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| DEFINICION DEL TEMA:

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
COSMETOLOGIA EN EL LA CIUDAD QUITUMBE DEL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO

INTRODUCCION

Primeramente, se necesita definir lo que es la cosmetologia: "es la
utilizacion de productos y técnicas para el cuidado e higiene del cuerpo
humano™

Por lo tanto, es reconocido por varios especialistas médicos Yy
cosmetodlogos que se habla del cuidado corporal como uno de los pilares
fundamentales para mejorar la calidad de vida de las personas; ya que la
aplicacion de técnicas cosmetologicas sobre el cuerpo humano (manos,
pies, espalda y rostro) presentan efectos favorables, tanto en mejoras de
la salud fisica como de la salud psicologica (ya que una mejor
presentacion fisica mejora su autoestima).

Es por todo lo anterior, que médicos especialistas en salud corporal
recomiendan realizarse una limpieza facial profunda al menos una vez al
mes, pues los agentes externos (viento, sol, polucion, etc.) dejan su
marca con el pasar del tiempo.

La Cosmetologia, tiene como finalidad esencial: conservar, restituir y
acrecentar la belleza cutanea, mediante recursos higiénicos, cosméticos
y terapéuticos que favorecen el equilibrio de las cualidades estético
fisiolégico de la piel. EIl cuidado integral de la piel es el factor
fundamental de la belleza corporal; lo bello, lo bonito, lo gracioso, lo
luminoso y todas las demas categorias estéticas aplicadas al cuerpo
humano, exhiben su mas firme atributo en las cualidades cutaneas.

Ademas, en estos nuevos tiempos del siglo XXl se ha dado mas
importancia, tanto a la salud fisica como a la salud emocional,
contribuyendo el cuidado cosmetoldégico que se da al cuerpo humano,
como un pilar sobre el cual mejora la autoestima de las personas,
optimizando su manera para relacionarse en la sociedad.



[l JUSTIFICACION:

En el mundo se da mucha importancia a la apariencia personal en todo
los &mbitos, es por eso que en la actualidad el verse bien, se ha
convertido en una necesidad fundamental para las personas.

Al hablar de una piel hermosa y de llevar un corte moderno, se habla de
una persona que siempre busca estar a la moda, que se renueva
activamente, que busca modelos, estilos, y que se proyecta a la
consecucion de una imagen idealizada de la belleza.

En la actualidad el verse bien ya no es de exclusividad del lado
femenino, muy al contrario ahora también lo comparten los hombres, por
lo tanto esta necesidad es cada vez mas creciente, y en el sector donde
se busca implantar esta empresa, es un sitio que esta en desarrollo con
muchos conjuntos habitacionales, que cada dia crece la poblacion y con
el tiempo llegar a ser otro sector con mucho residentes y a la vez con
muchas necesidades y al no contar con un centro cosmetoldgico, este
seria un aporte para la comunidad al brindar un servicio de salud y
belleza que esté al alcance de todos y que cubra sus expectativas y que
ademas los servicios sean de calidad.

1l Objetivos

3.1 Objetivo General

Establecer la prefactibilidad financiera, técnica, organizacional,
ambiental y de mercado para instalar un Centro de Cosmetologia
de calidad en la Ciudad Quitumbe.

3.2 Objetivos Especificos:

Establecer de acuerdo al estudio de mercado la demanda insatisfecha
en este sector con el proposito de fortalecer la posibilidad de instalar el
servicio que se plantea en esta nueva empresa.

Delinear un servicio de cosmetologia y de peluqueria coherente y que
este acorde a las necesidades de los clientes.

Cuantificar la inversion total, una vez que se ha establecido la capacidad
del servicio que se ofrece, en base a los clientes potenciales.



Definir la base legal para la constitucién y operacion de la nueva
empresa.

Establecer claramente los fundamentos filoséficos que regiran en la
empresa, delineando de forma clara, transparente y objetiva la Mision,
Vision y Objetivos organizacionales, que dardn la pauta para
implementar procedimientos administrativos y disposiciones organicas
relacionados con su formacion filosofica.

Determinar la factibilidad financiera de la empresa sobre los estados
financieros proforma.

V Marco de referencia

4.1 Analisis sectorial:

El tipo de empresa que se quiere formar, estaria enmarcada dentro del
sector de los servicios. La creacion de un centro cosmetoldgico, en el
sector de Quitumbe del Distrito Metropolitano de Quito, se enfocara a la
oferta de un servicio de terapia para el cuidado facial y corporal de las
personas, a través de tratamientos faciales, ansiedad, antioxidantes y
regenerantes y el drenaje linfatico manual de calidad.

