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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto de inversién tiene como objetivo determinar la factibilidad técnica,
econdmica y financiera del proyecto de inversion para la creacion de un centro estético en la
ciudad de Manta, mismo que esta orientado a brindar servicios estéticos integrales de manera
personalizaday con la aplicacion de tecnologia moderna. El estudio estratégico previo, muesira
Ja cuidad presenta un entorno favorable para este tipo de actividad econdmica. Gracias al
dinamismo econdémico y turistico existente y el aumento del interés por el autocuidado y la
imagen personal, este proyecto se presenta como una oportunidad de negocio. Por un lado, el
estudio de mercado identifica como mercado objetivo a las personas entre 18 y 65 afios
(considerando sexo masculino y femenino), quienes representan aproximadamente el 60 % de
la poblacién del canton. Los resultados del estudio muestran una gran aceptacion de servicios
estéticos, con una frecuencia de consumo mensual y una disposicion de pago promedio de $25
por servicio. Adicionalmente, el estudio técnico-organizacional establece una estructura
operativa eficiente, con personal capacitado, equipos especializados y una ubicacion
estratégica que facilita la accesibilidad y visibilidad del negocio. En el ambito financiero, el
proyecto requiere una inversion inicial de $20.000, financiada mediante capital propio y crédito
a una cooperativa. Por su parte, los indicadores financieros, como el VAN, la TIR y el periodo
de recuperacion, demuestran que el proyecto es rentable y sostenible. Finalmente, la evaluacion
ambiental determina impactos controlables, proponiendo medidas de mitigacion que garantizan

el cumplimiento de las normas sanitarias y ambientales vigentes.

Palabras clave: factibilidad, estudio de mercado, sostenibilidad, mercado, demanda.



Abstract

The objective of this investment project is to determine the technical, economic, and
financial feasibility of the investment project for the creation of a beauty center in the city of
Manta, which is aimed at providing comprehensive beauty services in a personalized manner
and with the application of modern technology. The preliminary strategic study shows that the
city presents a favorable environment for this type of economic activity. Thanks to the existing
economic and tourist dynamism and the increased interest in self-care and personal image, this
project presents itself as a business opportunity. On the one hand, the market study identifies
as the target market people between the ages of 18 and 65 (considering both males and
females), who represent approximately 60% of the canton's population. The results of the study
show a high acceptance of aesthetic services. with a monthly consumption {requency and an
average willingness to pay of $25 per service. In addition, the technical-organizational study
establishes an efficient operational structure, with trained personnel, specialized equipment,
and a strategic location that facilitates accessibility and visibility for the business. Financially,
the project requires an initial investment of $20.000, financed through equity capital and credit
from a cooperative. For their part, financial indicators such as NPV, IRR, and payback period
demonstrate that the project is profitable and sustainable. Finally, the environmental
assessment determines controllable impacts, proposing mitigation measures that ensure

compliance with current health and environmental standards.

Keywords: feasibility, market study, sustainability, market, demand.
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PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UN CENTRO

ESTETICO EN LA CUIDAD DE MANTA

CAPITULO 1: ESTUDIO ESTRATEGICO

1.1. Analisis Estratégico

Este analisis permite analizar el entorno interno y externo en el que se desarrollara el
proyecto de inversion para la creacion de un centro estético en la ciudad de Manta, y resulta
fundamental porque con este se pueden identificar las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades que influyen en la viabilidad y sostenibilidad del proyecto. Para lograrlo, se
aplican herramientas como el analisis del macroentorno y microentorno, mediante el uso de
las matrices: PESTEL. FODA y VRIO; con las cuales se busca comprender el
comportamiento del mercado, el entorno economico y las condiciones competitivas del sector
estético en la ciudad de Manta.
1.2. Analisis del Macroentorno

La ciudad de Manta se caracteriza por su dinamismo comercial, turistico, industrial y
pesquero, teniendo como zona principal la urbana. Gracias a esto, se considera como un pilar
fundamental de desarrollo econémico en Manabi. El crecimiento poblacional, el incremento
del turismo y el cambio en los habitos de consumo han impulsado la demanda de serviclos

relacionados con el cuidado personal, la estética y el bienestar.

El sector estético ha tenido un gran crecimiento en los ultimos afios, esto debido a que
las personas tienen una mayor conciencia sobre la imagen personal, la salud y el autocuidado.
En base a esto, Manta se considera un mercado potencial para implementar un centro estético

que ofrezca servicios profesionales, seguros y de calidad.



1.2.1. Factor Politico Legal

El presente proyecto se desarrollara bajo las condiciones del marco normativo vigente
en el Ecuador, en base a las regulaciones ostablecidas el Ministerio de Salud Publica, Servicio
de Rentas Internas, el Gobierno Auténomo Descentralizado de Manta y otros organismos de
control necesarios para el correcto funcionamiento del centro estético, como el ARCSA,
Cuerpo de Bomberos, €tc.

1.2.2. Factor Culturaly Social

En la actualidad, la percepcion social relacionada al cuidado personal y la estética se
ha considerado un factor importante para el bienestar y la salud. Esta situacion se ha
incorporado en €l mercado y ha sido implementado por hombres y mujeres de diferentes
rangos de edad. Debido a la gran aceptacion de estos tratamientos y servicios estéticos, la
demanda de los mismos ha incrementado, es por ello que la creacion de un centro estético
que ofrezca una atencion profesional, segura y personalizada, resulta fundamental.

1.2.3. Factor Economico

Las condiciones economicas influyen en el poder adquisitivo de los consumidores y
en su disposicion para contratar servicios estéticos. Por ello es necesario considerar factores
como: la inflacion, el nivel de ingresos'y el empleo; los cuales determinan la frecuencia y el

tipo de servicios que generan mayor demanda.

A pesar del cambio constante de la situacion econdmica, los servicios estéticos se han
establecido como un gasto frecuente en varios segmentos de la poblacion, especialmente en
las zonas urbanas de la ciudad. Con lo cual se crea una oportunidad para ofrecer servicios

diferenciados y adaptados a los diversos segmentos del mercado.



1.2.4. Factor Competencia

Existe una gran oferta de centros estéticos y lugares que ofrecen servicios similares a
los que se proponen en el presente proyecto. Sin embargo, la competencia se caracteriza por
la presencia de establecimientos de diferentes tamafios, niveles de especializacion y rangos de
precios, lo que genera un mercado dindmico y competitivo. Es importante destacar que la
mayorfa de estos centros estan orientados a servicios estéticos tradicionales, lo cual limita la
variedad de tratamientos, el uso de tecnologia moderna y la atencion personalizado. Por ello,
la creacién de un centro estético que se diferencie por la calidad del servicio y un enfoque

integral en el bienestar del cliente, resulta una oportunidad de crecimiento.

[a existencia de otros centros estéticos y otras competencias no se consideran una
barrera para el desarrollo de este proyecto, al contrario, es una motivacion para implementar
nuevas estrategias que permitan diferenciarse en el mercado, posicionarse y fidelizar clientes,
de forma que el centro estético pueda alcanzar una participacion sostenible en el mercado

local.

Una de las herramientas utilizadas para analizar la competencia en el mercado es el
analisis PESTEL, el cual permite analizar los factores externos que influyen en el

funcionamiento y desarrollo de una empresa.

Esta incluye seis dimensiones fundamentales: politica, econdmica, social, tecnologica,
ecoldgica y legal, las cuales facilitan el estudio del entorno macroecondmico. Con su
aplicacion se logran identificar oportunidades y posibles riesgos del entorno antes de la toma
de decisiones relacionadas con la inversion y la gestion empresarial (Universidad

Internacional de La Rioja, 2025).

En la tabla 1 se detallan cada uno de estos factores y la forma en que se aplica en el

proyecto:



Tabla 1

Factores de PESTEL

Factor Descripcion Aplicacién al proyecto

Regulaciones municipales y
Politicas publicas y
Politico politicas que fomenten el
estabilidad del entorno.

emprendimiento.
Politicas economicas del Nivel de ingresos y capacidad
Econémico
consumo. de pago de los clientes.
Cuidado personal ¢ interés
Social Habitos y estilos de vida.
estético.
Tecnologia e innovacion Equipos estéticos modernos y
Tecnolégico
adaptada al sector. marketing.
Uso de productos certificados
Ecologico Normativas ambientales. e implementacion de normas de
reciclaje.
Regulaciones y Cumplimiento de normas

Legal  normativas adaptadas al sector sanitarias y permisos de

estético. funcionamiento.

Fuente: Universidad Internacional de La Rioja, 2025.
Elaboracion propia del autor.

1.3. Analisis de la Industria

De acuerdo con Diaz Fernandez (2009), las empresas ingresan al mercado a competir

con otras cuando implementan estrategias que se complementan con los objetivos que estan



establecidos, dando respuestas a los posibles clientes adaptandose a sus caracteristicas, con el
uso de los recursos y capacidades que disponen. En este contexto, para el sector estético, las
condiciones propias de la industria determinan las oportunidades y amenazas que influyen en
el desarrollo del negocio; sin embargo, los objetivos organizacionales, la capacidad para
gestionar y fortalecer los recursos, se establecen como un elemento fundamental dentro del

proceso estrategico.

Con lo anterior, se puede observar que la ventaja competitiva en parte depende de la
capacidad de adaptacion que tenga el proyecto ante los cambios constantes del mercado. En
el pasado, la competencia se basaba principalmente en los costos y en la comparacion de
precios, especialmente en los sectores que tenfan procesos productivos complejos y el uso de
diversos factores. Sin embargo, con el avance de la tecnologia y las nuevas necesidades del
mercado, este concepto se ha ido transformando, incluyendo otros factores importantes como
la innovacion, la calidad, especializacién de servicios que, en este proyecto es importante
considerar ya que. permitiria al centro estético posicionarse de manera sostenible frente a la

competencia.

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter permite analizar el nivel de competitividad
de una industria y analizar su rentabilidad. Dentro de este modelo se consideran cinco
factores importantes: la rivalidad entre competidores existentes, la amenaza de nuevos
entrantes, el poder de negociacion de los clientes, el poder de negociacion de los proveedores
y la amenaza de productos o servicios sustitutos (Porter. Bueno Campos, & Merino Moreno,
2010). Al considerar estos factores, se logra comprender el entorno competitivo en el que se
desarrollara el proyecto de inversion y se fomenta a la formulacion de estrategias innovadoras

para su posicionamiento en el mercado.



Tabla 2

Fuerzas de Porter

Fuerza

Concepto

Aplicacion al proyecto

Rivalidad
entre
competidores

existentes

Amenaza
de nuevos

entrantes

Poder de
negociacion de los

clientes

Poder de
negociacion de los

proveedores

Nivel de competencia entre
empresas que ofrecen Servicios
similares dentro de la industria
(Porter, Bueno Campos, & Merino

Moreno, 2010).

Facilidad con la que nuevas

empresas pueden ingresar al

mercado (David, 2013).

Capacidad de los
consumidores para influir en precios
y condiciones del servicio

(Calvillan, 2015).

Capacidad de los
proveedores para imponer precios o

condiciones (BMF, 2020).

En la ciudad existe una gran
presencia de centros estéticos, por lo cual
el proyecto debe diferenciarse por la
calidad, la atencion personalizada e
integral y la tecnologia utilizada en los

diversos tratamientos.

La inversién en equipos de calidad,
el cumplimiento de las normas sanitarias y
los requisitos para crear una empresa
suelen ser una barrera para los nuevos

competidores.

