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GLOSARIO

ADMINISTRACION: la ciencia social y técnica que se ocupa de la planificacion,
organizacion, direccion y control de los recursos (humanos, financieros,
materiales, tecnoldgicos, el conocimiento, etc.) de la organizacion, con el fin de
obtener el maximo beneficio posible; este beneficio puede ser econdmico o social,
dependiendo esto de los fines que persiga la organizacion.

APLICAR: métodos, ensefianzas que utilizaremos en el desarrollo del proyecto

BIOSEGURIDAD: son las préacticas que tienen por objeto eliminar o minimizar el
factor de riesgo que pueda llegar a afectar la salud, la vida de las personas o que
pueda contaminar el ambiente.

CENTRO DE ESTETICA: establecimiento dedicado a la realizacion de distintas
técnicas con finalidad de embellecer el cuerpo humano con o sin la utilizacién de
productos cosméticos.

CITRUS FRUIT GEL: contiene aceites esenciales, con efecto protector y
altamente hidratante.

CLIENTE: usuario de una actividad empresarial, hacia el cual esta dirigido el
esfuerzo de la entidad, dado que es el demandante del los bienes y servicios
ofrecidos.

EMPRESA: unidad economica de produccion de bienes y servicios.

ENTORNO: medio en el cual se desarrollara el proyecto

ESTETICA: rama de la filosofia (también denominada filosofia o teoria del arte)
relacionada con la esencia y la percepcion de la belleza y la fealdad. La estética
también se plantea si existe diferencia entre lo bello y lo sublime.

EXFOLIANTE CORPORAL: contiene principios activos y micro granulos de
albaricoque, que permiten exfoliar la piel eliminando las células muertas,

favoreciendo la renovacion celular.

FULL ICE: contiene principios activos con efectos criogénicos que hacen de esta
locion hipodérmica un excelente coadyuvante en el tratamiento con vendas frias.

GEL FRIO: contiene principios activos que producen accion criogénica, disminuye

la temperatura de la piel reafirmando los tejidos. Especial para tonificar, reducir
medidas y prevenir la formacion de estrias.
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GEL LIMPIADOR: contiene extractos naturales, que hidratan la piel. Desinfecta y
elimina las bacterias gracias a las propiedades antisépticas del triclosan.

INFRAESTRUCTURA: conjunto de servicios considerados como esenciales en el
desarrollo de la economia moderna.

LIFTING: también llamado ritidectomia, el lifting facial es un tratamiento que se
usa para eliminar las arrugas faciales, piel colgante, depdsitos de grasa u otros
signos visibles de la edad con fines estéticos.

MANICURA: cuidado de las manos y embellecimiento de las ufias.

MASAJE: operacion consistente en presionar, frotar o golpear ritmicamente y con
intensidad adecuada determinadas regiones del cuerpo, principalmente las masas
musculares, con fines terapéuticos, deportivos, estéticos, etc.

MASCARILLA CORPORAL.: reafirma, tonifica, desincrusta, limpia y desmancha la
piel por la combinaciébn de sus principios activos, ricos en enzimas y alfa
hidroxiacidos.

MASCARILLA: principios activos naturales que limpian la piel, cierran poros, la
estimulan, la equilibran, la reafirman y le devuelven su tersura, penetran
productos, generalmente, con fines estéticos.

MERCADO: En economia, es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de
negocios entre compradores y vendedores. En contraposicion con una simple
venta, el mercado implica el comercio regular y regulado, donde existe cierta
competencia entre los participantes.

OBESIDAD: Es la enfermedad en la cual las reservas naturales de energia,
almacenadas en el tejido adiposo de los humanos y otros mamiferos, se
incrementa, personas que manejan sobre peso de acuerdo al indice de masa
muscular.

PEDICURA: Tratamiento de belleza y arte de cuidar los pies.

SPA: Es un establecimiento de salud que ofrece tratamientos, terapias o sistemas
de relajacion, utilizando como base principal el agua.

STRESS: Estado de gran tension nerviosa originado en la persona por el exceso
de trabajo, las aspiraciones no satisfechas, la ansiedad. Suele manifestarse a
través de una serie de reacciones que van desde la fatiga prolongada y el
agotamiento hasta dolores de cabeza, pudiendo causar incluso trastornos
psicolégicos y desarrollo de otras patologias.
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VIABILIDAD: Condicién que hace posible el funcionamiento del sistema, proyecto
o idea al que califica, atendiendo a sus caracteristicas tecnoldgicas y a las leyes
de la naturaleza involucradas
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE ESTETICA INTEGRAL
PARA HOMBRES EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

AUTORAS: CASTRO PEREZ Carmen Sofia Y DIAZ GALVIS Andrea Marcela.”

PALABRAS CLAVES: Centro de estética, servicio, SPA, masaje, estética
DESCRIPCION

Con este proyecto se pretende determinar la viabilidad de crear un centro de estética integral para
hombres en la ciudad de Bucaramanga, aprovechando el mercado objetivo descrito.

La metodologia utilizada para el desarrollo de este proyecto es la descriptiva donde se verifica la
veracidad de los datos obtenidos en el estudio de mercados, se comprueba una demanda
insatisfecha y la posibilidad de entrar en el mercado descrito con el nuevo servicio de estética
integral capilar, facial y corporal, si hay o no competencia. De igual manera se describe los
procesos en el servicio a prestar teniendo en cuenta que este sea el mas adecuado hacia la
optimizacion de tiempos, costos y satisfaccion del cliente.

Por ser un servicio nuevo en el mercado con un enfoque a conocer el publico objetivo de hombres
ofrece muchos beneficios al consumidor, dandole a la empresa rentabilidad y reconocimiento,
permitiendo de esta manera la recuperacion de la inversion en el menor tiempo posible, dandoles
excelentes dividendos a los socios.

Desde el punto de vista ambiental no se connota mayor impacto, debido a que su proceso no
genera contaminantes. Por lo anterior se considera viable la instalacién y puesta en marcha del
Centro de estética integral para hombres en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana.
Brindando instalaciones adecuadas para la prestacion de un servicio de excelente calidad.

" Trabajo de grado
Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia
Programa de Gestion Empresarial. Directora Lilia Isabel Valbuena
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SUMMARY

TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A CENTER OF INTEGRAL AESTHETICS FOR
MEN IN THE CITY DE BUCARAMANGA.

AUTHORS: CASTRO PEREZ Carmen Sofia AND DIAZ GALVIS Andrea Marcela ™

KEY WORDS: | center of aesthetics, service, spa, massage and beauty parlor
DESCRIPTION

With this project it is sought to determine the viability of creating a center of integral aesthetics for
men in the city of Bucaramanga, taking advantage of the described objective market.

The methodology used for the development of this project is the descriptive one where the
truthfulness of the data is verified obtained in the study of markets, where he/she is proven an
unsatisfied demand and the possibility of entering in the market described with the new service, if
there is or non competition. In a same way it is described the processes in the service to lend
keeping in mind that this it is the most appropriate toward the optimization of times and costs.

In a same way, to be a new service in the market with a focus to the target of men he/she offers
many benefits to the consumer, giving to the company profitability and recognition, allowing this way
the recovery of the investment in the smallest possible time giving excellent dividends to the
partners.

From the environmental point of view bigger impact is not connoted, because its process doesn't
generate pollutants. For the above-mentioned it is considered viable the installation and setting in
march of the Center of integral aesthetics for men.

" Work of degree
Universidad Industrial de Santander, Instituto Regional Projection and Distance Education
Programme in Business Management. Director Lilia Isabel Valbuena
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INTRODUCCION

La estética es un valor inherente a la condicion humana. Se encuentra presente
desde lo individual de la persona y en modo particular, desde lo colectivo de la
cultura a la que aquella pertenece.

Por ella el hombre distingue en el mundo circundante formas, texturas, sonidos y
aun conceptos a los que caracteriza y ubica en una gradacién desde lo
desagradable a lo bello. En consecuencia, organiza una escala de valoracion que
tiene un rol referencial en la conducta humana.

Si se trata de la estética corporal, resulta evidente la atencion y la intencién del
hombre como cuida su propio aspecto fisico e intentan preservar los rasgos de
juventud y lozania de rostros y cuerpos, segun modelos estéticos aceptados, toda
una gama de sustancias de distinta especificidad y procedencia (leche, sales,
aceites, arcillas, etc.), se utilizan desde tiempos remotos con la finalidad de
disimular o atenuar manchas y cicatrices que afeando la piel, evocaban por otra
parte enfermedades contagiosas y provocaban rechazo.

Es aqui cuando se habla de modernizaciéon y de una mejor competitividad por
parte de las empresas modernas no importa su tamafio, un ingrediente que se
debe tener en cuenta es la capacitacion y entrenamiento en el ambito de la gestion
de proyectos esto para el mejor aprovechamiento de los recursos y asi determinar
una viabilidad para obtener éxito en los objetivos propuestos.

Ante tanta competitividad tiene que responder toda empresa 0 microempresa, con
el objetivo de generar nuevos puestos de trabajo en el pais. Aqui se propone un
estudio de factibilidad en el cual se tengan en cuenta los estudios técnicos,
financiero, social y de mercadeo, que en conjunto determinaran la conveniencia de
crear un Centro de Estética sélo para el hombre,”"CRISTAL BLUE” en la ciudad
de Bucaramanga.

Es asi como se quiere en esta propuesta definir el servicio que se va a ofrecer,

como se va a ofrecer, cuales seran sus beneficios, y asi llegar con todo un
proceso investigativo si el proyecto es factible o no.
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1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES DE LA ESTETICA.

La estética como reflexion sobre la imagen o mas concretamente de lo bello que
puede contener esa imagen, no ha sido algo que siempre se haya mantenido fijo.
A lo largo del tiempo se han ido substituyendo unas a otras las diferentes visiones
gue se ha tenido de la belleza a lo largo de la historia. Estas visiones han venido
muchas veces determinadas por la historia, la literatura o incluso la ciencia, no
obstante ha sido la filosofia y su escala de valores la que ha configurado de una
forma casi absoluta los planteamientos de la estética.

1.2. EVOLUCION Y CARACTERISTICAS DEL PENSAMIENTO DE LO BELLO!

1.2.1. La estética en la antigliedad clasica. La estética en la antigiiedad viene
da la mano de Platon y de Aristételes, quienes son los que formulan los principales
postulados en torno a la belleza y el Arte, no obstante antes de ellos ya existian
otra serie de fildsofos que plasmaron sus ideas en torno a la belleza o el arte, tal
es el caso de Homero o Hesiodo quienes hablaban de la inspiracién del artista
como regalo de los Dioses, esta idea fue méas tarde completada por Pindaro quien
a la accion de los Dioses le suma el esfuerzo personal. No es que esta serie de
ideas, o mejor dicho su solucion sea del todo filosofica, es mas la pregunta que la
respuesta, de ahi que finalmente Platon intente dar respuesta a todo esto desde
un punto de vista netamente filosofico.

1.2.2. El corpus platénico. Las ideas sobre la belleza y el Arte estan recogidas
en los didlogos de Platon fundamentalmente y por lo que a su etapa de juventud
se refiere, en 16n, Banquete y Republica, en su etapa media estas ideas sobre la
belleza son recogidas en Fedro y por lo que a su etapa de madurez se refiere por
el Sofista y las Leyes.

Aristoteles piensa mas bien que en vez de un mundo de las ideas en el que las
cosas materiales son mero reflejo de aquellas, existen sobre todo las cosas, de las
que en todo caso nosotros abstraernos una esencia (aquello por lo que se puede
llegar a decir que algo es), de tal forma que hay que buscar la belleza de las cosas
o de las acciones y en todo caso hacer una abstraccion de aquellas.

' MALAGON PELAEZ, Enrique (2001). “La historia de la Estética”. Disponible en internet en la URL:

http://www.robertexto.com/archivo4/estetica.htm
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1.2.3. La Estética en la edad media. De entrada la filosofia estética de la Edad
Media se va a caracterizar por un rechazo a la belleza, o a lo que se habia
entendido hasta entonces por belleza por un lado porque a ésta se la considera
pagana y por otro lado porque se la hace responsable de distraer la atencion de lo
verdaderamente fundamental como lo es el contenido.

1.2.4. La estética en el renacimiento. Se vuelve en cierta medida hacia un nuevo
Neoplatonismo de la mano de Focino quien considera a la contemplacion como el
estadio en donde el alma sale para emigrar a una conciencia puramente racional
de las formas platdnicas. De esta forma siempre, bien para contemplar una obra,
bien para crearla, es necesario un desapego de lo real y poder acercarse a la
experiencia de belleza. Siendo necesario para esta experimentacion que ésta sea
captada por las facultades intelectivas (vista, oido e inteligencia) y no por los
sentidos inferiores.

1.3. ORIGEN DE LA PROFESION DE LA ESTETICA?

La gran pasion por los cosméticos y perfumes que se observan en todas las
civilizaciones, tenia que fundamentarse necesariamente en una actividad
comercial organizada, cuyos origenes se encuentran en Egipto. Pero la primera
organizacion de tipo gremial y profesional de la cosmética se encuentra en el
pueblo israelita. Esta organizacion tiene su origen en la estrecha vinculacion de la
cosmeética con el hecho religioso que sera una constante a lo largo de la historia.

El uso de los cosméticos pasé de Oriente a Grecia, concretamente a Corinto y
mas tarde a Chipre, donde se asienta como una gran actividad industrial
organizada. Es también en Atenas donde surgen los primeros establecimientos
para la venta especifica de cosméticos que eran aplicados por esclavos o
sirvientes especializados, como ocurria en Egipto, Israel, etc.

En Grecia aparecen las primeras personas cuya profesion esta relacionada muy
directamente con el cuidado y belleza del cuerpo, estos son los kosmetes que
tenian a su cargo la vigilancia de los gimnasios.

Es en Roma donde se consolida definitivamente la cosmética. También aqui son
los esclavos y sirvientes los encargados de realizar los cuidados estéticos
llegando a adquirir éstos una gran especializacion. Pero ademas de estos
esclavos se encuentran unas figuras que se podrian calificar como precursores de
lo que hoy se denomina esteticista, son:

> MURRAY, Josep (2003). “Origen de la Profesion de la Estética”. URL: http://ccaestetica.com/origen.html
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Los cosmetriae, que tenian a su cargo el servicio de tocador, éstos estaban
considerados como auténticos profesionales y su formacidén corria a cargo de
maestros cualificados y las ornatrices, que eran sirvientas especializadas en
cuidados de belleza y pelugueria.

Existian tiendas especializadas en la venta de cosméticos que recibian el nombre
del vendedor, una de las mas conocidas fue la de Pigmentarius. Sera en Roma
donde surge el primer colegio profesional de los "Perfumistas" el denominado
"Collegium Aromatorium”. Después de la profunda crisis que surge la Cosmética
por la caida del Imperio Romano de Occidente, vuelve a resurgir con gran fuerza
en manos de un gremio que ni entonces, ni ahora, ha tenido nada que ver con
nuestro campo; era el gremio de los guanteros, que consiguieron la exclusiva de
venta de perfumes y cosméticos. Este gremio tuvo una gran importancia como lo
confirma el hecho de que obtuvieron su propio estatuto y llegaran a ser
denominados "mercaderes y maestros guanteros perfumistas”.

Esto en cuanto a la comercializacion de la Cosmética, ya que su aplicacion siguid
en manos de esclavos, sirvientes 0 expertos, que podriamos considerar como
auténticos profesionales de los cuidados estéticos.

En 1880, Madame Lucas fundd el primer Instituto de belleza. Poco a poco se
incorporaron a la nueva cosmética gran cantidad de técnicas: masajes, cirugia
estética, dietética, etc. Se industrializé el sector y aparecen nuevas sustancias
mucho mas complejas.

La gran importancia que las diferentes culturas han concedido a la belleza y sus
cuidados, asi como el alto grado de complejidad que ha ido adquiriendo a traves
de la historia, han creado la necesidad de una especializacion profunda,
concretada en la figura actual de la "esteticista", que precisa de una gran
preparacion técnica artistica y cultural para ejercer con éxito y eficacia una de las
tareas mas antiguas del mundo: cuidar y embellecer al ser humanao.

1.4. EL SECTOR DEL CUIDADO PERSONAL Y LA ESTETICA EN EL MUNDO

El sector del cuidado personal y estético se ha definido en tan solo los Ultimos
anos, casi desde cuando se comenzé a tratar la globalizacion como un tema que
no se puede dejar de considerar, se estd hablando de los inicios de este milenio
aunque parezca increible tomando en cuenta que globalmente se hablada de
globalizacion desde los afios 70’s en el primer mundo.

