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ABSTRACT

El estudio de pre factibilidad del proyecto de inversion para la creacion del centro de
capacitacion, Wella Professional, surge de la necesidad de ofrecer a los clientes un espacio
confortable y adecuado para conocer y ser capaces de aplicar las nuevas tendencias de la

belleza capilar.

Este centro de capacitacion es importante para Eurocosmética porque se relaciona
directamente con las ventas del departamento de profesional, ya que al capacitar a los

clientes en el uso de los productos se incrementa la venta de los mismos.

También es importante el conocimiento apropiado de los productos para que puedan
recomendar el buen uso, ya que existen diferentes tipos y necesidades en cada cabello del

consumidor final.

La investigacion de mercado mostré que la demanda del servicio que se desea ofrecer, no
estaba satisfecha con los eventos que organiza la empresa. Lo cual, originaba una ventaja
competitiva a las empresas que componen la competencia de Eurocosmética, S.A. Al
realizarse el estudio técnico se detectaron todos los requisitos de instalaciones y
tecnoldgicos del proyecto por diferentes métodos, los cuales arrojaron una rentabilidad
aceptable del mismo. Estos fueron el VAN Q101,507.13, con una TREMA del 30% el cual
indica que el proyecto es rentable por ser mayor a 0, TIR que mostro un valor del 105% que
al ser mayor que el TREMA, indica que el proyecto sigue siendo rentable, ademas se utilizo
el beneficio costo que muestra un valor de 1.17 lo cual indica que el proyecto es factible de
realizarse por ser mayor a uno. También fue posible distinguir los factores externos que

pueden afectar el proyecto, serdn contrarrestados con el alto margen de utilidad.

El proyecto serd de utilidad para que la empresa satisfaga las demandas de los



clientes y lleve a un mercado mas amplio, en el area de capacitacion. La ejecucion
del proyecto traera diversas ventajas a los clientes, empleados y a la misma
empresa, considerandose rentable y factible la realizacién de la implementacion del

centro técnico.
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1. Introduccidn

Un proyecto es el proceso mediante el cual un problema o necesidad sentida, se
convierte en una inversion fisica, o en una accion organizacional, que fomentara el
desarrollo del grupo objetivo.  El logro de un resultado satisfactorio de un proyecto,
se basa en el grado de profundidad con el que se lleva a cabo el estudio previo, el
cual determina su factibilidad, desde el punto de vista mercadoldgico, técnico,

administrativo y legal.

Los proyectos de inversion tienen dos etapas de gran importancia, la preparacion y
la evaluacion, pues de ellos depende la planificacién y organizacion de la ejecucion

del proyecto

Esta propuesta presenta en forma detallada la alternativa de instalar un Centro de
Capacitacion Técnica para la empresa Eurocosmética Wella S. A. Como solucién a
la limitada capacidad que posee de realizar seminarios y talleres, como fuentes de
capacitacion para sus clientes.

En este informe final se incluyen los estudios del proyecto desde la identificacion del
problema hasta el estudio financiero, con los cuales se determiné la viabilidad de
éste, ademas, con ellos se verificé la interrelacién logica y funcional de las etapas de

ejecucion del proyecto.
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2. Informacion del Proyecto

2.1

Antecedentes

En 1,968, después de tres afios de atender al publico en Farmacia San
Nicolas, el Dr. Victor Silhy comenzo un laboratorio para la elaboracion

de productos farmacéuticos y cosméticos, Laboratorios Suizos S.A.

Las primeras instalaciones estuvieron ubicadas en el poniente de la
ciudad de San Salvador y fue alli donde se desarrollaron productos que
ahora son lideres en el mercado como Walter Scott’s. Con el tiempo se
fueron desarrollando nuevos productos farmacéuticos populares y

éticos que ahora totalizan alrededor 100 presentaciones.

En 1973 fue otorgada la fabricacién y distribucién de los productos
Wella para Centro América y con esto se comenz6 el envasado y

fabricacion de productos cosméticos.

A principios de 1,992 Laboratorios Suizos fue trasladado hacia
nuevas y modernas instalaciones ubicadas en carretera a El Puerto de
La Libertad San Salvador. En 1,996 se incorpora como parte de la
corporacion la primera filial: Eurocosmética S. A. distribuidor del
producto Wella para Guatemala. Actualmente distribuidor de los

productos de Laboratorios Suizos.

En 1,998 se fundd Laboratorios Suizos en Nicaragua, el cual se

encarga de distribuir los productos en ese pais.

Entre los reconocimientos que la empresa ha obtenido estan: La Ceiba
de Oro, galardon otorgado al producto Koleston como tinte preferido
por los Salvadorefios y en el 2,006 galardonados por ser el mejor
empleador a nivel latinoamericano y en el afio 2,007 certificados por
ISO-9000 certificado de calidad.
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Wella, cuenta con dos areas, una a nivel supermercados y mayoristas y
Wella Profesional exclusivo para salones y academias de belleza.
Debido a la creciente demanda de la gama de productos, se derivé en
el afo 2005 un plan educativo para los clientes de Salones y
Academias de Belleza impartiendo una vez al mes dicho programa, con

tendencias de color, corte y peinado de moda.

Problema

La Empresa Eurocosmética, S.A. actualmente no cuenta con un area
especifica como Sala Técnica para impartir el plan educativo anual,
capacitaciones a empleados y clientes, maestras de academias de
belleza y demostraciones de productos nuevos, lo cual limita la

capacidad de la misma de realizar estos programas.

Por tal razdn los cursos se imparten en salones o centros de
conferencias de hoteles de la ciudad, lo cual representa un incremento
en los costos de operacién del area, asi como, un limitado nivel
educativo de los clientes, respecto al uso de los productos de Wella
Profesional, lo que origina bajas en las ventas. A raiz, de los costos
generados, actualmente, por el plan educativo, no pueden organizarse

mas eventos, aunque los clientes asi lo demanden.



2.2.1 Arbol del problema

Figura No. 2.1.

Arbol de problemas
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2.2.2  Arbol de objetivo

Figura No.2.2.

Arbol de objetivos

15

Aumenta prestigio
de la marcay
empresa
Clientes Alto Crecimiento Personal estable y Aumento de
Satisfechos = Comercial capaz mercado
Calidad en el Aumento de Disminucién de :remmlnto de Informacion del
o Departamento
control técnico Ventas presupuesto . Taget Group
Profesional

Buena promocion

Estudio técnico WELLA, con el cual
se aumenta la capacidad para
efectuar Seminarios y Talleres

Alto nivel de Costos bajo en la - Publicidad buena i
- Control de 1o Buen servicio . [P MBS SRSl
educacién . o Educacion y productiva para cada curso

informacion de la
— BUEN —
EEs G GaalES Buena Educacion ) Capacitacion Presupuesto
P desplazamiento de|
Técnicos adecuados de la Empresa constante adecuado
producto
Apertura de Optimizacién de Personal Investigacion de

Personal experto -

Negocios Recursos adecuado mercado

Artistas invitados
nacionales e
internacionals

Organizacion
departamento Técnico




16

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3 Analisis de alternativas de solucion

2231

2.2.3.2

2.2.3.3

Alquiler de un local dentro de las instalaciones de
un salén de Belleza, con instalaciones aptas para
desarrollar todas las actividades de los diferentes

eventos que se realizan en el area profesional.

Alquiler de una casa que funcione con un local
amplio para Sala Técnica, con lo cual se evita la
subcontratacion de un hotel y se minimizan los
gastos. Se ha proyectado que se encuentre

ubicada en la zona 14, de la Ciudad de Guatemala.

Alquilar un local en un comercial de prestigio de la
zona 10 para que funcione como Sala Técnica y
como Mini Sala de Ventas, para obtener dos

beneficios a la vez.

La segunda alternativa, es la seleccionada para realizar el

estudio de factibilidad, para alcanzar los siguientes objetivos:



2.3

2.4
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e Satisfacer la demanda de los clientes, respecto al plan
educativo que ofrece la empresa.

e Disminuir los gastos, que genera el plan educativo a la

empresa.

Objetivos de esta investigacion

2.3.1 Determinar la demanda del plan educativo, es decir, la asistencia
de los clientes a los seminarios y talleres de belleza capilar,
moda y tendencias del afio.

2.3.2 Analizar la factibilidad de crear un centro técnico de capacitacion
para la empresa Eurocosmética Wella S. A.

2.3.3 Determinar si el centro de capacitacion financieramente pueda
sostenerse sin generar gastos y costos adicionales a la
empresa, sino que, genere rentabilidad al obtener un incremento

en la productividad en las ventas.

Justificacion de esta investigacion

El Proyecto Estudio Wella (Sala Técnica) de la Empresa
Eurocosmética S.A. surge de la necesidad del Departamento de Wella
Profesional de contar con una éarea especifica dentro de las
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instalaciones de la misma para el desarrollo de un plan educativo y de
capacitacion para los clientes. La falta de la misma, representa una
debilidad ante la competencia ya que ellos cuentan con un amplia Area

Técnica.