Debido a la gran oferta de estos
servicios es necesario que el centro
estético se enfoque en la fidelizacion del
cliente y el valor agregado de los

servicios.

Con la gran disponibilidad de

proveedores de insumos y productos




Fuerza

Amenaza
de productos o
servicios

sustitutos

Concepto

Disponibilidad de
alternativas que puedan reemplazar

el servicio ofrecido (EAE, 2023).

Aplicacion al proyecto

estéticos se reduce la dependencia de uno

solo y se facilita la negociacion.

Existen tratamientos caseros o de
farmacia que pueden ser utilizados como
una alternativa, pero estos no sustituyen

los servicios profesionales especializados.

Fuente: Elaboracion propia del autor

1.3.1. Analisis del Microentorno

1.3.1. VRIO

El analisis VRIO es una herramienta utilizada para planificar estratégicamente los

recursos y capacidades de las empresas con el fin de identificar aquellas que generan una

ventaja competitiva. Este enfoque proporciona informacion relevante para la toma de

decisiones, al facilitar la identificacion de los elementos internos que aportan valory

contribuyen al desempefio eficiente de la organizacion (Saez Hurtado, 2021).

Tabla 3

Andlisis VRIO

Dimension Analisis aplicado al centro estético
[Los servicios estéticos que se ofrecen en el proyecto estan
orientados al bienestar integral y al cuidado personal. Ofrece atencion
Valioso

personalizada y tecnologia moderna, respondiendo a las tendencias

actuales del mercado y genera valor para los clientes.




Dimension Analisis aplicado al centro estético

La propuesta del centro estético incluye servicios

especializados, atencion de calidad y un enfoque integral en estética y

Raro
bienestar, considerando las caracteristicas de cada cliente y
acoplandose a su nivel de ingreso.
[a experiencia del cliente, el conocimiento técnico del
Dificil de personal y la calidad del servicio ofrecido constituyen elementos que
imitar dependen del capital humanoy de la gestion del negocio, lo que

dificulta su imitacién por parte de la competencia.

El proyecto tiene una estructura organizativa con actividades
operativas que permiten gestionar eficientemente los recursos y
Organizacion

capacidades, lo que permite el correcto funcionamiento del centro

estético.

Fuente: Elaboracion propia del autor

1.3.2. Analisis FODA

Con el analisis FODA se puede determinar que el proyecto tiene fortalezas internas
que pueden ser aprovechadas para dar respuesta a las necesidades del entorno, especialmente
a las que estan relacionadas con el crecimiento de la demanda de servicios estéticos. Sin
embargo, resulta fundamental implementar estrategias que permitan neutralizar las
debilidades y posibles amenazas del mercado, garantizando la sostenibilidad del proyecto de

inversion.



Tabla 4

Andlisis FODA
Factor Descripcion
El proyecto cuenta con servicios estéticos especializados,
atencion personalizada, personal capacitado y el uso de tecnologia
Fortalezas
moderna, elementos que fortalecen la calidad del servicio y la
satisfaccion del cliente.
La necesidad de solicitar financiamiento eterno puede
resultar en una gran dependencia de ello, lo que se puede convertir
Debilidades

en un punto débil, ademas de un posicionamiento de marca débil en

la etapa inicial del proyecto.

El crecimiento del interés por el cuidado personal y la
estética, junto con el uso de redes sociales como medio de
Oportunidades

promocion, genera un entorno favorable para el desarrollo del centro

estético en la ciudad de Manta.

La fuerte competencia existente en el sector estético, los
cambios en las normativas sanitarias y las variaciones en el poder
Amenazas

adquisitivo de los consumidores pueden afectar la estabilidad del

proyecto.

Fuente: Elaboracion propia del autor
1.4. Planteamiento Estratégico
1.4.1. Mision y Vision

Mision



Brindar servicios estéticos integrales y de calidad mediante la atencién integral,

orientada al bienestar y la confianza del cliente.
Vision
Ser un centro estético reconocido por la calidad de sus servicios, la atencion integral y

caracterizado por el uso de tecnologia moderna que contribuye al bienestar, la imageny la

satisfaccion de sus clientes.

1.4.2 Objetivos Estratégicos

1.4.2.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad téenica, econémica y financiera del proyecto de inversion
para la creacion de un centro estético en la ciudad de Manta.
1.4.2.2. Objetivos Especificos
e Analizar el mercado actual de consumo de servicios estéticos en la ciudad de
Manta.
e Identificar las preferencias y necesidades de las personas que adquieren servicios
estéticos en la ciudad de Manta.
e Determinar la viabilidad y factibilidad de la creacion de un centro estético
mediante el estudio técnico y financiero.
1.4.3. Estrategias
Con el desarrollo de la investigacion le logré identificar diferentes estrategias para la
viabilidad y sostenibilidad de la creacion de un centro estético en la ciudad de Manta. Estas
estrategias se presentan en la tabla 3, mismas que estan orientadas al posicionamiento,

crecimiento y fortalecimiento del servicio.



Tabla 5.

Estrategias
Estrategias Aporte
Ofrecer servicios estéticos personalizados,
Valor agregado y
implementando tecnologia moderna, productos de calidad y un
diferenciacion
enfoque integral para el bienestar del cliente.
Ampliar el portafolio de los servicios que se brindan y
expandirse hacia nuevos segmentos del mercado local,
Crecimiento
estableciendo un mayor posicionamiento y reconocimiento en el
mercado.
Mejorar la capacidad operativa del centro estético
Capacidad mediante la inclusion equipos innovadores, personal

especializado y mejoras en los procesos de atencion al cliente.

Fuente: Elaboracion propia.

1.4.4 Valores Institucionales

Los valores institucionales del proyecto se fundamentan en principios €ticos que
orientan el desempefio del centro estético, garantizando una gestion responsable y alineada
con la misién, vision y objetivos planteados. Lo cual permite crear y mantener una buena

relacion con los clientes, empleados y el entorno del mercado. Estos son:

e Calidad: Brindar servicios estéticos profesionales que cumplan con altos
estandares de seguridad y satisfaccion del cliente.
e Responsabilidad: Actuar de manera responsable con los clientes, el personal

y el cumplimiento de las normativas sanitarias y legales.



Respeto: Fomentar el trato digno, cordial y profesional entre los clientes y
empleados.
Transparencia: Demostrar la realidad en la informacion, procesos y servicios

ofrecidos.



CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

7.1 Analisis del Mercado de Referencia

En la actualidad, el sector estético forma de industria global de belleza y bienestar, la
misma que ha presentado crecimiento sostenido desde 2020, principalmente en areas
asociadas al cuidado personal, la estética y tratamientos. De acuerdo0 con el informe emitido
por Grand View Research (2025), el valor total de los servicios de belleza profesional a nivel
mundial llegd aproximadamente a los $47,24 mil millones en 2023, y se proyecta que
aumentara a $395,69 mil millones para 203 0, con una tasa de crecimiento anual compuesta
(CAGR) superior al 7 %, esto gracias al incremento en la demanda de servicios como

tratamientos faciales y cuidados de piel profesional.

Es importante recalcar que, la demanda de servicios estéticos se ha visto favorecida
por los cambios en los estilos de vida y habitos de consumo, debido a que las personas (mas
especificamente el pablico femenino) ha incrementado su gasto €n diferentes procedimientos
de cuidado personal, lo cual se ha visto influenciado también mediante las redes sociales y la

cultura digital que promueve el autocuidado y la apariencia fisica.

La ciuda de Manta se encuentra ubicada en la costa del océano Pacifico y es uno de
los principales centros urbanos del Ecuador. De acuerdo con el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), la proyeccion de habitantes para el canton Manta en 2025 es
de 291.322 habitantes, lo cual la convierte en la séptima ciudad mas poblada del pais (GAD
MANTA, 2023). Las diversas actividades demograficas y la presencia de diversos sectores
productivos como el comercio, el turismo y los servicios crean condiciones favorables para la
implementacion de actividades orientadas al bienestar y la estética personal. La ciudad
también se caracteriza por su gran actividad turistica, gracias al gran flujo de turistas que
visitan la ciudad por sus atractivos naturales y su infraestructura urbana, lo que contribuye al

desarrollo de nuevos mercados de servicios especializados (GAD Manta, 2025).



En este contexto, con las caracteristicas que tiene la ciudad, se puede recalcar que el
mercado de servicios estéticos en Manta resulta una oportunidad para ofrecer diversos
servicios estéticos con atencion especializada, servicios de calidad y diferenciacion con
respecto a la oferta existente. La creciente importancia de la estética como necesidad de
cuidado personal por parte de diferentes segmentos poblacionales, junto con el crecimiento
urbano y econdmico, posiciona a este mercado como un entorno relevante para evaluar la
factibilidad de un centro estético en la ciudad.

2.1.1 Analisis y Cuantificacién de la Demanda Actual y Futura

El mercado de belleza y cuidado personal en Ecuador ha mantenido un crecimiento
sostenido en los tiltimos afios y actualmente mantiene proyecciones de ingresos de
aproximadamente $1.37 mil millones para este afio, lo cual refleja una tendencia positiva en
la demanda de productos y servicios relacionados con el cuidado estético y personal (Statista,

2025).

Para la estimacién de la demanda actual del proyecto, se toma como referencia a la
poblacién total del cantén Manta y su crecimiento demografico urbano de los ultimos afios.
Este analisis se basa en las tendencias de consumo observadas, que evidencian una mayor
frecuencia de asistencia a servicios estéticos, en su mayoria la poblacion adulta. En base a
estos factores, se establece como grupo objetivo a la poblacion que oscila entre los 18y 65

afios, quienes representan aproximadamente el 60% del total de habitantes de la ciudad.

La tendencia creciente en el consumo de servicios de estética permite proyectar que
una porcion relevante de este segmento poblacional continuara demandando estos servicios
de manera regular en los proximos afos. Esta proyeceion positiva de la demanda se respalda
en los datos presentados en la Tabla 6, que muestra la evolucion de la poblacion total y del

segmento objetivo en el periodo analizado.



Tabla 6

Proyeccién de la poblacién de Manta

Aiio Poblacion
2020 275969
2021 278355
2022 281123
2023 284304
2024 287759
2025 291322
2026 294964
2027 298667
2028 302400
2029 306140

Fuente: Proyecciones de Poblacién (INEC, 2025).

2.1.2 Analisis y Cuantificacion de la Oferta Actual y Futura

El sector de la belleza y la estética en Ecuador cuenta con una gran ofertaen el
mercado. Se estima que existen mas de 2.000 salones de belleza y servicios estéticos
distribuidos a nivel nacional, lo cual demuestra la presencia de un mercado activo y dinamico

dedicado a la provision de estos servicios.

En el contexto local, no existe un registro exacto'y actualizado del nimero de centros

estéticos existentes. Sin embargo, de acuerdo con Cedefio Andrade (2016), en la ciudad



existen aproximadamente 40 centros estéticos registrados. Esta informacion incluye salones
de belleza, peluquerias y espacios de estética integral, lo que muestra gran diversificacion de

servicios para atender la demanda de la poblacion.

Esta informacién evidencia que, a nivel nacional y local, existe una base solida de
establecimientos dedicados a la estética, capaces de responder a las necesidades y
preferencias de los usuarios. A continuacion, en la tabla 7, se presentan los principales
centros estéticos y spas més reconocidos y concurridos en la ciudad de Manta, junto con los

servicios que sus clientes adquieren con mayor frecuencia.