Hoy en dia, la estética masculina esta creciendo a un ritmo trepidante. El sector de

la estética masculina comienza a afianzarse tras dar sus primeros pasos hace tan
sé6lo varios afios, momento en el que algunas personas se percataron del nicho de
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mercado que constituian los hombres y mujeres de hoy, preocupados por su salud
y su imagen.

Actualmente se invierte cerca de 100 dolares al mes en “mimos”, una inversion
que mas que arrojar utilidades econdmicas genera ganancias emocionales en la
gue los encuestados en investigaciones de mercado califican a estas actividades
como “importantes para lucir bien ante si mismo y los demas”.

Los hombres no escapan a la tentacion de cuidarse, los varones son un nicho
importante. Aproximadamente por dia se reciben entre 30 y 40 visitantes (por
institucion) y cerca de la mitad son del sexo masculino en spas y centros
estéticos®.

Actualmente en algunos paises se obtienen franquicias debido a que la tendencia
del mercado y la necesidad de un servicio altamente especializado son mayores,
sin olvidar la satisfaccion que proporciona ofrecer un servicio que en si mismo es
gratificante, ya que se aporta bienestar al cliente y concretamente, los clientes lo
agradecen con su fidelidad.

Espafia y Argentina son los principales lideres en insumos de estética y
vendedores, mientras Francia e Italia son los principales exportadores de materia
prima para equipos de estética. Las novedades tratamientos y técnicas estéticas a
nivel global incluyen:

o Equipos de radiofrecuencia, que se utiliza para tratamientos de
rejuvenecimiento facial, anti celulitis y flacidez corporal.

o Laser IPL para depilacion, tratamientos anti acné y manchas solares

o Lifting con hilos tensores con resultados naturales y menos invasivos que una
cirugia coman.

o Equipos para desaparecer grasa localizada con ultrasonido

o Electrolipolisis como técnica para destruir la celulitis localizada

o Plataforma vibratoria como técnica para reemplazar el ejercicio fisico a través
de vibraciones que ayudan a activar la circulacion, liberar toxinas y eliminar la
celulitis

o Micro pigmentacion o maquillaje permanente

Los insumos que mas se utlizan en procedimientos estéticos son el acido
hialurénico, reconstituyente natural que hidrata y da elasticidad a la piel y cremas
naturales con principios activos que retardan el envejecimiento. En la actualidad
diferentes firmas estan lanzando lineas de biocosméticos o cosméticos ecoldgicos,
cuya finalidad es ofrecer productos eficaces, seguros y sin efectos nocivos

* Cosmobelleza, Barémetro Cosmobelleza 2009: La situacién del sector de la belleza ante la crisis. [En Lineal.
Disponible en internet www.cosmobelleza.com/es/feria/prensa/notas/060209.cosmo
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basados en principios activos ecolégicos como aloe vera, te verde, cascara de
coco, manzanilla, menta, entre otros. De igual forma, la cosmética biolégica y
homeopéatica esta tomando fuerza y consiste en aplicar tratamientos que potencian
los ritmos naturales de la piel sin agredirlos.

1.5. EL SECTOR DEL CUIDADO PERSONAL Y LA ESTETICA EN COLOMBIA

La preocupacion por la imagen y la belleza ya no es solo para las mujeres. La
busqueda de la estética masculina estd aumentando y cada vez son mas los
hombres que hacen dietas, se preocupan por su calvicie, se aplican botox o
recurren a tratamientos reductores.

De acuerdo a informacion preparada por el Departamento Economico de la
Federaci6n Nacional de Comerciantes (FENALCO) para Cali Expo show 2008* a
nivel nacional, Bogota, Cali y Medellin son las ciudades con mayor numero de
centros de estética, siendo 260, 180 y 160 respectivamente. Se dice que el 90%
de sus pacientes son mujeres y el 10% corresponde a hombres. Los tratamientos
corporales mas frecuentes son la reduccion de cintura y abdomen en pacientes
entre 25 y 35 afios, tonificacion localizada en pacientes entre 25 y 35 afios,
tonificacién localizada en pacientes entre 35 y 45 afios, postquirdrgicos en
pacientes entre 25 y 35 afios y mesoterapia. Entre los tratamientos faciales, los
mas comunes son la hidratacion y nutricion facial para pacientes de 35 a 40 afios,
microdermoabrasion en pacientes entre 35 y 45 afios y foto rejuvenecimiento con
laser en pacientes mayores de 40 afios.

1.6. LA ESTETICA MASCULINA

Hoy en dia, la estética masculina esta creciendo a un ritmo trepidante, los medios
de comunicacién continuamente nos hablan del culto al cuerpo, del hombre
metrosexual, ubersexual. Cada dia el hombre es mayor consumidor de productos
cosmeéticos y se preocupa mas de su aspecto fisico, es mas consciente de que su
imagen es la tarjeta de presentacion ante la sociedad. No quiere pecar de
excesivamente optimistas, pero la evolucidon de los ultimos afios indica que esto
seguird creciendo exponencialmente, ya que se esta convirtiendo en una cultura
con muchos devotos incondicionales.

* FENALCO Valle del Cauca, Servicios de salud dirigidos a lo estético. [En linea]. Disponible en internet en la
direccion: www.fenalcovalle.com/resource/download/res=335& _id=339&n=2
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Aunque no hay cifras especificas del gasto que se efectla en los spa, en
Colombia se destina un promedio mensual de 22,5 millones de doélares en la
compra de articulos de aseo personal y belleza, segun datos de la consultora
Pulso Colombia. Es este tipo de estadisticas lo que motivo principalmente el
crecimiento de estos centros estéticos en el pais.

Segun el presidente de la Sociedad Colombiana de Cirugia Plastica, varios son los
factores que en su concepto han influido para que el hombre esté acudiendo cada
dia mas a los cambios estéticos, o esté entrando en la cultura del culto al cuerpo.
Una de estas razones es el mayor conocimiento que la ciencia le ha
proporcionado acerca de los peligros que le significa a su salud la obesidad o el
sobrepeso que afecta su sistema locomotriz, por la sobrecarga que este debe
soportar. El riesgo para su sistema cardio-vascular, al que le afectan en mayor
proporcion los infartos, trombosis, etc. Por el incremento de lipidos en su
organismo (colesterol) y la diabetes, son entre otras las afecciones que se
incrementan con la obesidad”.

Por consiguiente, el evitar la obesidad o el disminuirla ya no es un problema de
figura sino de salud, para el que se estan buscando soluciones no solamente
terapéuticas sino preventivas, valga recordar que hay gobiernos que estan
tomando medidas de tipo reglamentario para proporcionar, entre otras cosas,
dietas mas saludables y balanceadas a la comunidad, evitando las famosas
"comidas chatarra". Esta entonces seria una razén de salud que Induce al hombre
a mejorar su apariencia corporal®

Otra razén que llamaria "razon de poderes" es la situacion a la que se ha visto
sometido el hombre, por las mayores exigencias que el sexo opuesto le ha
impuesto. El hombre no habia sido exigido por la mujer para presentarle un cuerpo
esbelto y agraciado; pero en esta época en la que ella se ha embellecido, se ha
capacitado, ha adquirido mas derechos y asi mas poder frente a los hombres,
convirtiéndola en un ser hermoso, capacitado, inteligente y seductor, con cierta
ventaja sobre el hombre, imponiéndole mayores requisitos a éste, para
conquistarla. Esta seria entonces una razon de poder, ya que la mujer ha
aumentado las exigencias al hombre para acceder a ella’.

A las anteriores razones se suma la vanidad oculta que siempre ha existido en el
hombre y que ha sido reprimida por asociar la belleza a la feminidad, pero desde
todos los tiempos y por su naturaleza, el hombre también ama la belleza y més si
la ve en si mismo y mas aun cuando la ve asociada a juventud, salud, autoestima
y éxito social.

Z http://www.susmedicos.com/art_estetica_hombre.htm. Tomado de la estética en el hombre de hoy
Ibid.
" Ibid.
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Dentro de los procedimientos quirdrgicos que el cirujano plastico realiza en el
hombre para armonizar su cuerpo, esta la dermo-lipectomia, la cual consiste en
disminuir la grasa y piel prominente o excedente en el abdomen, resecando
(quitando) pequeiias o grandes cantidades, dependiendo de los requerimientos
individuales. o puede realizar una lipo-escultura en la que extrae Unicamente grasa
del abdomen.

Es llamativa la exigencia de algunos hombres para que se les practique el tallado
de la marcacién de los musculos abdominales anteriores, lo que se logra en forma
natural cuando se realizan incontables ejercicios abdominales (la llamada "tableta
de chocolate"). Esto es posible dejando un remanente de grasa abdominal en
donde deberia estar la prominencia de los musculos abdominales, dando una
apariencia de musculos trabajados y prominentes. Esto es un detalle de escultura,
mMAas no le representa ninguna mejoria en su condicion de salud.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo general. Desarrollar un estudio de mercados que permita
determinar las condiciones de la demanda, oferta real, potencial y realizar la
mezcla de mercadeo que se requiere para establecer un centro de estética integral
exclusivo para hombres que pertenezcan a los estratos 4, 5 y 6 de la ciudad de
Bucaramanga.

2.1.2 Objetivos especificos.

= Determinar las caracteristicas de la demanda de servicios de un centro de
estética integral exclusivo para hombres, con base en los resultados que se
obtengan al analizar la informacién recolectada como: precio, cantidad vy
frecuencia de consumo, proveedores, satisfaccion con servicios actuales;
estableciendo de esta forma la oportunidad del mercado de servicios estéticos
para varones.

= Establecer cuales son las caracteristicas o atributos relevantes que influyen en
los hombres de los estratos 4, 5y 6 en el momento de elegir el establecimiento
para que les preste sus servicios de estética.

= Establecer los precios adecuados para el servicio de estética, mediante
estudios economicos de los estratos a donde se dirige el servicio, con el fin de
fijar tarifas que se ajusten al presupuesto de la poblacion objeto.

= Conocer las fortalezas y debilidades de los servicios de estética que ofrecen
las empresas en Bucaramanga, con el fin de valorar el nivel de competitividad
del sector.

» Desarrollar estrategias publicitarias, mediante la utilizacibon de medios de

comunicacion para dar a conocer el servicio de estética integral exclusiva para
hombres.

2.2. DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.2.1 Definicion, usos y especificaciones del servicio. El centro de Estética
integral para hombres en la ciudad de Bucaramanga contribuird con sus servicios
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especializados en estética facial y corporal en el mejoramiento de la autoestima,
bienestar y presentacion personal.

El centro de estética inicialmente ofrecerad los siguientes
servicios:

= Disefio y corte de cabello.

El corte de cabello es un servicio que se ofrece de acuerdo
a las necesidades y gustos de cada cliente. El disefio es
realizado segun las especificaciones del usuario. (Imagen)®

117}
<

Manicura — pedicura. Consiste en el embellecimiento *
y el cuidado de las manos y de los pies. (Imagen)®

1
'._.J

Masajes relajantes — adelgazantes.

El masaje es una de las artes curativas mas antiguas, este
se recomienda como medio para ayudar al cuerpo a sanar
por si mismo, la finalidad es aliviar, eliminar dolencias
comunes y ayudar al mantenimiento de la salud corporal y la
belleza. (Imagen)*

Tratamientos faciales.

Es un servicio que le reporta al cliente los siguientes
beneficios:

e Libra a su rostro de todas las impurezas que recoge
diariamente del ambiente externo.

e Extrae las espinillas, comedones, forunculos, evitando
asi la proliferacion del acné.
e Hidrata, nutre y previene el envejecimiento y foto envejecimiento. (imagen)**

8 http://1.bp.blogspot.com/_uxoljBeHg5Q/ShUunFMZNQI/AAAAAAAAHGQ/r8MeN67NvJ1/s400/hombre
% http://img.embelezzia.com/2008/10/Manicura%20tambi%C3%A9n%20para%20hombres.jpg

19 http://images02.0lx.com.co/ui/4/19/30/68741930_2-MASAJES-RELAJANTES-Y-ADELGAZANTES-EN-
CALI-Y-VALLE-DEL-CAUCA-Cali.jpg

1 http://sentirmebien.com/wp/wp-content/uploads/2009/09/mascarras.jpg
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» Tratamientos capilares.

La cosmética capilar cumple la funcion de corregir,
proteger y conservar el cabello sano; favoreciendo su
regeneracion y aspecto saludable. Los productos,
generalmente, tienen componentes naturales vy
poseen. (Imagen)*® principios activos especificos
para cada estereotipo de cabello. Un tratamiento
capilar adecuado puede corregir desde una leve
afeccion hasta eliminar el problema que origina la
caida del cabello. (Imagen)*®

2.2.2. Productos sustitutos.
Actualmente en la ciudad existen algunos de estos servicios, ofrecidos por:

e Salas de bellezas: Manicura, pedicura, peluqueria.

e Centros de estética: Tratamientos adelgazantes, masajes corporales, limpieza,
aroma terapia.

e Los servicios a domicilio para atender la prestacion de servicios de belleza.

e Los gimnasios. Esculpen el cuerpo por medios mecanicos Y fisicos.

e Clinicas de estética que ofrecen servicios como liposuccion y todo tipo de
cirugias estéticas..

2.2.3 Productos complementarios: Dentro de los productos complementarios en
el mercado existen servicios de los cuales el centro de estética puede ofrecer
como servicio adicional, dandole un valor al usuario, donde la empresa se orienta
hacia las preferencias y requerimientos, buscando la satisfaccion total del cliente,
encaminado a la mejora en servicios corporales que no se solucionan con los
tratamientos no invasivos, entre ellos se pueden mencionar:

e Servicio de restaurante vegetariano, menus dietéticos.
¢ Productos adelgazantes; tales como bebidas adelgazantes complementarios
e Academias de modelaje, glamur y protocolo.

2.2.4. Atributos diferenciadores del producto. El servicio de estética masculina
a ofrecer, cuenta con la ventaja de no tener competencia directa hasta el
momento. El elemento diferenciador que marca el plus al proyecto es el servicio

12 http://sentirmebien.com/wp/wp-content/uploads/2009/09/mascarras.jpg
13 http://tratamiento-svenson.es/upload/image/soluciones _capilares-svenson.jpg
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exclusivo para hombres, servicio que no se presta en ninguna institucién de la
ciudad.

Adicionalmente la empresa ofrecera a sus clientes:

e Personal altamente capacitado en el area de la estética masculina asi una
rapida y acertada atencion y solucion de las necesidades de los clientes.

e La responsabilidad, seriedad y profesionalismo en la prestaciéon del servicio.

e El centro de estética, desarrollara una cultura constante de cambio y
capacitacion con respecto a la estética masculina que sera uno de los factores
diferenciadores de la empresa.

¢ Instalaciones técnicamente disefiadas para un mejor confort y Bioseguridad.

2.3. MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

La determinacion de los mercados tanto potencial como objetivo, es de vital
importancia para la realizacion de los estudios necesarios que garanticen la
puesta del servicio en el mercado.

2.3.1. Mercado potencial. El mercado potencial del centro de estética va dirigido
a todos los hombres de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana.

2.3.2. Mercado objetivo. El mercado objetivo del centro de estética para hombres
en Bucaramanga se encuentra ubicado en la poblacién masculina de la ciudad,
gue devenguen mas de dos salarios minimos y que pertenezcan a los estratos 4, 5
y 6, aproximadamente son 21.346 hombres, que se connotan como personas que
les gusta el cuidado corporal, independientes, que adquieren los servicios con
frecuencia y que ademas cuide su salud, belleza y calidad de vida.

2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Investigacién de mercados. La investigacion de mercados permite realizar
un analisis sistémico de datos relacionados con los problemas del mercado del
Centro de estética.

2.4.1.1 Planteamiento del problema. Los cambios registrados en los ultimos
afos en el perfil de los clientes y sus costumbres en el cuidado corporal, ofrecen
importantes oportunidades de negocios a centros de estética.

El interés por mantener un cuidado corporal ha impulsado a la industria de los
centros de estética hacia la mejora de sus procesos y al desarrollo de nuevos
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servicios, destinados a satisfacer las necesidades especificas de sus clientes,
proyectandose en beneficios de la salud y el incremento de la autoestima.

La demanda de los servicios en los centros de estética, ha aumentado en los
altimos afos, debido a que el usuario ha desarrollado conceptos de
responsabilidad individual en el cuidado de su salud y belleza corporal,
descubriendo los beneficios en ciertos servicios corporales que mejoran las
condiciones fisicas y de bienestar de los usuarios.

