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ABSTRACT

Este estudio trata de explicar en una forma breve y concisa la viabilidad y rentabilidad
del proyecto el cual consiste en establecer la factibilidad de desarrollar el concepto de

Salones de Belleza en Carretera a El Salvador con Servicio Personalizado.

El estudio de mercado se hizo en base al método probalistico en donde en base a los
datos estadisticos del INE se determino la muestra de 28,372 mujeres del area urbana
de los municipios de San José Pinula, Santa Catarina Pinula y Fraijanes de alli que de
acuerdo a la forma de este método nos indica que se deben de realizar 150 encuestas
las cuales se realizan en determinados puntos desde el kilometro 11 y 22 de la

Carretera a El Salvador.

Con el estudio técnico se logra identificar que el proyecto atendera el 0.56% del total
de la demanda actual en Carretera a El Salvador de acuerdo a la frecuencia que las
personas asistan al Salon de Belleza y de acuerdo a la muestra de 28,372 mujeres del

mercado meta.

Por medio del Flujograma se especifica el proceso total en la prestacién de los
servicios de belleza, desde que el cliente entra al Salon de Belleza solicitando los

servicios, hasta concluir el servicio que se presta.



Se define una estructura administrativa en el Salén de Belleza en donde queda
claramente definida las lineas de autoridad y mando, asi también las funciones de

cada empleado.

Se programan todas las actividades desde la fase de prevencién hasta que se pondra
en marcha el presente proyecto, en este se proyectaran siete meses para la ejecucion

del proyecto.

En el estudio administrativo-legal se identifica el proceso que se llevara para que la
empresa este registrada ante la SAT como en el Registro Mercantil y toda la
documentacién legal que se requiere, dejando como referencia que no necesitan

nuevos contratos legales.

Con el estudio del impacto ambiental se identificaron los impactos naturales, artificiales
y el impacto social que tendra el proyecto, pero también como minimizarlos y preverlos

de alguna manera con las medidas que se recomiendan.

Con la evaluacion financiera se identifica el valor actual neto (VAN) por un valor que
sea mayor a cero, el punto de equilibrio de la medida del valor que se debe vender
anualmente para estar arriba de los costos fijos y variables y que luego haya
rentabilidad financiera, una tasa interna de retorno y el TREMA por 30% demuestra
que el proyecto es viable invertir por que el TIR es mayor que la TREMA lo que

demuestra el éxito que tendra este proyecto.
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INTRODUCCION

El presente estudio que a continuacion se detalla trata sobre el desarrollo del
concepto de Salones de belleza en Carretera a el Salvador con el propdsito de brindar

un servicio personalizado y a la vez acompafiado de un buen precio.

La finalidad de este informe es el lograra proveer los conocimientos basicos

sobre lo que es un saldn de belleza y observar la factibilidad de este.

Se empieza por el capitulo Il que describe los antecedentes sobre lo que en si
ocurrio en la historia sobre este tema, luego describe todo lo que concierne al
problema haciendo referencia en lo que se llama el arbol de problemas y a la vez el
arbol de objetivos. Ademas, se realiza un andlisis de las posibles soluciones para

alcanzar los objetivos generales y detallar los objetivos especificos.

Luego se detalla la justificacién del proyecto en donde encierra los motivos del
proyectista para llevarlo a cabo y desde alli se hace un relato de las principales teorias
y conceptos relacionados con el tema del proyecto incluyendo al final la propia

experiencia del proyectista.
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Después tenemos el Capitulo Ill este nos relata todo lo que concierne al area
de mercado, con todas sus delimitaciones que van de lo general a lo especifico
enfocado especialmente en la poblaciébn que serd beneficiada con este estudio.
También, nos habla sobre la investigacion de mercado de los resultados de las
encuentras con una breve explicacion y detalle del célculo de la muestra del nivel de
confianza estadistico, de los criterios para seleccionarlo y de procedimientos, lugar y

recursos utilizados, incluye los resultados a través de graficas.

Por otro lado el Capitulo Il nos habla del comportamiento de la demanda, la

oferta y los precios.

Posteriormente tenemos el Capitulo IV en el se relata el estudio técnico y se
refiere a dimensionar el tamafio, alcance y capacidad que tendra en el mercado, la
localizacibn y macro localizacién asi también proceso principal del proyecto,
Flujograma del proceso total, descripcion de las instalaciones, obras fisicas,

organizacién, calendario de las actividades que se llevan a cabo.

Seguidamente tenemos el Capitulo V en donde relata todo lo que sera el
estudio administrativo legal en cuanto a su estructura, planteamiento de la
organizacién técnico funcional, estructura administrativa y planteamiento del sistema

general de control.

Asimismo, esta el Capitulo VI que se refiere al estudio del impacto ambiental en
donde se trata de describir el entorno bidtico y abidtico, identificacién de desechos,
implicacion de impactos, definicibn de medidas de mitigacion, plan de manejo

ambiental y plan de higiene y seguridad industrial.
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Se habla también del estudio financiero que es el Capitulo VIl en el cual se
hace el analisis de costos, el andlisis de ingresos, recursos financieros que se van
destinando para la inversién, punto de equilibrio, los estados financieros proyectados a

cinco anos.

Este proyecto nace con la idea de generar una oportunidad de hacerla realidad
y como requisito para el cierre de pensum de la carrera de Administracion de
Negocios y con el objetivo de llevar a la préactica todos los conocimientos adquiridos

durante el periodo de clases correspondiente.
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CAPITULO Il

INFORMACION DEL PROYECTO

2.1 Antecedentes.

La idea de establecer una cadena de salones de belleza en Carretera a El
Salvador nace durante el mes de marzo de 2008 y se empieza a buscar un local que
llene las expectativas para que surja el primer salon que sera el inicio de emprender
un negocio exitoso apostandole a al servicio personalizado al cliente y un buen precio.
El 9 de mayo del 2008 se abre el primer local en el kilometro 18.5, en donde se
pueden ver los frutos de un oficio, que en los udltimos siete meses ha logrado
posicionarse bastante bien en un mercado tan competitivo que existe por esa area.
Vale la pena conocer un poco cémo en la historia se ha ido desarrollando el concepto
de belleza, por lo que a continuacidn se hace referencia algunas culturas y como lo

aplicaban ellos en aquella época.

El concepto de la belleza en los albores de la humanidad

Los origenes de la estética se remontan a la prehistoria, podemos ver como
entonces ya existia una preocupacion por la belleza. Los productos de que disponia la
mujer prehistérica se limitaban, practicamente a la arcilla, tierras de distinto pigmentos

colorante o toscos productos elaborados a partir de grasas.

LA BIBLIA.
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Serd acd donde encontraremos las primeras referencias escritas de la belleza
en la antigiedad. La reina de Israel y Jezabel, quien adorno su cutis con aceites

para seducir a Jeha y para hablar con mayores poderes de seduccion.

Ester; Reina de Babilonia, quien embellecia con aceites sus maravillosos 0jos,

hasta el punto de ser considerada la mujer con ojos mas bellos que nunca éxito.

EGIPTO UNA BELLEZA SOFISTICADA.

El refinamiento de los cuidados estéticos era enorme, formulas secretas
embellecian a las reinas de Egipto, con especial atencién merecian el cabello, la piel y
los ojos. Los ojos se remarcaban en negro engrandeciendo Yy suavizando su forma
natural. ElI carmin de los labios, el blanco para restar vivez a la cara, el rojo y naranja
para las mejillas, eran productos extraidos de plantas y arbustos. Usaban antimonio
para cambiar el color de los parpados en azul y verde, realzando asi mas las

pestafas.

GRECIA: EL CULTO A LA BELLEZA

Grecia fue la civilizacion de la belleza, en Atenas no habia mujeres viejas y
feas, el maquillaje de las mujeres en Atenas se basaba en el color negro y azul para
los ojos; coloreaban sus mejillas con carmin y los labios y la ufias se pintaban de
Unico tono. Se consideraba que el color de la piel y la cara debian de ser palido, ya

que era reflejo inequivoco de pasion.

LA INDIA
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Este extenso y complejo pais es muy rico en materias primas para estética. Los
productos de belleza han usado en la India desde tiempos inmemoriales ritos

religiosos.

CHINA

La China tiene en cosmética, como tantos otros aspectos, una tradicion
antiquisima. Consistia en finos polvos de color rosado, rojo o anaranjado y los ojos se
subrayaban con bastoncillos untados en tinta china, la piel se trata con cremas

elaboradas con pulpas de fruta aceites de te o grasa de animales.

JAPON

El pais del sol naciente recogié muchas influencias de la belleza y la cosmética
China. Las mujeres de entonces usaban para su belleza, la tinta china embellecian
también sus ojos. El cabello era tratado con el maximo de acciones puesto que tener

los cabellos negros, brillantes y voluminosos era simbolo de gran belleza.

En Guatemala segun una tesis realizada en la Universidad Francisco
Marroquin en el ailo dos mil sobre el mercado de salones de belleza en Guatemala,
marca una referencia en donde hace notar que hace unos setenta afios asistian
especificamente solo mujeres y nifios a los salones de belleza. Los hombres estaban
exclusivamente a lo que se le conoce como barberos, pero en los Gltimos afios esto ha
ido evolucionando y en la actualidad ya no es nada raro ver hombres asistiendo a los

salones de belleza a realizarse cualquier tratamiento o simplemente corte de cabellos.

También vale la pena resaltar una entrevista realizada por la revista belleza
total en su tercera edicion al rector de Universidad Galileo, doctor Eduardo Suger, en

donde él habla que busca la realizacion de los profesionales de la belleza y se
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establece ya como una profesion técnica debido a la demanda y oferta de este

mercado.

Entonces para el presente proyecto también es importante mencionar, que por todo
lo anterior, se quiere establecer en el mercado una cadena de salones belleza,
ofreciendo un servicio al cliente personalizado, precios justos y algunas cosas mas de
Marketing. Esto hara que esta cadena sea diferente a las demas que ya existen en el
mercado u otros que vendran en el futuro. Se iniciard este nuevo proyecto en
Guatemala en el kilometro 18.5 Carretera a El Salvador en donde en el afio 2007, ya
existia un salon de belleza que por su mal servicio y sus precios no pudo seguir

compitiendo en el mercado.

Segun la Guia Telefonica en nuestro alrededor, en donde se ubica el primer
salon de esta cadena que se piensa desarrollar, hay aproximadamente diez salones
mas, los cuales se hizo una visita a varios de ellos. Se hizo constar que en realidad lo
Unico que éstos ofrecen son los servicios a precios bastante altos y que el servicio al
cliente deja mucho que desear, por lo que vemos un potencial para nuestro negocio en

el futuro.

También es importante resaltar que la mayoria de habitantes por esta area son
de clase social alta y media, que demanda mucho servicio al cliente y algunas cosas
que son importantes para ellos. Una de estas cosas puede ser como que alguien
que no sea de su familia, se recuerde de su cumpleafios y la idea de nuestro salén es
brindarle un servicio gratis ese dia, con lo cual hemos notado que la gente lo valora

tanto y que puede ser un factor determinante para el éxito de nuestra cadena.

2.2 Problema

2.2.1 Arbol de problemas



17

{05

Gl

Tenemos las siguientes causas y efectos que esto ocasiona:

e Personal no capacitado: Se puede observar que en la mayoria de salones
que existente por el area de donde se piensa desarrollar la cadena de
sucursales, o sea Carretera a El Salvador, no cuenta con el personal
debidamente capacitado en la parte de trato con el cliente y asi brindar un
excelente servicio. Esto trae como consecuencia que la mayoria de clientes

gquedan insatisfechos, porgue no reciben el trato que ellos se merecen.

e El propietario piensa en ganancias altas sin estrategia: La mayoria de
personas creen que el colocar un salon de belleza en esta area es rentable,
por lo que hacen una gran inversién para que a corto plazo obtenga el retorno
del mismo. Esto no cuenta con ninguna estrategia , lo que provoca en un alza
desmedida de los precios y es por ellos que sus ingresos no son los

suficientemente buenos.
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e Falta de Direccién: Este es un factor importante dentro de un negocio, este
velara por que el personal tenga una capacitacién constante en la parte de
servicio al cliente, darle retroalimentacion cuando es necesaria al personal que
no esté cumpliendo con lo minimo que se requiere, pero en Carretera a El
Salvador esto no se da en los salones de belleza lo que trae como

consecuencia un disminucién en la demanda.

e EIl cliente actualmente no tiene otras opciones: Es muy comun que la
mayoria de salones que estan por esta area no ofrecen nada mas que los
servicios de belleza vy el cliente se ve obligado a asistir a estos por la
necesidad que tiene. Por otro lado, tendria que salir e ir mas lejos a buscar
uno que mejor le convenga, lo que provoca que se acepta lo que hasta hoy le

ofrecen estos salones.

2.2.2 Arbol de objetivos
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Tenemos los siguientes Medios y Fines.

¢ Obtener mejores ingresos colocando ofertas: Se tratara en la medida de lo
posible mantener siempre un combo de ofertas para que con esto los clientes
tengan en mente que existen un salén que le ofrece mejores beneficios y por lo
tanto asistir frecuentemente a este lugar y como fin de esto crear una

excelente imagen de la empresa entre todos nuestros consumidores.

e Colocarse en la preferencia del publico por la calidad de sus productos:
Aqui vale la pena resaltar que contamos con mano de obra especializada en
todo a lo que se refiere a los servicios que se brindan en los salones de
belleza. También se contara con productos de primerisima calidad que tienen
reconocimiento a nivel internacional que inclusive son patrocinadores de
grandes eventos como el de Miss Universo y todo esto nos obliga a estar a la

vanguardia con productos de alta calidad.
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¢ Mantener siempre algo diferente para los clientes: Se hara una base de
datos de todos los clientes que asistan al negocio y de alli se haran actividades
tales como el regalo por dia de su cumpleafios. El recordatorio de su préxima
cita o que ya ha trascurrido algun tiempo, en el cual no se le ha visto por el
salon o simplemente para saludarle y saber cual es el motivo por que ya ha
visitado , especificamente para que el cliente perciba que en realidad esta

percibiendo algo diferente en relacion a otros salones.

e Obtener la mayor afluencia de personas del area a nuestro salén: Se
pretende que con toda la labor de marketing que se hara, con el servicio y
productos de calidad que tendremos a disposicion de nuestros clientes obtener
un flujo de clientes bastante aceptable. Todo esto con el fin de llegar a ser una

cadena de éxito y por ende sumamente rentable.