Tabla 7

Principales Centros Estélicos y Spas

Centro estético Servicio principal que ofrece

Tratamientos de piel y medicina

Redux Clinica
estética

Estética integral (masajes y
Secret Centro Estético
tratamientos faciales)

SPA PELO & PIEL Tratamientos de piel y masajes

Backstage Peluqueria &
Tratamientos de Cabello

Heaven Studio Manta Ufas y tratamientos capilares

Mimosay Salon de
Ufias y tratamientos de cabello

Belleza




Centro estético Servicio principal que ofrece

Fisiomart Spa Masajes terapéuticos
Manta MedSpa Tratamientos corporales y facials
Miel Spa Masajes y relajacion

Alys Spa y Belleza
Estética integral
Integral

Centro Estético Lual.oa Tratamientos faciales y corporals

Fuente: Elaboracion propia del autor.

Con la informacion recolectada se puede crear un portafolio de servicios estéticos que
consideren estas caracteristicas.

2.2.4 Determinacién de la Demanda que atendera el Proyecto

La estimacion de la demanda que sera atendida por el proyecto se basa en dos puntos

fundamentales:

e El primero corresponde a los resultados obtenidos a partir de la encuesta
realizada a la poblacién objetivo de la ciudad de Manta. Este instrumento
permitié recopilar informacion directa de los posibles usuarios, lo que facilita
identificar sus necesidades, preferencias y expectativas en relacion con los
servicios estéticos ofrecidos.

e FEl segundo corresponde al andlisis del mercado local de servicios estéticos, el
cual complementa la oferta existente y la dinamica competitiva. Al usar los
datos de la encuesta con el estudio del entorno comercial, se logra hacer un

contraste entre la demanda real y potencial, lo que permite que el proyecto



alcance la satisfaccion efectiva de los requerimientos del segmento
seleccionado.
2.2 Plan Comercial
El plan comercial del proyecto estd orientado a identificar y comprender las
necesidades especificas del mercado, asi como la demanda que atin no ha sido satisfecha. Es
fundamental definir con precision el segmento de mercado al cual se dirigira el proyecto, lo

que permitird enfocar las estrategias y acciones de manera eficiente.

Para el desarrollo de este plan, se consideran las conocidas "4p" del marketing, que

corresponden a cuatro puntos fundamentales para una estrategia comercial. Estas son:

Producto: Se refiere a los servicios estéticos que se ofreceran, disefiados para

responder a las preferencias y expectativas detectadas en el mercado objetivo.
e Precio: Se refiere a establecer una politica de precios que considere el poder
adquisitivo de los posibles clientes y los precios de la competencia existente.
e Plaza: Corresponde a la distribucion, disponibilidad y accesibilidad de los
servicios ofrecidos para los clientes potenciales.
e Promocion: Abarca diversas estrategias de comunicacion y difusion

promocionar los servicios y atraer al publico objetivo.

Estos elementos en conjunto, permiten crear un plan comercial que garantice que el
proyecto responda a las necesidades del mercado y aproveche las oportunidades de demanda
no cubierta, maximizando sus posibilidades de crecimiento.

2.2.1 Objetivos del Plan Comercial

e Fomentar el uso de servicios estéticos en Manta, promoviendo sus beneficios para el

bienestar y la salud.



e Atender la demanda local de los servicios ofreciendo calidad, productos adecuados y
tecnologia moderna e innovadora.
e Posicionar el centro estético en el mercado como una opcién accesible en Manta.
e  Ser un referente en calidad y profesionalismo en servicios estéticos.
e Promocionar los servicios a través de medios y canales digitales para captar nuevos
clientes.
e Fidelizar a los clientes con atencion personalizada e integral, promociones, etc.
2.2.2 Segmentos del Mercado
De acuerdo con Manobanda Suérez et al., (2025), “la segmentacion de mercados se
refiere al proceso de dividir un mercado objetivo en grupos o subgrupos de consumidores que
comparten necesidades, intereses y caracteristicas similares”™ (p.543).
2.2.2.1 Mercado Potencial
En base a lo expuesto en el analisis y cuantificacion de la demanda actual y futura, se
considera como mercado potencial a la poblacion comprendida entre los 18 y 65 aflos, los
cuales corresponden aproximadamente al 60% del total de habitantes del canton Manta. En
base a este porcentaje, en la tabla 8 se muestra la proyeccion de este grupo etario de acuerdo

con la informacion otorgada por el INEC.

Tabla 8

Proyeccion de la poblacion de 18-65 afios

Poblacion de
Afo Poblacion
18-65 afios

2020 275969 165581

2021 278355 167013



2022 281123 168674

2023 284304 170582
2024 287759 172655
2025 291322 174793
2026 294964 176978
2027 298667 179200
2028 302400 181440
2029 306140 183684

Fuente: Elaboracion propia del autor.

Nota: La tabla muestra la proyeccion de la poblacion entre 18 y 65 afios.

2.2.2.2 Mercado Objetivo

De acuerdo con la tabla 8. el nimero de personas que corresponde al mercado
potencial es de 174.793 considerando el grupo etario entre 18 y 63 afios, sobre el cual se
realizara la respectiva muestra poblacional para realizar la encuesta.

2.2.2.3 Definicion de la Muestra Poblacional

El calculo del tamafio de la muestra es fundamental para alcanzar resultados
confiables en una investigacion de mercado. Las encuestas se aplicardn a hombres y mujeres
entre los 18 y 65 afios, usando la formula de tamafio de la poblacion:

N * g2Z%
" (N —1)e? + o227

n

Donde:
N= Tamafio de la poblacion.

7= Nivel de confianza del 95%.



o= Desviacion estandar de la poblacion.
e= Limite aceptable del error muestral.

2.2.2.3.1 Disefio de la Muestra a los Habitantes del Canton Manta

Tamafio de la poblacién: 174.793 ciudadanos hasta la fecha.

B 174793 * 0.5%1.962
T (174793 — 1)0.05% + 0.521.962

n

n = 384

2.2.2.3.2 Resultados de la Encuesta

Sexo de la persona encuesta

Tabla 9
Sexo
Pregunta 1. Sexo

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Femenino 276 72%

Masculino 108 28%

Total 384 100%

Grafico 1

Sexo



Pregunta 1. Sexo

= Femenino = Masculino

Analisis: Los resultados muestran que el 72% de las personas encuestadas son del

género femenino y el 28% masculino.

Rango de edad

Tabla 10

Rango de edad

Pregunta 2. Edad

Respuesta Frecuencia Porcentaje

18-25

anos 53 14%



26-35

afos 112 29%
36-45

afos 198 52%
46-60

afos 12 3%
Mas de 60

anos 9 2%
Total 384 100%

Grafico 2

Rango de edad

Pregunta 2. Edad
3% 2%

\

52%

m 18-25 afios = 26-35 afios = 36-45 afios ~ 46-60 afios = Mas de 60 afios

Anilisis: el 52% de las personas encuestadas corresponde a personas con edades entre
36 y 45 afios, le sigue el 29% que se encuentra en el rango de 26 a 35 afios. Un 14% de los

encuestados se encuentran entre los 18 y 25 afios. Por otro lado, el 3% corresponde a



personas entre 46 y 60 afios y el 2% a personas mayores de 60 afios, lo cual evidencia una

participacién reducida de los grupos etarios de mayor edad.

Tabla 11
Ocupacion
Pregunta 3. Ocupacion
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Estudiante 9 20%
Empleado
Publico 104 27%
Empleado
Privado 146 38%
Emprendedor 48 13%
Otro 2 2%
Total 384 100%
Grafico 3
Ocupacion

Pregunta 3. Ocupacion
2%

o

38%

= Estudiante = Empleado Piblico » Empleado Privado - Emprendedor ® Otro



Anlisis: De las 384 personas que fueron encuestadas, el 38% indic6 desempefiarse
como empleado del sector privado, seguido del 27% que corresponde a empleados del sector
publico. Asimismo, el 20% manifestd ser estudiante, mientras que el 13% sefialo dedicarse al
emprendimiento. Finalmente, el 2% indico realizar otro tipo de ocupacion, lo que refleja una

menor representacion de esta categoria dentro del estudio.

Tabla 12

Uso de servicios estéticos

Pregunta 4. ;Ha utilizado servicios de un centro estético?

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 298 78%
No 86 22%
Total 384 100%

Analisis: De las 384 personas que fueron encuestadas, el 78% manifestd que si ha
utilizado alguna vez los servicios de un centro estético, lo que evidencia una alta aceptacion y
conocimiento de este tipo de servicios. Por otro lado, el 22% indic6 no haber hecho uso de
centros estéticos, reflejando que una menor proporcion de la poblacion aun no accede a estos
servicios.

Grafico 4

Uso de servicios estéticos



Pregunta 4. ;Ha utilizado servicios de un centro estético?
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Tabla 13

Frecuencia con que asiste a un ceniro estético

Pregunta 5. ;Con qué frecuencia asistiria a un centro

estético?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 224 58%
Cada dos o tres

meses 72 19%
Ocasionalmente 75 20%
Nunca 13 3%
Total 384 100%

Grdfico 5

Frecuencia con que asistiria a un centro estético



Pregunta 5 . ;Con qué frecuencia asistiria a un centro
estético?
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Analisis: De las 384 personas encuestadas, el 38% indicé que asistiria a un centro
estético una vez al mes, lo que demuestra una frecuencia de consumo regular de estos
servicios. E1 20% manifesto asistir de manera ocasional, mientras que el 19% sefiald acudir
cada dos o tres meses. Finalmente, el 3% indicé que nunca asiste a un centro estético,

evidenciando una baja proporcién de personas que no utilizan estos servicios.

Tabla 14

Tipos de servicios estéticos

Pregunta 6. ;Qué tipo de servicios estéticos utilizaria con

mayor frecuencia?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Tratamientos faciales 123 32%
Depilacién 82 21%
Masajes 73 19%
Tratamientos corporales 47 12%
Manicure/pedicure 59 15%

Total 384 100%




Grafico 6
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Anilisis: De las 384 personas encuestadas, el 32% manifesto que utilizaria con mayor
frecuencia los tratamientos faciales, lo que los posiciona como el servicio estético mas
demandado. Le siguen la depilaciéon con un 21% y los masajes con el 19%, evidenciando una
preferencia por servicios orientados al cuidado personal y el bienestar. Asimismo, el 15%
indic6 utilizar manicure y pedicure, mientras que el 12% sefal6 los tratamientos corporales,

reflejando una menor demanda en comparacion con otros servicios.

Tabla 15

Factores para elegir un centro estético

Pregunta 7. ;Qué factores consideraria para elegir un centro

estético?
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Precio 102 27%

Calidad del servicio 94 24%



Higiene y seguridad 76 20%

Recomendaciones 43 11%

Promociones 69 18%

Total 384 100%
Grafico 7
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Anilisis: El 27% de los encuestados considera que el precio es el factor mas
importante al momento de elegir un centro estético. En segundo lugar, el 24% considera que
la calidad del servicio es el factor mas importante, del 20% valora la higiene y seguridad. El
18% toma en cuenta las promociones como criterio de eleccion, mientras que el 11% se guia

principalmente por recomendaciones, evidenciando una menor incidencia de este factor.



Tabla 16

Disposicion de pago

Pregunta 8. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un

servicio estético?