Con el propdsito de crear nuevas alternativas de servicios en el mercado que
cumplan y satisfagan necesidades de los hombres de la ciudad de Bucaramanga,
a la hora de utilizar un servicio hacia el cuidado de su imagen corporal, se busca
que las personas conozcan cada uno de los beneficios y cualidades que tiene los
servicios de centros de estética, que llene sus expectativas en cuando al cuidado
de su imagen; se plantea la creacion de una empresa que se direccione hacia el
cuidado corporal e imagen.

Asi mismo, la comercializacion de los servicios a prestar en centros de estética en
la localidad es deficiente, y no se ha notado con claridad la optimizacién de los
recursos disponibles, la generacion de excedentes y la oferta de empleo.

Es asi, que en el municipio de Bucaramanga, los usuarios de esta clase de
servicio, para satisfacer parte de la demanda, deben recurrir o adquirir este
servicio a través de salones de belleza, con poca experiencia en el tema haciendo
que los usuarios se expongan a factores de riesgo afectando su salud, la calidad y
precio comparativo del servicio.

Teniendo en cuenta las condiciones socioeconomicas y las situaciones de
comercializacion realizadas en los centros de estética, en el municipio de
Bucaramanga descritas anteriormente, resulta de interés para las investigadoras la
realizacion de un estudio de mercados que permita identificar con precision las
tendencias, frecuencias y necesidades de consumo de la poblacién objetivo para
evaluar la factibilidad de comercializacion de estos servicios, en condiciones de
oportunidad, calidad y economia, contribuyendo, ademas, con la generacion de
empleo e ingresos para la poblacién de esta municipalidad.

2.4.1.2 Necesidades de informacion Para el desarrollo correcto de la presente
investigacion, es necesario alcanzar informacion sobre las siguientes variables

e Cuantificar la cantidad de hombres dentro del mercado potencial de los
servicios del Centro de estética.

e Identificar los gustos y preferencias de los posibles consumidores en cuanto
a los Centros de estética
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Investigar cada cuanto adquieren servicios para el cuidado corporal
Identificar las caracteristicas y las necesidades de los clientes al adquirir un

servicio hacia el cuidado de su imagen

Conocer los diferentes valores agregados del servicio del centro de estética.
La actitud de compra de los clientes potenciales.

Cuadro 1. Ficha técnica de la investigacion

Tipo de

investigacion

Exploratorio, porque permite tener contacto con el sector en el
cual se esta investigando, y descriptivo, para identificar las
caracteristicas, formas de conductas, establece
comportamientos concretos y se descubre la asociacion de las
variables que participan en el sector de las servicios estéticos
en Bucaramanga.

Método de

investigacion

La investigacion se basara en el método deductivo, se espera
sefalar caracteristicas de la oferta y la demanda a través del
andlisis de los resultados de la fuente primaria y la recopilacion
de fuentes secundarias (Informacion existente) las cuales son
indispensables para minimizar los riesgos en la toma de
decisiones.

Fuentes Primarias: se obtienen directamente del entrevistado a
través del cuestionario aplicado para la realizacion del estudio

Fuentes de
informacioén de mercados.
Fuentes secundarias: obtenidas desde la camara de comercio,
el DANE, la secretaria de salud de Bucaramanga, e internet.
Técnicas de
Encuesta

investigacion

Instrumento Cuestionario estructurado (ver anexo A)

Modo de | Directa: Aplicacion dirigida del cuestionario

aplicacion ( encuestador - encuestado)

Definicién de |Hombres de las ciudad de Bucaramanga de los estratos 4, 5y
poblacién 6 que son 21.346 hombres.
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Cuadro 1 (continuacién)

Unidad muestral

Hombres de las ciudad de
Bucaramanga de los estratos 4, 5y 6,
gue devenguen mas de dos S.M.L.V

Elemento muestral

La encuesta sera realizada en centros
comerciales y otros sitios publicos que
pertenezcan a estos estratos, en este
aspecto se precisan como elemento al
Centro de estética.

Determinacion de la muestra

Para el disefio de la muestra se aplicé
una técnica de muestreo probabilistica.
Se procedi6 a identificar muestras
representativas  confiables a los
hombres de la ciudad de Bucaramanga
de los estratos 4, 5 y 6, que son el
objeto de investigacion para el
producto. Se aplica la férmula finita

__Z*(pa)N
e’(N-1)+2%(paq)

En donde:

Z=nivel de confianza 95%

N= Tamafio de la poblacion

N= 21.345 Hombres segun fuente
DANE

P= Probabilidad de éxito 50% 0.5

g= Probabilidad de error 50% 0.5

e= error estimado 5%

Alcance

La ciudad de Bucaramanga y su area
Metropolitana.

Tiempo de aplicacion

Primer semestre de 2.010
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Cuadro 2. Distribucién de la poblacion por estratos

MUNICIPIOS Estrato Estrato Estrato Estrato Estrato | Estrato 6 | TOTAL
1 2 3 4 5
Bucaramanga 8,120% | 22,428% | 27,433% | 32,674% | 3,186% 6,160% 100 %

Floridablanca 6,641% | 37,182% | 37,294% | 13,965% | 4,089% | 0,829% 100%

Giron 21,137% | 37,571% | 38,415% | 2,651% | 0,211% | 0,014% 100%

Piedecuesta 1,623% | 27,473% | 65,300% | 5,288% | 0,232% | 0,085% 100%
Fuente: DANE.2009

Para determinar el tamafio de muestra se disefid una simulacién a partir de la
estimaciéon de la varianza de algunas variables de interés y controlando el
coeficiente de variacion (el cual mide la calidad de la precisién de la estrategia
muestral).

n= NZ2(pa) o) n= 72 N.p.q)
(N-1)e*+Z (pq) (N-1).e* +(Z) (p. Q)
Z=1.96

N= Numero de la poblacién=21.346 segun fuente DANE
p= probabilidad de éxito 50% 0.5

g= probabilidad de fracaso 50% 0.5

e= error de estimacion 5% 0.5

n= numero de encuestados

n= 1.96%. 21.346 ((0.5).(0.5)) = 377
21.345 (0.05) %+ (1.96) 2" ((0.5)(0.5))

Se aplicaran 377 cuestionarios distribuidos en los estratos 4, 5 Y 6 de la siguiente
manera:

Se toma como el universo el 42% que representan los estratos 4,5 y 6 de la
poblacion total bumanguesa, para posteriormente distribuir las encuestas en cada
estrato de acuerdo con el porcentaje de participacion de cada estrato.

Cuadro 3. Poblacion para aplicar la encuesta

Estrato % No de cuestionarios
4 78% 293
5 15% 56
6 8% 29
TOTAL 100% 377

Fuente: DANE.2009
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2.4.1.3. Tabulacién, presentacién y analisis de resultados. El procesamiento
de la informacion inicia con la recoleccion de datos por medio de la encuesta que
se realizard a la poblacion objeto de la investigacion, después se reciben los
cuestionarios , se verifica la informacion y se ordena de acuerdo a las clases de
respuesta que se dieron, luego de ordenarlas es necesario codificar la informacion
mediante el estudio de los porcentajes de acuerdo a la pregunta, destacando la de
mayor y menor relevancia examinando cada pregunta por separado a lo cual se
llegara a una descripcion mas completa de las mismas. Se aclara que en varias de
las preguntas se obtuvieron respuestas multiples.

Las conclusiones y resultados se presentardn en cuadro o tablas donde se
especifican los datos obtenidos en la encuesta, luego los datos se plasman en las
respectivas figuras para su debida interpretacion.

A continuacion se presenta la tabulacion de la encuesta a los hombres de estratos
4,5y 6 de Bucaramanga.

1. PREGUNTA No 1

Cuadro 4. ;D6nde toma sus servicios de cuidado estético?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Salones de Belleza 324 86%
Centros de Estética 40 11%
Otro 13 3%
TOTAL 377 100%

Grafico 1. ¢Donde toma sus servicios de cuidado personal?

~ISalones ¢
“'Centros de
¥ Otro

El 86% de los encuestados toma sus servicios de cuidado personal en salones de
belleza, el 11% en centros de estética y el 3% recibe los servicios generalmente
en su hogar.
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2. PREGUNTA No 2

Cuadro 5. ¢ Con qué frecuencia utiliza los servicios de cuidado personal?

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE |PROMPOND

2 veces al mes 139 37% 6
1 vez al mes 189 50% 15
cada dos meses 49 13% 8
Otro 0 0%

TOTAL 377 100% o8

Grafico 2. ¢ Con qué frecuencia utiliza los servicios de cuidado personal?

“2veces al
“1lvez al me
¥cadados mes
* Otro

La mayor frecuencia de utilizacion de los servicios de cuidado personal es de 1
vez por mes(50%), seguido de dos veces al mes (37%), y en un 13% cada dos
meses. El promedio de utilizacion de los servicios es de 28 dias.

3. PREGUNTA No 3

Cuadro 6. ¢ Al Utilizar los servicios para el cuidado estético que beneficios

espera encontrar?

RESPUESTA FRECUENCIA

Calidad 146
Precio 80
Comodidad 60
Atencién 57
Flexibilidad en los horarios 127
TOTAL 470
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Grafico 3. ¢ Al Utilizar los servicios para el cuidado personal que Beneficios
espera encontrar en un centro de estética?

“ Calidad
Precio
* comodidad
~ Atencion
" Flexibilidad en lo

Se trabaja sobre un total de 470 porque se presentaron varias respuestas por
encuestado.

Se puede observar que el beneficio que mas desean encontrar los hombres
encuestados en un centro de estética son la calidad y flexibilidad en los horarios,
seguidos de precio, comodidad y atencion.

4. PREGUNTA No 4

Cuadro 7. ¢En que nivel de satisfaccion calificaria los servicios prestados
por el centro de estética al que acuda con mas frecuencia?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

Excelente 139 37%
Bueno 238 63%
TOTAL 377 100%

Grafico 4. ¢En que nivel de satisfaccion calificaria los servicios prestados
por el centro de estética al que acuda con mas frecuencia?

~ Excelente
“Bueno
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El 63% de los hombres encuestados opinan que el servicio que reciben de su
centro de estética es bueno y el 37% considera que es excelente.

5. PREGUNTA No 5

Cuadro 8. ¢De los siguientes servicios cuales utiliza?

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Corte de Cabello 206 33%
Manicura - pedicura 138 2204
Tratamientos faciales 113 18%
Masajes relajante - reductor 63 10%
Tratamientos Capilares 63 10%
TOTAL 625 100%

Grafico 5. De los siguientes servicios cuales utiliza

“Masajes relajante

" Tratamientos Capilares

Se trabaja sobre un total de 625 ya que se presentaron varias respuestas por
encuestado.

Se puede observar que el servicio que mas requieren los hombres encuestados es
el de corte de Cabello con una participacion del 35%, seguido de manicura con un

42



24% masaje antistresscon un 11% vy limpieza facial con un 19% y en menor
medida requieren los tratamientos capilares.

6. PREGUNTA No 6

Cuadro 9. ¢Cuanto destina de su presupuesto mensual en el cuidado

personal?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE PROMEDIO

Menos de 40.000 196 52% 10400
Entre 40.001 y 80.000 155 41% 24600
Entre 100.001 y 140.000 11 3% 3600
Entre 140.001 y 200.000 8 2% 3400
Més de 200.0000 8 2% 4000
TOTAL 377 100% 46000

Grafico 6. ¢Cuanto destina de su presupuesto mensual en el cuidado
personal?

* entre 140.001
™ mas de 200.0000

Fuente: Autoras de Proyecto
El 52% de los encuestado gastan menos de 40.000 pesos mensuales en su

cuidado personal y el 41% gasta entre 40.000 y 80.000, tan solo el 3% gastan mas
de 100.000 pesos mensuales.
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7. PREGUNTA No 7

Cuadro 10. (A la hora de buscar los servicios de un centro de estética que

medio utiliza?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

Directorio 68 18%
Referido 256 68%
Radio 11 3%
Volante 11 3%
Internet 11 3%
Outro 19 5%
TOTAL 377 100%

Grafico 7. A lahora de buscar los servicios de un centro de estética que
medio utiliza?

“IDirectorio

Referido
*Radio
“Volante
“lnternet
*Otro

El 68% de los encuestados llegan a los centros de estética referidos y el 18%
llega a los centros de estética por el directorio.

8. PREGUNTA No 8

Cuadro 11. (Enuncie 3 de los centros de estetica que mas frecuenta?

ESTABLECIMIENTO NUMERO

Beauty Factory

Norberto

Estela Fajardo
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Grafico 8. ¢Enuncie 3 de los centros de estetica que mas frecuenta?

Beauty Fack
Norberto
Estela Fajardo

Se puede observar que los establecimientos mas frecuentados es el de Norberto,
con una participacién del 50% seguido de Beauty Factory con un 25% y Estela
Fajardo con el otro 25% de participacion.

9. PREGUNTA No 9

Cuadro 12. Si existiera un centro de estética integral exclusivo para
hombres, estaria dispuesto a utilizar los servicios alli ofrecidos?

DISPONIBILIDAD FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 283 75%
No 94 25%
TOTAL 377 100%

Grafico 9. Disponibilidad para tomar servicios en un centro de estética
integral exclusivo para hombres?
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El 75% de los encuestados manifiesta que estaria interesado en utilizar los
servicios ofrecidos por un centro de estética integral exclusivo para hombres, tan
solo el 25% afirma no querer asistir a este centro entre otras razones porque solo
requieren el servicio de corte de pelo y porque disponen del presupuesto
necesario.

10. PREGUNTA N° 10
para esta pregunta y las que siguen a continuacion se trabajara sobre un total de
283 que son los entrevistados dispuestos a adquirir los servicios de un centro de

estética integral exclusivo para hombres.

Cuadro 13. ¢ Cual seria la preferencia de localizacion para el centro de
estética integral para hombres?

RESPUESTA FRECUENCIA
Cabecera 226
Centro 25
Cariaveral 20
En el sitio de Trabajo 11
Cerca a su residencia 23
Outro 6
TOTAL 311

Grafico 10. Preferencia de localizacion para el centro de estética integral
para hombres

* Cabecer
“Centro
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El total de respuestas es 311 ya que sSe presentaron varias respuestas por
entrevistado.

De los encuestados que manifestaron querer asistir al nuevo centro de estética, la
mayoria prefiere que este sitio se encuentre en cabecera.
11. PREGUNTA No 11

Cuadro 14. ¢ Cual seria la preferencia de dias paratomar los servicios del
centro de estética integral?

DIAS FRECUENCIA
lunes 65
martes 21
miércoles 75
jueves 45
viernes 27
sébado 77
domingo 23
TOTAL 333

Grafico 11. Preferencia de dias para tomar los servicios del centro de
estética integral

“lunes
“martes

* miércoles
" jueves
Y viernes
¥ sabado
* domingo

El total de respuestas es 333 ya que se presentaron varias respuestas por
entrevistado.

De los encuestados que manifestaron querer asistir al nuevo centro de estética, la
mayoria prefieren hacerlo los dias sabado, miercoles y lunes.
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2.4.1.5 Conclusiones de la Informacién de la demanda

o El 68% de la poblacién toma sus servicios de cuidado personal en salones
de belleza y mayoritariamente requieren los servicios dos veces al mes.
o Los beneficios que mas desean encontrar los hombres encuestados en un

centro de estética son la calidad y flexibildad en los horarios y ElI 68% de los
hombres encuestados opinan que el servicio que reciben de su centro de estética
es bueno.

o El servicio que mas requieren los hombres encuestados es el de corte de
pelo, seguido de manicura, masaje antistress y limpieza facial, en menor medida
requieren los servicios de podologia y tratamientos capilares.

o El 52% de los encuestados invierten en su cuidado personal 40.000 pesos
mensuales y el 41% gastan entre 40.000 y 80.000, tan solo el 3% gastan mas de
100.000 pesos mensuales

o Existe una gran disposicion por parte de los entrevistados para asistir al
nuevo centro de estética exclusivo para hombres (84%) y prefieren que el centro
se encuentre en el sector de cabecera, tan solo el 16% afirma no querer asistir a
este centro entre otras razones porque solo requieren el servicio de corte de pelo.