Este aspecto se asocia directamente a las ventas, ya que la fuerza de
ventas coloca el producto en los salones y tiendas de belleza
profesional, pero por falta de capacitaciéon al personal de los mismos

no se logra el desplazamiento del producto.

Actualmente se desarrolla un mini proyecto educativo, que se realiza
en hoteles capitalinos donde los costos son altos y el traslado de
equipo genera riesgo de pérdida o robo. Estos detalles evidencia la

necesidad de instalar con urgencia el Estudio Wella (sala técnica).
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2.5 Marco tedrico conceptual

251

25.2

253

254

2.5.5

2. wwww.wella.com

Estudio Técnico Wella

El Departamento Profesional de Eurocosmética S.A. Wella para
Guatemala impartird cursos como: Seminarios, talleres vy
capacitaciones a clientes, que son duefios de Salones de
Belleza y alumnas de Academias de Belleza. Los seminarios se
impartirdn de manera quincenal, los talleres y las capacitaciones

de manera semanal’.

Belleza Capilar

Ciencia que estudia el cabello y sus componentes

Moda, tendencia capilar

Esto se genera a través de una repeticion de eventos después
de realizar amplios estudios por los grandes estilistas europeos,
utilizando elementos como la naturaleza, la gastronomia, el arte
y unidos todos estos datos inician las tendencias que con la

repeticion se convierte en moda.

Salones de Belleza

Lugar donde se realizan trabajos para el cuerpo humano, como

cabello, facial, corporal y estético a todo ser humano.

Seminario de Belleza
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Presentacion de temas por el estilista a un grupo de clientes,
donde se trabajan a las modelos en tarima, se tiene planificado

realizar dos seminarios al mes.
2.5.6 Talleres de Belleza

Grupos de clientes que trabajan en la practica con modelos,
guiados por el estlista. Se tiene planificado dos talleres

semanales, es decir, ocho al mes.
2.5.7 Producto Capilar

Estos incluyen shampoo, tratamientos que se dejan en el

cabello, tratamientos que se retiran, tintura mechones de color?.

3. Estudio de Mercado

3.1 El servicio en el mercado

Los seminarios y talleres de belleza capilar son brindados por
empresas que ofrecen equipos y productos, para que sus clientes
conozcan los beneficios y ventajas ofrecen, para que sean preferidos

ante lo ofrecidos por la competencia.
3.1.1 Definicion del servicio

Es un servicio que los clientes recibiran, organizado por la
empresa, para observar, aprender y discernir el empleo y

multiples beneficios de sus productos.

El servicio consiste en impartir cursos educativos sobre las

tendencias de moda de cada afio, talleres de capacitacion a los

2. wwww.wella.com
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3.1.3

3.14
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empleados de salones de belleza y show en el mundo de la moda

actual en color, corte y peinado.

Servicio principal y subservicios

El servicio principal de Estudio Wella es impartir Seminarios a los
clientes, ademas, talleres y capacitaciones a personal del medio

capilar.

Como subservicio se impartiran a los empleados cursos de

administracion para los salones de belleza y motivacion personal.

Servicios sustitutos y similares

Productos sustitutos son los que prestan otras empresas del

mundo capilar, como Intecap, Junkabal.

Productos similares son los que actualmente presta la empresa en

los salones de hoteles en la ciudad
Servicios complementarios

No tiene.

3.2 El area del mercado

3.21

2. wwww.wella.com

Poblacién consumidora, contingente actual y futuro

La cartera de clientes de la empresa es de 300 salones de belleza,
en los cuales se realiza la promocidén correspondiente sobre la

realizacion de seminarios y talleres.
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La poblacion consumidora actual es de 40 personas por evento
(duefios de salones de belleza) y 80 alumnas por evento

(academias de belleza)

La poblacion consumidora a futuro se estima, segun registros de
oferta y demanda de la empresa, que la demanda sera 75
personas por evento (duefios de salones de belleza) y 100
alumnas por evento (academias de belleza)

3.2.2 Estructura de la poblacién por grupos, edades, segmentos
La estructura de la poblacién por grupos estan divididos por clases:

Clase A: Estos salones se consideran en esta clase por ser los de
mayor consumo e imagen. Ademas, consumen producto de la

linea Sistema Profesional de mas alto precio

Clase B: Estos salones tienen un menor consumo que los de clase
A y consumen producto de la linea econdmica (Lifetex) que tiene

un menor precio

Clase C: Estos salones son los de méas bajo consumo

Tabla 3.1
Estructura del grupo de mercado
GRUPO MUJERES
EDAD 25 A 40 ANOS
SEGMENTOS A-B-C
ZONA CIUDAD CAPITAL

Fuente: Elaboracién propia

2. wwww.wella.com



3.2.3

Tabla 3.2

Distribucién de la poblacién por segmento y sexo

23

DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR SEGMENTO Y SEXO

SEGMENTO | POBLACION | HOMBRES MUJERES
A 4,800 480 4,320
B 2,400 240 2,160
C 800 80 720
TOTAL 8,000 800 7200
Fuente: Elaboracién propia
Tasa de crecimiento de la poblacion

El nivel de crecimiento a nivel nacional para salones de belleza es

de un 10% en apertura y de un 6% de cierre de salones, por lo que

el crecimiento real es de un 4%

Tabla 3.3
Crecimiento de la poblacién
Apertura 10%
Cierre 6%
Crecimiento Real 4%

Fuente: Elaboracion propia

Comportamiento de la demanda

2. wwww.wella.com
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Los clientes actuales exigen cada vez mas seminarios educativos, debido
a los constantes cambios en las tendencias de moda y por la
competencia que existe entre los salones de belleza, también, por
alumnas de academias de belleza que estan aprendiendo el mundo de la

peluqueria.

Los seminarios educativos iniciaron en Guatemala en el afio 2,005 con un
programa educativo de todo el afio. Los primeros seminarios se
realizaron con un promedio de 21 asistentes obteniendo un resultado
positivo de parte de los clientes y por esta razon actualmente los
seminarios se realizan con un minimo de 40 asistentes, esto se debe a
gue realiza un seminario al mes por los altos costos que este tipo de

eventos genera a la empresa al realizarlos en un hotel.

Tipologia del consumidor, los participantes son hombres y mujeres con
tendencias modernas, comprendidos entre las edades de 25 a 40 afios

gue necesitan estar actualizados en la moda tanto capilar como vestuario

y maquillaje
Tabla 3.4
Segmentacion de la poblacion
SEGMENTO PORCENTAJE NIVEL
A 60% ALTO
B 30% MEDIO
C 10% BAJO

Fuente: Elaboracién propia

La figura No. 3.1 presenta la demanda que tienen los seminarios
educativos que ofrece la empresa, en el periodo comprendido entre el
afo 2,005 y lo que va del 2,008. Se puede observar el gran crecimiento
gue presenta desde que se inicié a prestar este servicio en la empresa, el

2. wwww.wella.com
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crecimiento de la demanda respecto a dos afios atras ha sido de un 76%

y actualmente un 100%

Figura 3.1

Demanda del servicio por afio

Demanda por aino
80 ,
w
g 70 /
a 6o
£ 50
& 40
< 30
g ’_/
Q
g 20
2 10
0
2004 2005 2006 2007 2008 2009
Afio y = 7x% - 28074x + 3E+07
R2 =0.9906

Fuente: Datos estadisticos de la empresa,
Sistema SPC, afio 2008

Con la ecuaciéon que se obtuvo de la curva de demanda mostrada
anteriormente se realiza la extrapolacion de la tendencia historica, es

decir, la demanda esperada en el 2,009.

Medicidn de opinidn sobre los seminarios y Talleres Educativos

2. wwww.wella.com
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Personas encuestadas 50

1. ¢Conoce usted el plan educativo Wella Profesional?

Si 98% No 2%

2. ¢Usted o algun empleado de su sal6bn ha participado en algin evento del plan
educativo?

Si 81% No 19%

3. ¢Si su respuesta es si, le gustaria seguir participando en los distintos
seminarios?

Si 99% No 1%

4. ¢Con qué frecuencia asistiria?

Unavez al mes 19% Unavez a la semana 28% Dos veces a la semana 63%

5. ¢En que lugar le gustaria recibir los cursos?

Enzona 10 11 % En zona 13 37% En zona 14 52%

6. ¢Cbémo le gustaria adquirir la entrada?

Por paquete de compra 49%  Compra en efectivo 51%

7. ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un seminario?

Q.120.00 63% Q.150.00 22% Q200.00 15%

wwww.wella.com
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8. ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar con un taller practico?

Q.150.00 64% Q.200.00 24% Q.250.00 12%

9. ¢Al escoger el seminario o taller usted elige por?