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Menos de $20 99 26%

$20-$40 207 54%

$41-360 55 14%

Mas de $60 23 6%

Total 384 100%
Grafico 8
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Analisis: e las 384 personas encuestadas, el 54% manifesto estar dispuesto a pagar
entre $20 y $40 por un servicio estético promedio, lo que refleja un rango de precio

considerado accesible por la mayorfa. Asimismo, el 26% indico que pagarfa menos de $20,




evidenciando sensibilidad al precio. En menor proporcion, el 14% estaria dispuesto a pagar

entre $41 y $60, mientras que solo el 6% pagaria mas de $60, mostrando una demanda

reducida para servicios de mayor costo.

Tabla 17

Disposicién para asistir a un nuevo ceniro estético

Pregunta 9. ;Estaria dispuesto a asistir a un

nuevo centro estético en la ciudad?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 208 54%
No 21 5%
Tal vez 155 40%

Total 384 100%
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Analisis: De las 384 personas encuestadas, el 54% manifestd que si estarfa dispuesto
a asistir a un nuevo centro estético en la ciudad de Manta, lo que evidencia una apertura
favorable hacia nuevas propuestas en el mercado. Asimismo, el 40% indico que tal vez
asistiria, reflejando un segmento potencial que podria ser captado mediante estrategias
adecuadas. En contraste, solo el 5% sefialé que no estaria dispuesto, mostrando una baja

resistencia a la entrada de un nuevo centro estético.

Tabla 18

Importancia del uso de productos de calidad y tecnologia

Pregunta 10. ;Qué importancia tiene para usted que el

centro estético utilice productos de calidad y tecnologia moderna?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Muy importante 204 53%

Importante 167 43%



Poco importante 13 3%

Total 384 100%

Grafico 10

Importancia del uso de productos de calidad y tecnologia
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Analisis: De las 384 personas encuestadas, el 53% considera muy importante que el
centro estético utilice productos de calidad y tecnologia moderna, lo que evidencia una alta
valoracion de estos aspectos. Asimismo, el 43% lo califica como importante, reforzando la
relevancia de la innovacion y calidad en la prestacion del servicio. En contraste, solo el 3% lo
considera poco importante, lo que demuestra que estos factores son determinantes para la

mayoria de los usuarios.
2.2.3 Producto

El proyecto ofrecera servicios estéticos integrales orientados al cuidado personal, la
belleza y el bienestar de los clientes. Entre los principales servicios se incluyen tratamientos

faciales, tratamientos corporales, depilacion, masajes relajantes y estéticos, asi como



manicure y pedicure, aplicados mediante el uso de productos de calidad, equipos adecuados y

técnicas profesionales.

[Los servicios estaran dirigidos a personas que buscan mejorar su imagen y bienestar,
garantizando condiciones 6ptimas de higiene, seguridad y atencion personalizada, con el fin
de generar confianza y satisfaccion en el cliente.

2.2.4 Precio

Para la determinacion de los precios de los servicios estéticos, se consideraron
factores clave como los costos operativos, el nivel de precios del mercado local y la
disposicion de pago de los potenciales clientes. A través de las encuestas realizadas a los
habitantes del cantéon Manta, se identificd que la mayoria de los encuestados estaria dispuesta
a pagar valores accesibles por servicios estéticos, siempre que estos garanticen calidad y

buenos resultados.

Con base a lo anterior, se estableci6 una estrategia de fijacion de precios mediante el
método de costo sumado al margen de utilidad. usando un aproximado del 30 %, lo que
incluye los costos de operacion, asegura la rentabilidad y mantiene los precios competitivos

de acuerdo al mercado.

2.2.5 Plaza o Distribucion

La prestacion de los servicios del centro estético se realizara de forma directa al
consumidor final, en un local fisico ubicado estratégicamente en la ciudad de Manta,

facilitando el acceso a los clientes.

Adicionalmente, se utilizaran canales y medios digitales para informar a los clientes
sobre los servicios, agendar citas y recibir atencion personalizada, fortaleciendo la relacion

directa con el consumidor.



2.2.6 Promocion

La promocién constituye un elemento fundamental para la captacion y fidelizacion de
clientes del centro estético. Para ello, se implementaran estrategias de promocion enfocadas

en dar a conocer los servicios, generar confianza y posicionar la marca en el mercado local.

Las actividades para promocionar los servicios estéticos incluyen el uso de redes
sociales para la publicidad digital, promocionar el lanzamiento, descuentos y alianzas
estratégicas. De acuerdo con Parra Guanga y Uquillas Vega (2014), la promocion de un
servicio se debe apoyarse en los medios que permitan alcanzar efectivamente al publico
objetivo, favoreciendo la visibilidad y el posicionamiento del negocio.

2.2.7 Presupuesto de Marketing

El marketing dentro del proyecto de inversion es fundamental, ya que permite dar a
conocer los servicios del centro estético, atraer a los clientes potenciales y generar una
necesidad asociada al cuidado personal y al bienestar, facilitando que el consumidor satistaga

dicha necesidad a través de los servicios ofrecidos.

De acuerdo con David (2013), "“vender abarca numerosas actividades de marketing,
como la publicidad, la promocidn de ventas. la venta personal, la administracion de la fuerza
de ventas y las relaciones con los clientes” (p. 105), lo cual evidencia la importancia de

planificar adecuadamente las acciones comerciales dentro de un proyecto.

En la actualidad, la tecnologia y el uso de plataformas digitales se han convertido en
herramientas clave para la captacion de clientes de diferentes edades. Por esta razon, el plan
de marketing del centro estético estard enfocado principalmente en el uso de redes sociales y
medios digitales, apoyandose en la contratacion de una persona especializada en el manejo

de la publicidad digital y la comunicacién con los clientes.



Tabla 19

Presupuesto de marketing

Detalle Costo Mensual Costo Anual
Community Manager $600 $7.200
Publicidad digital y fisica $400 $4.800
Total $1.000 $12.000

Fuente: Elaboracion propia del autor

Capitulo 3: Estudio Técnico-Organizacional
3.1 Estudio Técnico
El estudio técnico tiene como finalidad definir los aspectos operativos necesarios para

la puesta en marcha del centro estético en la ciudad de Manta. En este apartado se analizan



elementos como el tamario del proyecto, la capacidad de atencion, el plan de produccion de
los servicios y la localizacion, con el objetivo de garantizar una prestacion eficiente, acorde a

la demanda del mercado y a los recursos disponibles.

3.1.1 Tamaifio del Proyecto Capacidad de Produccion

El tamafio del proyecto se define en base a la demanda estimada de los servicios
estéticos en la ciudad y la disponibilidad de los recursos para emprender el negocio. En base
a esto, el proyecto se identifica como un centro estético mediano que esta orientado a brindar

servicios que tengan una atencion personalizada e integral.

Ademas, se establece que la capacidad de atencion diaria estimada oscila entre los 8 y
12 clientes por dia, lo cual permite respetar y mantener los estandares de higiene, seguridad y
atencion personal especializada. Se considera que la jornada laboral serd de 26 dias al mes
(considerando que no se laborard los domingos), la capacidad mensual se estima entre 208 y

312 atenciones, lo que se traduce a una capacidad anual entre 2.496 y 3.744 servicios.

3.1.2 Plan de Produccion

El plan de produccién del centro estético pequefio se basa en la prestacion organizada
y eficiente de servicios estéticos, priorizando la atencion personalizada. El proceso inicia con
la recepcion y registro del cliente, seguido de la evaluacion del servicio requerido, la
programacion de la atencion, la ejecucion del servicio y la finalizacion con seguimiento

postservicio.

3.1.3 Localizacion
El centro estético estard ubicado en la ciudad de Manta, provincia de Manabi. Debido
a su tamafio mediano se instalara en la Avenida Flavio Reyes, donde existen otros locales

comerciales, como tiendas de ropa. restaurantes y otros servicios. Esta diversidad de negocios



genera un flujo constante de personas, lo que representa una ventaja estratégica para la

captacion de clientes.

La ubicacién del lugar mejora la accesibilidad, seguridad y la visibilidad comercial, lo
cual influye de manera positiva en el consumo de los clientes. Esta localizacion resulta

adecuada para un centro estético, ya que se aprovecha el transito de personas, contribuyendo

a la viabilidad del proyecto.
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3.1.4 Requerimiento de Insumos y Materiales
Para lograr un correcto funcionamiento del centro estético, es fundamental contar con
insumos, materiales y productos especializados que permitan una eficiente prestacion de los

servicios, que permitan cumplir con los estandares adecuados de higiene, seguridad y calidad



en la atencion al cliente. Los insumos requeridos incluyen productos cosméticos, materiales

desechables y articulos de limpieza, que seran adquiridos a proveedores locales y nacionales

reconocidos por su calidad. El requerimiento de estos insumos se ha establecido en base a la

capacidad de atencion del centro estético, la frecuencia de uso y el tipo de servicios ofrecidos.

A continuacion, se detallan los materiales e insumos requeridos para el

funcionamiento del centro estético:

Tabla 20

Materiales Estéticos

Insumo / Cantidad Cantidad Precio Costo
Producto Mensual Anual Unitario Mensual
Espuma
‘ _ 3 36 $29.00 $87,00
limpiadora facial
Crema
3 36 $38.50 $115.50
hidratante facial
Suero
3 36 $28.50 $85,50
hidratante
Mascara
o 3 36 $30.00 $90.00
facial
Gel post-
4 48 $5,80 $23,20
depilatorio
Aceite
corporal (para 4 48 $6,00 $24.00
masajes)
Total mensual $425,20

Fuente: Precios promedio de linea cosmética y estética en Ecuador.



Ademis de los materiales, es necesario incluir varios insumos y servicios que se

utilizaran:

Tabla 21

Insumos y servicios mensuales

Precio Costo
Cantidad Detalle
Unitario Total
Paquete de guantes (50
3 $5,00 $15,00
unidades)
Toallas desechables
3 $6.00 $18,00
(paquete)
2 Mascarillas desechables $7.00 $14,00
1 Alcohol 500 ml $15,00 $15.,00
1 Desinfectante / Limpieza $10,00 $10,00
Energia eléctrica
1 o $80,00 $80.00
(estimado)
1 Agua potable (estimado) $30,00 $30,00
Total insumos $182,00

Fuente: Precios estimados de articulos de cuidado personal y consumibles en

Ecuador.

e Los precios de productos cosméticos estan basados en referencias promedio de
linea facial y corporal ofrecida por empresas reconocidas en Ecuador, como corresponde a un

centro estético que trabaja con marcas accesibles y de calidad.



e Los insumos desechables (guantes, toallas, mascarillas, alcohol) estan calculados

con valores que se encuentran en tiendas de suministros o plataformas de venta de productos

de cuidado personal.

3.1.5 Requerimiento de Mano de Obra Directa e Indirecta

El correcto funcionamiento del centro estético requiere la contratacion de personal

capacitado que garantice la calidad del servicio, la atencion adecuada a los clientes y el

cumplimiento de los objetivos del proyecto. Debido al tamafio pequefio del centro estético, la

estructura del talento humano sera reducida, optimizando recursos sin afectar la eficiencia

operativa.

La mano de obra directa estd conformada por el personal que presta directamente los

servicios estéticos, mientras que la mano de obra indirecta apoya las actividades

administrativas y operativas del establecimiento.

A continuacion, se detallan los requerimientos de mano de obra mensual del proyecto.

Tabla 22

Mano de Obra Direcia e [ndirecta

Costo Costo
Cantidad Detalle
Unitario Total
2 Cosmetologas / Esteticistas $550,00 $1.100,00
Recepcionista — Atencion
1 ) $482,00 $482.00
al cliente
Personal de limpieza
1 o $230,00 $230,00
(medio tiempo)
Total $1.812,00




Fuente: Elaboracion de los autores del proyecto.