Entendiéndose por el sector servicios “a las actividades econdmicas que
crean valor y proporcionan beneficios a los clientes en tiempos y lugares
especificos como resultado de producir un cambio deseado en (o a favor
de) el receptor del servicio"

4.2 Insercion del proyecto en el sector o subsector

La empresa que se piensa poner en marcha estaria enmarcada dentro
del sector de Servicios, por cuanto el producto que se comercializa se lo
puede apreciar por los sentidos, para que luego el cliente se decida por
la compra o no del servicio, por lo tanto es un producto que carece de
propiedades materiales.

Dentro de las cualidades que el centro cosmetologico pretende alcanzar
es la de presentar una imagen solida de conocimientos vy
profesionalismo en el ambito de la belleza facial y corporal, con la
utilizacion de productos reconocidos y de calidad, buscando siempre la
satisfaccion y confort del cliente y si a todo esto le sumamos estrategias
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de promociones, estrategias de precios, estrategias de servicios, con lo
cual se buscara que el cliente diferencie el servicio del resto de la
competencia, para luego buscar su fidelidad y frecuencia.

4.3 Ventajas de la propuesta (para el cliente)

Las ventajas de esta propuesta radican en que al carecer este sector de
un centro de cosmetologia especializado, hace que los clientes tengan
gue buscar un lugar cercano o que tengan que cruzar la ciudad para
asistir a uno, ademas que se trabajaria en horarios que brinden la mejor
atencion y comodidad de los usuarios.

Otra de las ventajas es que los precios serdn comodos y se contara con
un lugar limpio, que cuente con los servicios necesarios para cumplir con
las expectativas de los clientes y con productos de calidad que
garanticen su salud.

Otra ventaja sera la de las promociones de descuentos para los clientes
frecuentes, para los clientes que vengan acompafiados con familiares,
para el cliente que venga con amigos, etc.

Por dltimo una ventaja del centro cosmetologico es la que contara con
personal profesional y calificado para realizar esta labor, lo que garantiza

brindar un servicio de calidad y acorde a las expectativas del cliente.

Marco conceptual:

Fototipo cutaneo: es la clasificacion de los diferentes tipos de piel de
acuerdo a la cantidad de melanina presente.

Cosmeético: es el producto destinado al aseo y decoracion de la piel con
fines de proteccion y exaltacion de la belleza, también estan capacitados
para corregir algunas desviaciones leves gque no son consideradas
patolégicas.

Desmaquillante: es el encargado de retirar los cosméticos y las
impurezas de la piel.

Tonicos: son soluciones cuya funcion principal es el barrido de los
residuos delo desmaquillante.

Colageno: se extrae de la piel de los bovinos su principal funcién es
hidratar.



Mascarillas: son emplastos que ayudan a estimular la circulacién y
favorecer la nutricion de la piel.

Cosmeético sellante: es el producto final que se aplica al tratamiento, se
presentan en cremas, geles y fluidos.

Protectores Solares: son productos que impiden la radiacion
ultravioleta UV que dafia la piel y puede producir cancer.

Exfoliante: es un producto que ayuda a la circulacion y regeneracion de
las células nuevas, que ayuda a suavizar la piel.

Drenaje Linfatico: técnica de masaje que estimula la circulacién de los
liquidos retenidos en los tejidos linfaticos.

Limpiezas Faciales: es el proceso de la limpieza de la piel que se
realiza antes de proceder a colocar un maquillaje.

vV Hipotesis

En el sector Quitumbe existe una creciente necesidad de un centro
cosmetologico con precios al alcance de todos.

VI Perspectiva del mercado

6.1 Definicion del producto o servicio

La empresa ofrecera el servicio de drenaje linfatico manual, tratamientos
faciales y corporales, el centro de cosmetologia presenta las siguientes
caracteristicas para su correcta prestacion:

Un precio competitivo por sesion de servicio segun el segmento de mercado
meta para un nivel socio-econdémico de clientes potenciales de clase media.

Un servicio de cosmetologia diferenciado por la incorporacion del drenaje
linfatico manual, como terapia facial y corporal auxiliar a los servicios que
ofrece la competencia.

La prestacibon de un servicio de cosmetologia “Express’ de
aproximadamente una hora para una mayor rapidez en la atencion al cliente.



e Utilizacibn de técnicas como:

tratamientos faciales, antioxidante vy

regenerante y el drenaje linfatico manual en el cuerpo del cliente en las
areas especificas de tratamiento.

e El servicio se presta en sesiones de una hora por cada técnica de
cosmetologia integral en una camilla especial de atencién.

e Prestacion del servicio a través de profesionales con titulo de Tecndlogos
Superiores en “Estética Integral”.

e Utilizacién de cremas y cosméticos terapéuticos de alta calidad a base de
productos naturales para descongestionar los tejidos y aliviar el estrés.