Corte 24% Color 70% Peinado 6%

10. ¢Paralos seminarios y talleres que tipo de estilista prefiere?

Internacional 54%  Nacionales 4

b. Entre las caracteristicas teoricas de la demanda, se pueden destacar varios
aspectos segun lo demostré la encuesta anterior.  Sin embargo, entre los datos mas
relevantes se puede destacar que la asistencia por evento en su mayoria, se prefiere
que los cursos se lleven a cabo dos veces por semana, y que su mayor asistencia en

los salones de belleza se logra con los seminarios con el tema de colorimetria.

c. La situaciéon futura es muy alentadora, por lo que se ha venido comentado de la
tendencia por una buena preparacion en el area profesional y por lo mismo, la
proyeccion de la demanda es un aumento significativo. Se ha obtenido informacion a
través de la encuesta que la gran totalidad de los clientes conocen del servicio y desean

seguir participando en el plan educativo presentado para el afio.

e Andlisis de los factores condicionantes de la demanda futura: La demanda del este
sector no dependera de factores politicos, ni sociales ni climaticos, pero si puede
verse afectada por el sector econémico, en virtud del alza constantes de los
insumos, como es el caso de los productos de belleza. Hay que tomar en cuenta la
elasticidad de este servicio y de acuerdo a la tendencia si los costos se aumentan,
se debera de aumentar el precio.

e Para una adecuada estimacién de la demanda que atendera el proyecto se ha

realizado el siguiente modelo econométrico:

2. wwww.wella.com
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MODELO ECONOMETRICO

NUumero de salones en la ciudad capital 4,000
Promedio de personal por sal6n 4 16,000
Porcentaje de personal capacitado 50% 8,000
Asistencia a seminarios 1 Mensual

12 Anuales
Tamafio de target group 96,000 cursos
SOM 25%
Precio promedio x curso  Q120.00 Q2,880,000.00

Los factores condicionantes de la demanda futura seria el ingreso al
mercado de nuevas lineas en el medio de la belleza capilar. Otro factor
seria cambios en la administraciébn de la empresa a nivel nacional e

internacional.

3.4 Comportamiento de la oferta

Actualmente las empresas de la competencia (Loreal, Alphaparm,
Sebastian) cubren de 2 a 3 seminarios por mes que equivale a 90
personas al mes, con un precio de Q150.00 por curso Yy algunos se
elevan hasta Q200.00. Los clientes han mostrado gran interés en la
diversidad de eventos educativos, ya que conocen nuevos procedimientos
y materiales, para mejorar el servicio a sus clientes; debido a esto, es de
vital importancia crear un atractivo plan educativo, para ofrecer las

actividades indicadas, en el lugar mas conveniente.
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En el régimen de mercado para este tipo de servicios, la competencia es
libre, no se tiene ningun tipo de acuerdo, respecto, a fechas, precios o
caracteristicas del servicio. Los precios se definen por los gastos y
costos que presenta cada tipo de actividad, no se considera el dumping,
(cada empresa utiliza los precios que desea) debido a que la economia

nacional cambia cantidad de factores.

Situacion futura de la oferta, se espera que en su afio de instalacion se
logre cubrir el 80% de la capacidad del estudio y el 20% restante, que es
la capacidad ociosa, se cubra para el siguiente afio. Factores
condicionantes de la evolucion del proyecto serian los costos que
ocasiona la ampliacion del estudio asi como el equipo y personal que se

requiere para una mayor capacidad.

3.5 Comportamiento de los precios

En los primeros seminarios, en el afio 2005, el precio de la participacion
era de Q60.00 y algunas se entregaban por cortesia, en el afo siguiente
se dio un incremento en el precio a Q100.00 y seguian entregando
entradas de cortesia, desde al afio 2,007 hasta la fecha se cobra Q120.00
0 se entrega la entrada por compra de producto de Q3,000.00 para una
entrada, se eliminaron las entradas de cortesia ya que los clientes no

valoraban la misma.

La estimacion futura en el afio 2,009 del precio de los seminarios sera de
Q150.00 y se mantendra la politica de compra por entrada en la misma

cantidad.

Tabla 3.1
Comportamiento de Precios

2. wwww.wella.com



3.6

30

Fuente: Elaboracion propia

La influencia prevista en el afio 2,010 de los precios sobre la demanda
podra llegar de Q200.00 a Q250.00 ya que los clientes, en entrevistas
personales, en las cuales se consultan sus opiniones, comentarios y
sugerencias sobre los productos y servicios, y manifestaron esa

capacidad de pago.

Andlisis de comercializacion

El servicio del Estudio Técnico Wella, no presenta canales de

comercializacion.

La capacidad de competencia del proyecto, se debe por la ventaja
competitiva que ofrecen los cursos adicionales de administracion y
motivacion, puesto que es un estimulo, pues insta a los clientes al mejor
manejo de los recursos y a la superacién personal, los cuales son deseos

de toda persona.

La oferta potencial del proyecto es llegar a impartir dos seminarios por

semana para optimizar los recursos fisicos y humanos con los que cuenta

2. wwww.wella.com
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el estudio. Se proyecta atender a aproximadamente a 640 clientes
mensuales en los seminarios y 96 en los talleres. El proyecto se dara a
conocer con una identificacion publicitaria a través de un rotulo luminoso
en el lugar de ubicacién, volantes en los salones de belleza, rotulos
colocados en las academias de belleza y publicidad a través de las

tarjetas de presentacion del equipo técnico.

4. Estudio Técnico
4.1 Tamano

4.1.1 Capacidad del proyecto. El estudio tendra la extension necesaria
para el equipo de trabajo y albergara como minimo a 50 personas
(100% de la capacidad).

Se espera que los seminarios se realicen con un maximo de 40

personas, para la comodidad del cliente. Los talleres se realizaran

2. wwww.wella.com
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Anualmente se

espera atender 3,840 personas en seminarios y 1152 en talleres.

Tabla 4,1

Participantes en seminarios

PERIODO DE TIEMPO

PARTICIPANTES

EVENTO 40

SEMANA 80
MES 320
ANO 3,840

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 4,2

Participantes en talleres

PERIODO DE TIEMPO PARTICIPANTES
EVENTO 12
SEMANA 24

MES 96
ANO 1,152

4.1.2

Factores Condicionantes
capacidad financiera,

humanos, limitaciones

disponibilidad de

Fuente: Elaboracién propia

del tamafo, dimensiéon del mercado,

insumos materiales

transporte, institucionales o

administrativas. Estos son el tamafio del lugar que pueda resultar
pequefio al momento de que la tecnologia cambie y los equipos
técnicos ocupen mas espacio, en la disponibilidad de producto para

trabajar, que las importaciones se retrasen en frontera y no lleguen
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a tiempo para realizar un evento, capacidad administrativa, que el

personal que se ocupa de el area técnica deje de laborar.

Justificacion del tamafio en relacibn con el proceso y la
localizacion. El inmueble que se debe adquirir para el Estudio
Wella debe constar de capacidad adecuada para atender a 40
personas como minimo y el espacio adecuado para el equipo
técnico necesario, el local debe medir aproximadamente 10 x 20 m?

para cumplir con el servicio programado al mes.

4.2 Localizacion

4.2.1

4.2.2

4.2.3

4.2.4

2. wwww.wella.com

Macro-localizacion.

Se implementara un Estudio Wella en la ciudad de Guatemala,
siendo este el Unico lugar a nivel de Centro América que no cuenta
con el mismo, por lo cual se ejecutara el presente proyecto.
Micro-localizacion.

El proyecto se planea ejecutar en la zona 14 de la ciudad de
Guatemala a 400 metros de la empresa matriz, es una zona de
gran auge comercial, en la cual se localizan varios salones de la
clase Ay algunos de clase B.

Integracion en el medio, condiciones naturales, geogréficas y
fisicas.

Economias externas que influyen en el proyecto, condiciones
institucionales. La localizacion con relacion al medio geografico.
La ubicacién geografica se da de acuerdo a la satisfaccion de los
clientes de acuerdo a la movilizacién de los mismos dentro de la
ciudad, flujo de transporte y amplio parqueo. La localizacién de
acuerdo a la bodega proveedora para productos a utilizar en los
Sservicios.

Relacién con el medio geogréfico.

La ubicacién geogréfica se da de acuerdo a la satisfaccién del

cliente, ya que ellos buscan un lugar accesible, seguro y placentero
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para trabajar o aprender. Ademas, su movilizacién dentro de la
ciudad debe ser rapida, con un buen flujo de trasporte y amplio
parqueo. La localizacién, también considera la cercania con la
bodega proveedora de productos a utilizar en los servicios.

Con relacion a las caracteristicas geograficas, del terreno, del
proceso productivo y del programa de expansion.

En relacion a la productividad estimada del proyecto la capacidad
actual del terreno tiene espacio disponible previendo el crecimiento
del mismo.