3.1.6 Requerimiento de Activos Fijos para Area Operativa

Para la correcta prestacion de los servicios estéticos, el proyecto requiere la
adquisicion de activos fijos que permitan el desarrollo eficiente de las actividades operativas
y administrativas del centro estético. Estos activos han sido seleccionados considerando el

tamafio del negocio, los servicios ofrecidos y la inversidn inicial disponible.
A continuacion, se detallan los activos fijos necesarios para la operacion del proyecto.

Tabla 23

Activos fijos para el darea operativa

Costo Costo
Cantidad Detalle
Unitario Total
Camillas estéticas
2 $450,00 $900,00
profesionales
Equipo de alta
1 . $350.00 $350,00
frecuencia
1 Vaporizador facial $280,00 $280,00
Equipo de limpieza
| ) $1.200,00 $1.200,00
facial (multifuncion)
2 Computadoras $450,00 $900,00
1 Impresora $300,00 $300,00
2 Carritos auxiliares $120.00 $240,00
2 Mesas de trabajo $100,00 $200,00

6 Sillas $40.00 $240.00



Costo Costo

Cantidad Detalle
Unitario Total
1 Aire acondicionado $750,00 $750,00
Total $5.360,00

Fuente: Elaboracion de los autores del proyecto.

3.1.7 Distribucion de Instalaciones
La distribucion de las instalaciones del centro estético se ha disefiado en base a la
optimizacion del uso de los espacios para facilitar el flujo de clientes y personal. y garantizar

las condiciones adecuadas de comodidad, higiene y eficiencia operativa.

Esto incluye una seccion destinada a la recepcion y atencion al cliente, donde se
realiza el registro, la programacién de citas y la orientacion inicial de los servicios. Esta area

permite un contacto directo y ordenado con los clientes desde su ingreso al establecimiento.

En la zona central se ubican las dreas de atencion estética, equipadas con camillas y
equipos especializados, lo que permite realizar tratamientos faciales y corporales.
Adicionalmente, el centro cuenta con un area de almacenamiento de insumos y materiales
(bodega). en la cual estaran los productos de uso frecuente, asegurando su conservacion y
disponibilidad. También se incluye un drea de limpieza y esterilizacion de los implementos

utilizados.

Finalmente, la distribucion incorpora servicios higiénicos y espacios de circulacion
adecuados, permitiendo una experiencia comoda para los clientes y un entorno de trabajo
eficiente para el personal. En conjunto, esta organizacion espacial contribuye al correcto

funcionamiento del centro estético y a la calidad del servicio ofrecido.
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3.2 Estudio Organizacional

Con el estudio organizacional se logra definir la estructura interna del centro estético,
estableciendo las funciones, responsabilidades y relaciones jerarquicas del personal y sus
actividades operativas. Cuando la estructura organizacional de la empresa es eficiente, se
logra ofrecer un servicio de calidad y se cumplen los objetivos estratégicos planteados. El
proyecto corresponde a un centro estético de tamafio mediano, por lo cual se considera una
estructura organizacional sencilla y funcional, orientada a optimizar recursos humanos y

financieros, sin afectar la calidad de la atencidn al cliente.

3.2.1 Datos Generales de la Empresa
Luna Estética Integral S.A. es una empresa dedicada a la prestacion de servicios
estéticos faciales y corporales, enfocada en el cuidado integral de la piel, la belleza y el

bienestar de sus clientes en la ciudad de Manta. El centro estético se caracteriza por ofrecer



tratamientos personalizados, el uso de equipos especializados y productos de calidad,

garantizando altos estandares de higiene, seguridad y satisfaccién del cliente.

Tabla 24

Datos de la empresa

Detalle

Informacion

Razon Social
Actividad Econémica
Ubicacidn

Tipo de Empresa
Tamaiio de la Empresa
Representante Legal

Contacto

Correo Electronico

Luna Estética Integral S.A.

Prestacion de servicios estéticos faciales y corporales
Avenida Flavio Reyes, Manta, Manabi

Privada

Pequeia

Propietaria del proyecto

0985722099

luna_esteticf@gmail.com

Nota:



3.2.2 Arquitectura Organizacional: Organigrama

El organigrama de Luna Estética Integral S.A. presenta una estructura organizacional
lineal, adecuada para una empresa de tamafio pequefio, lo que permite una comunicacion
directa, control eficiente y una adecuada coordinacién de las actividades operativas y
administrativas.
Ilustracion 3
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3.2.3 Distribucién de Funciones y Responsabilidades

Tabla 25

Distribucion de funciones y responsabilidades

Puesto de Funciones y
) Requisitos .
Trabajo Responsabilidades
Titulo de tercer nivel en Dirigir y supervisar las
Propietaria/  ,4ministracién, economiao  actividades del centro estético.
Administradora carreras afines. Experiencia ~ Tomar decisiones administrativas y

minima de 1 afio en gestion financieras. Coordinar la compra de




Puesto de

Trabajo

Requisitos

Funciones y

Responsabilidades

administrativa o
emprendimientos.
Conocimientos basicos en
contabilidad, recursos humanos

y normativa legal vigente.

Estudios técnicos en
administracion. Experiencia
Recepcionista minima de | afio en atencion al
cliente. Manejo basico de

herramientas informaticas.

Experiencia minima de

6 meses en tratamientos

Esteticista /

estéticos. Manejo de los

Cosmetologa

equipos estéticos y normas de

bioseguridad.

Bachiller.
Personal de Conocimiento basico en
Limpieza manejo de productos de

limpieza y desinfeccion.

insumos y el mantenimiento de los
equipos. Controlar los ingresos y
egresos de dinero, insumos y
materiales. Velar por el
cumplimiento de las normas de
higiene, calidad y atencion al

cliente.

Atender a los clientes por los
diferentes canales de comunicacion.
Gestionar y agendar las citas.
Brindar informacion sobre los
servicios, registrar a los clientes y
receptar verificar los pagos de los

servicios.

Realizar tratamientos faciales
y corporales. Manegjar correctamente
los equipos y productos estéticos.
Brindar atencién personalizada y

asesoramiento a los clientes.

Mantener la limpieza en las
instalaciones del centro estético.
Apoyar en la limpieza y
desinfeccion de las areas de

tratamientos.

Fuente: Elaboracion propia de los autores del proyecto.

Nota: En la tabla se muestran cada uno de los cargos que se necesitan para el

funcionamiento del centro estético.. considerando las caracteristicas del proyecto.



3.2.5 Requerimientos de Activos Fijos para Areas Administrativas
Para el correcto desarrollo de las actividades administrativas de Luna Estética Integral

S.4., se requerira de equipos y mobiliario basico que permita la gestion eficiente del negocio,

el control de citas y registros administrativos.

Tabla 26

Activos fijos del area administrativa

Cantidad Descripcion Valor Valor
Unitario Total
1 Computadora $600,00 $600,00
Impresora
1 Al funcion $250,00 $250,00
Total $850,00
Fuente: Elaboracion propia de los autores del proyecto.
Tabla 27
Muebles y equipos de oficina
Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
1 Escritorio $150,00 $150,00
1 Silla ejecutiva $120,00 $120,00
] Archivador $180,00 $180.,00
1 Teléfono $50,00 $50,00
1 Recipiente de basura $15.00 $15,00




Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total

Total $515,00

Fuente: Elaboracion propia de los autores del proyecto.

Nota: La tabla muestra los muebles y equipos necesarios para el funcionamiento del

area administrativa del centro estético.

3.2.6 Requerimiento de Personal para Areas Administrativas

Debido al tamafio del proyecto, Luna Estética Integral S.4. contara con una estructura
administrativa reducida. en la cual la Propietaria asumira el cargo de Administradora.
encargandose tanto de la gestion administrativa como del control contable basico del negocio,

permitiendo optimizar recursos financieros sin afectar el funcionamiento de la empresa.

Aport Costo
Sueldo Décim Décim
Cargo e Patronal Total
Mensual o Tercer o Cuarto
IESS Mensual
Propietari
$600,0 $66.9 $750.,2
a/ $50,00 $33.33
0 0 3

Administradora




Capitulo I'V: Evaluaciéon Financiera

4.1 Horizonte Financiero

Para el presente proyecto, el horizonte de tiempo considerado para la evaluacion
financiera es de cinco afios. Este periodo ha sido definido tomando en cuenta la vida til de
los activos fijos, el proceso de depreciacion de los equipos, maquinarias y mobiliario, asi

como las proyecciones de ingresos, costos y gastos del centro estético.

Asimismo, la proyeccion de cinco afios permite analizar la capacidad del proyecto
para generar flujos de efectivo que faciliten la recuperacion de la inversion inicial y alcanzar
un buen nivel de rentabilidad, proporcionando una vision clara sobre la viabilidad econdmica

y financiera de Luna Estética Integral S.A.

4.2 Plan de Inversion

El plan de inversion corresponde al conjunto de recursos econdmicos necesarios para
la puesta en marcha del proyecto Luna Estética Integral S.A., los cuales permitiran la
adquisicion de activos fijos operativos y administrativos, la compra de equipos y maquinarias
estéticas, la adquisicion de insumos iniciales, asi como la cobertura de gastos diferidos

necesarios para el inicio de operaciones.

La inversion inicial estimada para el centro estético es de $20.000,00. De este valor, el
10 % ($2.000,00) corresponde a capital propio, el cual es aportado por la propietaria del
proyecto. Y el 90 % ($18.000,00), serd financiado por un crédito otorgado por la Cooperativa

de Ahorro y Crédito JEP, lo que permitira cubrir los requerimientos de inversion del negocio.

A continuacion, se presenta un cuadro detallado que refleja la distribucion de la
inversion inicial, considerando el capital de trabajo, los insumos y materiales, los activos tijos
operativos y administrativos, asi como los activos diferidos necesarios para el inicio de las

operaciones del centro estético.



Tabla 28

Inversion Inicial

Detalle Valor
Efectivo (Capital de Trabajo Inicial) $2.000,00
Insumos y Materiales Iniciales $607,20

Activo Fijo para Operacion

$5.360,00
(maquinarias, y equipos estéticos)
Activo Fijo para Actividades
$1.365,00
Administrativas
Vehiculo $10.000,00
Activos Diferidos (permisos,
$667,80
constitucion y legalizacion)
Total Inversion Inicial $20.000,00

Fuente: Elaboracion propia del autor
Nota: La tabla muestra el detalle del activo corriente, Inventario inicial, activos fijos y

diferidos que se tendran al iniciar las actividades del proyecto.

Tabla 29

Estructura del financiamiento

Fuente de Financiamiento Valor Porcentaje

Inversion Propia $2.000,00 10 %

Financiamiento Institucion Financiera $18.000.00 90 %




Fuente de Financiamiento

Valor

Porcentaje

Total

$20.000,00

100 %

Fuente: Elaboracion propia del autor

Nota: Se presenta el detalle de las fuentes de financiamiento que tendra el proyecto.

4.2.1 Flujo de Depreciaciones, Amortizaciones y Valor de Salvamento

Para el célculo de la depreciacion de los activos fijos del proyecto se utilizo el método

de linea recta, aplicable tanto a los activos administrativos como a los activos operativos. Este

método permite distribuir el valor del activo de manera uniforme durante su vida util.

Los porcentajes y afios de depreciacion estan basados en la Resolucion del Servicio de

Rentas Internas (SRI) del Ecuador, considerando luego de cinco afios varios activos

mantienen un valor de salvamento, mientras que otros se deprecian en su totalidad.