2.4.2. Estimacién de la demanda. Considerando que en la Ciudad de
Bucaramanga no existe un centro de estética integral exclusivo para hombres y
que la tendencia del cuidado personal en el género masculino ha ido creciendo,
sumado a la falta de registros estadisticos sobre el tema; la estimacién de la
demanda se obtiene tomando en cuenta los resultados del trabajo de campo, en
este el 84% de los entrevistados manifiesta el interés por asistir al centro de
estética.

Por lo tanto, con base en los datos del DANE, los hombres de la ciudad de
Bucaramanga de los estratos 4, 5 y 6, que devenguen mas de dos S.M.L.V son
21.346, de ese total de la poblacién el 84% (17.930) estaria interesado en adquirir
los servicios de un centro de estética integral exclusivo para hombres, de esta
forma en el afio 2010 serian 17.930 hombres que demandan el servicio en
promedio cada 28 dias.

El célculo de la demanda mensual por servicio se obtiene de las preguntas 2
(frecuencia de utilizacion de los servicios) y la pregunta 5 (servicios de mayor
demanda), de esta forma la demanda estimada mensual y anual por servicios se
presentan en la siguiente tabla:
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Cuadro 15. Demanda estimada mensual y anual

DEMANDA DEMANDA

SERVICIO PORCENTAJE MENSUAL ANUAL

Corte de Cabello 33% 5.917 71.003
Manicura - pedicura 22% 3.945 47.335
Tratamientos faciales 18% 3.227 38.729
Masajes relajante - reductor 10% 1.793 21.516
Tratamientos Capilares 10% 1.793 21.516
TOTAL 100% 17.930 215.160

2.4.3. Evolucion histérica de la demanda del servicio. Como se mencioné
anteriormente no se conocen estadisticas del uso de servicios de los centros
estéticos, razon por la cual no se muestra la evolucion histérica del servicio, para
realizar la proyeccion de la demanda se utilizaran los datos obtenidos en la
investigacion de campo. La técnica basada en la emision de opiniones (encuestas
sobre la intension de compra)

2.4.4. Proyeccion de la demanda. La proyecciéon de la demanda de servicios del
centro de estética integral exclusivo para hombres, se calcula sobre la base del
indice de crecimiento poblacional masculino que segtn el DANE es del 2.2%
anual. De esta forma la proyeccion de la demanda segun la técnica de correlacion
lineal proyectada a 5 afos es la siguiente:

Cuadro 16. Proyeccion de la demanda

SERVICIO ANO1 |ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANOS

Corte de Cabello 71.003 72.565 74.161 75.793 77.460
Manicura - pedicura 47.335 48.377 49.441 50.529 51.640
Tratamientos faciales 38.729 39.581 40.452 41.342 42.251
Masajes relajante - reductor 21.516 21.989 22.473 22.968 23.473
Tratamientos Capilares 21.516 21.989 22.473 22.968 23.473
TOTAL 215.160| 221.905| 226.743| 231.688| 236.742

2.5. OFERTA.

Corresponde en este punto describir a los competidores, quienes son, donde
estan, que tamafio tienen, cuanto usan de este tamafio y cual es la participacion
en el mercado o volumen total de ventas. Evaluar las fortalezas y debilidades de la

" Informacion obtenida de :
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/empleo/mercado_lab_colombiano/2003llempleo.pdf
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competencia y de sus servicios. Debe analizarse esa competencia a la luz de
aspectos como volumenes, calidad y comportamiento de esos productos o
servicios, precios, garantias, entre otros. Igualmente importante es la evaluacion
de las capacidades técnicas, financieras, de mercadeo y tendencias en la
participacion de ellas en el mercado total.

Conocer las estrategias de diferenciacion, las barreras de proteccion y las
estrategias de mercadeo de la competencia son elementos que permitiran definir
estrategias propias de competitividad y mercadeo para capturar la participacion de
mercado. Igualmente definir las ventajas competitivas, que permitan crear propias
barreras de proteccién y detectar las debilidades de la competencia que pueden
explotarse para garantizar esa porcion de mercado a la empresa.

2.5.1. Ficha técnica de la investigacion de la oferta

Cuadro 17. Ficha técnica

Exploratorio, porque permite tener contacto con el sector
en el cual se estd investigando, y descriptivo, para
: . . .. |identificar las caracteristicas, formas de conductas,
Tipo de investigacion .
establece comportamientos concretos y se descubre la
asociacion de las variables que participan en el sector de
los servicios estéticos en Bucaramanga.
La investigacién se basara en el método deductivo, se
espera sefialar caracteristicas de la oferta a través del
Método de|andlisis de los resultados de la fuente primaria y la
investigacion recopilacion de fuentes secundarias (Informacion
existente) las cuales son indispensables para minimizar los
riesgos en la toma de decisiones.
Fuentes Primarias: se obtienen directamente del
Fuentes de entrevistado. _ _ ]
) - Fuentes secundarias: obtenidas desde la camara de
informacion . i
comercio, el DANE, la secretaria de salud de
Bucaramanga.
Técnicas de
. S Encuesta
investigacion
Instrumento Cuestionario estructurado(ver anexo B)
Modo de aplicacion Directa.
Definicion de|Centros de estética inscritos en la ciudad de
poblacién Bucaramanga.
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Cuadro 17. (Continuacion)

Investigacion para el producto. Se aplica la formula finita
G ZpaN
e’(N -1)+Z*(p.)
En donde:

Z= nivel de confianza 95%
Proceso de muestreo N= Tamafio de la poblacion
N= 217 centros de estética dato Camara de Comercio
P= Probabilidad de éxito 50% 0.5
g= Probabilidad de error 50% 0.5
e= error estimado 5%
n= (1.96)°. 217 ((0.5). (0.5)) =21
216 (0.05)* + (1.96) ** ((0.5)(0.5))

Centros de estética que se encuentren ubicados en los estratos
Unidad muestral 3, 4, 5y 6 de la ciudad de Bucaramanga, que segun los registros
de la Camara de Comercio se encuentran inscritos 217 centros.

Centros de estética que se encuentren ubicados en los estratos
Elemento muestral 3, 4,5y 6 de la ciudad de Bucaramanga, que segun los registros
de la Camara de Comercio se encuentran inscritos 217 centros.

217 Empresas de Centros de estética, pertenecientes a los

Marco muestral estratos 3, 4, 5y 6 de la ciudad de Bucaramanga

Alcance La ciudad de Bucaramanga

Tiempo de aplicacién Primer semestre de 2010

2.5.2. Resultados de la Investigacién y analisis
1. PREGUNTA No 1

Cuadro 18. ¢ Cuantos afios de funcionamiento tiene el centro de estética?

TIEMPO RESPUESTA PORCENTAJE

0-1 afio 8 36%
1-5afios 9 45%
5-10 afios 2 11%
Mas de 10 afios 2 8%
TOTAL 21 100%

B http://mx.answers.yahoo.com/question/index
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Grafico 12. Aios de funcionamiento del centro de estética

" 0-1afo
1-5afios

¥5-10anos

* Mas de 10 afos

Como se puede observar el 43% de los centros de estéticas encuestados tienen
un tiempo de funcionamiento de entre 1 y 5 afios y tan solo el 10% tienen un
tiempo de funcionamiento mayor de 10 afios.

2. PREGUNTA No 2

Cuadro 19. ¢ Cual es la cantidad de Clientes hombres que atienden
mensualmente en promedio los centros de estética?

Cantidad RESPUESTA PORCENTAJE PROMEDIO

Entre 1-15 9 42% 3,15
Entre 15 -30 7 32% 7,2
Entre 30 y 45 3 15% 5,625
Entre 45y 60 2 8% 4,176
Mas de 60 1 3% 2,1
TOTAL 21 100% 22,251

“ Entre 1-15
" Entre 15 -3
* Entre 30 y 4
" Entre 45y 60
 Mas de 60

52

Grafico 13. Cantidad de clientes hombres que atienden mensualmente en
promedio los centros de estética




Como puede apreciarse el 41% de los establecimientos encuestados atienden
mensualmente entre 1-15 y el 32% entre 15 -30. El Promedio de hombres
atendidos por los centros de estética encuestados es de 22 por mes.

3. PREGUNTA No 3

Cuadro 20. ¢, Cuéles son los servicios preferidos por los que los hombres

acuden alos centros de estética?

RESPUESTA

FRECUENCIA

PORCENTAJE

Corte de Cabello

30%

Manicura - pedicura

25%

Tratamientos faciales

15%

Masajes relajante - reductor

8%

Tratamientos Capilares

WIN][W]|O]| O

12%

TOTAL

21

100%

Gréfico 14. Servicios preferidos por los hombres que acuden a los centros
de estética

Se puede apreciar que el servicio mas solicitado es de corte de cabello 32%
seguido de seguido de manicura - pedicura 26% y en menor porcentaje se

encuentran los masajes, y tratamientos faciales y capilares.

2.5.3. Conclusiones de la informacién de la oferta. Los resultados de la
encuesta arrojan que el 45% de los centros de estética son muy jovenes tan solo
con menos de un afio de funcionamiento y que en promedio estos centros estan
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atendiendo 22 hombres mensuales y los servicios mas solicitados por estos son:
corte de pelo, manicure/pedicure y limpieza facial.

2.5.4. Estimacion de la oferta. De acuerdo con la resultados arrojados por el
trabajo de campo se puede concluir que los establecimientos atienden en
promedio a 22 hombres mensuales c/u, es decir tomando la totalidad de los
establecimientos (217), la totalidad de los hombres atendidos por los
establecimientos estéticos en la ciudad de Bucaramanga es de 4774 hombres
mensuales.

2.5.5. Proyeccion de la oferta. Los célculos para la proyeccion de la oferta se
realizaran sobre la base del crecimiento poblacional masculino, que segun los
datos del DANE, es del 2.2% anual.'® y de los datos arrojados por la pregunta C
de la investigacion de la oferta (servicios de mayor preferencias por los clientes).
De esta forma la proyeccion de la oferta por servicios para los préximos 5 afios es
la siguiente:

Cuadro 21. Proyeccion de la oferta

SERVICIO % ANO 1 ANO 2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Corte de Cabello 30% 1432 1464 | 1496| 1529| 1562
Manicura - pedicura 25% 1194 1220 1247 1274 1302
Tratamientos faciales 15% 716 732 748 764 781
Masajes relajante - reductor 8% 382 390 399 408 417
Tratamientos Capilares 12% 573 585 598 612 625
TOTAL 100% 4774 6890| 7042| 7197| 7355

2.6. RELACION ENTRE LA OFERTA Y LA DEMANDA

La demanda insatisfecha se calcula mediante la diferencia entre la oferta y la
demanda calculada (tablas 18-22), de esta forma la demanda insatisfecha es la
siguiente:

'® Informacion obtenida de :
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/empleo/mercado_lab_colombiano/2003llempleo.pdf
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Cuadro 22. Demanda insatisfecha

D =Demanda O= Oferta
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SERVICIO (D-0) (D-0) (D-0) (D-0) (D-0)
Corte de Cabello 69571 71101 72665 74264 75898
Manicura - pedicura 46142 47157 48194 49255 50338
Tratamientos faciales 38013 38849 39704 40577 41470
Masaje relajante o reductor 21134 21599 22074 22560 23056
Tratamientos Capilares 20943 21404 21875 22356 22848
TOTAL DEMANDA

INSATISFECHA 212396 217025 221757 226592 231534

fuenteINSATISFECHA

2.7. CANALES DE COMERCIALIZACION

Los diferentes canales de comercializacion permitiran penetrar el mercado de
cuidado personal en hombres, logrando satisfacer de manera efectiva la demanda

insatisfecha.

2.7.1. Seleccion de los canales de comercializaciéon. Se proponen diversas
estrategias de mercadeo para hacer llegar el servicio al usuario final, dando a
conocer el centro de estética en el momento oportuno.

En la investigacion de mercados se pudo determinar que los usuarios estan
interesados en una atencion personalizada y teniendo en cuenta la naturaleza del
servicio, se selecciond el canal de comercializacion directo.

CENTRO DE
ESTETICA

USUARIO FINAL
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Gréafico 15. Canal de comercializacion a utilizar




2.8. PRECIO

El precio a nivel local carece de una estructura historica que permita desglosar
cada uno de sus componentes, igualmente para la proyeccion de los mismos, solo
se podra proyectar por supuestos inflacionarios, mas cuando existe una gran
incertidumbre en el comportamiento de la inflacion.

Basados en lo anterior se ve la importancia de hacer énfasis sobre el célculo de
los ingresos futuros, debido a que el margen de ganancia sobre las ventas debe
superar significativamente el indice de crecimiento sobre los gastos.

Cuadro 23. Precios

SERVICIO COSTO UNITARIO

Corte de Cabello $17.000
Manicura - pedicura $17.000
Tratamientos faciales $ 27.000
Masajes relajante - reductor $ 32.000
Tratamientos Capilares $ 27.000

2.8.1 Analisis de precios. El precio en los SPA de Bucaramanga tiene una
tendencia estacionaria y/o baja a fin de controlar el impacto de los nuevos
competidores en la ciudad, que en los ultimos 3 afios han dinamizado el mercado.
Este estacionamiento se hace sostenible tras la disminucion de actividades, la
expansion publicitaria y el mayor nimero de clientes en los Centros de estética.

A fin de lograr la penetracion en el mercado, el precio debe mantener un valor que
permita estabilizar la relacion entre los costos directos, los costos indirectos y la

sostenibilidad en el mercado, intervienen variables como infraestructura,
depreciacion, mantenimiento, personal e insumos.

2.9 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Para efectos legales y juridicos la nueva empresa se denominara Cristal blue
2.9.1 Objetivos

e Determinar cada una de las estrategias publicitarias y de promocion que se
aplicaran en el lanzamiento y mantenimiento del proyecto a lo largo de toda su
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vida util, teniendo como objeto posicionar el servicio en el cliente a través de
estas estrategias.

e Definir los medios publicitarios que permitirdn causar un impacto significativo
en la poblacion.

e Presupuestar y asignar un margen de inversion econémico que satisfaga los
objetivos propuestos por la empresa respecto a los resultados obtenidos por la
aplicacion de estas pautas publicitarias.

e Determinar la periodicidad publicitaria con la que se pautard en los medios
seleccionados.

e Evaluar periédicamente los resultados obtenidos a través de los medios
publicitarios y promociénales utilizados.

2.9.2 Logotipo.

El logo se connota con una marca de tipo mixto donde se encuentra el elemento
figurativo y el elemento nominativo.

En el elemento figurativo se denota una imagen masculina en posicion de reflexion
en forma de espiral presente en una figura en gota de agua, dando la sensacion al
0jo humano de concentracion, de seguridad y posicionamiento en la mente del
consumidor.

El elemento nominativo evoca la sensacion de flexibilidad en dinamismo, armonia
y proyeccion hacia hacer sentir gran seguridad al cliente consumidor.

Se utilizan los colores blanco y azul como dinamizadores del proceso de
percepcidon y posicionamiento.
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2.9.3 Lema

L miejor opcion e estericd
mascilina”

La frase utilizada en el lema “la mejor opcion en estética masculina”, revela como
mensaje de expresion, una promesa al servicio del mercado objetivo, escrito en
letra cursiva Arno pro Display, de color negro.

2.9.4 Analisis de los medios Actualmente son muchos los medios de publicidad
que hay para lanzar un servicio al mercado, lo mas importante es el saber
identificar cual es el mas adecuado de acuerdo a las caracteristicas o beneficios
del servicio a ofrecer y el tipo de usuario al que va dirigido, teniendo en cuenta el
referente se connota como obijetivo primordial la motivacion a adquirir el servicio.

2.9.5 Seleccion de los medios. Los medios de publicidad que se utilizaran para
lanzar el centro de estética serian los afiches, la radio, los volantes y la prueba del
servicio, ya que estos medios estimulan y motivan el deseo de adquirir los
servicios del centro de estética, por otro lado esta informacién llega directamente a
los usuarios sin intermediarios.

2.9.6 Estrategia de publicidad. Se emplearan como medios masivos de
comunicacion, las péaginas amarillas del directorio telefonico, la radio cuyo
proposito es contribuir al desarrollo de nuevos habitos de consumo del servicio, de
igual manera se manejara la publicidad directa, la publicidad exterior y la
publicidad interior.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion. En el presupuesto de publicidad
y promocién se debe tener en cuenta el tipo de publicidad a utilizar, los medios de
publicidad y de acuerdo a esto se debe fijar el presupuesto que cumpla con los
objetivos establecidos.