Distancias y costos de transporte, de los insumos y los productos.
La distancia que se tendré del lugar de ubicacién del estudio Wella
a la bodega proveedora serd minima porque la bodega esta
ubicada en la zona 14, el pedido se hace de manera bimensual, el
traslado de el mismo se hace a través del panel de reparto de la
empresa matriz.

Justificacion de la localizaciéon en relacion con el tamafio y el
proceso.

Este proyecto estard ubicado en zona 14 de la ciudad de
Guatemala, porque es la zona donde es mucho mas practico
encontrar inmueble con este tipo de espacio, la renta es menor a
un inmueble ubicado en zona 9, 10, las instalaciones cuentan con
los servicios necesarios de agua, luz, teléfono, aire acondicionado.
Es muy practico para los clientes poder trasladarse a esta
ubicacion, en cuanto a transporte es de facil acceso y cercania a la
empresa matriz por estar a tan solo 400 metros de distancia de la

misma.

4.3 Procesos del Servicio

43.1
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Descripcion del proceso de capacitacion.
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4.3.3

4.3.4

4.3.5
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El proceso se inicia con la planificacion del evento de capacitacion,
luego se organiza cada una de las tareas y se delega las
responsabilidades a cada uno de las tareas del evento, a los
clientes se les informa al inicio de cada semestre sobre el
calendario de actividades de la empresa, la venta de las entradas
inicia 30 o 15 dias antes del evento. El dia del evento, la actividad
inicia con la bienvenida y agradecimiento por la presencia de los
clientes, se presenta la agenda del evento; se entregan muestras
gratis de producto e inician las demostraciones (corte, color y
peinado), luego, se prosigue a la venta de producto y se despide a
los clientes. Finalmente, posterior al evento se realiza una

evaluacion de cada tarea, para mejorar el servicio en cada evento.
Insumos principales, secundarios y alternativos.

Los insumos principales para la ejecucién del proyecto son.
Productos capilares de la marca, producto del cual se va a
capacitar a los clientes (dueifios de salones y alumnas de
academias). Modelos que se van a trabajar en tarima en los
seminarios y estilistas profesionales de el area técnica que

impartira este servicio.
Servicios principales, subservicios e intermedios.

El servicio principal es capacitar a los clientes a través de los
seminarios. Subservicio los talleres de capacitacion que generan

los seminarios.
Residuos generados en el proceso.
Botes vacios del producto utilizado de muestra en los seminarios.

Identificacion y descripcion de las etapas del servicio.
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4.3.6 La primera etapa, es la identificacion de los cortes y peinados de la

temporada que se impartiran en el seminario. Luego contactar a
los expertos de cada area (corte, color, peinado) y verificar su
asistencia. El tercer paso es la promocion del evento para
garantizar la asistencia de los clientes. La cuarta etapa es la
realizacion del evento, en el cual se realizan las demostraciones y/o
demostraciones. La etapa final es la evaluacion, para generar la

mejora continua del servicio.

4.3.7 Flujo grama del proceso total.

Figura 4.1
Flujograma del proceso total
Planificacion Organizacion Promocion del VENER R EMIELES )
P P Canje de entradas por
del evento del evento evento compra deproducto
y
L . . Entrega de i6
Realizacion _| IBienvenida _| | Agenda _ g _| |Pemostracion
»| | muestras de corte y
del evento al evento del evento ] allen
: i : | gratis |
Despedida y .
Coffee .| |Demostracion | | Ventade | | agradecimiento .| Evaluacion del
Break de peinados producto por evento
N parficipgeion copL

4.3.8

Fuentes: Elaboracion propia

Descripcion de las instalaciones, equipo y personal.

Descripcion de las instalaciones. El inmueble debe contar con un
parqueo para 20 vehiculos, a media cuadra otro parqueo publico
adicional con tarifa especial a los clientes de acuerdo a negociaciéon
anterior con el Estudio Wella, un salén con capacidad para 40

personas con jardin interior minimo para tener un ambiente
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agradable, con equipo audiovisual y tarima, cuenta con 40 sillas y
tableros para tomar notas. Otro ambiente donde esta el area de
taller practico cuenta con el equipo de 8 tocadores, 3 lava cabezas,
un climazon aéreo, una secadora aérea, 4 carritos auxiliares, 2
sillas de corte, un exhibidor de producto, cuenta con dos servicios
sanitarios al lado del salén principal, otro ambiente donde esta la
bodega con el producto necesario y con un mini estante donde
estaran colocados los tintes, cuenta con un area de jardin para el
momento del café, una mini cafeteria para los clientes. Tiene
disponibilidad de terreno para poder construir en un momento

necesario, actualmente es parte de el jardin.

El personal con que debe contar el estudio Wella debe ser. Una
directora Técnica que este encargada de el mismo, quien reporta a
la Gerencia de Ventas de sus planificaciones de actividades
durante el afio, una auxiliar técnica que reporte a la directora sobre
sus actividades y el equipo de ventas del departamento de Wella
profesional quien es el encargado de vender el servicio. Un Guardia

de seguridad para la proteccion del Estudio Wella.
Capacidad ociosa

Las instalaciones del estudio Wella, tiene capacidad para el futuro
segun la demanda proporcionar otro servicio mas al mes donde se

pueda atender 80 personas en un dia.
Instalaciones con capacidad de expansion

Las instalaciones tienen terreno donde construir en un momento
necesario, con autorizacion previa de los duefios, por tal motivo se

especifica en el contrato que de ser necesario se puede realizar.

Expansion por cambios tecnoldgico
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Esto se puede dar Unicamente por aparatos que segun la
tecnologia cambien y sean demasiado sofisticados y se necesite
mas espacio, pero actualmente las tendencias de estos, cada vez

los aparatos son mas pequenos.

4.4 Obras Fisicas

En las obras fisicas se consideran algunos, pequefios arreglos, como la

instalacion de los diversos equipos, estantes y otros. Ademas, se

considera la decoraciébn como obra fisica, ya que debe ambientarse de

acuerdo a las tendencias del afio y las caracteristicas de cada actividad.

4.5 Organizacion

4.5.1

45.2
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Para la ejecucion de este proyecto, primero se tiene que realizar el
contrato con el duefio del inmueble donde se va a ejecutar el
proyecto, que el contrato sea para minimo 3 afios de
arrendamiento, luego se debe hacer el contrato de una Directora

Técnica, porque ya se tiene actualmente una auxiliar técnica.

Para la operacidén se presentard la aprobacion de alta Gerencia
para iniciar con el funcionamiento del estudio Wella, se asignaran
las funciones de los cargos del personal contratado segun
organigrama general. Se tiene contemplado realizar un contrato
con la empresa que prestara el servicio de seguridad, se realizara
el contrato con la persona que prestara el servicio de limpieza al

estudio Wella.
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ORGANIGRAMA DEPARTAMENTO

WELLA PROFESIONAL
Figura 4.2

Organigrama del Departamento Wella Profesional

( )

A 4

)
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Fuente: Organigramas de la empresa

4.6 CALENDARIO

Tabla 4.3

Calendario de actividades

CALENDARIO

2. wwww.wella.com
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DETALLE FECHA APROX DE EJECUCION
FASE DE PREINVERSION ENERO- FEBRERO 2,009
NEGOCIACION DEL PROYECTO MARZO- ABRIL 2,009
EJECUCION DEL PROYECTO MAYO---JUNIO 2,009
OPERACION DEL PROYECTO JULIO 2,009
PROYECTO EN MARCHA AGOSTO 2,009

Fuente. Elaboracién propia

4.7 Resumen

El proyecto denominado “Creacion del centro de capacitacién para la
Empresa Eurocosmética Wella, S.A.” termina con la fase de factibilidad,
estudio de mercado, estudio técnico, organizacion donde se evalla toda
la parte fisica, a continuacion se inicia con la parte administrativa legal,
cuestion de costos- rentabilidad para definir si el proyecto es o no

rentable.

5. Estudio Administrativo- Legal

5.1 Estructura administrativo-legal.

2. wwww.wella.com
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Eurocosmeética S. A. es la empresa que le esta dando el soporte legal a el
proyecto Estudio Wella, por lo tanto este proyecto es tomado como un

departamento mas a la misma.
5.2 Marco legal del proyecto.

Este proyecto cuenta con los documentos legales de la empresa como:
Patente de comercio, registros sanitarios, registros mercantiles, Instituto
Guatemalteco de Seguridad Social para el personal contratado, contratos
laborales en ministerio de trabajo, ley de impuesto sobre la renta, ley del
Impuesto del Valor Agregado y Registros en la Superintendencia de

Asuntos Tributarios.

5.3 Descripcién y perfil de puestos.
Los puestos que se constituyen en este proyecto son solamente tres.
5.3.1 Gerente de ventas area profesional.