Tabla 30

Depreciacion de Activos Fijos Administrativos

Afios
Valor Vida Yo Depreciacion
Detalle
Inicial util (afos) Depreciacion Anual 2 3
Equipos $ §
$995,00 3 33.33% $ 331,67
de computacion 331,67 331,67 331,66 =
Muebles
$ S
y equipos de $1.516.20 10 10% $§ 151,62
151,62 151,62 151,62 151
oficina
$ b
Total $2.511,20 §$ 483,29
483,29 483,29 483,28 151




Fuente: Elaboracion de los autores del proyecto.

Nota: En la tabla se muestra la depreciacion anual de los activos fijos administrativos.

Tabla 31

Depreciacion de activos fijos operacionales

Valor Vida Yo Depreciacion
Detalle
Inicial util (afios) Depreciacion Anual 1 )
§
Vehiculo 5 20% $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00
10.000,00
Equipos §
3 33,33% $ 23333 $ 23333 $ 233,33
de computacion 700,00
Muebles
$
y equipos de 10 10% $ 120,50 $ 120,50 $ 120,30
1.205,00
oficina
Total $2.353,83 $2.353,83 $2.353,83
$11.905,00

Fuente: Elaboracion propia de los autores del proyecto.

Nota: En la tabla se muestra la depreciacion anual de los activos fijos operativos.

4.3 Plan Financiero

4.3.1 Tabla de Amortizaciéon

El financiamiento del proyecto Luna Estética Integral S.A. se realizara mediante un
crédito otorgado por la Cooperativa de Ahorro y Crédito JEP, institucién financiera de amplia
trayectoria y reconocimiento a nivel nacional. El crédito sera de $18.000,00, mismo que

permitira la adquisicion los equipos estéticos, los muebles, v la adecuacién del local, ademas



de capital de trabajo inicial, con el fin de alcanzar un correcto funcionamiento del centro

estético la liquidez del negocio.

Tanto en el analisis financiero del negocio como en la tabla de amortizacién se
consideran las condiciones del crédito, tasa de interés, plazo del pago y sistema de
amortizacion, con lo cual se puede observar la capacidad del centro estético para cumplir con

sus obligaciones financieras.

Tabla 32

Tabla de amortizacion

Cuota Abon Interé Segur Cuot Sald
No. o Capital s o Desg. a (i}
TOTA $ $ $
L $18.000,00 8.118,81 785,76 $26.904,57 -
$ $ $ $
1
191,76 234,00 22,65 448,41 $18.000,00
$ $ $ $
2
194,49 251,51 22,41 448,41 $17.808,24
$ $ $ $
3
19727 228.98 22,16 448,41 $17.613,75
$ $ $ $
4
200,09 226.41 21,91 448,41 $17.416,48
$ $ $ $
5

202,94 223,81 21,66 448,41 $17.216,39



10

11

14

15

16

205,83

208,76

211,74

214,76

233,80

237,14

221,17

218,50

215,79

213,03

201,62

198.67

193:67

192,63

21,41

21,15

20,88

20,35

20,07

19,80

19,51

18,94

18,64

448,41

448 41

448,41

448,41

448 41

448.41

448.41

448,41

448,41

448 41

448.41

$17.013,45

$16.807,62

$16.598,86

$16.387,12

$16.172,36

$15.954,54

$15,733,61

$15.509,54

$15.282,26

$15.051,75

$14.817.95



I3

18

19

20

21

240,51

243,95

247,42

250,95

254.53

258,16

261,84

189,55

186,42

183.25

180,04

176,77

173.46

170,11

166,70

163,25

159,75

156,20

$

18,35

18,04

17,74

17.42

1711

16,79

16,46

16,13

15,80

15,46

448,41

448,41

448 41

448,41

448,41

448,41

448,41

44841

448,41

448.41

448,41

$14.580,81

$14.340,30

$14.096,35

$13.848.93

$13.597.98

$13.343,45

$13.085,29

$12.557,87

$12.288,51

$12.015,31



29

30

38

281,04

285,05

289,11

293,24

29742

301,66

310,32

314,75

152,60

148,94

145,24

141,48

137,67

133,80

129,88

125,90

121,87

117,78

113,63

14,77

14,42

14,06

13,69

1287

12,19

11,79

11,40

11,00

448,41

448,41

448.41

448,41

448,41

448 41

448.41

448.41

448.41

448 41

448,41

$11.738,22

$11.457,18

$11.172,13

$10.883,02

$10.589,78

$10.292.36

$

9.990,70

$

9.684,74

$

9.374,42

$

9.059,67

$

8.740.44



3%

40

41

43

44

45

46

47

48

49

109,42

105,15

100,82

96.43

91,97

87,45

82.87

78,22

1351

68,73

6

2,

1%

10,59

10,18

9,76

8.46

8,02

Tl

7,11

6,65

6,18

448 41

448 41

448,41

448.41

448.41

448.41

44841

448.41

448,41

448.41

44841

$

8.416,66

$

8.088.26

$

185,18

7.417,35

$

7.074,70

$

6.727,16

6.374,66

$

6.017,14

$

5.654,52

$

5.286,73

$

4.913,70



50

51

52

54

55

58

59

60

383,74

389,22

394,77

400,39

406,11

435,90

442,07

58,96

53.97

48,91

17,00

11,41

3,75

$

5,71 448,41
$

5,22 448,41
$

4,73 448,41
$

4,24 448,41
$

503 448,41
$

3,22 448.41
$

2,70 448.41
$

2;18 448.41
$

1.65 448.41
$

1,10 448.41
$

0.56 448,38

$

4.535,35

$

4.151,61

$

3.762,38

3.367,62

$

2.967,23

$

2.561,12

2.149,22

1.731.45

$

1.307,73

$

877.97

$

442,07




Fuente: Elaboracion de los autores del proyecto.
Nota: Se presenta la amortizacion del crédito que sera pagado durante los cinco afios,

tomando en consideracion las politicas de la Cooperativa JEP.

4.4 Proyecciones de Ingresos Operacionales

Para la proyeccion de ingresos se considera una capacidad maxima anual de 3.120
servicios, calculada a partir de una atencion promedio de 10 clientes diarios durante 26 dias al
mes. Con el fin de mantener un enfoque conservador, se estima que en el primer afio se
utilizara el 60% de la capacidad instalada, incrementandose progresivamente hasta alcanzar el

100% en el quinto afio.

El precio promedio por servicio se fijo en $25, valor que se encuentra dentro del
rango mas aceptado por los encuestados. Con estos supuestos, los ingresos proyectados
ascienden a $46.800 en el primer afio, aumentando gradualmente hasta llegar a $78.000 en el
quinto aflo, reflejando un crecimiento acorde al posicionamiento progresivo del centro

estético en el mercado local.

Tabla 33

Proyeccion de ingresos con precio promedio

#de Precio
Afo Capacidad Ingresos Anuales
servicios por aiio  Promedio

1 60% 1.872 $25 $46.800
2 70% 2.184 $25 $54.600
3 80% 2.496 $25 $62.400
-+ 90% 2.808 $25 $70.200

3 100% 3.120 $25 $78.000




I‘uente: Elaboracion propia del autor

Tabla 34

Proyeccion de ingresos mensuales

Aiio Ingreso Anual Ingreso Mensual
1 $46.800 $3.900
2 $54.600 $4.550
3 $62.400 $5.200
4 $70.200 $5.850
5 $78.000 $6.500

Fuente: Elaboracion propia del autor

En la tabla 34, se muestra la tabla de ingresos mensuales, en base a los ingresos
anuales proyectados. Estos valores se obtienen dividiendo los ingresos de cada afo para doce
meses. Se observa que los ingresos mensuales crecen gradualmente, pasando de $3.900 en el
primer afio a $6.500 en el quinto afio, lo que refleja que con el tiempo y las estrategias
correctas el centro estético logra un mayor posicionamiento, reconocimiento y fidelizacion en

el mercado.

4.5 Proyecciones de Costos y Gastos Operacionales

La estructura de costos del centro estético incluye la mano de obra directa de las
esteticistas o cosmetdlogas, los insumos utilizados en cada tratamiento, los costos indirectos
de operacidn y los gastos administrativos y de venta. A partir de estos elementos se determina

el costo total anual de operacion, el cual es de $46.406,16.



Tabla 35

Noémina del Personal del Centro Estético

Sueldo Déci Déci Apor Costo
Cargo
Basico mo Tercero mo Cuarto te IESS Mensual
$550.0 $45.8 $33.3 $61.3 $690.4
Esteticista 1
3 3 3 9
$550,0 $45.8 $33.3 $61,3 $690.4
Esteticista 2
3 3 3 9
Recepcionis $482.0 $40.1 $33.3 $53,7 $609.2
ta 0 6 3 4 3
Limpieza $230.0 $19.1 $16.6 $25.6 $291.4
(medio tiempo) 0 7 7 -+ 8
Administrad $600.0 $50,0 $33.3 $66.9 $750.2
ora 0 0 3 0 3
Total $2.412, $200, $149, $268, $3.031,
mensual 00 99 99 94 92

Fuente: Elaboracion propia del autor

Nota: Las esteticistas forman parte de la estructura de costos del servicio, ya que
participan directamente en la prestacion de los tratamientos. Los demads cargos se consideran

dentro de los gastos operativos y administrativos.



Tabla 36

Costos Indirectos Mensuales

Costo Costo
Cantidad Detalle
Unitario Total
3 Espuma limpiadora facial $29,00 $87,00
3 Crema hidratante facial $38.50 $115,50
3 Suero hidratante $28,50 $85,50
3 Mascarillas faciales $30,00 $90,00
4 Gel post depilatorio $5.80 $23,20
+ Aceite corporal $6,00 $24.00
Guantes, toallas,
$72.,00
mascarillas, alcohol
Energia eléctrica (drea de
$80.00
atencion)
Agua potable $30.00
Total mensual $606,20

Fuente: Elaboracion propia del autor

Nota: Estos costos se consideran dentro del valor del servicio, ya que son necesarios

para cada tratamiento.



Tabla 37

Presupuesto Mensual de Gastos Administrativos

Detalle Costo Mensual
Internet $30,00
Energia eléctrica (oficina) $50,00
Alquiler del local $500,00
Seguridad $100,00
Limpieza general $200,00
Total $880,00

Fuente: Elaboracion propia del autor
Nota: Estos gastos no forman parte directa del costo del servicio, sino que corresponden a

gastos administrativos.

Tabla 38

Gastos de Venta

Detalle Costo Mensual
Publicidad y redes sociales $400,00
Community Manager $600,00

Total $1.000,00

Fuente: Elaboracion propia del autor
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CAPITULO V

5.1 Evaluacion Financiera

5.1.1 Ratios Financieros y Puntos de Equilibrio
Tabla 40

Ratios Financieros

Ao Aiio Afio Afo Aio
Indicadores
1 2 3 4 5
Liquidez
0,30 0.60 1,38 3,18 8,76
corriente
Prueba acida 0,27 0,56 1.33 3.12 8,65
Endeudamient
0,90 0,74 0,48 0,26 0,10
o del activo
Endeudamient
9.00 2,92 0,93 0.35 0.12
0 patrimonial
Apalancamient 10,0 10,5 13 18,2 253
0 0 6 8 2 3
ROA 0,17 0,40 0,50 0,50 0,46
ROE 1,69 1.55 0,97 0.68 0,51
Margen
0,11 0.24 0.34 0.41 0,47
operacional

Nota: La tabla presenta los indicadores financieros del plan de inversion del centro

estético proyectado durante 5 afios.