6.2 Segmentacion del mercado

Para la segmentacion de mercado se ha seleccionado las siguientes

variables.
TABLA 1: tabla de segmentacion del mercado
VARIABLES INDICADORES TOTAL POBLACION: 2.008
(datos de proyecciones)
Provincia: ,
Pichincha 2'667.813
Canton: 2'024.521
Quito.
GEOGRAFICAS Ciudad: ,
Distrito Metropolitano de 1539835
Quito.
Ciudadela:
Quitumbe 4312
DEMOGRAFICAS Nivel socioeconémico:
medio, medio-alto y alto 3.104

(72 % de la poblacion)

Fuente: INEC,
Elaborado: autor.

Resultando como mercado meta de la nueva empresa de servicios una
poblacién de 3.104 hombres y mujeres mayores de 18 afios, de clase media y
media-alta que residen en la ciudadela Quitumbe del Distrito Metropolitano de
Quito y que tengan un promedio mensual de ingresos de acuerdo al salario
minimo vital vigente que es de US$ 200,00.




Vi

7.1

7.2

VI

8.1

Aspectos Técnicos

Alternativas de localizacion (Macro, Micro)

La Macrolocalizacion del centro de cosmetologia se encontrara en el
distrito Metropolitano de Quito, provincia de Pichincha. Y su
Microlocalizaciéon tentativamente se desarrollara como alternativas los
sectores de Quitumbe y de la Magdalena.

Alternativas Tecnoldqgicas vy efecto en el medio ambiente.

Como alternativas tecnolégicas en el centro de cosmetologia estaria
dotado de: camillas cosméticas, lupas de cosmetologia, vaporizadores
faciales, calentadores de cera, mantas térmicas, luz halégena, camillas
con base hidraulica, sopletes de ufas, esterilizadores, silla ergonémica
de masaje express, dermoafirmante con ventosas, equipos faciales,
equipos corporales, sauna facial.

Aspectos Financieros

Inversiones: Activos fijos, Activos Nominales y Capital de Trabajo

Rubros De Inversién Inversiones

Activos Fijos

Muebles y Enseres 1.200
Equipos Cosmetologicos 10.500
Equipos de Computacion 3.000
Construcciones y adecuaciones 2.000
Subtotal Activo Fijo 16.700

Activos Nominales

Estudios técnicos 1.005

Gastos de constitucién y otros 2.000

Subtotal Activo Nominal 3.005

TOTAL 19.705

CAPITAL DE TRABAJO

Caja y Bancos 850
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 850




8.2 Presupuestos de Ingresos — Gastos: Ingresos

Y €egresos

operacionales

Ingresos Valor
Tratamiento cosmetologico 18.000,00
Masajes 3.600,00
Depilaciones 4.800,00
Total 26.400,00
Egresos Valor
Recurso Humano 12.000,00
Materiales Directos 4.500,00
Servicios Suministros y Otros 3.600,00
Total 20.100,00

Relacion Beneficio - Costo

Ingresos / Egresos = 26.400/ 20.100

Resultado =1.31

Con este resultado mayor que 1, se puede determinar que el proyecto
es viable ya que los ingresos esperados superan en 31% a los costos

gue asumiria el centro cosmetologico.

IX Técnicas de Investigacion

9.1 Fuentes de informacién

9.1.1 Fuentes Primarias

Para el desarrollo de la investigacion se recurrird a datos proporcionados
por el INEC. Se recogeran datos importantes de las facturas proformas

con las que se trabajara.

Libros especializados con el tema e Internet para obtener definiciones y

términos.

9.1.2 Fuentes Secundarias




Se utilizara datos de revistas especializadas, folletos y publicaciones y
otros estudios relacionados con el tema.

9.2 Técnicas

9.2.1 Observacion directa, sondeos de mercado, encuestas, entrevistas,
etc.

Se realizara entrevistas a duefios de otros centros cosmetologicos y
personas relacionadas con este tipo de negocios para obtener
informacion directa.

Ademas se realizara encuestas con los clientes de algunos centros
cosmetologicos situados en diversos sectores de la ciudad de Quito, con
el propésito de preguntarles el por qué lo utilizan, las ventajas que tiene,
si cubren sus expectativas y que esperan del servicio.

Para tener una idea de los servicios que presta un centro cosmetologico
y como esta organizado podemos basarnos en un enfoque exploratorio
de otros negocios del mismo tipo que funcionan en otros sectores de la
capital.

Para la investigacion cuantitativa se realizaran encuestas personales
para analizar caracteristicas que presentan residentes del sector.

X Plan Analitico

10.1 Estudio de Mercado

10.2 Estudio Técnico y ambiental

10.3 Estudio Organizacional y Legal

10.4 Estudio Financiero

10.5 Evaluacion Financiera

10.6 Conclusiones y recomendaciones

Xl Bibliografia ( 10 libros sobre el temay 5 direcciones de Internet)
Xl Cronograma.

PLAN ANALITICO CONTENIDOS GENERALES

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS,
ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO
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4. Dedicatoria
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