2.2.3 Analisis de opciones de solucién

CADENA DE SALONES DE BELLEZA: Al tener planteados varios problemas para
trabajar el desarrollo de de proyectos, se eligié este, por que se cree es la alternativa
mas viable y que en determinado momento se puede hacer toda una realidad. Se
cuenta actualmente con el primer local en el kilometro 18.5 Carretera a El Salvador, a
pesar que no se ha hecho ningun estudio de mercado. El sondeo personal a la
competencia, se percibe que hay una gran oportunidad para el concepto de negocio
gue se piensa desarrollar y cumplir todos los objetivos que se tienen propuestos. Por
que estamos seguros que al cliente le va interesar esta propuesta porque esta
enfocada directamente a ellos. Por ejemplo, se llevara una agenda en donde se
tendra registrado varios datos de los clientes. Dentro de estos estara la fecha de su

cumpleafios y en ese dia se le llamara para brindarle un servicio gratis ofrecido en el
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negocio. Habr4d muchas actividades que se van ir dando conforme el trato con los

clientes e incluso ellos nos podran sugerir que les gustaria en el futuro.

Por otro lado, también cuando se estaba pensado en emprender un proyecto
se pensoé en la cadena de salones y adicional a esto con el servicio de SPA, pero en
realidad esta opcion fue descartada, por que para ello se requiere de mucha inversion
por el tipo de equipo y mobiliario que se utiliza y no parece ser muy rentable, ya que
se necesitan varias personas y consume mucho tiempo cada servicio que se da y no

es muy bien pagado.

Ademés se tuvo la idea de desarrollar un proyecto para ver que tan rentable
era la importacion de de todos los insumos y materiales que se utilizan en los
diferentes salones para ser consumidos en nuestra cadena, pero también convertirnos
en distribuidores y venderles a todos los salones a nivel nacional, lo cual fue
descartado debido a que se requiere de una inversion muy fuerte y el mercado esta
bastante competitivo por lo que fue descartada también, por que en este momento no

se esta en condiciones de iniciar dicho proyecto, pero queda alli para un futuro.

2.3 Objetivos

2.3.1 Objetivos generales

Establecer a nivel de pre-factibilidad, si el proyecto desarrollar el concepto de
salones de belleza con servicio personalizado en Carretera a El Salvador, con base en

los estudios técnicos respectivos, es técnicamente viable y financieramente rentable.

2.3.2 Objetivos especificos
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2.3.2.1 Determinar la demanda insatisfecha presente en el mercado de salones de
belleza en Carretera a El Salvador a fin de definir la estrategia de participacion en

dicho mercado segun la oferta, el precio y los canales de comercializacion del mismo.

2.3.2.2 Establecer el tamafio, la localizacién y la capacidad técnica del desarrollo del
concepto de salones de belleza con servicio personalizado para satisfacer las
demandas del producto incluyendo la descripcién y organizacion del proceso de

produccion y operacién del proyecto.

2.3.2.3 Identificar la estructura y el marco legal del proyecto su estructura
administrativa y la descripcion y el perfil de los puestos de trabajo que sean utilizados
para la operacion del proyecto del desarrollo del concepto de salones de belleza con

servicio personalizado.

2.3.2.4 Establecer los procedimientos para el manejo de los desechos salidas y
residuos que generan los salones de bellezas identificando sus impactos y las

medidas de mitigacion dentro del plan ambiental del proyecto.

2.3.2.4 Evaluar la viabilidad de los salones de belleza aplicando los métodos
econdmicos y financieros generalmente aceptados y relacionados con la tasa interna
de retorno, valor presente neto, la relacion de costo beneficio, el tiempo de
recuperacion de la inversiéon y el punto de equilibrio incluyendo un andlisis de
sensibilidad de precios para establecer si es 0 no técnicamente viable y

financieramente rentable el proyecto.
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2.4 Justificacion del Proyecto

Este es un proyecto bastante ambicioso porque con esto se quiere lograr tener
una cadena de salones de belleza con este mismo fin y de mucho éxito, basandose de
gue en la actualidad el tema de belleza se a ido haciendo cada vez mas necesario
tanto para mujeres, hombres y nifios que quieren lucir siempre bien y en lo que se esté
proponiendo en las nuevas tendencias de lo que a moda se refiere las personas
obtendran un trabajo de calidad asi como el producto, pero sobre todo un servicio
personalizado que hara una gran diferencia. En lo que se refiere a la competencia,
porque si bien es cierto en esta area existen alrededor de diez salones de belleza,
pero ninguno se destaca por su servicio al cliente, sino que se dedican Unica y
exclusivamente a realizar su trabajo en forma rutinaria. Con esta situacién no se le
brinda la atencion que el cliente requiere. Por el otro lado de la cadena de salones,
que propone este proyecto, tendra lo que es un buen precio. Esto no quiere decir que
sera un precio excesivamente bajo, sino simplemente lo que se le debe de cobrar a las
personas por cada uno de los servicios que se le brindan obviamente generando el
respectivo margen de utilidad. Por supuesto se pretende ser rentables como todo
negocio. En este rubro se puede observar una gran oportunidad, ya que se ha visto
que en la mayoria de los precios del area todos son casi iguales o parecidos y los
clientes los pagan. Muchas veces no hay otra alternativa en donde les ofrezcan lo
mismo o algo mejor a un precio mas justo. Esto es porque la mayoria de nuestros
competidores son personas que invierten grandes cantidades de dinero en
infraestructura de sus locales donde realizan diferentes servicios que se requieren.
Por otro lado, también se ve una ventaja porque los competidores no cuentan con el
adiestramiento suficiente en este campo. Entonces sus gastos de operacién se
vuelven exageradamente mayores, debido a que ellos inician un negocio como

administradores del mismo y utilizan personal para todas las actividades y es por ello
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gastan mas de lo que se tenia destinado para el mismo. ES por eso que se ven
obligados a tener sus precios un tanto altos, mientras que la propuesta del proyecto
es diferente, ya que se inicia con tres personas. Dos de estas personas son
familiares y la otra persona tomaré parte de las ganancias sin tener un sueldo fijo, lo
que permite que el precio pueda estar por debajo de la competencia y se vea desde el

punto de vista del consumidor mas justo.

Por otro lado, este proyecto tendra mucho éxito, porque también habra una
gran diferencia en algunas cosas extras, de las cuales se manejaran en la parte del
area de marketing. Esto se refiere, por ejemplo, se llevara a cabo una base de datos
de los clientes, en la cual se toma en cuenta datos importantes. Entre éstos se
encuentra, el cumpleafnos del cliente, la cual consta de realizar una llamada telefénica.
Esto ird acomparado de un regalo, el cual es un obsequio gratuito de un cepillado de

cabello, un peinado.

Otro aspecto relevante que nos dice que nuestra cadena tendra mucho éxito es
que actualmente se tiene ya el primer local en el kilometro 18.5 Carretera al El
Salvador, el cual se abrid sin ningun estudio mercadoldgico. Durante los cinco meses
desde su apertura, tomando en cuenta el concepto de servicio personalizado, el
mismo ha ido cada dia acrecentando y generando interesantes ingresos para realizar

las mejoras que se requieren en cuanto a infraestructura.

Vale la pena mencionar que el negocio que se pretende hacer grande
garantizara productos por buena calidad, inclusive de reconocimiento internacional.
Uno de éstos fue el patrocinador oficial del tltimo certamen de belleza Miss Universo.
El cliente lo percibe que se esta proporcionando un buen producto a un precio
cémodo. Ademas, por el tipo de cliente que existe en el esta area, se tiene

preferencia por este producto.
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Ademas, un factor importante por la cual se esta desarrollando este concepto
es porgque se va a adquirir experiencia profesional al realizar en el futuro cualquier
estudio similar y comprender cualquier aspecto de servicio a lo que este negocio
respecta. Se esta consciente después del obtener un previo estudio si sera rentable o

no, contando con todos los elementos necesarios para dicha determinacion.

2.5 Marco Teorico Conceptual

Segun la tesis de la Universidad Atlantic International University de Ruth Lima
contiene los siguientes conceptos que ayudardn para entender un poco lo que es el
tema de salones de belleza y otros conceptos que se derivan de todas las actividades
y los variados servicios que alli se realizan también. Se toman algunos conceptos de

varias paginas de internet como la www.dtrgobierno.pr/descargas /decretos/dec.

Sala de Belleza.

Se refiere a un lugar especifico donde se prestan servicios especializados en
embellecer a la mujer y brindarle los tratamientos necesarios para lucir un cabello
hermoso, unas manos bien cuidadas o un cutis perfecto estos servicios se brindan de
manera profesional y personalizada a cada cliente. El objetivo es que la persona se

guede complacida con el servicio de belleza que se le vaya a proporcionar.

Salon de belleza.

Comprende las empresas o establecimientos que se dedican a confeccionar
para sus clientes, diversos estilos de peinados y tareas como arreglo o corte de

cabello, permanentes, lavado y secado de cabello, peinados, alisados de cabello,
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manicura, pedicura tratamientos faciales, masaje al cuero cabelludo y otros estilos

relacionados.

Sub- servicios de belleza

Estos son los servicios que se dividen de los servicios principales de la belleza
se puede decir que son servicios secundarios pero que si se tomaran en cuenta para
la ejecucion de los servicios principales (colocacién de cabello, aplicacion de ampolla o

tratamiento capilar)

Tratamiento capilar.

Este término se refiere al tratamiento especial que se le dara al cuero
cabelludo, por ejemplo, ampollas para que crezca el cabello, caida del cabello o

simplemente para fortalecerlo y vita minar el cuero cabelludo.

Maquillaje

Son los accesorios que se utilizan para brindarle vida al rostro de la mujer
(ojos, boca, mejillas y piel de la cara), para esto se utiliza el liquido facial que se ajusta
el color de la piel, también sombras para los o0jos, lapiz labial, mascaras de pestafas y

delineador de boca y ojos.

Servicio de Manicure

Es un servicio especial para las manos y ufias de la mujer, que consiste en un

masaje de manos y arreglo de ufias con el proposito que luzcan bien, que el
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crecimiento sea rapido y que tengan un color acorde al vestuario y personalidad de la

mujer.

Servicio de Pedicura.

Es un servicio especial para las ufias de los pies de la mujer, que consiste en
un masaje de cada pie (con productos especiales para este procedimiento) con el
propésito de que los pies y ufias luzcan sanos y atractivos para usar zapato
destapado, también ayuda a la relajacion y a mitigar el cansancio ocasionado por el

trabajo y el estrés diario.

Planchado y secado de cabello.

Esto consiste en un procedimiento especial para el cabello de la mujer que
consiste en lavado de cabello (con shampoo especial de escancias naturales) secado
de cabello (con la secadora para cabello) y luego planchado de cabello para lucirlo liso

y brilloso.

Ufias Acrilicas.

Segun la revista Star Nail International la define como el proceso de colocacion
de tips y/o cualquier tipo de acrilicos, en la que esterilice y se preparen la ufia, su

aplicacién adecuada reduce y evita cualquier tipo de desarrollo de bacteria u hongo.

Colocacion de Tips

Son las extensiones plasticas, las cuales también va el acrilico y son las que

nos permiten alargar artificialmente las ufias.
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Extensiones de Cabello natural.

Consiste en la colocacién de cortinas o mechones de cabello natural que hacen
que a las personas que se les colocan, tengan una extension en cuanto al tamafio y

volumen del mismo.

En este proyecto se hace mucho énfasis en lo que respecta al servicio al
cliente, por lo que existe un articulo del Dr. Alberto Salinas-Goytia en donde explica
que la personalidad del hombre es como “guerrilleros”. Esto se refiere desde el punto
de vista de mercadeo o del marketing reside principalmente en sorprender a los
clientes en perspectiva, poniendo a su disposicion y alcance productos y servicios que
requieren con urgencia y de cuya necesidad no se dan cuenta hasta que nosotros se
la hacemos presente. Se debe hacer la siguiente pregunta, ¢ por qué los clientes que
a veces se atraen no se quedan con nosotros y pasan a ignorarnos? La respuesta es
muy sencilla, aunque muy simplificado se olvidan del salon porque también son
ignorados y se deja pasar de tomarlos en cuenta. No se considera que son socios, ho
se tiene en cuenta sobre cuanto se depende de ellos, por lo que no se consulta ni

existe una comunicacion sincera.

2.6 Resumen del capitulo

Este capitulo trata de explicar en una forma breve y concisa los siguientes
aspectos en el arbol de problemas. Se ven las causas y efectos del mismo en el arbol
de objetivos, en el cual se trata de dar algunos conceptos de los medios y el fin de
como lograrlos. Se da una breve explicacién del por qué se eligi6 esta ruta para

resolver este problema y otro.

Ademas, en este capitulo se trata de explicar en forma clara y concisa en todo

lo que corresponde al objetivo general. Por otro lado, lo que son los objetivos que dan
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una vision clara hacia donde va el proyecto en este concepto que se eligié y que se
desarrollara en los siguientes dias. Se proporciona toda la parte de antecedentes en

donde se puede observar cuales son los inician y su evolucién.

También se trata de dar una serie de conceptos sobre el tema elegido, la visién
de como se llevara a cabo y que estard haciendo para lograr que el proyecto sea
exitoso ya en la vida real. Al aspecto, se le esta apoyando para posicionarse

automaticamente en lugar privilegiado en el mercado que se ha elegido.

CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 El producto o servicio en el mercado

3.1.1 Definicién del producto o servicio:

El servicio que se esta proponiendo para el desarrollo del proyecto trata sobre
lo que corresponde a una cadena de salones de belleza y especificamente en
el tratamiento, arreglo, cuidado, forma y embellecimiento al cabello, pies y manos de
nuestros clientes. Por medio de las diferentes opciones y alternativas que se tendran
disponibles como shampoo, cepillado, alisados, planchados, aplicacion de tintes,

colocacion de mechas, extensiones, cortes, pedicura y manicura.

3.1.2. Producto o servicio principal y subproductos:
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Por tratarse de un salén de belleza vemos aqui todos los conceptos que
definimos en el punto 3.1.1 son los servicios principales que se dardn y que estan

concentrados en lo que respecta al cuidado y mantenimiento del cabello

Y de acé se deriva un sub producto que se trata del cabello que se hacen los
cortes alos clientes, de alli se pueden seleccionar algunos de estos que serviran
en el futuro. Después de un proceso especial se pueden usar para lo que se conoce
como extensiones naturales y que sirven para darles mas tamarfio y volumen al

cabello.

3.1.3. Productos o servicios sustitutos o Similares

Aqui tenemos dos servicios similares de acuerdo al concepto: uno es lo
gue corresponde a las barberias que son lugares en donde prestan los servicios de
cortes de cabello especificamente para caballeros y este género también llega los
salones de belleza a realizarse el mismo servicio, el otro es todos los cepillados y
planchados que se realizan a las personas en casa en base a las especificaciones de
uso de estos que el proveedor de estos dos aparatos han incluido para que el uso sea

el mismo que el de ir a un salén de belleza.