2.9.7.1 Presupuesto de lanzamiento:
En el presente cuadro se especifica los items a utilizar en este lanzamiento.

58



Cuadro 24. Presupuesto publicidad de lanzamiento

MEDIO CANTIDAD PRECIO
Slogan y logo,

(simbolo empresarial) 1 $42.000
Folleto de Presentacion 500 $ 220.000
Tarjetas de Presentacion 1000 $ 33.000
Céctel de Lanzamiento 100| $3'632.000
Pasacalles 2 $ 340.000
Pendones 2 $ 160.000
Volantes 1000 $ 140.000
TOTAL $4'567.000

Fuente: Litografia Guterberth

2.9.7.2 Presupuesto de operacion:

Cuadro 25. Presupuesto publicidad de operacion

PRECIO/

MEDIO CANTIDAD ANUAL

Cuiias radiales 60 $1.211.000
Publicidad en Pautas de revistas Dos Pautas $800.000
Publicidad Directorio Telefénico Un Aviso Pag. Amar. $450.000
Pauta Revista de Estética. Tres Pautas $300.000
Plegables 500 unid. $400.000
TOTAL $3.161.000

Fuente: Vanguardia Liberal y Publicar S.A.

2.10. CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Luego de precisar la informacién de la demanda y la oferta, para conocer como se
mueve este mercado en Bucaramanga y su area metropolitana, encontrando que
hay campo de accion para la instalacion de un centro de estética integral para
Hombres.

Se definié el tipo de servicio, su uso, especificaciones, servicios principales,
complementarios y sustitutos, estableciendo el punto diferenciador, aspecto que
permitira la entrada y estadia en el mercado.

Segun el estudio de mercado, se proyecta un futuro exitoso para el proyecto,
puesto que los resultados que arrojaron las encuestas realizadas demuestran que
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los hombres del sector al cual se dirige el servicio estan dispuestos a acudir al
Centro Estético, e incluso reemplazar el servicio que otros centros les proporciona
por una nueva propuesta consistente en un centro estético solo para ellos.
Claramente se puede observar la aceptacion del mercado frente a la creacion del
mismo.

En la actualidad no existe un Centro similar que tenga la caracteristica de ser
exclusivo para hombres y que se brinden servicios especiales para el sexo
masculino donde las necesidades, gustos y preferencias sean satisfechas en su
totalidad; esto permite crear una diferenciacion frente a la competencia y por ende
generar valor agregado en el servicio a ofrecer.

Se logro determinar que hay una gran demanda insatisfecha, obtenida a partir de
la diferencia entre la oferta que existe actualmente en la ciudad de Bucaramanga y
la demanda establecida a través de la investigacion de mercados.

El 52% de los encuestados gastan menos de 40.000 pesos mensuales en su
cuidado personal y el 41% gasta entre 40.000 y 80.000, tan solo el 3% gastan mas
de 100.000 pesos.

Existe una gran disposicion por parte de los entrevistados para asistir al huevo
centro de estética exclusivo para hombres (84%) y prefieren que el centro se
encuentre en el sector de cabecera, tan solo el 16% afirma no querer asistir a este
centro entre otras razones porque solo requieren el servicio de corte de pelo.

Los servicios deben ser cancelados de contado por todos los usuarios que visiten

el centro de estetica, a traves de efectivo o tarjeta de credito para mayor facilidad
en el pago.
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3. ESTUDIO TECNICO

En este estudio se conocera toda la parte funcional y operativa del proyecto hacia
la creacion de un centro de estética para hombres en la ciudad de Bucaramanga.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto comprende la capacidad instalada, expresada en la
cantidad de servicios ofrecidos en un periodo dado, en este aspecto en un afo.
Para determinar el tamafio del proyecto, se analizaran las siguientes variables.
Descripcion de tamafio del proyecto

Factores que determinan el tamafio del proyecto
Capacidad del proyecto

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. Realizada la proyeccion de la
demanda del centro de estética, de acuerdo a la investigaciéon de mercados, se
proyecta para el primer aflo de puesta en marcha iniciar con el 10% de la
demanda insatisfecha, incrementandose en un 5% para cada afio proyectado.

Cuadro 26. Proyeccion demanda insatisfecha a cubrir en Corte de cabello

SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Demanda insatisfecha 69.571 71.101 72.665 74.264 75.898
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 6.957 10.665 14.533 18.566 22.769
Demanda a cubrir clientes/ mes 580 888 1.211 1.547 1.897
Demanda a cubrir clientes/dia 22 34 46 59 72

Cuadro 27. Proyeccion demanda insatisfecha a cubrir en Manicura - Pedicura

SERVICIO ANO1 |ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANOS

Demanda insatisfecha 46.142 47.157 48.194 49.255 50.338
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 4.164 7.074 9.639 12.314 15.101
Demanda a cubrir clientes/ mes 384 589 803 1.026 1.258
Demanda a cubrir clientes/dia 15 22 30 39 48
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Cuadro 28. Proyeccion demanda insatisfecha a cubrir en tratamientos

faciales
SERVICIO ANO1 |[ANO2 ANO3 |ANO4 |ANOS
Demanda insatisfecha 38.013 38.849 39.704 40.577| 41.470
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 3.801 5.827 7.940 10.144 | 12.441
Demanda a cubrir clientes/ mes 317 486 661 845 1.036
Demanda a cubrir clientes/dia 12 18 25 32 39

Cuadro 29. Proyeccion demanda insatisfecha a cubrir en masajes relajantes

SERVICIO ANO1 |[ANO2 ANO3 |ANO4 |ANOS5

Demanda insatisfecha 21.134 21.599 22.074 22.560 23.056
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 2.113 3.239 4.414 5.640 6.916
Demanda a cubrir clientes/ mes 176 270 368 470 576
Demanda a cubrir clientes/dia 7 10 14 18 22

Cuadro 30. Proyeccion demanda insatisfecha a cubrir en tratamientos

SERVICIO ANO1 |[ANO2 ANO3 |ANO4 |ANOS5

Demanda insatisfecha 20.943 21.404 21.875 22.356 22.848
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 2.094 3.210 4.375 5.589 6.854
Demanda a cubrir clientes/ mes 174 267 364 465 571
Demanda a cubrir clientes/dia 7 10 14 17 21

Teniendo en cuenta la demanda a cubrir, resultante del porcentaje aplicado en
cada uno de los servicios a prestar por afio, se calcula el nimero de clientes a
atender por dia el cual resulta de dividir la demanda a cubrir cliente por afio, en 12
meses Yy luego en 26 dias, que es el promedio de dias del mes en que se laborara
en el centro de estética para hombres, se puede decir que se atendera un
promedio de 60 clientes diariamente en los servicios ofrecidos para el primer afio,
incrementandose en un 5% respectivamente afio a afo.

Factores que determinan el tamafio de un proyecto.

Los factores que determinan el tamafio del proyecto, estan relacionados con la
demanda, los suministros, la tecnologia, la localizacién y el financiamiento.

En ese sentido, es un factor que condiciona el tamafio del proyecto porque de
acuerdo a esta proyeccion que se tiene de la demanda insatisfecha se espera que
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esta sea de cubrimiento, por lo cual se piensa iniciar con el 10% incrementandose
cada afio en un 5% para llegar a cubrir el 30 % de la demanda insatisfecha en el
quinto afio de funcionamiento.

Por otra parte los insumos y materiales necesarios para el funcionamiento del
proyecto, son faciles de obtener ya que en el sector donde se instalara el centro
de estética cuenta con proveedores en esta rama.

Un factor importante que determina el tamafio del proyecto es el Talento humano,
El centro de estética para hombres contard con un personal altamente calificado
especialistas en cada servicio prestado, por lo cual se realizard un proceso de
seleccion de acuerdo al perfil de los cargos descritos.

e El tamafio del proyecto y la demanda

Es el factor mas relevante del proyecto, esto hace referencia al mercado objetivo
del servicio que no ha sido abarcado en totalidad.

En este aspecto el centro de estética para hombres se connota como un servicio
de innovacién por sus beneficios.

Se plantea una cobertura de la demanda del 10% de la demanda insatisfecha es
de 21.346 en servicios.

Es asi que se puede determinar la real demanda proyectada que puede tener el
nuevo centro de estética, teniendo en cuenta factores relevantes.

Cuadro 31. Tamafio del proyecto

SERVICIO ANO1 [ ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Corte de Cabello 6.957 7.110 7.267 7.426 7.590
Manicura - pedicura 4.614 4,716 4.819 4.925 5.034
Tratamientos faciales 3.801 3.885 3.970 4.058 4.147
Masajes relajante — reductor 2.113 2.160 2.207 2.256 2.306
Tratamientos Capilares 2.094 2.140 2.187 2.236 2.285
TOTAL 19.579 20.011 20.450 20.901 21.362
En doce meses 1.632 1.668 1.704 1.742 1.780
En un mes 63 64 66 67 68

Para el primer afio 19.579 servicios prestados dividido
dividido en 26 dias de prestacion del servicio en el mes

diarios.
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El tamafio del proyecto los suministros de insumos. Para la provision de insumos
el proyecto no tendra limitantes debido que en el mercado se encuentra
disponible los materiales y equipos necesarios para ser adquiridos y poder realizar
el montaje del centro de estética. Ver anexo B

El tamafio del proyecto, la tecnologia y los equipos.

Para la prestacion del servicio y desarrollo del proyecto se puede adquirir equipos
con las capacidades adecuadas en el mercado, de tal manera que garanticen la
prestacion del servicio bajo los estandares de calidad adecuados

e El tamafo del proyecto y la localizacién. El centro de estética para hombres
Cristal Blue, funcionara en la zona céntrica de Cabecera en el municipio de
Bucaramanga, con una infraestructura donde facilite la comodidad de los
usuarios, como no es una industria altamente contaminante y segun el POT, se
define asi:

o Articulo 22. (De la industria transformadora de bajo impacto ambiental y
fisico). Es aquella industria considerada compatible con otros usos en razén
de su bajo impacto ambiental y urbanistico. Se ubica en espacios que
forman parte de edificaciones comerciales o de vivienda unifamiliar o en
locales o bodegas independientes.

e El tamafo del proyecto y el financiamiento. Aunque el estudio de mercado
es positivo, se debe realizar un analisis minucioso sobre .inversiones de
acuerdo a su tamafio. En el momento no se cuenta con recursos disponibles,
pero la posibilidad de obtener estos recursos es variada, mediante créditos,
aportes de socios, capital aportado por entidades del gobierno, ONG, etc.

e El tamafo del proyecto y la mano de obra.. La mano de obra que se requiere

es altamente calificada, luego se cuenta con el recurso humano necesario y con
la suficiente capacitacion para cumplir con los niveles de demanda esperados.

3.1.2. Capacidad del proyecto: En la capacidad se analizan los siguientes
aspectos.

e Capacidad total disefiada
e Capacidad instalada

e Capacidad utilizada
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3.1.2.1. Capacidad total disefiada. Esta capacidad corresponde a la maxima
capacidad que se puede ofrecer donde se proyectan todos los servicios segun la
demanda.

Como corresponde al maximo nivel posible y teniendo en cuenta los factores que
limitan el proyecto, el disefilo maximo tendrd en cuenta el mercado potencial
absoluto, esto da la posibilidad de crecer de acuerdo con las necesidades del
mercado, ahora bien segun el estudio de mercados se proyecta realizar el 70% de
su capacidad instalada para el primer afio, en este aspecto seria atender a 63
clientes al dia.

Se disefid una infraestructura que sea suficiente para atender 90 clientes diarios,
es decir 2.340 clientes mensuales.

Cuadro 32. Capacidad total disefiada

. . Cantidades
Servicio Horario Canfugladeg Cant_ldades Servicios
Servicios dia Servicios mes afio
Variedad del servicios 6am.—9 pm 90 2.340 28.080
Porcentaje 70% 70% 70%
Capacidad instalada 63 1.638 19.656

El centro de estética funcionara de lunes a sabado en el horario de 6:00 a.m. a
10:00 p.m.

3.1.3.2. Capacidad Instalada. La capacidad instalada hace relacion a la
capacidad real del centro de estética, por el cual es necesario tener en cuenta los
equipos tecnoldgicos necesarios correspondientes a cada servicio a prestar, el
tiempo laboral corresponde a 16 horas diarias de atencién al publico por 26 dias al
mes por cada servicio atendiendo al usuario el tiempo necesario y especificado
para cada actividad en corte 42 min, en manicura y pedicura 45 min, en
tratamientos faciales 95 min, masajes relajantes 52 min y tratamientos capilares
60 min.

Cuadro 33. Capacidad instalada

Tiempo : # de dias . :
ESPECIFICIDAD por P E%‘gfgﬁz en el Eae‘;'e"tes ! Spi‘;%%”te
cliente mes
Corte de Cabello 42 min 22 26 572 6.852
Manicura — pedicura 45min 15 26 390 4.680
Tratamientos faciales 95min 12 26 312 3.744
Masajes relajante reductor 52min 7 26 182 2.184
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Cuadro 33 (Continuacion)

Tiempo . # de dias . .
ESPECIEICIDAD por PaC|ent,e i el Pacientes / Paclente
X s por dia mes s /afio
cliente mes
Tratamientos Capilares 60min 7 26 182 2.184
TOTAL 63 26 1.637 19.644

Estara establecida igual que la capacidad disefiada con el fin de poder atender el
flujo de usuarios determinados en el segmento estudiado. Para esta empresa la
capacidad instalada dependera de la maquinaria y de la cantidad de personal para
ofrecer el servicio, que pueden laborar en dos turnos de ocho horas.

3.1.3.3. Capacidad utilizada y proyectada. Es la fraccion de la capacidad
instalada que se le dara uso en las actividades normales del centro de estética, a
medida que evoluciona el incremento en la demanda de los respectivos servicios.

A continuacion se desarrolla la proyecciéon de la demanda para los cinco afios de
vida del proyecto, tomando un porcentaje inicial de participacion en el mercado del
10%, el cual se incrementa a partir del segundo afio en un 5%.

Cuadro 34. Capacidad Total utilizada y proyectada corte de cabello

SERVICIO ANO1 |ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda insatisfecha 69.571 71.101 72.665 74.264 75.898
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 6.957 10.665 14.533 18.566 22.769
Tasa promedio anual de

crecimiento 0.024 0.024 0.024 0.024 0.024
Participacidn en la demanda 7.124 10.921 14.882 19.012 23.315

Cuadro 35. Capacidad total utilizada y proyectada manicura — pedicura

SERVICIO ANO1| ANO2 ANO3 | ANO4 | ANO5

Demanda insatisfecha 46.142 47.157 48.194 49.255| 50.338
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 4.164 7.074 9.639 12.314| 15.101
Tasa promedio anual de crecimiento 0.024 0.024 0.024 0.024 0.024
Participacion en la demanda 4.263 7.243 9.870 12.609| 15.463
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Cuadro 36. Capacidad total utilizada y proyectados tratamientos faciales

SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS5
Demanda insatisfecha 38.013 38.849 39.704 40.577 41.470
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 3.801 5.827 7.940 10.144 12.441
Tasa promedio anual de 0.024 0.024 0.024 0.024| 0024
crecimiento

Participacion en la demanda 3.892 5.966 8.131 10.387 | 12.734

Cuadro 37. Capacidad total utilizada y proyectados masajes relajantes

SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda insatisfecha 21.134 21.599 22.074 22.560 23.056
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 2.113 3.239 4.414 5.640 6.916
Tasa promedio anual de 0.024 0.024 0.024 0.024|  0.024
crecimiento
Participacion en la demanda 2.164 3.316 4.520 5.775 7.082

Cuadro 38. Capacidad total utilizada y proyectados tratamientos

SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANO5
Demanda insatisfecha 20.943 21.404 21.875 22.356 | 22.848
Porcentaje a cubrir % 10% 15% 20% 25% 30%
Demanda a cubrir clientes/ afio 2.094 3.210 4.375 5.589 6.854
Tasa promedio anual de 0.024 0.024| 0024| 0.024| 0.024
crecimiento
Participacion en la demanda 2.144 3.287 4.480 5.723 7.018

3.2. LOCALIZACION

La ubicacion geogréfica de la empresa Cristal Blue, se realizar4 buscando la
minimizacion de costos, de igual manera estudiando la ubicacién de los
proveedores de algunos servicios a utilizar, de la materia prima y de los usuarios.

e Segun el Plan de Ordenamiento Territorial
e Cerca de los proveedores y usuarios con el fin de minimizar costo de

transporte.

e Facilidad de acceso y parqueaderos.
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3.2.1. Macro localizacion. El centro de estética integral exclusivo para hombres
estara localizado en:

Pais: Colombia, Suramérica

Region: Cordillera Oriental de Los Andes
Departamento: Santander

Ciudad: Bucaramanga

Bucaramanga es punto estratégico para el desarrollo de actividades industriales,
comerciales y de servicios entre el centro del pais y la Costa Atlantica. En el
ambito nacional es conocida como "La Ciudad de los Parques", por la cantidad de
estos sitios de esparcimiento que aportan con su belleza e importancia historica.

