:‘
Sur D Valles |_E| Otros ¢Dénde?:

10. ¢Como calificaria la calidad del servicio de depilacién recibido?
Excelente D Bueno D Malo D Pésimo D

11. ¢Cémo calificaria la calidad de los productos utilizados en su depilacién?
Excelente D Buena Mala D Pésima |:|

12. (Le gustaria utilizar un método de depilacidn definitiva? ST D NO D

13. Considerando que para utilizar este método de depilacién definitiva se necesitan de 4 a 6 sesiones (1 mensual o bitmensual)
dependiendo de la zona a depilar, tipo de piel y color del vello, ¢cudnto estaria dispuesto a pagar por cada zona y sesién?

$25 c/u D $30 c/u D $35 c/u D $40 c/u D

14. (Estaria usted de acuerdo con que se instalara un centro de depilacién definitiva en el Sector Sur de Quito?
s oL

15. (Asistiria usted al nuevo centro de depilacién definitiva que se instalard en el Sur de Quito, el cual serd manejado por
profesionales en el drea de estética y atencidn al cliente, con equipos de ltima tecnologia y a precios competitivos, al alcance del
consumidor?

s ] NO ]

iIMUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!

Anexo No. 1: Encuesta para la instalaciéon de un Centro de Depilacion Definitiva.
Elaborado por: La autora.
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ANEXO No. 2
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Anexo No. 2: Oficio No. 2190, emitido el 30 de septiembre de 2010.
Fuente: Direcciéon Metropolitana Financiera Tributaria del llustre Municipio de Quito.
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