3.1.4. Productos o Servicios Complementarios

Uno de los productos complementarios a nuestros servicios se observa que en
todo aquello que se trata del cuidado de los pies y manos, se conoce como manicure y
pedicura. Estos son dos servicios complementarios especiales que se requieren de
personal capacitado para realizarlo, otro servicio complementario es el de la

colocacion de uiias acrilicas, el cual las clientas solicitan mucho.
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Ademas muchas personas requieren de los salones de belleza lo que
corresponde a maquillaje, rizado de pestafias, delineacion permanente,

depilaciones de areas de bikini, bigote, etc

3.2 El area de Mercados.

3.2.1 Poblacién Consumidora actual y futura (delimitada de lo general a lo especifico,

enfocada en la poblacion que sera beneficiada en el proyecto)

El proyecto se dirigird una poblacion, la cual en la se enfoca en su arreglo

personal como

e Cortes
e Tintes
e Peinados
e Manicure
e Pedicura

Lo que son mujeres entre las edades de 15 a 64 afios de nivel socio econémico
alto, medio-alto, por lo tanto la poblacion del km. 18.5 de Carretera a El Salvador se
beneficiar4 en gran medida, ya que serd el primer salén de belleza en el area con un

buen precio y afiadiéndole un servicio personalizado.

3.2.2 Estructura de la poblacion por grupos, edades y segmentos

Por area Geografica: poblacion urbana y rural proyectada a una tasa de crecimiento

2.5% segun el INE.



Por Sexo: De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica las mujeres representan el

51% de la poblacién total.

Poblacion Mujeres 51%

Area Geografica Urbana de la
2009 poblacion
SANTA CATARINA PINULA 52,317 26,682
SAN JOSE PINULA 37,782 19,269
FRAIJANES 23,436 11,952
Totales 113,535 45,414

Segmento: segun el INE las mujeres comprendidas en el rango de edad de 15 a 64

afos representan el 49% de la poblacion.

Poblacion  |Mujeres 49%)

Area Geografica Urbana de la
2009 poblacion
SANTA CATARINA PINULA 26,682 13,074
SAN JOSE PINULA 19,269 9,442
FRAIJANES 11,952 5,856
Totales 57,903 28,372
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El segmento de mercado que se pretende atender es las mujeres
comprendidas entre las edades de 15 a 64 afios que vivan en la zona urbana de los
municipios de San José Pinula, Santa Catarina Pinula y Fraijanes que de acuerdo al

célculo efectuado con informacion del INE son 28372 mujeres.

Actualmente la poblacion consumidora del servicio de salones de belleza segun

la encuesta visita dos veces por semana al mes lo que resulta en

1, 600,181 oportunidades de servicio al afio.

En estos dias el servicio de salones de belleza se ha convertido en una
necesidad, ya que la buena presentaciébn de una mujer exteriormente es de gran

relevancia con servicios como tinturacién, alisados, depilaciones, etc.

En el futuro nuestros consumidores seguirdn siendo los mismos, ya que el
objetivo seguira igual, es preciso que por el incremento de la poblacibn aumente la

demanda

3.2.3 Tasa de Crecimiento

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) el XI censo de poblacién y VI de

habitacion 2002 la tasa de crecimiento poblacional es del 2.5% anual.

3.2.4 Ingresos de la poblacion, nivel actual y tasa de crecimiento
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Segln la encuesta el 74 por ciento de los entrevistados percibe ingresos
mensuales bastante altos de los cuales designan para su arreglo personal en el

cabello entre Q200.00 y Q500.00.

Debido a la situacibn econdmica mundial no puede estimar que exista un
crecimiento en el nivel de ingreso por lo que se proyecta que se mantengan estables

durante los préximos dos afos.

En un futuro el uso de los salones de belleza puede tener gran éxito, ya que
surgen nuevas innovaciones como los alisados permanentes y las depilaciones con
laser, colocacion de ufias acrilicas en 20 minutos. Asi muchas cosas, los cuales no
podran rebasar los limites de precio por las estrategias establecidas. Asi también
ahora se rompen los paradigmas y se incluyen a los hombres que desean estar a la
vanguardia de la moda, sin olvidar que uno de los objetivos para destacar en este
segmento de mercado es el servicio al cliente personalizado, ya que se dirige a la
belleza exterior tanto de una mujer como de un hombre. En el futuro este servicio sera

indispensable y asi de gran éxito para el comerciante dirigido a este.

3.2.5 Estratos actuales y cambios en la distribucion del ingreso

Nuestro servicio esta dirigido a un nivel socioeconémico C1 (media-alta y alta),
por la ubicacién geogréafica en la que éste se encuentra. Por lo que la poblacién a la
que se esta dirigida tiene una solvencia econémica. Esto conlleva a que se tiene que

llegar a trabajar de una forma presentable, peinado, maquillaje, etc.

Por lo que el salén de belleza podra penetrar en este segmentd por la multiple
demanda. El cuadro siguiente que es presentado por Multivex muestra algunas

caracteristicas de lo niveles socioeconémicos en el area urbana que servira para
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determinar 0 nos permitird darnos una idea para saber en donde esta ubicada la

poblacién que es especificamente a quien esta dirigido nuestro proyecto.

Definicion de Niveles Socio Econdmicos.

Nivel Alto AB(4.2%) Hivel Medio-Alto C1 Nivel Medio—Bajo C2 Nivel Bajo D (38.3%) Nivel Popular E (19.5%)
(5.5%) (32.5%)
Ingresos Ingresos superiores a los | Ingresos familiares osdlan | Ingreso familiar oscila en | Suingreso promedio Su ingreso promedia
mensuales a 49600 al mes en un promedio de G123, un promedio de Q10,500 | mensual esta Mensual menor a los @
500 almes al mes. comprendido alrededor de | 1,100
los 02,500
Educacion La mayoria son Su nivel educadonal Su nivel educadonal se Secundaria incompleta o Su nivel educadonal es
graduados universitarios, | supera los estudios encuentra en estudios Primaria completa. Escaso y en muchos
mucho de ellos con secundarios completos y primarios y secundarios £as0s no cursado ningun
grados avanzados universitarios. completos estudio
Ocupacion Propietarios de sus Tienen un nivel de vida Forlo general son El jefe de familia puede El jefe de familia realiza
fuentes de ingresos, bastante holgado. Son profesionales, ser obrero, dependiente, | tareas que no Requieren
duefios de comerdos, ejecutivos de empresas Comerciantes, pequefios | auxiliar de actividades ningdn conocimienta,
industriales, fincas, privadas o plblicas industriales, ejecutivos de | especializadas, obreros usualmente no tiene
agricolas, ganaderas, también pueden ser mandos medios. sin espedalizacidn alguna | trabajo fijo, sino que en
empleados duefios de negocios COMO conseres trabajos de oportunidad.
administrativos de alto medianos. mensajeros, etc. Varios
nivel, etc. miembros de |a familia
contribuyen al ingreso
familiar.
Vivienda ivienda propia y lujosa Viven en sectores Habitan en casas Viviendas modestas Poseen viviendas
con mas de § residénciales o en modestas, no de lujo pero | localizadas en barrios y precarias en zonas
habitacones vy jardin colonias. Las casas confortables colonias populares, marginales.
arnplio en zonas y poseen almenos 4 Generalmente con 3 edificios multifarniliares
colonias residendales habitadones. Pueden ser | habitadones en colonias etc. (casisiempre
hechas asus de casas iguales. alquiladas.
especificaciones.

3.3 Investigacion de Mercado

3.3.1. Calculo de la muestra se toma como universo el tamafio de la poblacion objetivo

que es de 28372 personas y se aplica la formula siguiente.

o(pa)

e’(N-1)+opq

Donde:
Universo

Nivel de confianza
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p = Probabilidad de ocurrencia

q = Probabilidad de no ocurrencia
e = Error

n = Muestra

Valores de sustitucion:

N = 28,372

o = 3.8416

p = 0.5

q = 0.5

e = 0.08

Desarrollo:

n = (3.8416) (28,372) (0.5) (0.5)

(0.08)? (28,372-1) + (3.8416) (0.5) (0.5)

n = 150

3.3.1.2 Presentacion de los Resultados de las Encuestas

Estas fueron realizadas en el perimetro de Carretera a ElI Salvador

aproximadamente del km. 11 al 20, asi también en las entradas aledafas a Fraijanes,
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San José Pinula, y Pavén. El costo de realizacion de estas fue gasto personal por

parte del proyectista.

1. ¢Con qué frecuencia visita el Salén de Belleza?

2 veces por semana Semanal | Quincenal | Mensual | Total

59 39 25 27| 150

@2 veces por semana

B Semanal

B Quincenal

EMensual
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Tal como nos esperabamos en el estudio vemos que hoy en dia la
mujer se preocupa por su belleza es por ello que se puede observar que

el nivel de visita es mas frecuente, por lo que existe una gran oportunidad en la
demanda de servicio de Salén de Belleza.

2. ¢Usted frecuenta el mismo Salén de Belleza?
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Si No Total

104 46 150

Las personas mantienen una fidelidad hacia el salon de belleza que frecuentan, esto
garantiza la venta de los servicios de belleza.



3. ¢ Cudl es el nombre del Salén de Belleza que usted Frecuenta?

40

Impactos

Beauty
Salén

Peinados

Foxy

Sister

Schumans

Style
Salén

6

11

3
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Hair Carol
Mona Lisa Red Salon Salén Sccissor Mana | Rebecana | Ok Saldn
6 8 1 4 30 4
Solei Sama Gris spa | Hair Salbn |Diamond | Liz Lisos | Tres Chic
7 4 5 2 4 2
Fashion Girl Rossana Total
12 2 150

OImpactos
OFoxy

@ Style Salon
@ Red Salon
B Mana

B Solei
OHair Salon
OTres Chic

@Beauty Salon
B Sister

]

OHair Salon
B Rebecana
@Sama
ODiamond
ORossana

OPeinados
O Schumans

B Mona Lisa

O Carol Sccissor
@Ok Salon
OGris spa
OLiz Lisos




El liderazgo es bastante notorio en este segmento de mercado por lo

gue al ingresar se debe estar a la vanguardia con servicio y calidad

y establecer una ventaja competitiva

4. ¢Por qué visita el Saldn de Belleza?

42

Limpieza | Amplitud | Servicio | Parqueo | Productos | Comodidad | Sanitarios | Television
20 8 32 31 25 20 6 1
Mobiliario | Otros Total
6 1 150

@Limpieza

® Amplitud
O Servicio

B Parqueo

B Productos
@ Comodidad




Esta pregunta confirma parte de nuestro proyecto, ya que las personas
acuden al salén de belleza por el servicio personalizado, sin olvidar
la calidad de producto comodidad para realizar los servicios requeridos

por el consumidor

43



5. ¢,Qué servicios son los que mas utiliza en el Salén de Belleza?

44

Lavado de Cabello | Corte de Cabello Peinados Coloracion de cabello
6 4 7 7

Extensiones Ufias Acrilicas Masajes Faciales | Depilacion

10 22 6 12
Pedicura Cepillado Planchado

13 23 26
Manicura Tratamientos Faciales Total

10 4 150

gue mas utiliza en el Salon de

10



Las consumidoras requieren en mayor cantidad el servicio de cepillado y
planchado por el factor tiempo no dejando de solicitar

Otro tipo de servicios de acuerdo a la ocasion que se les presente.

45



6. ¢ Qué le parece el personal que le atiende en cuanto a servicio?

Muy Amable Amable Regular Malo | Total

23 43 57 27 150

@Muy Amable
@ Amable
B Regular
G Malo

| 43




El importante contar con personal altamente capacitado en cuanto a
su labor técnica como en atencion al cliente para satisfacer las

expectativas de buen servicio de los clientes.

47
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7. ¢El salén que usted frecuenta esta ubicado en?

Centro Comercial Casa Particular | Sector Céntrico |Otros | Total

113 8 27 2| 150

B Centro Comercial
B Casa Particular
O Sector Centrico
O Otros

Las consumidoras prefieren salones de belleza ubicados en centros

comerciales ya que pueden realizar otro tipo de actividades al mismo tiempo



y la seguridad que estos le brindan por lo que.

se espera ubicar los salones Fashion Girl en este tipo de lugares.

8. ¢, Como conocid usted este salén de Belleza?

49



Sola Un Amigo

Un familiar

Publicidad

Total

59 18

25

38

140

@Sola
BUn Amigo

OUn familiar
OPublicidad

Las consumidora cominmente llegan solas a evaluar el servicio, y asi

50

confirmar la calidad y recomendarlo sin olvidar que la publicidad ayuda a
incrementar la demanda



9. ¢ Cuantos miembros de su familia visitan el mismo Salon de Belleza?

Uno

Dos

Tres

Cuatro

Cinco

Mas de Cinco

Total

42

36

40

20

150

51
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Comunmente llega a solicitar algun servicio al sal6n de belleza de 1 a 3

miembros de cada familia.

Es por ello que la atencion personalizada es factor importante al momento de que un
cliente visite por primera vez el salon



10. ¢ Qué tipo de Clientes visitan el Salon que usted frecuenta?

Solo Mujeres | Mujeres y Hombres

Mujeres, Hombres y Nifios

Total

86

37

27

150
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Que tipo de clientes visitan el salon que
usted frecuenta

OSolo Mujeres

@ Mujeres y Hombres

OMujeres, Hombres y
Nifios




Comunmente como se refleja los salones de belleza se dirigen a un punto
clave que son las mujeres, por lo que en un segmento pequefio pero no

de gran relevancia estan los nifios y hombres.

Esto pudiera darse por la existencia de las barberias que prestan este servicio.

54



11. ;Cuénto invierte en un Salén de Belleza en cada visita?

55

Q.30a Q 100

Q.101 a Q.200

Q.201 a Q.500

Q.501 a 1000

Q.1001 a Mas

Total

19

64

48

5

14

150

@3Q.30aQ 100
@Q.101 a Q.200
0Q.201 a Q.500
0Q.501 a 1000
BQ.1001 a Mas

Cuanto invierte en u

m 64




La probabilidad de rentabilidad es grande en este segmento de mercado
ya que haciendo el analisis de una demande de dos veces por semana con
un consumo de Q.101 a Q. 200.00 como se refleja anteriormente, es un dato

importante en el cual se debe manejar como herramienta de colocacion.

56



12. ¢Le parece justo lo que le cobran actualmente?