Tabla 41

Costos Fijos Proyectados

Conce
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
epto
Costo $22.56 $22.56 $22.56 $22.56 $22.56
s Fijos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingre
$46.80 $54.60 $62.40 $70.20 $78.00
S0s por
) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servicios
CFU $0.48 $0,41 $0,36 $0,32 $0.29
Nota: La tabla presenta la descripcion de los costos fijos.
Tabla 42
Costos Variables Proyectados
Conce
Aifio 1 Aiio 2 Afo 3 Aiio 4 Afio 5
pto
Costos 23.84 23.84 23.84 23.84 23.84
Variables 6,16 6,16 6,16 6,16 6,16
Ingres
46.80 54.60 62.40 70.20 78.00
0S por
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servicios
cvu 0,51 0,44 0,38 0,34 0,31

Nota: La tabla presenta la descripcion de los costos variables.

Tabla 43

Punto de Equilibrio



Concepto
1 2 3 4 5
Servicios 1.87 2.49 2.80 &.12
2.184
proyectados 2 6 8 0
Precio
promedio por $25 $25 $25 $25 $25
servicio ($)
Punto de
1.83 1.46 1.36 1.30
equilibrio 1.601
) 1 6 0
(servicios)
Punto de $45. $40.0 $36. $34. $32.
equilibrio ($) 975,00 25,00 525,00 150,00 500,00

Nota: La tabla presenta el nimero de servicios por vender para alcanzar el punto de

equilibrio.

5.1.2 Flujos de Fondo del Proyecto
Tabla 44
Flujo de caja proyectado

Detalle

INGRESOS

OPERACIONALES



Ventas de

servicios

Total
Ingresos

Operacionales

EGRESOS -

COSTOS

Mano de obra

directa

Insumos y

costos indirectos

Total Costos

de Venta

GASTOS

OPERATIVOS

Gastos

administrativos

Gastos de

venta

Depreciacién

Total Gastos

Operativos

$4

6.800,00

$4

6.800,00

$1

3.200.00

57

286,40

$2

0.486,40

$9.

002,76

$1

2.000,00

3.839,86

$5

4.600,00

$5

4.600,00

$1

3.200,00

$7.

286,40

$2

0.486,40

$1

2.000,00

3.839.86

$62.

400,00

$e2.

400,00

$13.

200,00

$7.2

36.40

$20.

486.40

$7

0.200,00

$7

0.200,00

$1

3.200,00

$7.

286,40

52

0.486.,40

$9.

002,76

$1

2.000,00

$2.

512,12

$2

$7

8.000,00

$7

8.000,00

$1

3.200,00

$7.

286,40

$2

0.486.40

$9.

002,76

$1

2.000,00

3.274,88



TOTAL
EGRESOS

OPERATIVOS

FLUJO

OPERATIVO

GASTOS

FINANCIEROS

Pago de
capital del

financiamiento

Pago de
intereses del

financiamiento

Seguro de

desgravamen

Total gastos

financieros

FLUJO

DESPUES DE

FINANCIAMIENTO

FLUJO

INICIAL DE CAJA

SALDO

FINAL DE CAJA

$2.00

0,00

$2.00

0,00

$4

4.326,26

$2.

473,74

490,46

$2.

635,39

2.905,17

$2.

000,00

’-I.FJ

905,17

$4

4.326,26

$1

0.273,74

$4.

925,07

$-

905,17

$4.

019,90

$44.

326,25

$18.

073,75

$3.1

98,17

1.9

27,68

$19

0,74

$12.

757,16

$4.0

19,90

$16.

777,06

$4

3.761,28

$2

6.438,72

$3.

628,72

$1.

497,13

$1

56,59

$2

1.156,28

$1

6.777,06

$3

7.933,34

$4

3.761,28

$3

4.238,72

55.

862,01

§7

53,40

7.560,76

$3

7.933,34

$6

5.494,10



INVERSION

INICIAL
Activos fijos y $-
diferidos 20.000,00
FINANCIAM
IENTO
$2.00
Capital propio - - - - -
0,00
Préstamo $18.0
cooperativa 00,00
FLUJO
$- $2. $1 $18. $2 £3
NETO DEL
20.000,00 473,74 0.273,74 073,75  6.438,72  4.238,72
PROYECTO

Nota. Dentro de la tabla se consideran los sueldos y salarios, dentro de la estructura de
costos y gastos del proyecto. La mano de obra directa que corresponde al personal operativo
que participa directamente en la prestacion de los servicios se incluye en los costos de venta.
Por su parte, los sueldos del personal administrativo se registran como gastos operativos, al

no estar vinculados de manera directa con la produccion del servicio.

5.1.3 Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)
Tabla 45

Informacion sobre el Costo de la Deuda

Concepto Valor

Tasa de descuento del proyecto 17%




Concepto Valor
Tasa de interés del financiamiento 11,23%
Impuesto a la renta 25%
Costo de la deuda después de impuestos 8%
Tabla 46
Costo Promedio Ponderado de Capital
Fuente de Valor Costo
Participacion Costo
financiamiento () ponderado
Capital propio 2.000 10% 17% 1,7%
Financiamiento 18.000 90% 8% 7,2%
Total 20.000 100% — 8,9%

5.1.4 Evaluaciéon Financiera del Proyecto (VAN, TIR, PAYBACK)

Tabla 47

Resultados de la Evaluacion Econdmica

Indicador

Resultado

Inversion total

Flujo de caja neto acumulado
Tasa de descuento (WACC)
Valor Actual Neto (VAN)

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Periodo de recuperacion (Payback)

$20.000

$34.238,72

10%

$43.636,18

53%

2.40 afios




Tabla 48

Resultados Periddicos de la Recuperacion de la Inversion Econdmica

Ao
Concepto Ao 1 Afo 2 Afio 3 Aio 4
0

Flujo $- $ $ $ $
Neto de Efective 20.000,00 2.473.,74 10.273,74 18.073,75 26.438.72

Flujo de
Caja $2.248.85 $8.490,69 $13.579.08 $18.058.0
Descontado

Flujo de
Caja $- $- $-

$4.318,62 $22.376.,6

Descontado 20.000,00 1775115 9.260,45
Acumulado

5.1.5 Anailisis de Sensibilidad y/o Escenarios (Analisis de Riesgos del Proyecto)

Tabla 49

Escenario
Escenario Pesimista Conservador Optimista
Precio por
$22 $25 $28
servicio
Servicios
2200 2.496 3.160

atendidos/afio




Tabla 50

Resultados de Escenarios

Indicador Pesimista Conservador Optimista
$ $

VAN (§) $ 43.636,18
7.987,98 54.284,62
TIR (%) 23% 53% 51%

Payback
3,46 2,40 2,82
(afios)

Nota. En la tabla se muestran 3 escenarios diferentes: el escenario conservador el cual
corresponde a los valores base del proyecto y el escenario pesimista y optimista con los
cuales se puede analizar el nivel de riesgo y la capacidad del proyecto para mantener su
viabilidad financiera ante las condiciones del mercado.

5.1.6 Analisis e Interpretacion de los Resultados de la Evaluacion Financiera

Los resultados obtenidos en la evaluacion financiera del proyecto evidencian que la
creacion del centro estético es economicamente viable y financieramente rentable. A partir
del flujo de caja proyectado, se observa que el proyecto genera ingresos suficientes para

cubrir sus costos operativos, gastos administrativos y financieros, permitiendo ademads la

recuperacion de la inversion inicial dentro del horizonte de evaluacién establecido.

El Valor Actual Neto (VAN) obtenido es positivo, es decir, luego de descontar los
flujos futuros a la tasa correspondiente al Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC), el
centro estético genera un valor adicional para los inversionistas. Con este resultado se
confirma que los beneficios econdmicos esperados superan la inversidn inicial. Por otro lado,

la Tasa Interna de Retorno (TIR) muestra un valor mayor al WACC, lo que demuestra que el



proyecto tiene adecuada estructura financiera y una eficiente gestion de los recursos,

reduciendo el riesgo asociado a la inversion.

Con respecto al periodo de recuperacion de la inversion (Payback), los resultados
muestran que el capital invertido se recupera en un periodo de tiempo corto, lo que se
convierte en una ventaja desde el punto de vista financiero, ya que disminuye el riesgo y

mejora la liquidez del proyecto en sus primeras etapas de operacion.

Ademas, el andlisis de sensibilidad permitio evaluar el comportamiento del proyecto
con respecto a variaciones en el precio del servicio, el volumen de servicios atendidos y los
costos unitarios. Los resultados evidencian que, el proyecto mantiene su viabilidad financiera,
y en escenarios optimistas se incrementan los niveles de rentabilidad, lo que muestra la

solidez del modelo de negocio que se ha propuesto.

Finalmente, el andlisis de los indicadores financieros confirma que el proyecto del
centro estético es sostenible, rentable y financieramente factible, con la capacidad para

generar beneficios econdmicos y mantener la estabilidad financiera a lo largo del tiempo.

5.2 Evaluacion Economica

5.2.1 Flujos de Fondos Econémicos del Proyecto
Tabla 51

Flujo de caja provectado

Detall Afio Ano An Afio Ano

Ingres
0s

Operacionale



Ventas
al contado

(servicios)

Precio

promedio ($)

Subtot
al

Total
de Ventas

Ventas
a crédito

Total

de Ingresos

Egreso

Costos

Mano

de obra directa

Insumo
Sy costos

indirectos

1.872

$25,0

$46.8

00,00

$46.8

00,00

$46.8

00.00

$13.2

00,00

2.18

$259

00

$54.

600.00

$54.

600,00

$54.

600,00

$7.2

86.40

2.49

$25,

00

$62.

400,00

$62.

400,00

200,00

$7.2

86,40

2.80

$251

00

$70.

200,00

$70.

200,00

$70.

200,00

3.12

$25,

00

$78.

000,00

$78.

000,00

$78.

000,00

200,00

$7.2

86,40



Costos

indirectos

Total

Costos

Gastos
Operacionale

S

Gastos

administrativo

Gastos

de ventas

Deprec
1acion

Total
Gastos

Operacionale

S

Total

de Egresos

Flujo

Operativo

$2.48

7,20

$22.9

73,60

$9.00

2,76

$46.8

13,46

13,46

$0,0

$20.

486,40

$9.0

02,76

§10.

273.74

$0,0

$20.

486,40

$9.0

02,76

$12.

000,00

£2.8

37,09

486,40

$43.

761,28

$26.

438,72

$0,0

$20.

486,40

$9.0

02,76

274,88

$43.

761,28

$34.

238,72



Invers
ion Inicial

Flujo
Economico

del Proyecto

Flujo

Acumulado

$-

20.000.00

20.000,00

8- $10. $18. $26. $34.

13,46 273,74 073,75 438,72 238,72

$- $- $8.3 $34. $69.

20.013.46 9.739,72 34,03 772,75 011,47

Nota. El flujo economico del proyecto se determina considerando los ingresos y egresos
operativos, excluyendo el financiamiento. La depreciacion se toma como un ajuste contable
al no representar una salida real de efectivo. La inversion inicial se registra en el afio cero,
permitiendo evaluar la rentabilidad econdmica real del centro estético.