Tiene a su cargo la contratacion del personal técnico, revision de
planificacibn de actividades del area técnica, quien reporta
directamente estas actividades es al director técnico, definir y
autorizar actividades que convienen al departamento para

aumentar la productividad en las ventas.

Tabla No. 5.1
Perfil de Puestos. Gerente de Area Profesional

2. wwww.wella.com
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PERFIL DE PUESTOS

NOMBRE PEL PUESTO:
Gerente de Area Profesional

AREA: EDICION:
Profesional 1.01

OBJETIVO DEL PUESTO: Dirigir de una manera efectiva y 6ptima, los
recursos humanos, fisicos y financieros, asi como, las diversas actividades del

departamento
No. | Competencia
1 | Administrar los recursos humanos y fisicos del departamento profesional
2 | Dirigir las actividades del personal del departamento hacia el alcance de
objetivo y metas del departamento y la empresa.
3 | Coordinar y supervisar las actividades de la Casa Matriz y los clientes del
pais.
4 | Habilidades para elaboracion y presentacion de informes
5 | Disefar y proponer, asi como ejecutar politicas y procesos de
incrementacion de cartera de clientes
6 | Capacidad de trabajar en base a objetivos y bajo presion
7 | Proactivo, con capacidad de tomar decisiones y resolver problemas
8 | Dinamico, emprendedor, confiables, automotivado y muy creativo
9 | Excelentes relaciones interpersonales, iniciativa, liderazgo y trabajo en

equipo e individualmente

Requisitos

Licenciatura en Administracion de Empresas, Mercadotecnia, Publicidad
Ingeniero Industrial o carrera afin
Experiencia minima de 3 afios en administracion y ventas

OBSERVACIONES:

Fuente: Perfil de puestos de la empresa

5.3.2 Director técnico.

Es la persona que estd a cargo del Estudio Wella, tiene bajo su
mando al auxiliar técnico, la responsabilidad de esta persona es
mantener el orden y planificacion de las actividades programadas,

responsable del area educativa con los clientes y equipo de ventas,
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trabajan de la mano con este equipo por la venta de los seminarios

y talleres.
Tabla No. 5.2
Perfil de Puestos. Directora Técnica
PERFIL DE PUESTOS
NOMBRE DEL PUESTO: AREA:
Directora Técnica Profesional

OBJETIVO DEL PUESTO: Promover el conocimiento, entendimiento y
apreciacion en la teoria, operacion y practica de la Cosmetologia y la Estética

Corporal.
No. | Competencia
1 | Sabe aplicar productos con las técnicas adecuadas en tratamiento de
belleza, estético y/o cosmetologico
2 | Conocer sobre la salud, seguridad del publico y el ambiente
cosmetoldgico y estético.
3 | Promover el estimulo mutuo, la armonia y cooperacion con
profesionalismo y principios éticos y humanisticos
4 | Formar y capacitar a diversas personas para desempefiar una profesion

con una demanda muy solicitada

Requisitos

Estudios en Cosmetologia y Estética
Experiencia de 3 afos en Salones de Belleza

OBSERVACIONES:

Fuente: Perfil de puestos de la empresa

5.3.3 Auxiliar técnico.

Es la persona que tiene que auxiliar al director técnico en el Estudio

Wella, persona de apoyar en los seminarios y trabajar directamente

con los clientes en talleres.

En algunos eventos se contratan o la Casa Matriz envia a

profesionales de la rama de corte, color y/o peinado, para su

participacion especial en seminarios, en algunas oportunidades

también participan en talleres.
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Tabla No. 5.3
Perfil de Puestos. Auxiliar Técnica

PERFIL DE PUESTOS

NOMBRE DEL PUESTO: AREA:
Auxiliar Técnica Profesional

OBJETIVO DEL PUESTO: Realizar soporte técnico en las diversas
actividades de la direccion técnica

No. | Competencia

1 | Sabe aplicar productos con las técnicas adecuadas en tratamiento de
belleza, estético y/o cosmetoldgico

2 | Conocer sobre la salud, seguridad del publico y el ambiente
cosmetoldgico y estético.

3 | Promover el estimulo mutuo, la armonia y cooperacion con
profesionalismo y principios éticos y humanisticos

4 | Formar y capacitar a diversas personas para desempefiar una profesion

con una demanda muy solicitada

Requisitos

Diplomado en Cultura de belleza
Experiencia de 1 aflos en Salones de Belleza

OBSERVACIONES:

2. wwww.wella.com
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6. Estudio Financiero

6.1 Analisis de costos

a. Costo de la inversion fisica. La inversion fisica de equipo técnico la

empresa cuenta con el actual, que se instalara en el Estudio Wella.

Tabla 6.1

Costos de la inversion fisica inicial

RUBRO COSTO ANUAL (Q)
Contratacion y depdésito de alquiler 16,000.00
Costo de instalacion de equipo técnico 6,400.00
Equipos auxiliares de el salon 10,500.00
Mobiliario y equipo de oficina 13,300.00
TOTAL 46,200.00

Fuente: Elaboracion propia

b. Costo total de la operacion de la mano de obra, de los materiales,
De los servicios, depreciacion, e impuestos.
Los costos que se detallan a continuacion se realizan en periodos

anuales
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Tabla 6.2
Costos de operacion
RUBRO COSTO ANUAL (Q)
Sueldos y salarios 240,000.00
Alquiler 90,000.00
Agua 3,600.00
Energia eléctrica 14,400.00
Servicio telefonico 4,800.00
Producto de uso en el Estudio Wella 36,000.00
Costos variables 22,800.00
TOTAL 411,600.00

Fuente: Elaboracion propia

c. Costos unitarios basicos y su estructura

Costo unitario de cada seminario o taller es aproximadamente de Q
2,150.00
Este costo incluye gastos fijos y variables de cada servicio que se

brinda a los clientes.
Tabla 6.3

Costos unitarios basicos
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COSTOS FIIOS COSTOS VARIABLES
Sueldos y salarios Papeleria y utiles
Alquiler Accesorios y utiles de limpieza
Agua Productos varios
Energia eléctrica Productos Wella de uso en el estudio
Servicio telefonico

Fuente: Elaboracion propia

d. Clasificacion de los rubros en costos fijos y variables.

Costos fijos de operacion para un periodo anual

Tabla 6.4
Clasificacion de los rubros en costos fijos

RUBRO COSTO
ANUAL(Q)

Sueldos y salarios (Director técnico, auxiliar| 240, 000.00
técnico, recepcion, seguridad)

Alquiler (Casa donde funcionara el estudio Wella) 90,000.00
Agua 3,600.00
Energia eléctrica 14,400.00
Servicio telefonico 4,800.00
Producto de uso en el Estudio Wella 36,000.00
TOTAL 388,800.00

Fuente: Elaboracion propia

Costos variables de operacion para un periodo anual

2. wwww.wella.com



48

Tabla 6.5
Clasificaciéon de los rubros en costos variables
RUBRO COSTO ANUAL (Q)
Papeleria y utiles 8,400.00
Accesorios y Utiles de limpieza 6,000.00
Productos varios 8,400.00
TOTAL 22,800.00

Fuente: Elaboracion propia

6.2 Andlisis de ingresos
6.2.1 Venta de servicios Yy servicios complementarios.

Los servicios de seminarios y talleres en el estudio wella se
prestaran aproximadamente a 320 y 96 mensualmente personas,
respectivamente en el mes. Con este servicio se obtendra los

ingresos como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 6.6
Analisis de ingresos

Seminario 320 120.00 38,400.00
Taller 96 100.00 9,600.00
INGRESO TOTAL 48,000.00

Fuente: Elaboracién propia

Ingresos totales por afio.
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Tabla 6.7

Ingresos totales por afio

Servicios y servicios complementarios 576,000.00

Ingreso Total 576,000.00

Fuente: Elaboracién propia

Proyeccion de los ingresos. En el afio 2,009 luego de la
adaptacién y recuperacion de la inversién total, se espera
incrementar los precios de los seminarios a Q200.00 y los talleres a
un precio de Q150.00. Ademas en este periodo el estudio técnico
empleard toda su capacidad en la realizacion de seminarios. Los

ingresos proyectados se presentan a continuacion.

Tabla 6.8
Ingresos proyectados para los proximos 5 afios

‘ 576,000.00 590,400.00 605,160 620,300.00 635,800 ‘

Fuente: Elaboracién propia

Para esta tabla se consideré la inflacion de 2.5% anual que se
tiene estimada para este periodo de tiempo, asi como el incremento

en el numero de eventos ofrecidos por la empresa.

2. wwww.wella.com



6.3 Recursos financieros para la inversion

6.3.1 Estado de resultados proyectados

ESTADO DE RESULTADOS A UN MES

INGRESOS

Ventas

Dev y reb sobre ventas
VENTAS NETAS

GASTOS DE OPERACION
Gastos de Admon.