Si No Total

44 106 150

Le parece justo lo que le cobran
actualmente

57
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Los precios que actual paga el consumidor por este servicio son muy
elevados por lo que se pretende evaluar el costo de los servicios de
manera que con una utilidad modesta se pueda competir en los precios

teniendo siempre en cuenta la obtencion de utilidades.
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13. Edad
15a21 22 a?28 29a35 36 a42 43 a 49 50 a Mas Total
8 60 44 24 12 2 150
Edad

O15a21
W22 a 28
029 a 35
036 a42
W43 a49
@50 a Mas




La mayor demanda se refleja entre las edades de 22 a 28 afios, pero no se
debe descartar los otros rangos pues representan también una demanda

potencial al momento de ofrecer el servicio.
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14. Profesién o Actividad a la que se dedica
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Comerciante Nutricionista Administradora Maestra |Vendedora
16 5 12 15 5
Auditor Corredor de Bienes Inmuebles Traductora Abogada | Estudiante
7 2 3 4 9
Psicéloga Trabajadora social Medico Ingeniero | Agrénomo
6 9 11 9 7
Amade

RRHH Veterinaria Contadora Casa Total

6 9 8 7 150

Profesion o activid

@ Comerciante
OMaestra

B Veterinaria
B Traductora

B Nuticionista
BVendedora
0O Auditor
OAbogada

DO Administradora

DRRHH
B Corredor de Bienes Inmuebles

O Estudiante




Esta grafica nos muestra que el arreglo personal es importante para toda
mujer en todas las actividades econdmicas en que se desenvuelve lo que

significa una oportunidad mas para el negocio de Fashion Girl.
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15. Ingresos

0 a 1000 | 1001 a 3000 | 3001 a 6000 | 6001 a 9000 | 9001 a 15000 | 15001 a Mas | Total

2 21 40 53 24 10| 150

Ingresos

@10 @2

|21

@0 a 1000
@1001 a 3000
03001 a 6000
@6001 a 9000
®9001 a 15000
@15001 a Mas

De acuerdo al nivel de ingresos podemos determinar que los precios de los

servicios pueden ser accesibles para las personas del mercado objetivo.
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3.3.2 Comportamiento de la demanda.

3.3.2.1 Situacion actual de la demanda

Segun datos de la encuesta el requerimiento que se proporciona por parte de
las féminas consumidoras de este servicio es dos veces a la semana y de acuerdo a
la poblacién objetivo de 28,372 estos servicios serian en total de 1, 600,181 para el

primer afo.
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Distribucioén Relacion | % Poblacién Frecuencia Semanal Al afo

2 veces alasemana |59/150 | 0.39 28372 96 11160
Semanal 39/150 | 0.26 28372 48 7377| 354083
Quincenal 25/150 | 0.17 28372 24 4729| 113488
Mensual 27/150 | 0.18 28372 12 5107| 61284

28372 1600181

Series Estadisticas Basicas

El servicio de salones de belleza hace cinco afios atras (2004) no se tenia
tanta innovacién; por consiguiente, no muchos servicios actualizados aca empezaba a
resurgir las ufias acrilicas, en las cuales eran bastante tardadas y costosas. Es
importante mencionar el crecimiento anual 2.55% las féminas han tenido hasta la
fecha, segun datos del INE se puede observar que hace cinco afios eran menos, por lo
gque también podria resurgir la poca afluencia, el enfoque no era tan competitivo por lo

que no se satisface de forma completa al cliente.

Distribucién Espacial

Mapa de carretera a el Salvador



i |

fr'u'_r‘l'.l'ﬂ

Residenciales SAMTHA [LARA,

K00 m

JAMARIL

1 BEf Nahurdow o=

DESMIVEL:
—% A Gruatemala
~ %] A FRAIANES

Tipologia del Consumidor

Las caracteristicas del consumidor meta principalmente

L

bastante amplia, en las que las exigencias laborales no les permiten una

66

Residente de Carretera a El Salvador, con estilo de vida socialmente

apariencia desarreglada, en donde por el nivel hay una relacién social con

personas muy respetables ante la sociedad,

indispensable de el salon de belleza.

lo que le exige el uso casi
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3.3.2.2 Caracteristicas Teo6ricas de la Demanda

Anualmente la poblacion crece el 2.5% segun el INE por lo que la tasa de
crecimiento del 2004 al 2009 habra crecido 12.5% de acuerdo al estudio que

comprende 5 afios en este proyecto.

3.3.2.3 Situacion Futura-Proyeccion de la Demanda

De acuerdo al crecimiento poblacional que es del 2.5 por ciento segun el INE y
el crecimiento en edades de la poblacion no estimada par la demanda, hablamos de
mujeres menores de 15 afios y los esfuerzos de publicidad aunados al buen servicio
que se brinda a un precio razonable estimamos incrementar de forma austera un 10

por ciento anual por cada afio de operacion.

Andlisis de los Factores Condicionantes de la Demanda Futura

El factor que favorece a la demanda es la creacidn de mas salones ecolégicos

los cuales ayudard a la salud de los clientes y éstas aumentaran precios favorables.

Los factores que limitan la demanda el desempleo, el alza a los precios, la

aparicion de productos caseros, servicio a domicilio, indice de mortalidad femenina

La competencia que hay en este sector es bastante alta en la que influyen
promociones, productos precios y calidad, que tratan de aumentar consumo y asi

mayor rentabilidad.
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Estimacion de la Demanda que atenderé el Proyecto

La demanda potencial que existe en el area donde se pretende instalar el salon
requiere segun la investigacion de mercado 1, 600,181 servicio al afios, los cuales se
presten de cubrir un punto cincuenta y seis por ciento (0.56%), tomando en cuenta que
dentro del area se encuentra diferente competidores prestando el mismo servicio
Unicamente que con otras caracteristicas en cuanto al servicio, precio, ubicacién,

capacidad instalada, etc.

3.3.3 Comportamiento de la Oferta

Situacién Actual

La oferta en producto de belleza es amplia, por lo cual hay mucho mercado
para incursionarlo en el salén de belleza, lo que es importante es la calidad y la

rentabilidad que este le brinde al salon, entre los competidores se puede mencionar a:

- Impactos - Style Salon - Mana - Sister

- Schumans - Carol Sccissor - Gris Spa - Red Salon
- Hair Salon - Sama - Rossana - Ok Salén

- Solei - Tres Chic - Foxy - Diamond

- Liz Lisos - Peinados - Mona lisa

- Beauty Salén - Rebecana - Diamond

Lo que cada uno vende es la imagen y la innovacion del mercado
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3% 39%1% 5%

O Impactos H Beauty Salon O Peinados O Foxy H Sister

E Schumans M Style Salon O Fashion Girl B Mona Lisa B Red Salon
O Hair Salon O Carol Sccissor B Mana B Rebecana B Ok Salon
H Solei H Sama O Gris spa O Hair Salon O Diamond
O Liz Lisos O Tres Chic O Rossana

Fuente: Propia

Analisis del Régimen de Mercado

Este tipo de servicio se encuentra libre de la intervencion del gobierno lo tnico
que se requiere tener todos los requisitos legales establecidos los cuales se expresan

claramente el estudio administrativo — legal.

Situacion Futura de la Oferta

La capacidad ociosa que el salén de belleza cubrird de otros sera:

e Unas acrilicas ----- secado instantaneo

o Acrigel ----- innovacién con lampara UV
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La oferta de proveedores indudablemente evolucionara ingresaran nuevas marcas,
es interesante que el producto sea de calidad, y que el proveedor capacite el uso del

producto.

3.3.4 Comportamiento de los precio.

3.3.4.1 Anadlisis de las Series Historicas de los Precios

En los ultimos cinco afios los precios eran muy elevados debido a la poca afluencia

podriamos mencionar

Competencia Fashion Girl

Servicio Afio 2004 | Afo 2009 |Proyecto

Cepillado Q85.00 Q60.00 Q40.00
Planchado Q90.00 Q65.00 Q45.00
Tinturado Q250.00 | Q200.00 Q175.00
Manicura Q120.00 Q90.00 Q50.00

Como se puede observar la diferencia entre un afio y el otro es bastante alta
pero se debe al aumento de la oferta de este servicio, debido al crecimiento de las
carreras técnica en cultura y belleza, lo que cumple con una ley basica de la oferta

que a mayores ofertantes debe bajar el precio.

3.3.4.2 Estimacion de la Evolucion Futura de los Precios

Los precios pueden evolucionar ya sea para el alta o baja esto dependera de

muchos factores como:

. Baja Demanda
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. Aumento de la competencia
. Mayor cantidad de proveedores
. Inflacion

En lo que respecta a la inflacion medida a través del indice de precios al
consumidor (IPC) que calcula el instituto nacional de estadistica (INE) a mostrado en
el 2002 un crecimiento interanual de 9.13% el cual es superior al nivel observado en el
periodo anterior (5.83%) se esperaria que el ritmo inflacionario se desacelere lo que
permitira que este se ubique dentro del rango previsto por la junta monetaria entre el 4

y el 6%

3.3.4.3 Influencia prevista de los precios sobre la demanda

La influencia dependera de la calidad del servicio que se brinda al consumidor
que se sienta que es importante no solo econdmicamente por lo que si la demanda

disminuye por la inestabilidad econémica mundial nuestros factores seran:

e Servicio

e Calidad

Por lo que nuestros precios seguiran igual si la tendencia fuese al contrario se
seguird con servicio personalizado y nuestros precios igual, ya que nuestros costos de

materia prima se cubren.

3.3.4.4 Margenes de Comercializacion

Se contempla dentro del proyecto tener otros ingresos por la venta de articulos
para el cuidado y belleza personal tales como. Shampoo, cremas rejuvenecedoras,
tratamiento para el cabello, tintes, etc. Este tipo de ventas nos coloca como un

intermediario dentro de los canales de distribucion de las empresas fabricantes de
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estos productos proporcionandonos un margen de utilidad por la comercializacion de

sus productos de un 40 por ciento en todas las lineas que se les distribuya.

3.3.5 Analisis de Comercializacién

Canales de comercializacion

Se trabaja directamente con nuestros clientes ofreciéndoles todos los servicios

gue tenemos a su disposicion.

Formas de Comercializar el Proyecto

Se colocara en el lugar una valla publicitaria en el lugar donde se inaugura el
salon de belleza, también se repartiran volantes en los alrededores anunciando su
proxima apertura y se colocaran dos mas en el tramo de km.18.5 y 20 con esto se

pretende anunciar un nuevo saldn de belleza.

Capacidad de Competencia del Proyecto

Tiene una capacidad de cubrir el 0.56% de la demanda potencial al iniciar el
proyecto, y se proyecta atender de forma incremental afio con afio en un 10%,
aprovechando las fortalezas y debilidades que hay en el mercado como lo son la falta

de servicio personalizado ya que esta sera una estrategia para el éxito

e Cabello
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e Manos
e Depilaciones
También se pretende implementar mas servicios par poder ir cubriendo todas las

necesidades de los clientes en el futuro.

Oferta Potencial del Proyecto

El crecimiento proyectado es del 10% anual en

e Capacidad

e Volumen de los clientes

e Volumen de ventas

Para esto se ejecutaran estrategias y se tendra que estar a la vanguardia y

estar pendientes del entorno al que estamos expuestos.

3.4 Resumen del Capitulo.

Este capitulo trata de explicar de una forma breve y concisa sobre el producto o
servicio en el area de mercado en el que se quiere incursionar, con el apoyo del
Instituto Nacional de Estadistica (INE) se proyectara la poblacién a la cual sera
beneficiada por segmentos y edades asi también la tasa de crecimiento de la
poblacidn, en el cual nos dara un enfoque del ingreso de la poblacion y el nivel actual

por el cual podremos medir nuestra rentabilidad y cuantificar nuestras utilidades todo
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esto con la presentacion de las encuestas realizadas como investigacién de mercado

teniendo una explicacion clara del mercado meta.

Asi también el comportamiento de nuestra demanda la proyeccién hacia el
futuro nuestra competencia asi también como podemos introducir nuestros precios

para que estos sean justos sin olvidar la inflacion a lo que estos se someten.

También se llega a un consenso entre proveedores, los cuales nos apoyaran
para la introduccién de nuestra materia prima, estableciendo nuestro tipo de venta y la

capacidad que este nos proveera.

CAPITULO VI

Estudio Técnico

4.1 Tamaino.

La demanda de este servicio para los salones de belleza en Carretera a El
Salvador es bastante amplia, sin embargo el proyecto se limita a la capacidad de

atencion que se tiene y la cual se puede observar en el plano que se presenta.
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4.1.1. Capacidad del Proyecto

La capacidad instalada del salon de belleza seré para atender 750 servicios al
mes, lo que al afio representaria un punto cincuenta y seis por ciento de la demanda

potencial o sea 9,000 servicios anuales.
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4.1.2. Factores Condicionantes del tamafio; dimension del mercado, capacidad
financiera, disponibilidad de insumos materiales y humanos, limitaciones de transporte,

institucionales y capacidad administrativa.

La gran demanda de salones de belleza podria ser una limitante superficial, ya
que con un servicio al cliente personalizado y un buen precio se puede rebasar las

expectativas del consumidor y asi atraerlo hacia nuestro punto meta.

Se tiene una capacidad financiera para cubrir los gastos de inversion, los

cuales seran complementados mensualmente con las ventas.

Disponemos de forma inmediata de nuestra materia prima como lo son los
tubos de tinte, tratamientos, shampoo, acrilico, etc. Tanto nuestros proveedores de

manera inmediata cubren nuestra area.

En lo administrativo se cuenta con una estructura basica funcional que permita
cumplir con las necesidades y exigencias del negocio. Esto se llevara cabo por
medio de implementar tramos de control eficiente, comunicacién efectiva y trabajo en

equipo.

4.2 Localizacion.

4.2.1 Macro localizacion

El proyecto del salén de belleza se realizard especificamente en el area que

corresponde a los municipios de Fraijanes, San José Pinula y Santa Catarina Pinula.
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4.2.2 Micro localizacion

El proyecto de Salén de Belleza se realizara en el kilometro 18.5 Carretera a el

Salvador.
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4.2.3 Integracion en el Medio

Este proyecto influye de forma positiva a este sector, ya que es area exclusiva

ubicada en km.18.5 carretera a El Salvador, siendo un area visible pero segura.

Donde el acceso es flexible, asi beneficiando a nuestro consumidor y encontrando asi

servicio personalizado con bajos costos y productos de calidad.