5.2.2 Evaluacion Economica del Proyecto (VAN, TIR, PAY BACK)

Tabla 52

Resultados de Escenarios

Indicador Resultado

Inversion total $20.000
Flujo de caja neto acumulado $69.011.,47
Tasa de descuento (WACCQC) 10%
Valor Actual Neto (VAN) $41.399.56
Tasa Interna de Retorno

49%

(TIR)

Periodo de recuperacion

2.54 ainios

(Payback)




Tabla 53

Resultados Periodicos de la Recuperacion de la Inversién Econdmica

Afio Ao
Concepto Aio 2 Aiio 3 Afio 4
0 1
Flujo $- $-
$10.273,74 $18.073,75 $26.438,72
Neto de Efectivo  20.000.00 13,46
Flujo de
$-
Caja $8.490,69 $13.579,08 $18.058.00
12,24
Descontado
Flujo de
Caja $- $- $-
$2.057,53 $20.115,54
Descontado 20.000,00 20.012.24 11.521,54
Acumulado
5.2.3 Analisis de Sensibilidad y/o Escenarios
Tabla 54
Escenarios
Escenario Pesimista Conservador Optimista
Precio por
$22 $25 $28
servicio
Servicios
2200 2.496 3.160

atendidos/ano




Tabla 55

Resultados de Escenarios

Indicador Pesimista Conservador Optimista
$ $
VAN ($)
1.558,98 41.399,56 $142.730,73
TIR (%) 12% 49% 118%
Payback
4,31 2,54 3,80
(anos)

Nota: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes

en el momento en que se cred el informe resumen de escenario.
5.2.4 Analisis e Interpretacién de Resultados de la Evaluacion Econémica VAN, TIR, Y
PAYBACK

El proyecto de inversion para la creacion del centro estético Luna Estética [ntegral S.A.
tiene una inversion inicial de $20.000,00, la cual estd considerada para la adquisicion de los
activos fijos, capital de trabajo y los insumos necesarios para iniciar las actividades
operativas. De acuerdo con las proyecciones realizadas, el flujo econémico del proyecto
genera un total de $34.238,72en flujo de caja neto acumulado en cinco afios, lo cual muestra

que el proyecto tiene la capacidad de generar recursos de manera sostenible.

El andlisis del Valor Actual Neto (VAN), calculado con una tasa de descuento del 10
%, arroja un resultado positivo de $41.399,56. Este valor indica que el proyecto no solo
recupera la inversion inicial, sino que ademés genera un excedente econdémico adicional,

confirmando su viabilidad y conveniencia desde ¢l punto de vista financiero. Un VAN



positivo representa que el proyecto aporta valor econémico y excede la rentabilidad minima

exigida por los inversionistas.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenida es del 38 %, misma que supera la tasa
minima de rendimiento requerida (10%), lo que muestra que la rentabilidad del proyecto es
alta. Por su parte, el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PAYBACK), estima que la
inversion inicial se recupera en 2.54 afios. Este periodo de recuperaciéon muestra la solidez

financiera del proyecto, lo que evidencia un minimo riesgo financiero.

El andlisis de sensibilidad realizado en varios escenarios muestra que en todos el
proyecto tiene un VAN positivo, lo que muestra que el centro estético se mantendrd estable
ante las variaciones en los precios, costos y cantidad de servicios, demostrando su capacidad

de generar valor econdmico bajo las diferentes condiciones del mercado.

En conclusion, los indicadores econdmicos evaluados muestran que el proyecto es
econdmicamente viable, rentable y con un riesgo bajo. La inversion inicial se recupera en un
periodo de tiempo corto y la alta rentabilidad permitiria futuras reinversiones para ampliar los
servicios, mejorar infraestructura o incorporar nuevas tecnologias, fortaleciendo la

competitividad y sostenibilidad del centro estético.

5.3 Evaluacién Ambiental

5.3.1 Identificacion de Impactos Ambientales

Tabla 56
Actividades
Aspectos
Etapa / Actividad Impacto Ambiental
Ambientales
Recepceion de insumos v Consumo de Generacion de gases

productos cosméticos combustibles (proveedores) de efecto invernadero




Aspectos
Etapa / Actividad Impacto Ambiental
Ambientales

o Contaminacién
Emision de gases _
atmosférica

) ) Incremento de
Generacion de ruido ]
niveles de ruido

Almacenamiento de Consumo de [ncremento del
productos cosméticos energia eléctrica consumo energético
Uso de envases y Generacion de
embalajes residuos sélidos
Prestacion de servicios Consumo de o
. o _ _ Contribucion al
estéticos (faciales, corporales, energia eléctrica (equipos o
] cambio climatico
laser, etc.) estéticos)

Uso intensivo del

Consumo de agua .
recurso hidrico

Uso de productos Posible
quimicos y cosméticos contaminacion del agua
Generacion de Residuos comunes y
desechos bioldgicos
Limpieza y desinfeccion de Uso de productos Contaminacion del
areas de limpieza agua

Aumento del
Consumo de agua .
consumo hidrico

- ) Eliminacion de Contaminacion del
Gestion de residuos
desechos suelo y agua




Etapa / Actividad

Atencion al cliente y

operacion administrativa

Aspectos

Ambientales

Consumo de

energia eléctrica

Impacto Ambiental

Incremento del

consumo energético

Nota: La tabla contiene de forma detallada las actividades a realizar en el proyecto y

el impacto ambiental que origina.

Tabla 57
Matriz de Leopold

Fact Presta Activi
Recep Almacena Limp
ores cion de dad
cion de miento de iezay
Ambientale servicios administrati
insumos productos desinfeccion
S estéticos va
Aire B B M M B
Agu
B B A A B
a
Suel
B B M M B
0
Faun
B A A A B
a
Flor
A A B B B
a
Soci
B B A B A
0-Cultural

Nota: La tabla muestra los Impactos ambientales causados por las actividades del

centro estético en la ciudad de Manta, de Importancia Baja O Inexistente (Calificados Como

A= Alto, M= Moderado, B= Bajo).



5.3.2 Plan de Mitigacion Ambiental

El presente proyecto de inversion tiene como como valores la ética, la responsabilidad
social y el respeto del medio ambiente y, en este sentido, asume el compromiso de prevenir y
reducir el impacto ambiental que puedan generarse durante la ejecucion de las actividades
operativas, promoviendo el uso eficiente de los recursos naturales y una adecuada gestion de

los residuos.
Objetivo

Reducir el impacto ambiental generado por las actividades operativas y
administrativas del centro estético, mediante la aplicacion de medidas preventivas y de

control ambiental.

Recepcion de insumos y productos cosméticos

» [Escoger proveedores que cumplan con normas ambientales.

» Reducir la frecuencia de transporte planiticando las compras.

» Verificar que los productos estén en envases adecuados y seguros.
Almacenamiento de productos

o Realizar el mantenimiento frecuente de los equipos eléctricos.

o Optimizar el uso de energia eléctrica.

e Organizar los productos para prevenir derrames y desperdicios.
Prestacion de servicios estéticos

» Utilizar equipos que permitan el ahorro de energia.

e Controlar el consumo de agua durante los tratamientos estéticos.



Capacitar al personal sobre el manejo responsable de insumos.
Limpieza y desinfeccion

Usar productos de limpieza amigables con el ambiente.
Controlar el consumo de agua en la limpieza.

Clasificar correctamente los residuos generados.

Actividad administrativa y atencion al cliente

Fomentar el ahorro de la energia eléctrica.

Colocar sefialética que promueva el cuidado del medio ambiente.

Ubicar tachos diferenciados para la clasificacion de los desechos.



Conclusiones

Con la evaluacion econdmica del proyecto se puede concluir que el proyecto de la
creacion de un centro estético es financieramente viable, ya que muestra indicadores
de rentabilidad positivos.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es mayor a la minima requerida, lo cual evidencia
que el proyecto tiene una gran rentabilidad y es resulta competitivo frente a otras
alternativas de inversion.

El andlisis del periodo de recuperacién de la inversion (Payback) muestra que el
capital invertido se recupera en corto plazo, dentro de los primeros afios de operacion,
lo que reduce el riesgo financiero y mejora la liquidez del centro estético.

El analisis de sensibilidad muestra la viabilidad del proyecto incluso en escenarios
pesimistas, lo que evidencia que es estable frente a las variaciones en el precio, el
volumen de ventas y los costos operativos.

Desde una perspectiva ambiental, las actividades del centro estético generan impactos
ambientales, principalmente asociados al consumo de energia eléctrica, aguay a la
generacion de desechos. Los mismos que pueden ser controlados mediante la
implementacion de medidas de mitigacion ambiental.

La aplicacion de la matriz de Leopold permiti6 identificar los impactos ambientales
generados por las actividades operativas y administrativas del centro estético,
concluyéndose que el proyecto desde esta perspectiva es viable, considerando que

aplicar buenas practicas ambientales durante dichas actividades.



R

n

Recomendaciones

Se recomienda ejecutar el proyecto del centro estético, considerando que los
resultados de la evaluacion econémica y financiera evidencian una alta rentabilidad y
rapida recuperacion de la inversion, lo cual garantiza su sostenibilidad en el tiempo.
Es necesario implementar un control financiero frecuente que permita monitorear los
ingresos, costos y gastos operativos, asegurando el cumplimiento de los flujos de caja
proyectados, de manera que se pueda encaminar el proyecto para cumplir con los
objetivos.

Capacitaciones continuas para el personal del centro estético enfocadas en el uso
eficiente de los recursos, con el objetivo de reducir los costos operativos y minimizar
el impacto ambiental.

Aplicar un plan de mitigacion ambiental, que considere la correcta gestion de
residuos, el uso de productos biodegradables y el mantenimiento de los equipos
utilizados en los tratamientos estéticos.

Diversificar los servicios ofrecidos, incorporando nuevas tecnologias y tratamientos
innovadores, lo que permitira incrementar la demanda y fortalecer la competitividad
del negocio.

Realizar evaluaciones econdmicas y ambientales frecuentes que permitan medir el
desempefio y alcance del proyecto y garantizar su mejora continua, asegurando la

rentabilidad y sostenibilidad del centro estético.



Anexos

Encuesta
La presente encuesta tiene como objetivo determinar el mercado objetivo y estimar la

demanda potencial de los servicios que ofrecera el centro estético en la ciudad de Manta.
1. Sexo
[J Femenino

[J Masculino

2. Edad

L] 18 — 25 afios

126 — 35 afios

0 36 — 45 afios

L] 46 — 60 afios

3. Ocupacion

[J Estudiante

0 Empleado/a ptblico/a
L1 Empleado/a privado/a

[0 Emprendedor/a

] Otro

4. ;Ha utilizado servicios de un centro estético?

O No



5. ;Con qué frecuencia asistiria a un centro estético?

[ Una vez al mes
O Cada 2-3 meses
[0 Ocasionalmente

] Nunca

6. ;Qué tipo de servicios estéticos utilizaria con mayor frecuencia?
L] Tratamientos faciales
L] Depilacién
[0 Masajes
U Tratamientos corporales

] Manicure / Pedicure

7. ¢ Qué factores consideraria para elegir un centro estético?

O Precio
0] Calidad del servicio
(] Higiene y seguridad
[0 Recomendaciones
O Promociones
8. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio estético?
0 Menos de $20
0 $20 — $40
01 $41 — $60

00 Mas de $60



9. ;Estaria dispuesto a visitar un nuevo centro estético en la ciudad?

[ Si
O No

[ Tal vez

10. ;Cudnta importancia tiene para usted que el centro estético utilice productos

de calidad y tecnologia moderna?

L Muy importante
L] Importante

L] Poco importante
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