Sueldos de admon.
Bonificacién incentivo

Cuota patronal admoén.
Prestaciones laborales admon.
Papeleria y utiles

Gtiles de limpieza

Alquiler

Agua

Energia eléctrica

Servicio Telefénico
Depreciacion mobiliario y equipo
Gastos Sala Técnica
Sueldos de sala técnica

2. wwww.wella.com

5.500,00
500,00
696,85

1.692,31
490,00
500,00

2.250,00

30,00
300,00
280,00
108,33 12,347.49

(Quetzales)
48,000.00

48,000.00
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Bonificacién incentivo
Cuota patronal sala técnica

Prestaciones laborales sala técnica

Papeleria y Utiles

Otros gastos

Alquiler sala técnica

Agua sala técnica

Energia eléctrica sala técnica
Servicio Telefonico sala técnica

Depreciacion Mob. y equipo sala técnica

GANANCIA DEL PERIODO
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ESTADO DE RESULTADOS A UN ANO

INGRESOS

Ventas

Dev y reb sobre ventas
VENTAS NETAS

GASTOS DE OPERACION
Gastos de Admon.
Sueldos de admon.
Bonificacién incentivo
Cuota patronal admoén.
Prestaciones laborales admon.
Papeleria y utiles

Gtiles de limpieza

Alquiler

Agua

Energia eléctrica

Servicio Telefonico
Depreciacion mobiliario y equipo
Gastos Sala Técnica

Sueldos de sala técnica
Bonificacién incentivo
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13.500,00
500,00
1.710,45
4.153,85
210,00
700,00
5.250,00
270,00
900,00
120,00

1.335,83 28,660.13 41,007.62

6,992.38

(Quetzales)

576,000.00

576,000.00

66,000.00
6,000.00
8,362.20

20,307.72
5,880.00
6,000.00

27,000.00
360.00
3,600.00
3,360.00
1,300.00

162,000.00
6,000.00

148,169.72



Cuota patronal sala técnica 20,525.40

Prestaciones laborales sala técnica 49,846.20

Papeleria y utiles 2,520.00

Otros gastos 8,400.00

Alquiler sala técnica 63,000.00

Agua sala técnica 3,240.00

Energia eléctrica sala técnica 10,800.00

Servicio Telefénico sala técnica 1,440.00

Depreciacion Mob. y equipo sala

técnica 16,030.00 343,801.6 491,971.32

GANANCIA DEL PERIODO 84,028.60

6.3.2 Capital disponible

Inversion
l. Inversion Fija

Tangible

Equipo Auxiliar Q. 13,300.00
Mobiliario y equipo Q. 46,200.00
Intangible

Gastos de renta Q. 16,000.00
Gastos de instalacién Q. 6,400.00
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Total Q. 46,200.00

Il. Capital de Trabajo
Capital de Trabajo Q. 5,000.00
Insumos Q. 2,500.00
Total Q. 7,500.00
INVERSION TOTAL Q. 52,700.00

El total de los costos sera financiado por la empresa Eurocosmética,
S.A., ya que como se mencion0 anteriormente este proyecto se
origind por la necesidad de contar con una sala técnica, para

organizar seminarios Y talleres sobre uso de productos wella.

El proyecto sera rentable para la empresa, por lo que ésta ahorra un
60% razonable de lo que actualmente invierte en el alquiler de los
salones para las presentaciones de los cursos y seminarios, el capital
generado solo sera rotado ya que este control se llevara a cabo por
los proveedores originales (Eurocosmética, S.A.). El Departamento
Profesional del estudio Wella esta percibiendo los beneficios para si
mismo, porque éstos se reflejaran en el costo del departamento de

forma global disminuyendo los costos y gastos actuales.
6.3.3 Las necesidades del capital de trabajo

El capital s6lo ser4 un ahorro de costos para el departamento de
Profesional de estudio Wella, siendo el beneficiario final
Eurocosmeética, S.A. El objetivo del presente proyecto es estimar un
ahorro del los costos actualmente realizados por estas

capacitaciones realizadas.

Las necesidades del capital de trabajo, en este proyecto estan
enfocadas a que los ingresos que éste genere, sean los estimados

para cubrir los costos que se den dentro del proyecto, ademas se

2. wwww.wella.com



6.3.4

6.3.5

6.3.6
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busca que los clientes sean incentivados para la utilizacion de los
productos Wella y que los resultados sean significativos, ya que el
prestigio de la marca también es el resultado que se tomara en

cuenta como capital de la empresa.

Estructura y fuentes de financiamiento

La Casa Matriz, es la que brindara todo el capital necesario para la
realizacion del proyecto, por lo cual no se hace necesario el analisis

de estructuras o fuentes de financiamiento.
Programa de financiamiento

Se estima que el aporte lo realice por Eurocosmética, S.A., pero se
espera la aceptacibn necesaria para que en las siguientes
presentaciones se pueda contar con los ingresos de parte de los

asistentes para cubrir los gastos necesarios.

Al no existir financiamiento externo a la empresa, no se considera

un programa el financiamiento del proyecto.
Apalancamiento financiero

No se considera el apalancamiento financiero debido a que no se
hizo necesario ninguna estructura financiera para la realizacion del

proyecto.

6.4 Punto de Equilibrio
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Derivados del estudio de mercado, andlisis de costos, andlisis de ingresos
y recursos financieros (Incisos 3, 6.1 — 6.3, respectivamente) se han

obtenido los siguientes resultados para calcular el punto de equilibrio:

Costos Fijos Totales Q 32,400.00
Costos Variables por evento 120.00
Precio Unitario por evento 3,000.00 (Entrada promedio por
seminario y taller)
PE= _ CF .
|- CV
Donde =

PE = Punto de equilibrio (NUmero de eventos)

CF = Costos Fijos Totales (Quetzales por mes)

CV = Costos Variables Unitario (Quetzales por evento)
| = Precio Unitario (Quetzales por evento)

Ejemplo:

PE = Q 32,400.00

Q 3,000.00 — Q 120.00
PE = 11 eventos por mes (Seminarios y talleres)

Andlisis: Se deben realizar como minimo 11 eventos al mes para no
obtener perdidas o ganancias, por ejemplo 6 seminarios y 5 talleres.

El Punto de Equilibrio Global sera el siguiente:

Costos Fijos Totales Q 32,400.00

Costos Variables por evento 1,900.00
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Ventas Totales 48,000.00 (Entrada promedio por seminario
y taller)
PE = CE .
1-CVI/
Donde =

PE = Punto de equilibrio monetario
CF = Costos Fijos Totales
CV = Costos Variables Totales

I = Ingresos

Ejemplo:

PE = Q 32,400.00

1- Q1,900.00/Q48,000.00

PE = Q 33,735.00

Andlisis: El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias
para que la empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas del
negocio estan por debajo de esta cantidad la empresa registrara una+
pérdida y si estd por arriba de la cifra mencionada son utilidades

percibidas por la empresa.

6.5 Estados financieros proyectados
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6.5.1 Analisis y proyecciones financieras

Tabla 6.9
Andlisis y proyecciones financieras
RUBRO ANO 0 ler ANO 2do ANO 3er ANO 4to ANO 5to ANO
Ingresos 576,000.00 [ 590,400.00 605,160.00 | 620,300.00 [ 635,800.00
Egresos
Gastos de administracion 146,869.72 150,541.46 154,305.00 158,162.62 162,116.69
Gastos sala técnica 327,771.60 | 335,965.89 344,365.04 | 352,974.16 | 361,798.52
Gasto depreciacion 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00
Total de egresos 491,971.32| 503,837.35 516,000.04 | 528,466.78 | 541,215.21
UAII (result de operacion) 84,028.68 86,562.65 89,159.96 91,833.22 94,584.79
ISR 31% 26,048.89 26,834.42 27,639.59 28,468.30 29,321.28
uDlI 57,979.79 59,728.23 61,520.37 63,364.92 65,263.51
Inversion
Aportacion 46,200.00
Ajustes
(+) Gasto depreciacion 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00
(-) Pago de deuda 46,200.00
FLUJO NETO DE
EFECTIVO 46,200.00 29,079.79 77,058.23 78,850.37 80,694.92 82,593.51

Andlisis: Se puede estimar que para el primer afio se tendra una utilidad después de
impuestos de Q 29,079.79, la cual en los afios posteriores aumenta en un porcentaje

razonable ya que se estima un aumento en los ingresos por las entradas de los

Fuente: Elaboracion propia

eventos, asi como las ventas de productos en estas actividades.

disminucién de las utilidades se estima que el proyecto goza con la capacidad

Aun con

financiera de cubrir todos los costos y gastos y generara aun asi altas ganancias.

La depreciacion se realizo por el método lineal de las cuales los cuadros de proyeccion

a cinco afos seran los siguientes:
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Eurocosmética, S.A.