4.2.4 Caracteristicas Geograficas del Terreno
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La ubicacién de éste fue analizado de forma estratégica, ya que es muy visible,
se puede observar desde la salida de Fraijanes, las personas que transitan hacia la
ciudad capital y los que entran a Fraijanes Asi también, tanto el area interna como
externa es bastante amplia internamente. Se pueden ir implementando varios
servicios que el lugar es apropiado las condiciones del terreno son bastante

aceptables.

4.2.5 Distancia y Costo de Transporte

El salon de belleza esta ubicado a 18.5 km. de la ciudad capital como parte del
servicio de nuestros proveedores ellos se encargan de llevar el producto que sea

necesario no obstante se debe de solicitar una cantidad arriba de Q.400.00

Para que se pueda optar al servicio a domicilio siendo necesario cada vez

aproximadamente.

4.3 Proceso Principal del Proyecto.

4.3.1 Descripcién General del Proceso

El proceso consiste en arreglar el cabello ya sea cepillado, planchado, tinturarlo
0 hidratarlo los servicios son amplios, en la cuales esta el arreglo de los pies y

manos, a nuestro servicio le agregamos la venta de producto, para cuidar el cabello

4.3.2. Insumos Principales. Secundarios alternativos

El salén de belleza los insumos principales estan:

e Secadoras



o Cepillos
e Planchas
e Ganchos

e Luz eléctrica

e Agua

e Producto para desenredar el cabello
e Seda

e Tintes

e Generadores

e Shampoo

Entre los insumos secundarios estan:

e Venta de productos para el cuidado del cabello

4.3.3 Residuos Generadores en el Proceso

En el proceso existen residuos en ciertos servicios como lo son el:

¢ Shampoo
e Tintes que se pueden dejar en el tubo que no se arruina

e Tratamientos que se pueden utilizar para una o dos personas

4.3.4 Identificacion y Descripcion de las etapas del Proceso

Paso 1: comprar los envases especiales para residuo

Paso 2: identificar los residuos de cada producto

Paso 3: nombrar los envases

Paso 4: envases de residuos
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Paso6 5: utilizarlo en préacticas de aplicacion

4.3.5 Flujograma de proceso total

Inicio

A 4

Solicitud
del
Servicio

A 4

Andlisis de
precio y
producto

|

No

A 4

Si

Cliente en

Archivo de
solicitudes

sala de
espera

A 4

Proceso del
servicio
solicitado

A 4

Monitoreo
del servicio
de belleza

A 4

Retroalimentacion

y pago del
servicio

Fin

A\ 4

Asesoramiento
para el servicio
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4.3.6 Descripcion de las Instalaciones Equipo y Personal

Las instalaciones poseen un ambiente interior amplio y apropiado para el tipo

de servicio que se presta con el equipo de buena calidad y el mobiliario adecuado.

El equipo que se tiene para brindar el servicio son:

¢ Mobdulos de trabajo
e Planchas

e Sala de espera

e Recepcion

e Mueble organizador
e Lava cabezas

El personal estimado en el proyecto para el funcionamiento del salén es:

e Gerente

e Estilista l
e Estilista 2
e Contador

4.3.7 Capacidad Ociosa del Proyecto
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El salén esta capacitado para prestar con tres personas 40 servicios diarios lo que
representa 240 a la semana dandonos un total por 48 semanas anuales de 11520
servicios. El proyecto esta contemplando vender Gnicamente 9000, lo que nos resulta

en un veintiocho por ciento de capacidad ociosa para:

e Limpieza del salon

e Limpieza del equipo

e Cursos de capacitacion
e Ventas por teléfono

e Recordatorios de citas

4.3.8 Instalaciones con Capacidad de Expansion

Las instalaciones son amplias, la cual nos permite satisfacer la demanda. Se

puede reestructurar el area interna si se requiere algun otro servicio.

4.3.9 Expansién por Cambios Tecnol6gicos

La tecnologia va cambiando constantemente lo, que en el equipo que se utiliza

podria cambiar, pero no afectaria ni tendria un impacto negativo.

4.4 Obras Fisicas.

4.4.1 Inventario y Especificacion de las Obras

El lugar sera alquilado por lo que solo se haran modificaciones como

e Cambio de pintura
e Colocacion de division para la el area de las ufias

e Colocacion de mobiliario a utilizar
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4.4.3 Requisito de las obras; materiales, mano de obra, equipos y maquinaria,

herramientas e instalacién para construccion

Lo Unico que se contempla es remodelas el espacio fisico que se alquila con

materiales publicitarios, médulos de muebles prefabricados, cortinas, divisiones de

durpanel con acabados en pintura. Los costos designados para la remodelacién de

local que se pretende alquilar para desarrollar el proyecto son de Q.4, 000.00 que

tienen contemplados como parte de la inversion del mismo

4.4.4 Costos Unitarios

Los costos se detallan a continuacion incluyendo mano de obra y los materiales

que se utilizaran para realizar cada uno de los servicios que tendra disponible el salon

de belleza.

Costo Unitario Mano de obra Materiales Totales
Servicio de manicure Q16.00 Q9.00 Q25.00
Servicio de pedicura Q16.00 Q9.00 Q25.00
Servicio de Corte y Cepillado Q13.00 Q30.00 Q43.00
Servicio de Tinte Q50.00 Q60.00 Q110.00
Shampoo, Secado y Planchado Q11.00 Q9.00 Q20.00
Shampoo, Secado y Cepillado Q11.00 Q9.00 Q20.00
Servicio de Decoloraciéon Q10.00 Q5.00 Q15.00
4.5 Calendario (incluye diagrama de Gantt o similar en Excel).

Meses
ACTIVIDADES Mar | Mar | Mar | Mar | Abr. | Abr. | Abr. | Abr. | May | May




Surgimiento  de Ia-

idea

Estudio de la idea
proyecto

Estudio de mercado
proyecto

Busca de
instalaciones

Aspectos legales

Cont. Proveedores,
Comp. Mob.

Instalaciones de Mob
y equipo

Propaganda y
publicidad

Contratacion
personal

Proyecto en marcha
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Las actividades desde el surgimiento de la idea del proyecto se estiman un

aproximado de tres meses y se pone en marcha.

4.5.1 Fase de Pre — inversion, revision del estudio de factibilidad, contactos finales

con proveedores disefio definitivo y detalles.



85

La demanda es grande por lo que utilizando una estrategia de mercado con la
que en el proyecto se pretende incursionar, la factibilidad tiende a tener un impacto

positivo.

El proveedor del salon de belleza sera

e Chi lonic
El cual nos proporcionara publicidad y tendremos exclusividad en Carretera a El

Salvador.

4.5.2 Negociacion del Proyecto

Para la ejecucién del presente proyecto no habra necesidad de negociacion

financiera, ya que el capital sera propio.

4.5.3 Ejecucion del Proyecto

El proyecto se ejecutard a los tres meses después del estudio de pre —
factibilidad para la instalacion del salén de belleza, se contara con personal
especializado para acomodar el mobiliario y equipo, la instalacion de espejos y otras

especiales que hagan falta como la instalacion del lava cabezas y la tuberia especial.

4.5.4 Operacion del Proyecto

El plazo que se ha previsto de tres meses para, la cual el proyecto debe estar

funcionando ya teniendo
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e Proveedores

e Servicio al cliente

4.6 Resumen del Capitulo.

Este capitulo se refiere a dimensionar el tamafio y capacidad del proyecto
donde también nos enfocaremos en las situaciones financieras e insumos materiales.
Tomaremos en cuenta el impacto de la localizacion geografica como condiciones

naturales. La economia externa, condiciones institucionales.

Es de relevancia los costos que generaran la distancia para el envié de nuestro
producto, tomaremos en cuenta nuestros procesos tanto como insumos principales.
Asi también describiremos las instalaciones equipo y personal estando también en la
capacidad de poder solventar nuestra capacidad ociosa con enfoques de expansion y
siempre estar pendientes de cambios tecnolégicos. También se tomara en cuenta los
movimientos de remodelacion, cuales seran nuestros costos, que contratos
utilizaremos para el desarrollo del mismo asi también sera de gran relevancia la fase
de pre inversion para la revision del estudio de factibilidad para poder tener la

ejecucion y operacién del proyecto.

CAPITULO V

ESTUDIO ADMINISTRATIVO-LEGAL

5.1 Estructura Administrativa-Legal.
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5.1.1 Marco Legal

El segmento al que no dirigiremos es de comercio, por lo tanto el salén de
belleza se inscribird ante el registro mercantil con el formulario de empresas

individuales teniendo un costo de Q.2.00 por formulario.

Nos regiremos por el Articulo 2 del Cddigo de Comercio de Guatemala Decreto

2-70 donde dice:

“son comerciantes quienes ejercen en nombre propio y con fines de lucro cualquier

actividad que se refiera a lo siguiente:

1. Industria dirigida a la produccion o trasformaciéon de bienes y a la
prestacion de servicios

2. La intermediacion en la circulacion de bienes y a la prestacion de
servicios

3. La banca, seguros y fianzas

4. Los auxiliares de los anteriores

Los requisitos a cumplir una empresa propiedad de una persona individual:

1. Presentar certificacion contable firmada y sellada por un contador
2. Presentar formulario de inscripcion de comerciante individual
3. Presentar cedula de vecindad y solicitar una orden de pago

4. La patente de comercio se podra retirar en 24 horas

5.1.2 Régimen Tributario
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Se registraran los libros contables como empresa individual, la patente de comercio
ante el Registro Mercantil y ante la SAT para la inscripcién se tiene que cancelar Q.

175.00 con una orden de pago.

Por el nivel de venta que se estima el régimen, al cual quedara inscrito el

proyecto es el del 31%. Ademas pagara el 12% del valor agregado.

5.2 Planteamiento de la organizacion técnico funcional.

La direccidn la tendré el Gerente General, cargo que desempefia el propietario,
el cual tendrd un empleado de confianza entre los estilistas el que le rendird los

informes correspondientes mensualmente.

5.3 Estructura Administrativa.

El salén de belleza tendra una estructura simple, consistiendo en un Gerente
General, quien con el apoyo de los estilistas atenderan a la clientela ofreciéndoles

servicio personalizado y de calidad.

5.3.1 Descripcioén y Perfil de los Puestos

A continuacion se detallard cada una de las posiciones con las que contara el

salon de belleza:
Identificacion:

1. Nombre del puesto:  Gerente General
2. Numero de plazas:  Unica

3. Clave: 001
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4. Ubicacion: Salén de Belleza
5. Contratacion: Indefinida

6. Ambito de operacion: Empresa

Relaciones de autoridad:

7. Jefe Inmediato: o —mmmmmmeemeeee-

8. Subordinados Directos: Estilistas — Contador

Propésito del puesto:

Administrar el salon de belleza de forma eficiente, logrando encaminar todos

los recursos humanos al logro de los objetivos trazados.

Funciones:

Dirigir los recursos y servicios y equipo de la organizacién con la mayor

eficiencia.
Establecer politicas y estrategias

Maximizar la rentabilidad de los negocios del salon de belleza

Responsabilidad:

Encaminar al salon de belleza al logro de las metas y los objetivos establecidos

de manera eficaz y eficiente a corto y largo plazo.

Comunicacion:
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4.
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Ascendente: = --------------

Horizontal: Asesoria Externa
Descendente: Colaboradores y Subordinados
Externa: Cliente y Proveedores

Especificaciones del puesto

1.

Conocimientos del puesto: Titulo Universitario de Mercadodlogo,
Administrador o Economista

Experiencia: 3 afios minimo es puesto similar

Iniciativa: acostumbrado al logro de objetivos y metas asi como al
trabajo en equipo y bajo presion

Personalidad: Liderazgo, buenas relaciones humanas, perseverante,
tenaz, sensibilidad social.

Salario propuesto: Q. 4,000.00 Mensuales

Identificacion:

1.

2.

3.

4.

5.

6.

Nombre del puesto: Estilista 1 y Il
Numero de plazas: dos

Clave: 003

Ubicacion: Salon de Belleza
Contratacion: Indefinida
Ambito de Operacion: Salén de Belleza

Relaciones de autoridad:

7.

8.

Jefe Inmediato: Gerente General

Subordinados directos: = ----m-m-memememememeoe-
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Propdsito del puesto:

Optimizar tiempos de atencién a clientes en los servicios de belleza e

incrementar la produccion en cada servicio.

Funciones:

Atencion personalizada al cliente

Asesorarle en el servicio que solicite

Informarle a los clientes de las promociones especiales en

Productos de belleza a la venta y servicios.

Responsabilidad:

Cumplir con los compromisos de produccion y servicios profesionales diarios,

asi como las metas impuestas al puesto.

Comunicacion:

1. Ascendente: Jefe Inmediato
2. Horizontal: Contador

3. Descendente: = ----memmemeeee-
4. Externa: Clientes

Especificaciones del puesto:

1. Conocimientos: Titulo de Cultora de Belleza
2. Experiencia: 2 aflos minimo en puesto similar

3. Iniciativa: Innovacién en atencién al cliente
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4. Personalidad: Amable, vocacion de servicio al cliente,
Emprendedora y creativa.

5. Salario Propuesto: Q.1,800.00 Mensuales

Identificacion:

1. Nombre del puesto: Contador

2. Numero de Plazas: Una

3. Clave: 004

4. Ubicacion: Salon de Belleza

5. Contratacion: Servicios profesionales
6. Ambito de Operacion: Salén de Belleza

Relaciones de Autoridad:

7. Jefe Inmediato: Gerente General
8. Subordinados directos: = —mmmmmmeemmmmmeeeee-

Propdsito del puesto:

Registrar las operaciones contables y efectuar pagos de impuestos a la SAT

de forma ordenada y cumplida.

Funciones:

Mantener al dia los registros contables

Contabilizar los ingresos y egresos del negocio

Rendir informe semanal a la Administracion

Llevar el control de inventarios cada fin de semana

Responsabilidad:
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Mantener la informacion contable al dia

Comunicacion:

Especificaciéon del puesto:

1.
2.

3.

1. Ascendente:

2. Horizontal:

3. Descendente:

4. Externa:

Conocimiento:
Experiencia:
Iniciativa:

Personalidad:

Salario del puesto:

Tipo de plaza:

Jefe Inmediato
Estilistas | y Il

Proveedores y Acreedores

Titulo de Contador registrado
cinco afio minimo
Ejecucion de cuadros y reportes explicativos
excelentes relaciones humanas, integro,
Dinamico con espiritu de superacion.
Q. 1,000.00 Mensuales

Outsoursing

5.3.2 Organigrama General

erente
C 1 o

|
Estilista 1

5.4Planteamiento del Sistema General de Control
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Para asegurarse el buen funcionamiento y la veracidad de la rentabilidad del

establecimiento el sistema de control seré con los siguientes libros:

Inventario de mercaderia

e Compray venta de mercaderia

e Diario
e Mayor
e Balance

e Perdidas y ganancias
¢ Planilla de sueldos

e Facturas

e Chequera

e Conciliacidon bancaria

5.5Resumen del Capitulo.