El Area Metropolitana que congrega a Bucaramanga junto con los Municipios de
Floridablanca, Giron y Piedecuesta concentra el 47,15% de la poblacion
santandereana.

3.2.2 Micro localizacién. La ubicacion especifica corresponde al analisis de
algunas variables que de una u otra forma benefician o perjudican el desarrollo
competitivo del centro de estética. Teniendo en cuenta el referente es necesario
analizar los factores mas criticos.

Los posibles sitios ubicados del centro de estética a considerar son:
e Barrio la Aurora

e Barrio San Francisco

e Cafaveral
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Para determinar la ubicacién 6ptima del proyecto se hara uso de las herramientas
técnicas enfocadas al método de puntos.

e Se listan factores relevantes.
e Se asigna un valor a cada factor para indicar su importancia relativa (los pasos
deben sumar uno) y el valor asignado depende exclusivamente de los
investigadores.

Se asigna una escala comun a cada factor y elige un minimo.

Se califica a cada sitio potencial de acuerdo con la escala.

Se designa y multiplica la calificacién por el valor.

Se suma la puntuacion de cada sitio y se elige el de maxima puntuacion.

Los factores tomados como base para la eleccion de la mejor alternativa donde
funcionara el centro de estética, fueron:

Cuadro 39. Factores de analisis

FACTORES ESPECIFICACIONES

F1 Canon de arrendamiento

F2 Servicios publicos, agua, luz, gas, alcantarillado y teléfono
F3 Amplitud del lugar

F4 Vias de comunicacion

F5 Distribucién y acabados de la planta fisica

Para el analisis se tienen en cuenta las siguientes locaciones, las cuales se
encuentran en zonas céntricas de la ciudad de Bucaramanga

Cuadro 40. Localizacién 1. Sector La Aurora

FACTORES ESPECIFICACIONES
F1 | Canon de arrendamiento $2.800.000, inmobiliaria
F2 | Servicios publicos, agua, luz, gas, aqua. Luz. gas v teléfono
alcantarillado y teléfono gua, »gasy
F3 | Amplitud del lugar 10 ms. de frente por 30 ms. de fondo.
F4 | Vias de comunicacion Facil acceso, zona de pargueo, antejardin
F5 C 4 habitaciones, 3 bafios, cocina integral, sala
Distribucion y acabados de la ; . .
o comedor, Sala de TV, garaje, patio de ropas, patio de
planta fisica luz
Cuadro 41. Localizacién 2. Sector Cafiaveral
FACTORES ESPECIFICACIONES
F1

Canon de arrendamiento

$2.000.000, inmobiliaria

F2

Servicios publicos, agua, luz, gas,
alcantarillado y teléfono

agua,luz, gas y teléfono
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Cuadro 41 (Continuacion)

FACTORES

ESPECIFICACIONES

F3

Amplitud del lugar

10 ms. de frente por 22 ms. de fondo.

F4

Vias de comunicacion

Facil acceso, zona de parqueo, antejardin

F5 4 habitaciones, 3 con bafio privado, 1 bafio auxiliar,
Distribucion y acabados de la | cocina semi- integral, sala comedor, hall de tv y
planta fisica biblioteca Ventiladores y un aire acondicionado, patio

grande.
Cuadro 42. Localizacién 3. Sector San Francisco

FACTORES ESPECIFICACIONES

F1 | canon de arrendamiento $1.800.000, inmobiliaria

F2 | Servicios publicos, agua, luz, gas, agua. Luz. gas v teléfono
alcantarillado y teléfono gua, - gasy

F3 | Amplitud del lugar 10.5 ms. de frente por 22.5 ms. de fondo.

F4 | vias de comunicacion Facil acceso

F5 o 4 habitaciones, 3 con bafio privado, 1 bafio auxiliar,

Distribucion y acabados de la planta . A
fisica cocina semi - integral, sala comedor, hall de tv y
biblioteca.

Con los datos recolectados se aplica el método anunciado, tal como aparece en la
siguiente tabla.

Cuadro 43. Evaluacién de la ubicacion segun el método de puntos.

Donde, C= Calificacion P = Ponderaciéon
SECTOR LA | SECTOR SECTOR SAN
VALOR AURORA CANAVERA | FRANCISCO

FACTORES ASIGNAD | ESCOGIDA L
RELEVANTES | §

C P cC |p C P
PLANTA FISICA 0.25 9.0 225 |8.0 2.0 8.5 2.12
UBICACION 0.15 8.5 127 |88]| 132 9.0 1.35
SERVICIOS 0.10 8.5 085 | 85| 0.85 8.5 0.85
AMPLITUD 0.25 9.0 225 |88 2.2 8.5 2.12
CANON 0.25 9.0 225 |82]| 205 8.0 2.0
SUMATORIA 1.0 8.87 8.42 8.44
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La seleccion del sitio donde quedara ubicado el centro da estética se hizo con
base a la importancia de cada factor y de acuerdo a esto se tomé una escala
comun teniendo en cuenta la jerarquizacion de factores cuantitativos, tomando tres
de gran relevancia: como esté distribuida la planta fisica (0.25), area del lote -
amplitud (0.25) y canon de arrendamiento (0.25), los cuales influyen en gran
medida para escoger el sitio adecuado, de tal manera que permita el facil acceso
y desplazamiento de los clientes, lo siguen vias de acceso (0.15) y servicios
publicos (0.10).

3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto resolvera todo lo concerniente a la instalacion y el
funcionamiento del centro de estética. Desde la descripcion del proceso,
adquisicion de la tecnologia y equipos, hasta la determinacion de la distribucion
Optima del centro.

El centro de estética inicialmente ofrecera los siguientes servicios:

. Disefio y Corte de cabello

" Manicura — pedicura

" Masajes relajante — adelgazante

= Tratamientos faciales

=  Tratamiento capilares

3.3.1. Ficha técnica de los Servicios

3.3.1.1. Corte de Cabello

Cuadro 44. Ficha técnica corte de cabello

SERVICIO CORTE DE CABELLO
B El corte de cabello es un servicio que se ofrece de acuerdo a las
DISENO necesidades y gustos de cada usuario. Cada disefio es realizado segun

las especificaciones del usuario.

Se dispondra de maquinaria como tijeras, maquina para cortar cabello
ESPECIFICACIONES ponat a jéras, maquina p ’
- gel, champu, mascarilla, secador, cepillos, peinillas, capas y toallas. Para
TECNICAS . . .
realizar cada una de las propuestas que el usuario exige.

VIDA UTIL Esta determinada por las necesidades del usuario
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3.3.1.2. Manicura- pedicura

Cuadro 45. Ficha técnica manicura-pedicura

SERVICIO

MANICURA — PEDICURA

DISENO

Consiste en el embellecimiento y el cuidado de las manos y de los
pies.

ESPECIFICACIONES

El proceso de manicura y pedicura se basa en cuatro sesiones: la
primera, es colocar dentro de un recipiente de agua tibia las manos o
pies; la segunda, después de 10 minutos, la manicurista procede a
limpiar, cortar, limar y pulir sobrantes de piel y ufias con

TECNICAS herramientas como el cortatfias, quita cuticulas, limas y bloques
pulidores. La tercera sesion consiste en exfoliar y hacer masajes con
crema hidratante, y la Ultima sesion es lavar para polichar la ufia,
aplicar base protectora, si el usuario asi lo desea..

VIDA UTIL Esta determinada por las necesidades del usuario

3.3.1.3. Limpieza facial

Cuadro 46. Fichatécnica limpieza facial

SERVICIO LIMPIEZA FACIAL

Es un servicio que le reporta al cliente los siguientes beneficios:

* Libra a su rostro de todas las impurezas que recoge diariamente del
DISENO ambiente externo.

* Extrae las espinillas, comedones, forlnculos, evitando asi la
proliferacion del acné.
Hidrata, nutre la piel y la protege.

ESPECIFICACIONES

Después de limpiar bien la piel se deja la cara al vapor por unos minutos.
Luego se hace la extraccion manual de impurezas. Se aplica una

TECNICAS mascarilla y a continuacién se pasa alta frecuencia para cauterizar y/o el
ionizador para penetrar nutrientes, sellamos con pantalla solar.
VIDA UTIL Esta determinada por las necesidades del usuario
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3.3.1.4. Masaje

Cuadro 47. Ficha técnica masaje

SERVICIO MASAJE

DISENO

Consiste en el amasamiento y manipulaciones manuales que activan el
sistema nervioso y circulatorio, brindando bienestar y salud preventiva.

produciendo alguna molestia.

En una mesa apropiada o camilla adecuada, aplicar calor antes de
realizar el masaje en el caso de que existan dolores musculares. Trabajo
liso, fluido y ritmico de parte del masajista. Este tiene que mantener
ESPECIFICACIONES | contacto fisico con la piel de quien recibe el masaje. Para hacer el masaje
TECNICAS se necesita usar aceites y emulsiones comerciales adecuados. El tiempo
de un masaje general es de entre 45 minutos a una hora, un masaje local
de entre 15 a 20 minutos Interrogar a quien recibe el masaje si esta

VIDA UTIL Est4 determinada por las necesidades del usuario

3.3.1.5. Tratamiento capilar

Cuadro 48. Ficha técnica tratamiento capilar

SERVICIO TRATAMIENTOS CAPILARES

DISENO

problema que origina la caida del cabello.

La cosmeética capilar cumple la funcién de corregir, proteger y conservar el
cabello sano; favoreciendo su regeneracion y aspecto saludable. Los
productos, generalmente, tienen componentes naturales y poseen una
composicion especifica para cada estereotipo de cabello. Un tratamiento
capilar adecuado puede corregir desde una leve afeccion hasta eliminar el

cauteriza con ultrafrecuencia.

Después de limpiar bien el cuero cabelludo se aplican revitalizadores
ESPECIFICACIONES | capilares y se masajea. Luego se penetran por medio de Calor se
TECNICAS enjuaga, se realiza la ionizacién para penetrar el principio activo o se

VIDA UTIL Esta determinada por las necesidades del usuario

3.3.2 Descripcion técnica del proceso. EIl proceso de

prestacion de los

servicios del centro de estética para la poblacion masculina se hace para cada
uno de los servicios a prestar segun la demanda de los usuarios en el trabajo de

campo realizado.
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3.3.2.1. Diagramas de flujo de cada uno de los servicios.

Cuadro 49. Diagrama de flujo para el servicio de corte de cabello

[Descripcion del [ Tiemp [ #operar

evento o(min} |ios I:I O :D D v

Conocimiento 2 1
acercs del

servicio que el
cliente desee.

Colocacian de la |1 1
hata de \

pelugueria \
Traslado al lava |1 1

cabezas )
Cavads de [ 10 1 )
cabello <
Traslado ala silla | 1 1

de pelugueria

N4

Ezpera para | 2 1 >
huscar
implermentos
e
Corte de cahelln | 20 1 T’
Secado del | & 1
cabello
Cuitar  capa vy |1 1 L\
limpieza
FIr DEL | 42 ]
e
SERWICIO
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Cuadro 50. Diagrama de flujo para el servicio de manicura — pedicura

Descripcién Tiemp | No/oper

del evento o(min) | arios )= 1D N

Preparacion del | 2 1

cliente. .\

Caolocacion de [ & 1

las manos/pies

en agua tibia \

Lawvadao V| 1

secado de

Manos o pies #

Cortado de | & 1

ufias *

Eliminar 1 1

sobrantes de

cuticulas t

Limado de ufas | 5 1 ?

Masajes W[5 1

exfaliacion

Crema f

hidratante

Lawvado W[5 1

secado de

manos 0 pies {

Polichado de | ¥ 1

ufias }

Aplicacion Base | 3

protectora. l\
™

Espera 2

FIr DEL | 45

SERVICIO \
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Cuadro 51. Diagrama de flujo para el servicio de limpieza facial

Descripcién Tiemp | Nojoper

del evento o(min) | arios Ol [HMN
esteticista 2 1

prepara .\

insumos \

Cliente ingresa | & 1

al sitio donde

recibira el

servicio

Adecuacion del | 5 1

cliente f
Aplicacion  de [ 10 1

crema

limpiadora Y f

vapor

oe realiza | 10 1

limpieza v se

retira impurezas f
Aplicacion  de | 10 1

mascarilla Y

limpieza f
Remocion  de | 10 1

restos e

mascarilla I
Aplicacion  de | 20 1

alta frecuencia

0 ionizacion vy l\
mascarilla

sellante.

Espera 10 1 .
Retirar 10 1

mascarilla T//
Aplicacion 20 1 L\
tonico facial v

pantalla solar T
FIm DEL | 95 1

SERVICIO =
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Cuadro 52. Diagrama de flujo para el servicio de masaje

Descripcidn Tiempo | No/operarios

del evento (min.) 1O 2 [T N
Freparacion del | 2 1

cliente. .

Colocacion del | & 1

cliente  en  la

carnilla con 7

ropa

desechable.

Fricciones ] 1 *

Amasamientos |5 1

y frotamientos J

Percusiones 1 1 [

Yibraciones ] 1

Limpieza para |5 1

retirar cremas o

aceites

Aplicacion ] 1

Tanico Corporal l

Aplicacian 7 1

hidratante o

ALtritiva.

Se viste | 3 \.\
NUEYAMENtE.

Espera con | 2 E

bebida

tonificante. \
FIM DEL | &2 -
SERWICID \'

3.3.3 Control de calidad.

El centro de estética establecera como politica institucional la busqueda activa de
la satisfaccion de los usuarios, ofreciendo servicios de calidad y con un enfoque
basado en procesos.

Teniendo en cuenta el referente en el manejo de la calidad de la atencién al
usuario se establece los siguientes parametros.
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Ley 711 de Noviembre de 30 de 2001.

Rige la estética y la cosmetologia en Colombia, su naturaleza, proposito, campo
de aplicacion y principios, entes rectores de control y vigilancia del ejercicio de la
estética y cosmetologia. Ver ampliacion de la ley en el anexo A.

Por ser una organizacion que brinda varios beneficios a su mercado objetivo, se
connotan hacia la orientacién de la salud, es asi que las caracteristicas del
sistema obligatorio de garantia de calidad de atencion en salud del sistema
general de seguridad social en salud SOGCS, se refiere a las acciones que se
orientan a la mejora de los resultados de la atencion en salud, centrados en el
cliente , que van mas alla de la verificacion de la existencia de estructura o de la
documentacion de procesos de los cuales solo constituyen prerrequisito para
alcanzar los mencionados resultados.

NORMAS ISO 9000

ISO 9000 designa un conjunto de normas sobre calidad y gestion continua de
calidad, establecidas por la organizacion internacional para la estandarizacion
(ISO). Se pueden aplicar en cualquier tipo de organizacion o actividad orientada a
la produccion de bienes y servicios. Las normas recogen tanto el contenido
minimo como las guias y herramientas especificas de implantacion. De igual
manera se especifica la manera en que una organizacion opera, sus estandares
de calidad, tiempos de entrega y niveles de servicio. Existen mas de 20 elementos
en los estandares de este ISO que se relacionan con la manera en que los
sistemas operan.

Su implementacién, aunque supone un duro trabajo, ofrece numerosas ventajas

para las empresas, entre estas estan:

e Estandarizar las actividades del personal que labora dentro de la organizacion
por medio de la documentacion.

e Incrementar la satisfaccion del cliente

e Medir y monitorear el desempefio de los procesos

e Incrementar la eficacia y/o eficiencia de la organizacién en el logro de sus
objetivos

e Mejorar continuamente en los procesos, y servicios

e Proceso de certificacion

Con el fin de ser certificados bajo la norma ISO 9000, las organizaciones deben
elegir el alcance de la actividad profesional que vaya a certificarse, seleccionar un
registro, someterse a la auditoria y después de completar con éxito, someterse a
una inspeccion anual para mantener la certificacion correspondiente.
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En el caso de que la persona encargada del auditaje encuentre areas de
incumplimiento , la organizacion tiene un plazo para adoptar medidas correctivas,
sin perder la vigencia de la certificacion o la continuidad en el proceso de
certificacion, es asi que toda organizacion debe tener en cuenta los siguientes
pasos para obtener el certificado 9000

Conocer la norma

Analizar la situacién de la organizacion

Disefiar y documentar los procesos

Capacitar los auditores internos

Capacitar a todo el personal

Realizar auditorias internas

Utilizar el sistema de calidad (SGC), registrar su uso y mejoramiento durante
varios periodos.

e Solicitar la auditoria de certificacion

Dentro de los procesos de calidad El centro de estética para hombres creard y
mantendra constantes programas de auditoria para el mejoramiento de la calidad
con el fin de lograr un documento base que ofrezca los conceptos y los
instrumentos que faciliten la labor de evaluacion y de mejoramiento de la calidad
en atencion al cliente o usuario.