Sala Técnica

Las depreciaciones estimadas
expresado en Q

Proyeccion a un afio

Tabla 6.10
Depreciacion de mobiliario y equipo
DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EN
FECHA GASTO ACUMULADA LIBROS

El mobiliario y equipo
asciende a un total de 0 86,650.00
Q19,850.00 1 17,330.00 17,330.00 69,320.00
2 17,330.00 34,660.00 51,990.00
3 17,330.00 51,990.00 34,660.00
4 17,330.00 69,320.00 17,330.00
5 17,330.00 86,650.00 -

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: Segun los cuadros de proyeccion el mobiliario y equipo, y los

gastos de instalacion tendran un agotamiento al plazo de cinco afos.
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6.5.2 Tasa de rentabilidad promedio

La tasa de rentabilidad promedio para este proyecto sera la siguiente:

Tabla 6.12
Tasa de rentabilidad

84,028.68

26,048.89 57,979.79

86,562.65 26,834.42 59,728.23
89,159.96 27,639.59 61,520.37
91,833.22 28,468.30 63,364.92
94,584.79 29,321.28 65,263.51

61,571.38

Fuente: Elaboracion propia

Rentabilidad neta

TRP = 61,571.38 promedio
516,298.14 Inversién promedio

TRP = 0.119 x 100

TRP = 119 %

Analisis: Segun los cuadros anteriores las estimaciones de inversion promedio es de Q
516,298.14 y utilidades netas promedio de Q 61,571.38 para los cinco afios

proyectados, la tasa promedio de rentabilidad contable es de 11.9%
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6.6 Evaluacion econdémica
6.6.1 Valor actual neto

TREMA:

El porcentaje del TREMA sera el siguiente:

Tasa libre de riesgo: 5%

Tasa de inflaciéon 9%

El costo del capital 6%

Estimacion de riesgo 10%

Total 30%

La tasa minima para la evaluacion del proyecto de forma positiva

debe ser del 30%.

Se estima un crecimiento anual de ventas del 2.5% y de gastos del

1%, ademas de que las depreciaciones se calcularon en linea

recta.

Tabla 6.13
Flujo efectivo neto
RUBRO ANO 0 ler ANO 2do ANO 3er ANO 4to ANO 5to ANO
576,000.00 590,400.00 605,160.00 620,300.00 635,800.00

Ingresos
Egresos
Gastos de administracion 146,869.72 150,541.46 154,305.00 158,162.62 162,116.69
Gastos sala técnica 327,771.60 335,965.89 344,365.04 352,974.16 361,798.52
Gasto depreciacion 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00
Total de egresos 491,971.32 503,837.35 516,000.04 528,466.78 541,215.21
UAII (result de operacion) 84,028.68 86,562.65 89,159.96 91,833.22 94,584.79
ISR 31% 26,048.89 26,834.42 27,639.59 28,468.30 29,321.28
UDI 57,979.79 59,728.23 61,520.37 63,364.92 65,263.51
Inversion
Aportacion 46,200.00
Ajustes
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(+) Gasto depreciacion 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00 17,330.00
(-) Pago de deuda 46,200.00

FLUJO NETO DE

EFECTIVO 46,200.00 29,079.79 77,058.23 78,850.37 80,694.92 82,593.51

61

Fuente: Elaboracién propia

El flujo de efectivo muestra que afio con afio se tendrd un aumento

de las ganancias por lo cual se estima que este proyecto es

rentable y por lo tanto aceptable.

La actualizacion del flujo de efectivo es el siguiente:

El proyecto “Estudio Wella” requiere una inversion de Q46,200.00 y

se proyectaron a cinco afios con un comportamiento productivo.

Utilizando un TREMA del 30% se obtiene la siguiente actualizacién

del flujo de efectivo anterior:

Tabla 6.14
Flujo de efectivo neto actualizado

ANO INVERSION FNE F.A. (30%)** FNEA

0 46,200.00
1 57,979.79| 0,769230769 44,600.00
2 59,728.23| 0,591711598 35,341.95
3 61,520.37| 0,455166135 28,002.00
4 63,364.92| 0,350127796 22,185.82
5 65,263.51 | 0,269329074 17,577.36

TOTAL 46,200.00 147,707.13

Fuente: Elaboracién propia

La aplicacion del VAN es la siguiente:

VAN = TOTAL FNEA (-) INVERSION

VAN=

VAN=

147,707.13

101,507.13

() 46,200.00

Los célculos que muestra el Flujo de Efectivo Neto Actualizado al afio O,

proporcionan un VAN de Q 101,507.13 el cual una ves mas muestra la
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rentabilidad del proyecto.
6.6.2 Tasa Interna de Retorno

La tasa interna es aquella que indica cuando el valor actual neto es igual a

cero

TIR =R + (R2 = R1) (+VAN /(+VAN - -VAN))

TIR = 30 + (150-30) (101,507.13/(101,507.13 — (-7,223.82)))
TIR = 105%

Como la TIR, 105%, es mayor que la TREMA de 30% el proyecto es

aceptable.

6.6.3 Relacion beneficio/costo

En el proyecto de la Sala Técnica, se tiene contemplado un monto
de Q530,000.00 correspondiente a la inversion que se realizara
para que se obtengan ingresos estimados hacia las siguientes

proyecciones:

Tabla 6.15

Relacion Beneficio/Costo

0 46,200,00

1 491,971.32 576,000.00 1.1708
2 503,837.35 590,400.00 1.1781
3 516,000.04 605,160.00 1.1728
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4 528,466,78 620,300.00 1.1738
5 541,215.21 635,800.00 1.1748
2,581,490.70 8,749,860.00 3.3816

Fuente: Elaboracién propia

RB/IC = 8,749,860.00
2,581,490.70
RB/IC = 3.38

Andlisis:  Si se puede aceptar el proyecto ya que la relacion costo beneficio
resulta mayor que uno, debido que los costos alcanzan a cubrirse con las

ganancias obtenidas.

6.7 Sensibilidades

Si al proyecto se le estima que se puede dar la variacion de tres aumentos
y tres disminuciones de 100 pobladores mas a los estimados, el analisis
de sensibilizacion seré el siguiente:

a) Costo variable por cada curso 5.00
b) Costos fijos totales 32,400.00
c) Total de cursos anuales 3,840
d) Precio por curso 135.00

AUMENTOS

1. AUMENTO

VENTAS 3,840 + 100 = 3,940
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R = 135.00 X 3,940 - 5.00 X 3,940 + 32,400.00

R = 531,900,00 - 19,700.00 + 32,400.00
R = 531,900.00 - 52,100.00
R = 479,800.00
2. AUMENTO
VENTAS 3,940 + 100 = 4,040
R = 135,00 X 4,040 - 5.00 X 4,040 + 32,400.00
R = 545,400.00 -  20,200.00 + 32,400.00
R = 545,400.00 - 52,600.00
R = 492,800.00
3. AUMENTO
VENTAS 4,040 + 100 = 4,140
R = 135,00 X 4,140 - 5.00 X 4,140 + 32,400.00
R = 558,900.00 -  20,700.00 + 32,400.00
R = 558,900.00 - 53,100.00
R = 505,800.00

DISMINUCIONES

1. DISMINUCION

VENTAS 3,840 - 100 = 3,740
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1

135,00

2. DISMINUCION
VENTAS 3,740 - 100 =

R 135,00

R =

3. DISMINUCION
VENTAS 3,640 - 100 =

R

135,00

R =

Cuadro de Analisis de Sensibilidades

3,740 + 32,400.00

3,640 + 32,400.00

3,540 + 32,400.00

X 3,740 - 5.00 X
504,900.00 - 18,700.00 + 32,400.00
504,900.00 - 51,100.00
453,800.00

3,640

X 3,640 - 5.00 X
491,400.00 - 18,200.00 + 32,400.00
491,400.00 - 50,600.00
440,800.00

3,540

X 3,540 - 5.00 X
477,900.00 - 17,700.00 + 32,400.00
477,900.00 - 50,100.00
427,800.00

Tabla 6.16

Cuadro de andlisis de las sensibilidades

PRECIO CURSO
CONSTANTE PROYECTADOS

135
135
135
135
135
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4,140
4,040
3,940
3,840
3,740

INGRESO
POR CURSOS

531,900.00
545,400.00
558,900.00
518,400.00
504,900.00

COSTO
TOTAL

53,100.00
52,600.00
52,100.00
51,600.00
51,100.00

UTILIDAD

505,800.00
492,800.00
479,800.00
466,800.00
453,800.00

% DE
VARIACION

108
106
103
100
97
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135 3,640 491,400.00 50,600.00 440,800.00 94
135 3.540 477,900.00 50,100.00 427,800.00 92
Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: Segun el cuadro anterior, se puede observar que cuando se mantiene la
poblacién constante y hay un incremento de 100 personas, la utilidad incrementa un de
3% pero cuando esta misma poblacion disminuye por la misma cantidad la utilidad
disminuye hasta en un 3% (100-97).