En este estudio se busca determinar la viabilidad del proyecto a la luz de las leyes
gue lo rigen, asi también los sistemas de contratacién y demas obligaciones laborales

y determinar el tipo de empresa.

La estructura administrativa sera formal con lineas de autoridad bien definidas,
rigiéndose por el registro mercantii como una empresa individual inscribiendo la
organizacién ante la SAT indicando el régimen tributario para asignar distribucién de

responsabilidad que el consejo administrativo adquiera.

Siendo descritos los puestos en forma descriptiva y detallada de cada posicién que
contratara la empresa, estableciendo sistemas de control que se esperan implementar

para obtener, mayor fluido de informacién y asi rentabilidad.
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CAPITULO VI

ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

6.1 Descripcién del entorno Bidtico y Abidtico.

En el salén de belleza no se tendra contacto con el entorno biético, ya que no
se tendran animales, plantas pues nuestra ubicacion serd una casa céntrica y nuestra
decoracion serd artificial. Nuestro entorno abibtico serd una construccion de block,
tendremos contacto con agua al momento de retirar de la cabellera de la clientas
shampoo, tinte, tratamiento, no se tendra contacto directo ni indirectamente con tierra,
piedras ya que el &rea interna tendra piso tipo cerdmico y el area externa como el

parqueo se le colocara cemento.

6.2 ldentificacion de Desechos y Residuos.

Se le tomara importancia a los desechos y residuos que genera el proceso de

algun servicio del salén de belleza los cuales pueden ser:
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e Tubos de tinte
e Envases de tratamiento

e Envases de peroxido

Para esto se tendra un basurero con tapa

6.3 Identificacién de Impactos.

En el salon de belleza el producto a utilizar es de tipo ecoldgico por lo tanto los

quimicos no dafian el ambiente ni generan mal olor.

6.4 Plan de Manejo v Seguridad Industrial

Se tomaran medidas de gran importancia en los servicios que se requieran asi

como:

e El uso de navajas desechables cuando se realiza corte de cabello
e Guantes para la aplicacion de tinte

e Colocacion de bata a la clienta para el cuidado de su ropa

6.4.1 Manual de Seguridad e Higiene.

PROPOSITO

Proveer de un manual de Seguridad e Higiene para el salén de belleza Fashion
Girl que establezca todas las normas a seguir por el personal y los clientes que
desarrollan sus actividades dentro del mismo para evitar cualquier tipo de accidente o

que sirva como guia para actuar rapidamente ante una situacién de peligro.

POLITICA
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Para Fashion Girl, es muy importante proteger la seguridad de todas las
personas que ingresan a sus instalaciones ya sea su personal, clientes, proveedores o

visitantes en general.

ALCANCE

Este manual aplica para cualquier persona que ingresa a las instalaciones de

Fashion Girl.

DISTRIBUCION

Original

- Archivo Central de Documentos de la empresa Fashion Girl

Copias

- Una que estara a la disposicion de todos los empleados, clientes o visitantes en

las instalaciones de Fashion Girl.

RESPONSABILIDADES
Sera el personal quien velara por el fiel cumplimiento de lo que se plasma en el

manual y debera compartirlo con las demas personas que visitan el lugar

DEFINICIONES

- Sefializacién: Rotular o marcar distintas secciones de un lugar con el fin de
identificarlas de las otras dependiendo del riesgo que representan.

- Dispositivo: Es un mecanismo de aviso o prevencion, manda sefiales que
ayudan a la prevencion accidentes, accionar aparatos e iluminar lugares obscuros.

- Condiciones peligrosas: Circunstancias en las que se desarrolla un trabajo o

cualquier actividad en la cual no existen suficientes condiciones seguras para evitar un

accidente a la persona que lo realiza, son provocadas por defectos en la
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infraestructura, en las instalaciones, en las condiciones de trabajo o en los métodos de
trabajo.

- Norma: Especificacion que reglamenta procesos o productos para garantizar la
interoperabilidad.

- Lesién: Es un trauma fisico en cualquier parte del cuerpo producida por un dafio
externo o interno.

- Accidente: Cualquier suceso ocasionado por un agente externo involuntario, da
lugar a una lesion corporal.

- Botiquin: Elemento destinado a contener los medicamentos y utensilios
indispensables para brindar los primeros auxilios o para tratar dolencias comunes.

- Extintor: Artefacto metélico que contiene un agente especial para apagar fuegos

y evitar incendios.

DESARROLLO

Sefializacion

Colores de Identificacion para Tuberias

Actualmente todas las tuberias se encuentra dentro de las paredes y se
cuenta con los planos de ubicacion de las distintas tuberias y contenidos como, agua
de uso, aguas negras, drenajes pluviales, cableado eléctrico, de teléfono y servicio de
cable TV.

Sefiales, Avisos vy Dispositivos de Seguridad e Higiene

Las sefiales y avisos buscan advertir el peligro que se corre en determinada
area y las precauciones que se deben de tener al ingresar a esta area, también
ayudan a facilitar la ubicacién de los dispositivos de seguridad que se han instalado en
caso se de una emergencia. A continuacion se presentan los simbolos que identifican

los dispositivos de seguridad que se han instalado en el salén Fashion Girl.

Simbolo Descripcién




Botiquin de Primeros Auxilios

Extintor

Lampara de Emergencia

Alarma Contra Fuego

Precaucion Area de
Montacargas

Area Restringida

Ruta de Evacuacion
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No fumar

Gracias por

Protecciones

Proteccién General

Las protecciones generales que se dan en Fashion Girl son:

—Equipos Eléctricos: Los tableros eléctricos se encuentran aislados y tienen un
extintor en caso de corto circuito, para evitar este riesgo el departamento de
mantenimiento debe de revisar los tableros eléctricos periédicamente para

asegurarse que todo funciona correctamente.

Proteccion Personal

El equipo de proteccion personal que se proporciona con la finalidad de proteger al
colaborador de cualquier accidente es:

—Guantes de Plastico: Los guantes al estilista en la aplicacion de tintes u otros
tratamientos.
—Mascarilla: Para uso en los casos anteriores.

—Zapato antideslizante: para evitar posibles resbalones o caidas.

Normas para Mantener un Ambiente de Trabajo Seguro

Las normas de Seguridad han sido creadas para asegurar el bienestar de todas las

personas que se encuentran interactuando en el salén Fashion Girl. Las normas que

se manejan son las siguientes:

Normas de Seqguridad

—El orden y la vigilancia dan seguridad al trabajo. Colabora en conseguirlo.
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—Corrige o da aviso de las condiciones peligrosas e inseguras.

—Usa las herramientas apropiadas y cuida de su conservacion. Al terminar el
trabajo déjalas en el sitio adecuado.

—Utiliza, en cada paso, las prendas de proteccién establecidas. Mantenlas en buen
estado.

—Todas las heridas requieren atencion, acude al botiquin.

—Presta atencion al trabajo que estas realizando, Atencion a los minutos finales, La
prisa es el mejor aliado del accidente.

—Todo personal debera presentarse a su lugar de trabajo debidamente uniformado.

—El orden de las &reas es responsabilidad de cada uno.

—Mantener libre de obstaculos los extinguidores.

—Saber donde estan los botiquines de primeros auxilios.

—Informar inmediatamente de un accidente de cualquier clase.

—No usar anillos, cadenas, pulseras, reloj, celulares, corbatas y la camisa fuera del
pantalén.

—No correr dentro de las areas de trabajo.

—Mantener atencion constante en su puesto de trabajo evitando platicar con otros, leer
periddicos o cualquier otra actividad que distraiga la atencion de lo que se esta
haciendo.

—Apagar las luces y desconectar los equipos cuando se retire de sus labores.

—Mantener el piso, servicios sanitarios, lavamanos y demas lugares de la empresa,
siempre limpios y en buenas condiciones.

—Usar depdsitos de basura debidamente tapados y retirar la basura a diario.

—Lavarse las manos antes de empezar a trabajar, después de los descansos, después
de ir al bafio, antes y después de comer.

—Mantener el pelo limpio, bien cortado.

—Se prohibe que personas bajo el influjo de alcohol, medicamentos o cosas parecidas,

manejen o reparen la maquinaria.

Normas de Seguridad en el Puesto de Trabajo

—Mantén limpio y ordenado tu puesto de trabajo

—Recoge cualquier objeto que pueda causar un accidente.

—Guarda ordenadamente los materiales y herramientas. No los dejes en lugares
inseguros.

—Mantener en buen estado el sistema de iluminacion.

—No tratar de corregir algun problema con las conexiones eléctricas.
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—Mantener tapados los recipientes de producto para reproceso.

—Si no tiene el conocimiento mecénico o eléctrico, no trate de hacer reparaciones.

Servicios de Primeros Auxilios

Los primeros auxilios, son los cuidados inmediatos y eficaces que podemos dar a
victimas de un accidente o enfermedad antes de trasladarla a la clinica médica. Los
servicios de primeros auxilios buscan mantener a la mano todos los accesorios
necesarios para que el personal sea atendido rapidamente y evitar el agravamiento
de cualquier lesién. Los servicios de primeros auxilios con que cuenta Fashion Girl

son:

Botiguines

Los botiquines se clasifican en dos tipos, auxiliares y generales, en Fashion Girl se
cuenta con dos botiquines y los dos son auxiliares ya que dentro de la corporacién se
cuenta con una clinica médica y lo mas importante es brindar los primeros auxilios.

Los botiquines generalmente cuentan con:

—Anti diarreico.

—Antigripal.

—Pastillas para el dolor de la Cabeza.
—Antialérgico.

—Alcohol.

—Agua Oxigenada.

—Curitas.

—Algodon

—Micropore.

—Pastillas y polvo efervescente para el dolor del estomago.

Capacitacion en Primeros Auxilios y Simulacros de Emergencias

Esta capacitacion tiene por objetivo principal instruir al personal de la empresa a fin de

que, cuando tenga lugar un accidente, su gravedad pueda ser controlada mediante
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una atencion apropiada al colaborador lesionado. A demds los simulacros buscan
ayudar al personal a mantener la calma al momento de que ocurra un accidente, asi
también conocen las salidas de emergencia, las rutas de evacuacion y se minimiza los

riesgos que se corren en un accidente.

El simulacro de accidente se debe de dar como minimo 1 vez al afio a todo el personal
de la planta y la capacitacidon solo a las personas integrantes de la brigada de la

seguridad también una vez al afio.

Protecciéon Contra Incendios

La mayoria de incendios industriales se pueden atribuir a cuatro fuentes generales: la

electricidad, el fumar, la friccion y el recalentamiento de los materiales.

Un fuego surge de la combinacion de un combustible, calor y oxigeno. El
conocimiento de lo anterior es la base que se necesita para extinguirlo. El calor se
puede eliminar por enfriamiento; el oxigeno, por exclusion de aire; y el combustible,
llevandolo a un lugar donde haya un calor insuficiente para su inflamacion. A

continuacion se explican las tres formas que existen para apagar un incendio:

- Enfriamiento: Para extinguir un fuego por enfriamiento es necesario solo
absorber una parte pequefia del calor total que éste esta produciendo. El agente mas
comun y practico es el agua, aplicada en forma de chorro, niebla o chorro de agua con

espuma.

- Eliminacion del combustible: EI retirar un combustible de un fuego es
frecuentemente dificil y peligroso; sin embargo, los tanques de almacenamiento de
liquidos inflamables se pueden disponer de tal manera que, en caso de incendio, su

contenido se puede trasvasar hacia un tanque vacio que esté alejado.
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- Limitacién de Oxigeno: La extincion del fuego por separacion del oxigeno puede
lograrse sofocando la zona prendida con un material incombustible, por ejemplo,
cubriéndolo con una manta humeda (asegurdndose que la manta no sea de facil
combustion), arrojando sobre el fuego arena o tierra, o cubriéndolo con una espuma
quimica o mecanica. El fuego quedara apagado si el manto se mantiene el tiempo
necesario para que el material combustible se enfrie por debajo de su punto de

inflamacion y si ya no hay fuente de ignicion.

Clasificacion del fuego

Los fuegos se agrupan en cuatro clases basandose en los elementos extintores
necesarios para combatir cada uno de ellos. A continuacion se explica cada una de

estas clases de fuegos:

- Clase A: Son los que ocurren con materiales sdélidos como la madera, el papel, la
viruta de madera, la tela y los desperdicios. La accién de sofocacion y de enfriamiento
del agua es de importancia principal en esta clase de fuegos. Hay agentes de polvos
quimicos secos especiales que extinguen rapidamente las llamas y forman una capa

gue retrasa la combustion.

- Clase B: Son los que ocurren debido a la presencia de una mezcla de vapor-aire
sobre la superficie de un liquido inflamable, como gasolina, aceite, grasa, alcohol,
pinturas. El limitar el aire a inhibir los efectos de la combustion es de importancia
principal en esta clase de fuegos. Los chorros de agua favorecen la propagacion del
fuego, aunque en ciertas condiciones las boquillas de niebla de agua han demostrado
ser eficaces. Generalmente se usan polvos secos comunes, polvos secos multiusos,

anhidrido carbdnico, espuma e hidrocarburos halogenados.

- Clase C: Son los que ocurren en equipos eléctricos, o cerca de ellos, en los
cuales se deben usar agentes extintores no conductores. El polvo seco, el anhidrido
carbonico y los liquidos evaporables son agentes extintores aptos para esta clase de
fuego. No debe usarse espumas ni chorro de agua, ya que estos agentes son buenos
conductores de la electricidad y pueden exponer a quien lo usa a recibir una fuerte

descarga eléctrica.
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- Clase D: Los fuegos que ocurren en metales combustibles como el magnesio, el
titanio, el circonio, el litio y el sodio, se clasifican como de la clase D. Para controlar y
extinguir fuegos de esta clase se ha desarrollado técnicas, agentes extintores y

equipos de extincién especiales.

Equipo Contra Incendios

El equipo que se utiliza para combatir incendios en Fashion Girl es el extintor

debido a la facilidad de uso y la efectividad que tiene al momento de apagar fuegos

6.5 Resumen del Capitulo.

El proyecto describira nuestro entorno bidtico y abiotico, asi también las medida
de prevencién de desechos y residuos que este pueda generar y que se contribuya a
la no contaminacién, asi también se coloca un manual de seguridad e higiene

ambiental que servira como guia para actuar en situaciones de riesgo determinadas.