3.3.4 Recursos. Los recursos necesarios para el funcionamiento del centro de
estética se clasifican en:

e Recurso Humano
e Recursos Fisicos
e [nsumos

3.3.5. Recursos humanos. El centro de estética requiere del siguiente personal
para el desarrollo de las actividades, todo el personal se encontrard contratado
con todos los requerimientos de ley. El personal contratado laborara 8 horas
diarias y el centro de estética tendra sus puertas abiertas al publico de lunes a
sdbado de 6 a.m. a 10 p.m., es decir atendera 16 horas diarias

El centro de estética contard con el siguiente equipo de personal para atender
cada uno de sus servicios ofertados

79



Cuadro 53. Cantidad de mano de obra requerida/prestacion del servicio

Servicio Duracién/ | Clientes Tiempo Numero
proceso atendidos/dia necesario/dia | servidores
(min) (horas)
Corte de cabello 0.7 22 15 2
Manicura — pedicura 0.75 15 11 2
Masajes 0.86 12 10 2
Limpieza facial 1.58 7 11 2
Tratamiento Capilar 1 7 7 2
TOTAL 63 10

Como se puede observar el nimero de personas al servicio, necesarios de 10
para lograr atender la demanda de 63 clientes diarios.

Se analiza que en determinados tiempos puede variar la cantidad de clientes y si
es necesario se contara con el servicio adicional de la otra persona prestadora del
servicio quien se llamara para atender a los clientes requeridos.

El personal administrativo estara integrado por un gerente, una secretaria, una
persona para oficios varios y un contador externo que devengard honorarios por
servicio prestados en el érea tributaria y fiscal.

A partir del segundo afio se incrementard la nomina en dos personas
profesionales en el servicio del centro de estética, porque se seguira trabajando
en dos turnos.

Cuadro 54. Requerimiento de recurso humano parala empresa

AREA ADMINISTRATIVA AREA DEL SERVICIO PROFESIONAL

1 Gerente 10 profesionales a prestar el servicio

1 Secretaria

1 Contador externo

1 persona para oficios varios

3.3.6. Recursos fisicos. Esta compuesto por equipos, herramientas, muebles y
enseres necesarios para la prestacion del servicio.
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3.3.6.1. Maquinaria, equipos y herramientas

Cuadro 55. Maquinaria, equipos y herramientas

DESCRIPCION

CANTIDAD

EQUIPOS

Sillas giratorias de corte cabello

lava cabezas

Tocadores méviles

Mesa manicura

Silla pedicura

galo|on| b

Camillas masajes corporales

10

Camillas para facial

HERRAMIENTAS

Maquina patillera

Maquina peluqueria

10

secador

10

Tijeras

20

atomizadores

20

Kit de arreglo de ufias

15

Kit cosméticos para facial y masajes

MUEBLES Y ENSERES

Archivador de 2 gavetas

Escritorio de madera circular

Cafetera Eléctrica

Juego de sala

Computador

Impresora Multifuncional

Estabilizador new line

Telefax

Calculadora

RlRrlRr|RPr|RPR|R|R|RP|F,
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Cuadro 56. Equipo y

recursos técnicos

EQUIPOS Y RECURSOS TECNICOS

17

Lava cabezas debe ser ergonémico con
disefio especifico para los usuarios y
por los cuales tiene las siguientes
caracteristicas

1.Comodidad, para el cliente y para

el peluquero
2.Funcionalidad, para el peluquero
3. Durabilidad

18

Las Sillas de pelugueria giratoria
presentan una base en acero
inoxidable, bomba y bloqueo. Con
Medidas: 75x65x47(BASE HIDRAU.

Tocadores moviles, elegantes en color
negro la silla incluye también un cojin
en el asiento para una mayor
comodidad, el espejo y la silla tiene una
cabecera con forma ovalada, también
incluye espacios para colocar los
accesorios pertinentes de la prestacion
del servicio.

20

Mesa para manicura y pedicura de
manicura de color acorde al cliente, es
ergonémica y permite la relajacion y la
acomodacion del usuario con ruedas
y en acero inoxidable

7 http://images01.olx.com.ve/ui/4/30/70/64593070_1-
MANICURE.jpg

Fotos-de-LAVACABEZAS-SILLA-PELUQUERIA-MESA-

'8 http://www.mercadolibre.com.ar/jm/img?s=MLA&f=72611824_6933.jpg&v=E
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Cuadro 56 (Continuacion)

21

Equipo para masajes y tratamientos
faciales de alta frecuencia y tecnologia
para masajes manuales y de gimnasia
pasiva, dando relajacion y comodidad al
cliente, se coloca un gabinete de
masajes, para colocar los productos a

22

Capas para peluqueria

utilizar

23

Tijeras fabricadas con méas dureza y
precision para el corte, en acero
inoxidable

24

Secadores son diseflados para
expulsar aire caliente o frio sobre el
pelo mojado, acelerando la

evaporacion del agua para secar el
cabello, de marca Babiliss con gama
alfa de 3.000

1 http://media01-

ak.vivastreet.com/classifieds/de/d/27293627/large/1.jpg?dt=48a7a649c45b129bdd870efof132f717
20 http://images02.0lx.com.mx/ui/2/42/31/16454131_3.jpg

2! http://imgl.mlistatic.com/jm/img?s=MCO&f=14611969 5889.jpg&v=I

22 http://feriaonline.cosmobelleza.com/media/productos/1238060103_Ref-122.S.jpg

i http://www.spera-cappelli.com.ar/imgdb/469-Art%20T1%203555%20453.JPG

http://media.photobucket.com/image/secadores%20para%20peluqueria/girazulia/Revion/512_1 .jpg?t=12590

96349
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Cuadro 56 (Continuacion)

—

Planchas para el cabello de marca
Babiliss, profesional digital de Titanium
450 con micro motor italiano y ajustes
en temperatura

25

T |

26

Méaquina para peluqueria

27

Maquina patillera

L!—J |!l;ZUJ\.l Ei\!\i' I

e P,.-m

Atomizadores de  facll
ergondmicos capacidad de
mml material plastico

agarre,
para 75

o Lk
/ !/.;’Z(

Kit arreglo de ufas, equipo relacionado
con elementos para la realizacion del
arreglo de ufas, con dispensador de
agua y aparato para el secado de las
uiias, marca Babiliss, de origen italiano

- ey
O ('s—)' =

- ) X
—_—— sE‘

-

30

Kit cosmético para masajes equipo
relacionado con elementos para la
realizacion masajes, aparatos
vibradores y masajeador en frio y
caliente, dispensador de cremas
corporales marca Babiliss, de origen
italiano.

% http://images.quebarato.com.br/T440x/plancha+babyliss+ceramic__40991B_1.jpg
%8 http://www.mercamancha.com/comercios/flamagrande/product_thumb.php?img=images/Foto08-

MaquinasPeluqueria.jpg&w=100&h=77

27 http://ww.mercadolibre.com.ar/jm/img?s=MLA&f=87718645_1959.jpg&v=E
%8 http://media.photobucket.com/image/atomizadores/serimagic/atomizador5.gif
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3.3.6.2. Insumos. A continuacién se presenta los cuadros resiumenes sobre los

insumos proyectados para un periodo de un afio.

Cuadro 57. Material necesario en la prestacion del servicio en el centro de

estética
AREA DE PELUQUERIA
LISTA DE MATERIALES CANTIDAD ANUAL
Esmaltes 49
Crema depilatoria 12
Algodon 50
Crema de manos 20
Crema polichadora 40
Base 49
Dilusor de esmaltes 5
Esterilizador de botellas 15
Humectante de cuticula 40
Tonico facial 5
Exfoliante corporal 5
Mascarilla nutritiva 5
Pantalla Solar 5
Aceite para masaje 10
Secante de ufas 5
Lijas desmanchadoras 500
Limas 1000
Paletas pulidoras 1000
Palitos de Naranja 1000
Toallas desechables 200
Tapabocas 1000
Gorro desechable 1000
Cremas limpiadoras 5
Tonico Corporal 5
Exfoliante facial 5
Mascarilla Desincrusta 5
Acites reductores 10

29

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.anuncioses.com/adpics/zesta_145 80_65.jpg&imgrefurl
=http://www.anuncioses.com/
% http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.quirumed.com/data/images/productos/tlarge/kit_3
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Cuadro 57 (Continuacion)

AREA DE PELUQUERIA
LISTA DE MATERIALES CANTIDAD ANUAL

AREA DE PELUQUERIA

Gel 6
Lacas 6
Shampoo 10
Balsamo 10
Tintes 50
Guantes 1500
AREA SOCIAL

Jugos 1500
Cocteles 500

Cuadro 58. Utensilios para el aseo

ELEMENTOS

1 Escoba

1Trapero

1 Manguera con dosificador de Agua
1Limpa vidrios

2 Atomizadores

1 Balde

Asi mismo se detalla el equipo inmobiliario los muebles y equipo de oficina, equipo
de cdmputo y comunicaciones en el &rea administrativa.

e Muebles y equipo de oficina
o 1 archivador de 2 gavetas
o 1 Escritorios de madera en forma circular de atencion al cliente
o0 4 sillas giratorias
o0 1 Cafetera automatica
0 1 Juego de sala de espera
e Equipo de computo y comunicaciones
0 Un computador DELL corel disco duro de 120 Gb, monitor LCD de 197,
combo atx (teclado, mouse, y parlantes)
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1 impresora multifuncional HP Deskjet 496

1 Estabilizador New Line 1000 va

1 Telefax Panasonic KX FT -77

1 Calculadora Casio DR — 150 LB de 12 digitos

O O0O0O0

3.3.7. Diagrama de planta.

Len |fa-2.4n-e

w1 0m e 2,40 e 2 i e 5

2.5m
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3.3.8. Conclusiones del estudio técnico. Técnicamente se pudo conocer que
existe una demanda del servicio y que de acuerdo con los horarios escogidos por
los usuarios se establece una capacidad de atenciébn segun el namero de
hombres, de tal manera que sean atendidos en el horario diurno. Se proyecta
atender inicialmente 1.753 usuarios para todos los servicios.

Con respecto a los factores determinantes del tamafio del proyecto, se puede
establecer que no presentan limitaciones puesto que tanto los recursos fisicos,
humanos y de insumos se pueden conseguir a nivel local, regional y nacional.

La tecnologia necesaria para el funcionamiento de la empresa se encuentra
disponible, ya que hay una capacidad instalada muy buena alrededor del area
metropolitana.

El medio permite definir una capacidad disefiada que sirve de pauta para hacer
realidad el proyecto; en cuanto a la capacidad instalada, se observa que hay un
limite de servicios que se pueden prestar en un periodo de tiempo determinado.

Se determina el espacio 6ptimo para la distribucion de la planta, buscando en
ésta, comodidad para el desarrollo del trabajo.
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4. ESTUDIO LEGAL Y ADMINISTRATIVO

4.1. FORMA DE CONSTITUCION

Esta empresa se constituira legalmente como Sociedad de responsabilidad
limitada, es la forma de sociedad mas comin en Colombia ante las pequefias y
medianas empresas, ya que permite la colaboracién directa de los socios en las
actividades de la empresa, cuya relacion esta basada en la confianza. Sus socios
seran 2 personas cada uno con el 50% de participacion, seran La sefiora Sofia
Castro, quien se desempefiard como Administradora y la sefiorita Andrea Diaz
como Secretaria General.

e Constitucion legal: Toda empresa debe estar debidamente legalizada ante el
estado colombiano, mediante el cumplimiento de varios requisitos legales
establecidos por el gobierno nacional donde se desarrolle libremente las
operaciones y actividades comerciales.

En este aspecto, los requisitos son de caracter legal, comercial, de
funcionamiento, laboral y tributario donde rigen las empresas creadas.

e Legalizacion comercial: Hace referencia a la inscripcibn y obtencion de
registro y matricula mercantil en la camara de comercio.

El procedimiento para la legalizacibn comercial de las sociedades de
responsabilidad limitada es la siguiente:

e Carta de estudio del nombre comercial ante la Camara de Comercio.

e Realizacion ante un notario publico de la correspondiente escritura publica,
debidamente autenticada. Dicha escritura debe contener por lo menos la razén
social del nuevo negocio, nombres completos de los socios, domicilio
comercial, capital social aportado, facultades del representante legal y
nombramientos respectivos.

e Dentro del mes siguiente a la fecha de otorgamiento de la Escritura Publica, el
Representante legal debe presentar en la oficina de Registro Mercantil de la
Céamara de Comercio con los siguientes documentos:

o Copia notarial de la escritura publica de constitucion

o Formulario de la matricula mercantil correctamente diligenciado

o Carta de aceptacion de los representantes legales

o Carta de apertura del establecimiento de comercio, firmada por el
representante legal.
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Una vez se realice la matricula se proceda a solicitar el certificado de
existencia y representacion legal.

Legalizacion de funcionamiento: El permiso de funcionamiento del nuevo
negocio debe sr en la oficina de Planeacién Municipal, el cual otorgara un
concepto sobre el manejo y el uso del suelo del lugar donde se instalara la
empresa para ser presentado en la Camara de Comercio.

Legislacion tributaria: Hace referencia a las obligaciones tributarias, a las
cuales estan sujetos el nuevo empresario, que desarrolla actividades de la
industria, comercio de servicios, para dar inicio y cumplimiento a estas
obligaciones se debe tramitar el NIT, cuyo procedimiento para su obtencién es
el siguiente:

o Formulario de inscripcion del RUT, (Registro Unico tributario)

o Certificado de Existencia y Representacion legal, expedida por la

Camara de Comercio.
o0 Fotocopia de la Cédula de ciudadania del Representante legal.

La oficina respectiva asignara un certificado provisional del numero NIT, como
también incluye las actividades mercantiles, donde el empresario debe ser
consciente de las obligaciones a que esta sujeto con la creacién de una empresa,
entre estas se encuentran:

0]

Impuesto del valor agregado IVA: Es el tributo exigido por el estado a:
productores, comerciantes, importadores, exportadores con respecto a los
articulos que se produzcan o comercialicen.

Retencidn en la fuente: Todas las personas Juridicas y sociedades de hecho,
deben efectuar retenciéon en la fuente: sobre pagos, abonos, comisiones,
servicios arrendamientos, y demas pagos susceptibles para constituir ingresos.
Los porcentajes de retencion son los sefialados por la ley a través de los
denominados Agentes Retenedores.

Impuesto de industria'y comercio: Los tramites para el cumplimiento de esta
obligacidn tributaria consiste en solicitar en la alcandia municipal el formulario
de declaracion y pago del Impuesto de Industria y Comercio y realizar los
pagos anualmente dentro de los plazos y fechas estipuladas por la ley.

Legislacion laboral: Hace referencia a las prestaciones de pago indirecto que
la nueva empresa debe realizar a las diferentes instituciones publicas y
privadas.

La ley 100 de 1993, define claramente las obligaciones que el empleador tiene
para con el trabajador por concepto de prestaciones sociales, las cuales tiene la
obligacidon de apropiar la nueva empresa.

90



Cuadro 59 Personas a cargo de prestaciones sociales

A CARGO DE LAS
A CARGO DE LA CAJA DE
A CARGO DEL EMPLEADOR | ENTIDADES DE SEGURIDAD COMPENSACION FAMILIAR
SOCIAL (**)
Prima de servicios Enfermedad Comun
Calzado y vestido de labor Maternidad

Auxilio de la cesantias

Enfermedad profesional

Intereses sobre cesantias

Accidente de trabajo

Descanso remunerado durante
la lactancia

Pensiones (vejez, invalidez,

muerte)

Subsidio familiar
Subsidio al desempleado

Vacaciones(*)

Prestaciones por muerte

Auxilio de transporte (*)

Atencion inicial de urgencias

Atencién al recién nacido

(*) No son prestaciones sociales,

se trata de otros pagos laborales a cargo del empleador.