6.8 Evaluacion social del proyecto

(no aplica)

6.9 Resumen

La aplicacion de este proyecto en conclusién, sera rentable.

Los indices que se muestran a través de los diferentes procesos
contables a los que fue sometido para la comprobacion del margen de
utilidad han sido positivos mostrando asi que la ganancia que generaria
este proyecto al ponerlo en préactica, cubriria en su totalidad los costos

gue serian necesarios para el funcionamiento del mismo.
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7. Conclusiones

1. Se determind que el proyecto de creacién de un centro de capacitacion para
la empresa es factible y rentable

2. La realizacion del estudio de mercado se enfoca primordialmente en
establecer la factibilidad del mercado, asi como también aportar el flujo de
fondos con los ingresos y costos por ventas y ejecucion del proyecto.

3. En la propuesta presentada en este estudio se obtuvo que el proyecto de
inversion es completamente rentable para la empresa y no es necesario
fuentes externas de financiamiento.
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Los métodos empleados para la evaluacion del proyecto (Valor presente
neto, analisis de sensibilidad) muestran la buena capacidad que este posee,
puesto que cubre todos los gastos y deja un buen indice de rentabilidad para
la empresa

8. Recomendaciones

o Se recomienda realizar el proyecto de creacion de un centro de
capacitacion para la empresa Eurocosmética S. A. porque es viable y
rentable

o El estudio de mercado debe considerar como la base en la preparacion de
un proyecto, pues de sus conclusiones depende el desarrollo de las demas
actividades, ya que ninguno se realiza si los resultados obtenidos son
negativos.

o Se recomienda realizar la publicidad necesaria para que el funcionamiento
del centro de capacitacién tenga el éxito esperado
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Eurocosmetica S.A.

Agenda Mes de Julio 07
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Nombre:  Cecilia de Herndndez (Técnica de El Salvador)
Fecha: _16/07/2007 al 19/07/2007
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
LUNES 16 MARTES 17 MIERCOLES 18 |JUEVES 19 VIERNES
LE PETIT SPA SEMINARIO CAPACITACION
HOTEL VENDEDO
STEPHAN KOzBY 1:30 LE CRISS
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IMPARTIDO POR: CARLOS VASQUEZ- GERMAN DUARTE- REBECA DE LEON

FECHA: 22 DE ENERO 2008 LUGAR: ANTIGUA GUATEMALA (HOTEL REAL PLAZA)
CORTESIA
NUMERO NOMBRE CLIENTE POR COMPRA | VENDIDA FIRMA CLIENTE
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WELLA PROFESIONAL FORMULARIO DE CONTROL DE SALA TECNICA

NOMBRE DEL SALON

NOMBRE DE TECNICA :

TEL:

PROMOCION O ASESORIA DE : TRATAMIENTO COLOR MAGMA
USO TECNICO

PRODUCTO CANTIDAD TIPO DE PROMOCION

PRODUCTOS VENDIDOS EN LA PROMOCION

PRODUCTO CATIDAD NOMBRE DE LA EMPLEADA
FIRMA DE ENCARGADO DEL SALON SELLO DEL SALON
FECHA

2. wwww.wella.com



Analisis de Sensibilidad:

Belleza Capilar:

Estudio de Impacto Ambiental:

Estudio de Mercado:

Estudio Financiero:

Estudio Técnico:

Evaluacion

2. wwww.wella.com

GLOSARIO

Método que incorpora el valor de riesgo a
los resultados pronosticados de un
proyecto, que permite medir cuan sensible
es la evaluacion realizada a variaciones
de uno o mas parametros relevantes.

Ciencia que estudia el cabello y sus
componentes.

Estudio técnico que permite identificar y
predecir los efectos que ejercera un
actividad, asi como la recomendaciones
pertinentes.

Estudio que establece la factibilidad del
mercado, por medio de la evaluacion del
bien, la segmentacion de mercado, el
consumidor, la oferta, demanda.

Estudio que ordena y sistematiza la
informacion de caracter monetario que
proporciona las etapas anteriores y
elaborar los cuadros analiticos que sirven
de base para la evaluacion econdémica.

Estudio que determina la interrelacion y
dependencia entre los aspectos técnicos y
econOdmico — financieros de un proyecto.

Utilizacién de herramienta analiticas que
permiten valorar si cada una de las etapas
del ciclo del proyecto justifica su
realizacion

75



Inversion: Formacion de capital, el cual es el
conjunto de bienes que sirven para
producir otros bienes.

Mercado: Persona u organizacion con necesidades
0 deseos y capacidad de comprar o
adquirir un bien

Producto Capilar: Producto que se emplea en salones de
belleza, como shampo, tratamientos,
tintes.

Proyecto: Busqueda de una solucion inteligente al

planteamiento de un problema tendiente a
resolver. Conjunto de actividades
interdependientes, realizadas por varias
personas, para conseguir ciertos
objetivos, con una clara determinacion de
enfoque, tiempo, costo, calidad y
resultados.

Proyecto de Inversion: Consiste en un plan que al asignarsele
determinado monto de capital e insumos
de varios tipos, podra producir un bien o
un servicio Gtil al ser humano.

Salon de Belleza: Lugar donde se realizan trabajos para el
cuerpo humano, como cabello, facial,
corporal y estético.

Seminario de Belleza Capilar: Presentacion y demostracion de temas
sobre belleza capilar a un grupo de

clientes.
Servicio: Bien intangible
Talleres de Belleza Capilar: Demostracion de nuevas técnicas de

belleza capilar, en esta actividad los
clientes realizan las demostraciones con
modelos, guiados por el estilista.
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Valor Presente Neto: Método basico que toma en cuenta la
importancia de los flujos efectivos en
funcién del tiempo.

RESUMEN INFORMATIVO DE ANEXOS

En este anexo, se adjuntan documentos que se utilizan para la planificacion,
organizacion y ejecucion de los eventos que se realizan en un centro de capacitacion

Wella, tales como:

Seminarios

Talleres

Asesorias

Shows

Ofertas que se presentan en los eventos
Tarjetas de Invitacion para los eventos
Reportes de resultados de las promociones

Formatos de planificacion de la persona encargada del Area Técnica

Con estos se obtiene informacion de los eventos de una manera clara y objetiva que
son de utilidad para la empresa en eventos futuros.
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AMNEXO 5

WELLA

LABORATORIOS =

W SUIZO0S L
Presentan

DIPLOMADO TREND VISION 2008
DIVIDIDO EN 4 SEMINARIOS
Tendencias... Estiles dnicos...

Que solo tu creatividad podrdn interpretar en conjunto a un
maravilloso show donde la magia, el glamour v la moda serdan
descubiertes, Te esperamaos!!

Dia: 28 DE MAYO 2008

Hora: DE 8 A 12 A M.

Lugar: CASA ARTANA, ZONA 9

Impartido: Esther Gomez de el Salvador, Andrea Flores
Valor:Q) 100,00 { cada seminaric)

Primera tendencia a impartir :\WONDERLAND
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LABORATORIOS =

¥ sUIZOS _WELA__

SOLICITUD DE PROMOCIONES Y ASESORIAS

Sala de Belleza: Fecha:
Direccion:
Teléfono: Horario:
Nombre del vendedor: Técnico:
PROMOCION ASESORIA

Motivo de Promocién o Asesoria;
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REPORTE TECNICO
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Sala de belleza:
Horario: Cantidad de productos
vendidos:
Fecha: Cantidad de Tubos de
Reintegro
Comentario Técnico:

2. wwww.wella.com
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RESULTADO DE LA PROMOCION O ASESORIA

Con clientes Invitados:
Con clientes no invitados:
Actitud de Sala de Belleza:

Competencia:

Firmay Sello de Cliente  Nombre y firma del técnico Revisado
por Jefatura

2. wwww.wella.com



TREND VISION 2008

WELLA

S—— PROFESSIONALS "

LABORATORIOS {2 No.000
@ su1zos -
Presentan

TREND VISION 2008

Tendencias... Estilos Unicos...

Que solo tu creatividad podrdn interpretar en conjunto a un
maravilloso show donde la magia, el glamour y la moda serdn
descubiertos, Te esperamos!!!

Dia: 25 de Febrero de 2008
Hora: 5:00 p.m.
Lugar: Museo de Arte de El Salvador, Marte
Final Ave. La Revolucidn, Col. San Benito, San Salvador
Valor: $15.00

2. wwww.wella.com
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asonstomes WELLA PROFESIONAL S
W su1zos — s —
TE INVITA

A NUESTRO GRAN SHOW DE BELLEZA
TREND VISION 2008
Lugar. Discoteca kalua, zona 10
Valor de la entrada. Q200.00
Fecha. 7/05/2008
Hora. 5:30 a 11:00 p.m.

2. wwww.wella.com
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