Con este estudio se pretende analizar los diferentes aspectos financieros lo

CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

cual dard como resultado si el proyecto va ser rentable o no.

7.1 Andlisis de costos

7.1.1. Costo total de la inversion

Cuadro de costo de inversién

Inversion fija
Q36,900.00
e Mobiliario y equipo
Q3,000.00
e Propaganda y publicidad
_ Q16,000.00
e Insumos y materiales
_ Q1,500.00
e Tramites legales
_ ) _ Q8,600.00
e Efectivo para perdida preoperativa
Q4,000.00
e Remodelacion
totales Q70,000.00

Fuente de Elaboracién Propia 2009.

Aqui se demuestra que la inversién inicial, con la cual se empezara el negocio del

salén de belleza.
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7.1.2. Costo total de la operacion.

Clasificacion de los Rubros en Fijos y Variable

Costos Fijos Mensual Anual

Salarios Q10,942.00 Q131,320.00
Alquileres Q2,400.00 Q28,800.00
Servicios Varios Q900.00 Q10,800.00
Remodelacién Q1,000.00 Q12,000.00
Mantenimiento Q1,000.00 Q12,000.00
Propaganda y Publicidad Q1,000.00 Q3,000.00
Depreciacion Mob. Y equipo Q615.00 Q7,380.00
Papeleria y Utiles Q250.00 Q3,000.00
Total Q18,107.00 Q208,300.00
Costos Variables Mensual Anual
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Insumos y Materiales

Q16,000.00

Q192,000.00

Total

Q16,000.00

Q192,000.00

Fuente de Elaboracién Propia 2009.
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Se demuestra con este cuadro los costos de operacion iniciales para el sal6on

de belleza incluyendo salariaros de personal mensual, ademas un promedio mensual

de los insumos y materiales.

7.1.2.1. Costos unitarios basicos y s

u estructura

Precio a

Costo Unitario Mano de obra | Materiales |Totales Publico |Utilidad
Servicio de manicure Q16.00 Q9.00 Q25.00 Q40.00 40%
Servicio de pedicura Q16.00 Q9.00 Q25.00 Q40.00 40%
Servicio de Corte y Cepillado Q13.00 Q30.00 Q43.00 Q80.00 46%
Servicio de Tinte Q50.00 Q60.00 Q110.00 |Q175.00 37%
Shampoo, Secado y Planchado Q11.00 Q9.00 Q20.00 Q40.00 50%
Shampoo, Secado y Cepillado Q11.00 Q9.00 Q20.00 Q35.00 37%
Servicio de Decoloracién Q10.00 Q5.00 Q15.00 Q40.00 63%
Totales Q127.00 Q131.00 Q258.00

Fuente de Elaboracion Propia 2009.

Esta es la estimacion de los costos unitarios, tomando en cuenta la mano de

obra por hora y el costo de los materiales a utilizar, estos seran dependiendo el tipo y

calidad de producto que se utilicen. Estos valores no incluyen el 12% del Impuesto

del valor agregado (IVA).

7.1.3. Clasificacién de Rubros de Costos Fijos y variables

Ver Cuadro 7.1.2.
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7.2 Andlisis de ingresos.

7.2.1. Venta de productos por unidad

110

Mes

Servicio Mes1l Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 11
Servicio de manicure 22 27 38 38 38 43 43 43 54 65 65 65
Servicio de pedicura 22 27 38 38 38 43 43 43 54 65 65 65
Servicio de Tratamiento y Corte 77 96 134 134 134 154 154 154 192 230 230 230
Servicio de Tinte 12 15 21 21 21 24 24 24 30 36 36 36
Shampoo, Secado y Planchado 103 129 181 181 181 206 206 206 258 310 310 310
Shampoo, Secado y Cepillado 103 129 181 181 181 206 206 206 258 310 310 310
Servicio de Decoloracion. 22 27 38 38 38 44 44 44 54 64 64 64

Total por mes

Fuente de Elaboracién Propia 2009.
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Este cuadro muestra las ventas en unidades mensualmente de los servicios mas importantes que se brindas en el salon de belleza
para efecto de este estudio, se determino los porcentajes de venta de acuerdo al mes primero en que se abre y luego de acuerdo a como vaya

acreditdndose asi sera el incremento que se daré en las ventas.

7.2.1 Venta de productos por valor en Quetzales

Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes5| Mes6 | Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Total
Servicio de manicure 880 1080 1520 1520 1520 1720 1720 1720 2160 2600 2600 2600 21640
Servicio de pedicura 880 1080 1520 1520 1520 1720 1720 1720 2160 2600 2600 2600 21640

Servicio de Tratamiento y Corte 6160 7680 10720| 10720| 10720| 12320| 12320| 12320| 15360| 18400( 18400| 18400| 153520

Servicio de Tinte 2100 2625 3675| 3675| 3675 4200 4200 4200| 5250 6300 6300 6300 52500
Shampoo, Secado y Planchado 4120 5160 7240 7240| 7240 8240 8240 8240 | 10320| 12400| 12400 12400 | 103240
Shampoo, Secado y Cepillado 3605 4515 6335 6335| 6335 7210 7210 7210 9030| 10850| 10850 10850 90335

Servicio de Decoloracion 880 1080 1520| 1520 1520 1760 1760 1760| 2160 2560 2560 2560 21640
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Venta mensual 18625 23220 32530 32530 32530 37170 37170 46440 55710 55710 | 55710 | 464515

Fuente de Elaboracién Propia 2009.

En este cuadro se muestra las ventas en quetzales de cada uno de los servicios mas importantes por su precio y se tomo el mismo

criterio de ventas por mes de las unidades.
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7.2.2 Otros ingresos

Venta de

productos

96,000.00

105,600.00

116,160.00

127,776.00

140,553.60

Fuente de Elaboracién Propia 2009.

Esta es la proyeccién de otros ingresos considerando un incremento de ventas

del 10% cada afo, Producto de las ventas de articulos varios para la belleza y cuidado

de la mujer, tales como: cremas, mascarillas, gotas para el cabello, tratamientos

faciales y tratamientos para el cabello.

7.2.3 Proyeccion de ingresos totales por afio

Concepto

Servicios Q 464,515.00 | Q511,566.50 | Q 562,063.15 | Q 618,269.47 | Q 680,096.41
Productos Q 96,000.00 | Q 105,000.00 | Q 116,160.00 | Q 127,776.00 | Q 140,553.60
Total Q 560,515.00 | Q616,566.50 | Q678,223.15 | Q 746,045.47 | Q 820,650.01

Fuente de Elaboracién Propia 2009.

Esta es la proyeccién de ingresos por cada afio y se toma un crecimiento del

10% para cada uno considerando que es el crecimiento que atendera el proyecto con

respecto a la demanda.
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7.3. Recursos Financieros para la inversion.

7.3.1 Calendario de las inversiones

Calendario de Inversion

Categorias ler. Mes | 2do. Mes | 3er. Mes |4to. Mes |5to. Mes | 6to. Mes | 7mo. Mes
Tramite Legal Q1,500

Mobiliario y Eq. Q9,225 Q9,225| Q9,225 Q9,225

Insumos y Mat. Q8,000 Q8,000
Remodelacion Q4,000

Perdida preop. Q8,600
Publicidad Q800 Q1,000] Q1,200

Totales Q1,500 Q10,025 Q9,225| Q17,225| Q14,225| Q17,800

Fuente de Elaboracién Propia 2009.

Este es el calendario de cémo se ira distribuyendo la inversién en los
diferentes periodos del estudio hasta la publicidad, no se tomo en cuenta el estudio de

mercado ya que este es parte del proyecto.

7.3.2 Necesidades de capital de trabajo.
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El capital de trabajo que se tendra disponible para la mano de obra (empleados) y los

insumos y materiales sera de Q. 24,600.00 y se distribuyen de la siguiente manera.

Gerente Q. 4000.00
Estilista | Q. 1800.00
Estilista Il Q. 1800.00
Contador Q. 1000.00

Materiales e insumos Q.16000.00

Total Q. 24600.00

7.3.3 Estructura y fuentes de financiamiento

Este proyecto se financiara con capital propio por lo que no habra necesidad de

ningln préstamo con los bancos del sistema u otra entidad financiera.

7.3.4 Programa de Financiamiento externo requerido.

Para esta inversién se contara con capital propio por lo que no habra necesidad
de acudir a ningun banco del sistema o entidad financiera para realizar un préstamo y

por esta razén que el proyecto no tendra apalancamiento financiero.

7.4 Punto de Equilibrio.

A Costos Fijos Ventas Costo de ventas.
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1 ‘ Q 208,300.00 | Q 560,515.00 | Q 192,000.00

P.E. C.F. Total

(1- ( Costos Variables / Ventas total)

P.E.= 208,300.00
(1- (192000 / 560515)
P:E= 208,300.00
1- .0.34254216
P:E= 208,300.00
0.66
P:E= Q.319,744.39

Este es el Punto de Equilibrio que nos demuestra que se debera de vender Q.
319,744.39, en el afio para estar arriba de los costos fijos y variables y asi mismo

iniciar a obtener ganancias al finalizar el afio.
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7.5 Estados Financieros proyectados a 5 arios.

7.5.1 Flujo de Efectivo proyectado (Cash Flow)

Concepto

Capital Propio Q70,000.00 Q8,600.00 Q119,148.35 Q163,326.91 Q302,549.26 Q458,338.86
Ingresos
Ventas Q560,515.00 Q616,566.50 Q678,223.15 Q746,045.47 Q820,650.01
Cobros
Otros ingresos
Prestamos
Total de Ingresos Q70,000.00 Q569,115.00 Q735,714.85 Q841,550.06 Q1048,594.73 Q1,278,988.87
Egresos
Costo de Ventas Q192,000.00 Q211,200.00 Q232,320.00 Q255,552.00 Q281,107.20
Gastos de operac. Q208,300.00 Q225,460.00 Q244,131.63 Q264,711.44 Q283,011.78




Abono a Préstamo
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Impuestos 31% Q49,666.65 Q55,770.89 Q62,549.17 Q69,992.43 Q79,524.62
Inversiones Q61,400.00
Total de egresos Q61,400.00 Q449,966.65 Q492,431.29 Q539,000.80 Q590,255.87 Q643,643.60

Saldo Final

Q8,600.00 Q119,148.35 Q163,326.91

Q302,549.26

Q458,338.86

Q635,345.27

Fuente de Elaboracion Propia 2009.

Tal y como lo demuestra los estados financieros y este flujo de efectivo este proyecto se estima que tendra una ascendencia en los cinco afios

que se esta proyectando.

7.5.2. Estado de Resultados (perdidas y ganancias) ler afio.
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Concepto MES 1 Mes 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 Total del afio
Ventas Q 22,465.00 | Q 28,020.00 [ Q 39,250.00 | Q 39,250.00 | Q 39,250.00 [ Q 44,850.00 | Q 44,850.00 | Q 44,850.00 [ Q 56,040.00 { Q 67,230.00 | Q 67,230.00 | Q 67,230.00 | Q 560,515.00
(-) costo de ventas Q 7,680.00{Q  9,600.00 | Q 13,440.00 | Q 13,440.00 | Q 13,440.00 [ Q 15,360.00 | Q 15,360.00 | Q 15,360.00 [ Q 19,200.00 { Q 23,040.00 | Q 23,040.00 | Q 23,040.00 | Q 192,000.00
Utilidad Bruta Q 14,785.00 | Q 18,420.00 | Q 25,810.00 | Q 25,810.00 | Q 25,810.00 [ Q 29,490.00 | Q 29,490.00 | Q 29,490.00 | Q 36,840.00 [ Q 44,190.00 | Q 44,190.00 | Q 44,190.00 | Q 368,515.00
Gastos de operacion
Propaganda y publicidad 120 150 210 210 210 240 240 240 300 360 360 360 3000
Salario de admoén.. 8600 8600 8600 8600 8600 8600 8600 8600 8600 8600 8600 8600 103200
Aguinaldo 633 633 633 633 633 633 633 633 633 633 633 637 7600
Bono 14 633 633 633 633 633 633 633 633 633 633 633 637 7600
Vacaciones 443 443 443 443 443 443 443 443 443 443 443 447 5320
Indemnizaciones 633 633 633 633 633 633 633 633 633 633 633 637 7600
Papeleria y utiles 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3000
Alquiler de local 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 28800
Servicio Agua, luz y tel. 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 10800
Mantenimiento de local 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 12000
Remodelacion 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000] 12000
Depreciaciones 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615 7380
Total de Gastos 17227 17257 17317 17317 17317 17347 17347 17347 17407 17467 17467 17483 208300
Utilidad antes de imp. Q -2442.00{Q 1,163.00(Q 8,493.00| Q 8,493.00|Q 8,493.00(Q 12,143.00 | Q 12,143.00 | Q 12,143.00 [ Q 19,433.00 [ Q 26,723.00 | Q 26,723.00 | Q 26,707.00 160215.00
Impuestos 31% 0 360.53 2632.83 2632.83 2632.83 3764.33 3764.33 3764.33 6024.23 8284.13 8284.13 8279.17 49666.65
Utilidad neta Q -2,442.00 | Q 802.47| Q 5,860.17[Q 5,860.17|Q 5,860.17|Q 8,378.67(Q 8,378.67|Q 8,378.67|Q 13,408.77 | Q 18,438.87 | Q 18,438.87 | Q 18,427.83 110548.35

Fuente de Elaboracién Propia 2009.

Este es el estado de resultado por mes desde el inicio de proyecto y como se puede apreciar el primer mes como todo negocio no genera

utilidades, pero posteriormente cada mes a mes va en ascendencia y generando utilidades. Vale la pena tomar en cuenta que en los costos

de ventas y las ventas se toman en base a la estacionalidad de las mismas.



7.5.2.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias) a 5 afios.
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Concepto

Ventas Q560,515.00| Q616,566.50| Q678,223.15| Q746,045.47| Q820,650.01
(-) costo de ventas Q192,000.00| Q211,200.00| Q232,320.00| Q255,552.00| Q281,107.20
Utilidad Bruta Q368,515.00| Q405,366.50| Q445,903.15| Q490,493.47| Q539,542.81
Gastos de operacion

Publicidad Q3,000.00 Q3,210.00 Q3,434.70 Q3,675.13 Q3,932.39
Salarios de Admon. Q103,200.00| Q113,520.00| Q124,872.00| Q137,359.20| Q146,974.34
Aguinaldo Q7,600.00 Q8,132.00 Q8,701.24 Q9,571.36 Q10,528.50
Bono 14 Q7,600.00 Q8,132.00 Q8,701.24 Q9,310.33 Q9,962.05
vacaciones Q5,320.00 Q5,692.40 Q6,090.87 Q6,517.23 Q6,973.43
Indemnizaciones Q7,600.00 Q8,132.00 Q8,701.24 Q9,310.33 Q9,962.05
Mantenimiento Q12,000.00 Q12,840.00| Q13,738.80| Q14,700.52| Q15,729.55
Remodelacién Q12,000.00 Q12,840.00 Q13,738.80 Q14,700.52 Q15,729.55
Alquiler del local Q28,800.00 Q30,816.00 Q32,973.12 Q35,281.24| Q37,750.93
Papeleria y utiles Q3,000.00 Q3,210.00 Q3,434.70 Q3,675.13 Q3,932.39
Servi. agua luz y tel. Q10,800.00 Q11,556.00| Q12,364.92| Q13,230.46| Q14,156.60
Depreciaciones Q7,380.00 Q7,380.00 Q7,380.00 Q7,380.00 Q7,380.00
Total gastos Q208,300.00| Q225,460.40| Q244,131.63| Q264,711.44| Q283,011.78
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Utilidad antes de imp. ‘ Q160,215.00‘ Q179,906.10‘ Q201,771.52‘ Q225,782.03‘ Q256,531.03‘

Impuestos 31% Q49,666.65 Q55,770.89| Q62,549.17 Q69,992.43| Q79,524.62

Utilidad neta Q110,548.35 Q124,135.21 Q139,222.35 Q155,789.60 Q177,006.41

Fuente de Elaboracion Propia 2009.

Este estado de resultados se interpreta de la siguiente manera y es que este proyecto generara

ganancias desde el primer afio y asi sucesivamente en los préximos cinco afios proyectado.

7.5.3 Balance General proyectado

Balance General para el primer Afo.

Activo

Circulante

Caja y Bancos Q135,128.35
Mercaderia Q 15,000.00
Activo Fijo

Mobiliario y Equipo Q36,300.00

(-) Dep. acumuladas Q 7,380.00 | Q 28,920.00
Gastos de organizacién Q 1,500.00
Total Activo Q180,548.35
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Pasivo

Cuentas por Pagar

Prestamos

Capital

Inversion Inicial Q 70,000.00
Ganancia del Ejercicio Q110,548.35
Total pasivo + capital Q180,548.35

Fuente de Elaboracién Propia.

Este es el balance general el cual muestra la solvencia que ira teniendo el proyecto afio con

ano.

7.5.4 Apalancamiento Financiero.

Por contar con fondos propios no es relevante realizar la estimacién de apalancamiento.

7.7 Evaluaciéon Econdmica.

7.7.1 Flujo Neto de Fondos proyectado
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Utilidad --

Neta Q70,000.00| Q110548.35| Q124135.21| Q139,222.35| Q155,789.60| Q177,006.41
Deprecia

ciones. Q7,380.00 Q7,380.00 Q7,380.00 Q7,380.00 Q7,380.00

Flujo

-Q70,000.00

Q117,808.35 | Q131,395.21 Q146,482.35

Fuente de Elaboracién Propia 2009.

Q163,049.60

Q184,266.41

Este cuadro muestra el flujo neto de los fondos y el desempefio que va teniendo afio con afio

las utilidades que van en crecimiento constante.

7.7.1 Célculo de Trema

Trema

Tasa de inflacién

7%

Tasa activa Promedio.

15%

Total

Tasa de riesgo

18%

40%

Estos datos fueron extraidos de fuente del Banco de Guatemala, y la T.R.E.M.A indica que el

porcentaje del retorno de la inversion se espera que sea mayor para determinar se el proyecto

es viable y a la vez rentable por otro lado que el capital que se esta invirtiendo tenga como

minimo un retorno comparado con la tasa que actualmente esta en cualquier banco del

sistema.
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7.7.2 Valor Actual Neto Q 281,274.59

7.7.3 Tasa Interno de retorno (TIR) 168%

Estos dos rubros se sacaron en base al cuadro del flujo de fondos proyectados y con la
formula de Excel y se observa que el Valor Actual Neto es positivo y mayor que cero por lo que
se puede concluir que el proyecto no presentara perdidas financieras. En lo que respecta a la
Tasa Interna de Retorno (TIR) es mayor que la TREMA (40%) lo que indica que el proyecto es

viable para invertir.

7.7.4 Relacion Beneficio /costo (RCB).

Gastos/ Costos F.A Costos act.

ingresos

Ingresos act.

Q70,000.00 1.00 Q0.00 Q70,000.00

Q560,515.00 Q400,300.00 0.77 Q431,165.38 Q307,923.08
Q616,566.50 Q436,660.40 0.59 Q364,832.25 Q258,378.93
Q678,223.15 Q476,451.63 0.46 Q308,704.21 Q216,864.65
Q746,045.47 Q520,263.44 0.35 Q261,211.26 Q182,158.69
Q820,650.01 Q564,411.98 0.27 Q221,024.91 Q152,012.56
Total Q1,586,938.01| Q1,187,337.91




Resultado

1.34

125

En este caso la relacion de beneficio/costo es mayor que uno y aunque no es muy alto

demuestra que el proyecto podria continuar y en un futuro volver analizar profundamente los

gastos para mejorar esta relacion.

7.7.6 Analisis de Sensibilidad

Concepto
Ventas Q392,360.50 | Q431,596.55| Q474,756.21| Q522,231.83| Q574,455.01
(-) costo de ventas Q134,400.00| Q147,840.00| Q162,624.00| Q178,886.40| Q196,775.04
Utilidad Bruta Q257,960.50 | Q283,756.55| Q312,132.21| Q343,345.43| Q377,679.97
Total gastos Q208,300.00 | Q225,460.40| Q244,131.63| Q264,711.44| Q283,011.78
Utilidad antes de
impuestos. Q49,660.50| 0Q58,296.15| Q68,000.58| Q78,633.99| Q94,668.19
Impuestos 31% Q15,394.76 | Q18,071.81| Q21,080.18| Q24,376.54| Q29,347.14

Utilidad Neta

Q34,265.75

Q40,224.34

Q46,920.40

Q54,257.45

Q65,321.05




Fuente de Elaboracién Propia.

7.7.7 Flujo Neto de Fondos.
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Flujo

Utilidad
Neta -Q70,000.00| Q34,265.75| Q40,224.34| Q46,920.40| Q54,257.45| Q65,321.05
Deprecia. Q7,380.00 Q7,380.00| Q7,380.00 Q7,380.00 Q7,380.00

-Q70,000.00 Q41,645.75 Q47,604.34 Q54,300.401 Q61,637.45 Q72,701.05

7.7.8 Valor Actual Neto

Q. 103,386.03

7.7.9 Tasa interno de retorno

64%

Si este proyecto se encontrara el 30% debajo de los ingresos y costos proyectados, se

puede notar una baja sustancial en las utilidades, pero aun asi sigue siendo rentable aunque en

menor numero, por lo que no es conveniente que suceda esto por la viabilidad y rentabilidad

del proyecto, la vision es llegar mas alla del 100% para que el negocio crezca cada dia y

genere mas utilidades.

7.8 Resumen del Capitulo.




127

Este nos habla de todo el entorno financiero del proyecto en el cual se comprueba si es
rentable o no de acuerdo a los factores que en este estan por ejemplo el punto de equilibrio
gue nos permite saber cuanto debemos de vender para recuperar los costos y de alli en
adelante tener utilidades, por otro lado se determina el TREMA el cual se comparara con el
Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno expresando si estas son mayor o igual a uno se
concluye que el proyecto tendrd éxito. Ademas, se hace un estudio de sensibilidad por lo que
el proyecto muestra un escenario en donde as ventas y los costos se disminuyen en un 30

porciento de lo proyectado y aun asi se ve la rentabilidad de este.
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CONCLUSIONES

Como resultado del estudio realizado se lleg6 a las siguientes conclusiones

Con la implementacion del proyecto se pretende realizar en el futuro cambios
drasticos en el segmento de mercado de Salones de belleza en carretera a El
Salvador lo cual conllevara a obtener mejores resultados en cuanto a la eficiencia,
agilidad y servicio personalizado, contribuyendo en aspectos tan importantes como
el incremento en forma significativa de las utilidades, y asi poseer capacidad para

enfrentar con éxito a la competencia.

Con la implementacion del nuevo concepto de Salon de belleza se tendra la
capacidad técnica, localizacidon optima, servicio personalizado y buen precio para

atender parte de la demanda potencial en el sector.

Es importante estructurar la empresa en el marco legal bajo los regimenes de

empresa individual para el mejor desenvolvimiento de la misma.

Debido a la importancia de preservar el medio ambiente el salon de belleza tomara
todas las medidas necesarias con respecto los desechos que se generen para el

cuidado del mismo.
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» Segun los resultados del estudio realizado en cuanto a los métodos econémicos y
financieros generalmente aceptados y relacionados con la tasa interna de retorno,
valor presente neto, la relacion de costo beneficio, el tiempo de recuperacion de la
inversion y el punto de equilibrio incluyendo un analisis de sensibilidad de precios
para establecer si es 0 no técnicamente viable se determino que este proyecto

tiende a ser un éxito.

RECOMENDACIONES

» Es necesario se revisen constantemente las actividades y los tiempos de los
procedimientos con el fin de estar realizando la mejora continua en los procesos de

atencion al cliente.

» Se recomienda iniciar este proyecto dada la necesidad de la demanda en cuanto un

servicio personalizado y un buen precio.

» En la operacion del salén de belleza se establecerd que se lleve todo los
mecanismos de control para ejecutar siempre dentro la estructura legal y con ello
prevenir todo tipo de incidente que se pueda de general en cuanto al fisco o marco

legal.
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» Mantener el sumo cuidado con los desechos que genera el salon de belleza
manteniendo el almacenamiento de una forma adecuada y con ello contribuir a la

preservacion del medio ambiente.

> Por la clase de los resultados que genero el estudio de este proyecto se determina

gue es confiable por lo que se recomienda echarlo a andar en el tiempo estipulado.
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ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE SALONES DE BELLEZA
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Buenos dias mi nombre es me podria brindar algunos minutos de su

tiempo, estoy realizando una encuesta sobre salones de belleza, para un trabajo de

graduacion de la universidad.

1. ¢ Con qué frecuencia visita el salén de belleza?

2 veces por semana semanal Quincenal Mensual

2. Usted frecuenta el mismo salon de belleza?

Si___ No

3. ¢ Cudl es el nombre del salén de belleza que usted frecuenta?

4. ¢ Por qué visita este salén de belleza?

Limpieza Parqueo Comodidad Mobiliario
Amplitud Productos Sanitarios Area de recepcion

Servicio Revistas Televisién Musica otros



5. ¢ Qué servicio es el que mas utiliza del salén de belleza?

Lavado de Cabello __ Corte de Cabello Peinados Coloracién del Cabello
Manicura Pedicura ___ Cepillado Planchado
Extensiones URas Acrilicas Masajes Faciales Depilaciones __

Tratamientos Faciales

6. ¢ Como le parece el personal que le atiende en cuanto al servicio?

Muy amable Amable Regular Malo

7. El salén que usted frecuenta esta ubicado en?

Centro Comercial Casa Particular Mercado Sector Céntrico Otros

8. ¢ Como conocib usted ese salén?

Sola Un amigo Un familiar Publicidad

9. ¢ Cuantos miembros de su familia visitan el mismo salén?

Uno Dos Tres Cuatro Cinco Mas de cinco

10. ¢ Qué tipo de clientes visitan el salon que usted frecuenta?

Solo Mujeres Mujeres y Hombres Mujeres, Hombres y Nifios_

133
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1. ¢ Cuanto invierte regularmente en un salén de belleza?
Q.30aQ.100 Q.101 a Q.200 Q.201 a Q.500

Q.501 a Q.1000 Q.1001 a méas

12.Le parece justo lo que le cobran actualmente

Si No Porqué

Datos Generales

Edad: 15a21 2 a28 29a35 36a42 43a49 50améas____

Profesién o actividad a la que se dedica

Ingresos: 0al000 1001a3000 3001a6000 _ 6001a9000

900 a15000 15001a mas
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Muchas Gracias.

Nombre del encuestador
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GLOSARIO

Area Urbana:

Es el area metropolitana de un pais.

Analisis Unidimensional:

Se enfoca en ver cuanto podria ser el menor precio de nuestro producto para que a través de

VAN, TIR logremos un punto de equilibrio en el que nuestro Valor Actual Neto sea igual a O.

Balance general proyectado:

Es ordenar todos nuestros activos, pasivos y capital contable proyectando segun la duracién

requerida.

Comercializacion:

Es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor final

esperando la satisfaccion del consumidor.

Costos:

Estos se reflejan a través del precio de la materia prima.

Depreciacion:
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Son gastos que se aplican por el deterioro del mobiliario edificios, etc.

El precio:

Es el coeficiente de cambio de las cosas expresando en términos monetarios

Flujo neto de efectivo:

Es la herramienta que nos permite evaluar el proyecto en el tiempo del valor presente neto, tas

interna de retorno e indice de rentabilidad.

Gastos Administrativos:

Son todo lo relacionado con el area interna de la empresa.

Gastos Financieros:

Son incurridos por la adquisicion de préstamos en el sistema bancario como lo son préstamos.

Ingresos:

Es la raiz de donde parte todo analisis para conocer si los mismos seran favorables y rentables

para la futura empresa.

Organigrama:
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Es una representacion grafica de los niveles jerarquicos y lineas de autoridad para la toma de

decisiones.

Nivel Socio-econdmico:

Es el estatus que tiene una persona dentro de la sociedad y que esta determinado por el nivel

de ingresos y el estilo de vida.

Shampoo:
Es un cosmético que se utiliza para limpiar el cabello con fines higiénicos o de

Tratamiento.

Plan de Inversioén:

Representa una visualizacién exacta de lo que se requiere por parte de los inversionistas para
poder montar el negocio y establece la cantidad de financiamiento 6ptima de acuerdo con el

tipo de industria.

Riesgos:

Permite visualizar que pasaria con la rentabilidad al incrementar los intereses.

Tasa interna de retorno (TIR):

Es un indice de rentabilidad ampliamente aceptado y esta definido como la tasa de interés que

reduce a cero el VAN.

Sala de Belleza.
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Se refiere a un lugar especifico donde se prestan servicios especializados en embellecer a la
mujer y brindarle los tratamientos necesarios para lucir un cabello hermoso, unas manos bien
cuidadas o un cutis perfecto estos servicio se brindan de manera profesional y personalizada a
cada cliente, el objetivo es que la persona se quede complacida con el servicio de belleza que

se le brindé.
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