Cuadro 60. Porcentajes de prestaciones sociales

PRESTACIONES SOCIALES

FACTOR EN PORCENTAJE

PRESTACIONES DE PAGO DIRECTO

Cesantias 8.33%
Intereses a las cesantias 1%
Vacaciones anuales 4.17%
Prima de servicios 8.33%
TOTAL DE PRESTACIONES DE PAGO DIRECTO 21.83%
PRESTACIONES DE PAGO INDIRECTO

SEGURIDAD SOCIAL

Aportes a E.P.S. 8.5%
Aportes a F.P.S afio 2.010 12%
Aportes A:R:P clase Il riesgo medio 2.436%
APORTES PARAFISCALES

Caja de compensacion familiar 4%
SENA 2%
I.C.B.F 3%
TOTAL PRESTACIONES DE PAGO INDIRECTO 31.936%

Fuente: Cartilla laboral LEGIS 2.010
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4.2. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1 Mision. “Cristal Blue” contribuye en el mejoramiento de la calidad de vida, a
través de los mejores tratamientos estéticos para hombres, con procedimientos
especializados, personal calificado y tecnologia de punta para satisfacer las
necesidades de los usuarios., logrando el mejor retorno a la inversién de los
SOcios.

4.2.2. Vision. En los proximos tres (3) afios ampliar la cobertura de nuestros
servicios a mas usuarios, de tal manera que nos convirtamos en el Centro de
soluciones Estéticas masculinas, mas reconocido por nuestros servicios
innovadores y el mejor recurso humano.

4.2.3 Objetivos. La empresa enfocara sus esfuerzos en el cumplimiento de las
metas propuestas a mediano y largo plazo, mediante la implementacién de
estrategias que permitan culminar todos los procesos en el servicio brindando de
esta manera un efectivo servicio al usuario.

e Ofrecer al mercado local los servicios estéticos de la mas alta calidad.
e Aumentar el porcentaje de participacion gradualmente para ser la empresa
lider en cuanto a calidad, agilidad y atencion a los hombres de Bucaramanga y

su area metropolitana.

e Adquirir equipos de Ultimas tecnologias que le permita a la empresa
desarrollarse en mercados competitivos.

e Ofrecer al usuario calidad en servicio, elegancia, y tranquilidad al recibir el
mismo.

e Desarrollar estrategias de negociacion con proveedores para lograr materia
prima a bajo costo, lo que permita brindar al usuario satisfaccién y comodidad
economica.

e Ser innovadores en las técnicas de servicios estéticos a nivel local.

e Fomentar la cultura del cuidado personal en la poblacién masculina.
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4.2.4. Politicas. La implementacion de politicas, permite enfocar a la empresa
hacia sus objetivos empresariales, de acuerdo al referente se mencionan las
politicas del presente proyecto.

Politicas de personal: La empresa empleara para los cargos administrativos y de
prestacién del servicio, solo a personal calificado y con experiencia para tal fin.

El reclutamiento se hara de la siguiente manera:

e Avisos publicitarios como periédico, e internet

e Solicitud de la hoja de vida en la empresa

e Recoleccion de las hojas de vida recomendadas por empresas similares

Para la seleccion del personal se procedera de la siguiente forma:

e Se revisaran las hojas de vida presentadas, sobre las cuales se hara una
preseleccion.

e A las personas que enviaron las hojas de vida seleccionadas se informara via
telefénica para la cita y hora de la entrevista.

e La entrevista permitira conocer las expectativas y confirmar la experiencia
laboral de los candidatos

e Con base en los resultados obtenidos con la entrevista y la imagen obtenida se
selecciona al personal elegido.

e Después de seleccionar al personal, se procede nuevamente a llamar a los
candidatos para que se presenten en las oficinas y recibir las instrucciones
pertinentes al cargo.

e El contador sera contratado por honorarios debido a que la empresa es
pequefa.

e El personal de la empresa debera distinguirse con una presentacion acorde a
lo establecido por la empresa emitiendo uniformidad en el vestir, de igual
manera la atencion al usuario.

Politicas de Compras: Las socias seran las encargadas de las compras
necesarias en insumos para la implementacion del servicio.

Politica de Servicios: Los usuarios son lo primordial para la funcionalidad de una

empresa, por ello es responsabilidad de la misma, ofrecer el mejor servicio para

lograr mantener la fidelidad y satisfaccion del usuario.

e El personal de servicios generales, sera el encargado de brindar a los usuarios
en espera, un tinto, aromatica o agua.

e Es deber de los servidores atender al usuario de manera oportuna con el mejor
trato y excelente atencion.

Después de seleccionar los proveedores, analizaran cual es el mas conveniente
en el proceso de negociacién para el servicio.
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La forma de pago se hara de contado de acuerdo a lo estipulado en el proceso de
negociacion.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1. Organigrama

La estructura organizacional esta compuesta de la siguiente manera:

JUNTADE SOCIOS
GERENTE
CONTADOR PUBLICO
Estilistas (2) -
Secretaria auxiliar contable
Manicuristas (2) _
Servicios generales Esteticistas )
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4.3.2. Descripcion y perfil de cargos

Cuadro 61. Gerente

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Nombre del cargo: Departamento:
Gerente Administrativo
Cargo Jefe Inmediato | Supervisa a
Junta de Asociados Secretaria-Auxiliar

1. IDENTIFICACION contable-contador-

DEL CARGO estilistas y esteticistas

No. De cargos:
Uno (01)

Realizado por Sofia | Fecha de elaboracion
Castro y Andrea Diaz Marzo 2010

LABORES PRINCIPALES:

Representar legalmente a la empresa ante cualquier ente territorial.
Planificacion, organizacion y compromiso para alcanzar las metas
propuestas de la empresa.

Coordinacién y supervision de los objetivos diarios con el personal.
Mantener buenas relaciones publicas.

Mantener excelentes relaciones interpersonales con subalternos vy
superiores

Velar por el crecimiento de la empresa.

Solucionar de manera inmediata cualquier clase de inconveniente que
presente para el logro de los objetivos de la entidad.

ESPECIFICACIONES O REQUISITOS.

PERFIL:

Profesional en Gestion Empresarial y conocimientos de Estética.

EXPERIENCIA:

Un (3) afios de experiencia.

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA:

- Toma importantes decisiones, en cuanto al manejo total de la empresa.
- Supervisar las funciones del personal.
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Cuadro 61 (Continuacion)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

HABILIDAD MANUAL:

- Hace movimientos normales, propios del cargo.

RESPONSABILIDAD POR CONTACTOS:

- A diario mantiene contacto con personas externas, porque asi lo requiere
el cargo para recibir informacion y poder tomar decisiones.

- Maneja asuntos confidenciales Ej. Informacion interna, clientes
potenciales, estados financieros.

RESPONSABILIDAD POR PROCESOS:

- Responsable de vigilar los protocolos aplicados en la prestacion del
servicio.

RESPONSABILIDAD POR MANEJO DE DOCUMENTOS NEGOCIABLES
Y DINERO:

- La responsabilidad de manejo de documentos y dinero de la empresa.

ESFUERZO MENTAL:

- Planear estrategias para incrementar las utilidades de la empresa.

- Programar y toma decisiones en los pagos financieros y cuentas por
pagar.

- Controlar los gastos de la empresa.

- Toma decisiones para inversiones.

CONDICIONES AMBIENTALES:
- Debido a la modalidad de oficina abierta hay interferencias de ruidos
como: voces, teléfono, etc.

RIESGOS DEL CARGO:

- Como sus labores amerita trasladarse continuamente por la ciudad correr
el riesgo de sufrir accidentes.

Cuadro 62. Secretaria Auxiliar Contable

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Nombre del cargo: Departamento:
Secretaria - auxiliar | Administrativo
1. IDENTIFICACION |ontable . .
Cargo Jefe Inmediato | Supervisa a:
DEL CARGO o
Gerente Manicuristas,
esteticistas y servicios
Varios.
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Cuadro 62 (Continuacion)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Nombre del cargo: Departamento:
Secretaria - auxiliar | Administrativo
contable
Cargo jefe inmediato Supervisa a:
Gerente Manicuristas,
1. IDENTIFICACION esteticistas y servicios
DEL CARGO Vvarios.
Cargo No. De cargos iguales:
Secretaria auxiliar | Uno (01)
contable
Realizado por Sofia | Fecha de elaboracion
Castro y Andrea Diaz Marzo 2010

LABORES PRINCIPALES:

Atencidn al publico, organizacion de documentos, registro diario de datos en
los libros contables, caja y presentar oportunamente los informes
relacionados con el desarrollo de las actividades propias del cargo con la
periodicidad requerida.

ESPECIFICACIONES O REQUISITOS

PERFIL:

- Tecndblogo en gestion empresarial

EXPERIENCIA:
Un (1) afio de experiencia profesional como tecndlogo.

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA:

- Toma pequeiias decisiones, en cuanto a la prestacion del servicio.
- Respuestas de oficios que no implique decisiones comprometedoras.
- Organizacion del archivo

HABILIDAD MANUAL:

- Hace movimientos normales, propios del cargo.

RESPONSABILIDAD POR CONTACTOS:

- A diario mantiene contacto con personas externas, porque asi lo requiere
el cargo para recibir informacién para poder tomar decisiones.

- Maneja asuntos confidenciales Ej. Informacion interna, clientes
potenciales.
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Cuadro 62 (Continuacion)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

RESPONSABILIDAD POR PROCESOQOS:

- Registro de la informacién precisa en los libros contables.

- Informe preciso de entregas.

- En esta tarea no se deben cometer errores, porque las consecuencias
econdmicas serian perjudiciales para la empresa.

RESPONSABILIDAD POR MANEJO DE DOCUMENTOS NEGOCIABLES
Y DINERO:

- La responsabilidad de manejo de documentos tiene que ver con las
facturas y por el dinero cobrado de las ventas.

ESFUERZO MENTAL:

- Organiza, planea las labores para el dia, atiende las llamadas telefénicas
y programa los turnos de las citas.

CONDICIONES AMBIENTALES:

Debido a la modalidad de oficina abierta hay interferencias de ruidos como:
voces, teléfono, etc.

RIESGOS DEL CARGO:

- Como sus labores amerita el manejo del computador, se expone al
cansancio visual.
- Riesgo auditivo por el sonido del teléfono.
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Cuadro 63. Servicios Generales

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Nombre del cargo: Departamento:
Servicios generales Administrativo
Cargo jefe Inmediato Supervisa a:

1.  IDENTIFICACION iﬁﬁi‘jﬁga Auxiliar

DEL CARGO - .
Cargo No. De cargos iguales:
Servicios generales Uno (01)
Realizado por Sofia | Fecha de elaboracion
Castro y Andrea Diaz Marzo 2010

LABORES PRINCIPALES:

Realizar labores de aseo y desinfeccidn tales como: Limpieza, aspersion.
Descontaminacion en las diferentes areas del centro de estética.

Organizar y atender los servicios de cafeteria, preparar y servir tinto, servir
agua.

Solicitar los utensilios, elementos para la realizacion de sus Labores,

LABORES SECUNDARIAS:

o Informar las novedades acerca de los equipos y el &rea de trabajo.

ESPECIFICACIONES O REQUISITOS

PERFIL:

- Titulo de bachiller certificado en manejo de normas de bioseguridad.

EXPERIENCIA:

- Un (1) afho de experiencia en actividades relacionadas con el cargo.

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA:

- Efectla labores rutinarias y repetitivas.
- Toma pequefias decisiones, en cuanto al seguimiento que se realiza al
proceso cuando se presenta alguna anomalia.

HABILIDAD MANUAL:

- Hace movimientos normales, propios del cargo.

RESPONSABILIDAD POR SUPERVISION:

RESPONSABILIDAD POR CONTACTOS:
Contacto directo con los usuarios del servicio. Ofrecer atenciones.
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Cuadro 63 (Continuacion)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

RESPONSABILIDAD POR PROCESOS:

- En esta tarea no se deben cometer errores, porque las consecuencias
econdmicas serian perjudiciales para la labor que realiza la empresa.
Manejo de la Bioseguridad.

ESFUERZO VISUAL:

- La ejecucion diaria demanda un esfuerzo visual,

equipos anteriormente mencionados.

por el manejo de los

CONDICIONES AMBIENTALES:
Riesgo en el manejo de productos de limpieza y desinfeccion. Usar
tapabocas, guantes y zapato que corresponda.

Cuadro 64. Estilistas

DESCRIPCION DE FUNCIONES

1. IDENTIFICACION
DEL CARGO

Nombre del cargo:
Estilista

Departamento:
Administrativo

Cargo jefe inmediato Supervisa a:
Secretaria Aux.

Contable

Cargo No. De cargos iguales:
Estilista Dos (02)

Realizado por Sofia | Fecha de elaboracion
Castro y Andrea Diaz Marzo 2010

2. FUNCION PRINCIPAL:

Realizar cortes de pelo, peinado, tratamiento capilar, masaje capilar.

ESPECIFICAIONES O REQUISITOS.

PERFIL:

- Técnica en estilismo y estética capilar.

EXPERIENCIA:

Un (1) afo de experiencia

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA:

- Toma pequenfas decisiones

HABILIDAD MANUAL:

- Hace movimientos normales, propios del cargo.
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Cuadro 64 (Continuacion)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

RESPONSABILIDAD POR CONTACTOS:

- A diario mantiene contacto con personas externas, porque asi lo requiere
el cargo ejecucion directa del servicio.

ESFUERZO MENTAL:

- Planea las labores para todo el dia y atiende las situaciones esporadicas
gue se presenten.

RIESGOS DEL CARGO:

- Se expone a riesgos biolégicos.

Cuadro 65. Manicuristas

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Nombre del cargo: Departamento:
Manicuristas Técnico
Cargo Jefe Inmediato | Supervisa a:

1.  IDENTIFICACION ggﬁ:‘;ﬁga Aux

DEL CARGO :
Cargo No. De cargos iguales:
Manicurista Uno (02)
Realizado por Sofia | Fecha de elaboracion
Castro y Andrea Diaz Marzo 2010

LABORES PRINCIPALES:

» Realizar los tratamientos de manicura y pedicura

LABORES SECUNDARIAS:

o Informar las novedades acerca de las herramientas y mantener orden
en las mismas, velar por la bioseguridad.

ESPECIFICACIONES O REQUISITOS

PERFIL:

- Técnica en manicura, pedicura y bioseguridad..

EXPERIENCIA:

- Un (1) afno de experiencia en actividades relacionadas con el cargo.
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Cuadro 65 (Continuacion)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA:

- Efectla labores rutinarias y repetitivas.
- Toma pequefias decisiones, en cuanto al seguimiento que se realiza al
proceso cuando se presenta alguna anomalia.

HABILIDAD MANUAL:

- Hace movimientos normales, propios del cargo.

ESFUERZO MENTAL:
Atender las sugerencias y requerimientos del usuario en la prestacion del
servicio.

ESFUERZO VISUAL:

- La ejecucion diaria demanda un esfuerzo visual, por el manejo de las
herramientas y prestacion del servicio anteriormente mencionados.

RIESGOS DEL CARGO:
- Riesgos bhioldgicos

Cuadro 66. Esteticistas

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Nombre del cargo: Departamento:
Esteticistas Servicio

Cargo jefe inmediato Supervisa a:

1 IDENTIFICACION | Secretaria Auxiliar
DEL CARGO contable
Cargo No. De cargos iguales:
Uno (06)

Realizado por Sofia | Fecha de elaboracion
Castro y Andrea Diaz Marzo 2010

LABORES PRINCIPALES:

» Realizar los tratamientos de manicura y pedicura

LABORES SECUNDARIAS:

o Informar las novedades acerca de los equipos y el area de trabajo.

ESPECIFICACIONES O REQUISITOS
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Cuadro 66 (Continuacion)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

PERFIL:

- Teécnico en estética facial y corporal certificada.

EXPERIENCIA:

- Un (1) afo de experiencia en actividades relacionadas con el cargo.

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA:

- Efectia labores rutinarias y repetitivas.

- Toma pequefias decisiones, en cuanto al seguimiento que se realiza al
proceso cuando se presenta alguna anomalia.

HABILIDAD MANUAL:

- Hace movimientos normales, propios del cargo.

servicio.

ESFUERZO MENTAL.:
-Atender las sugerencias y requerimientos del usuario en la prestacion del

ESFUERZO VISUAL:

- La ejecucion diaria demanda un esfuerzo visual,
equipos anteriormente mencionados.

por el manejo de los

RIESGOS DEL CARGO:

- Riesgos biolégicos

4.4, ASIGNACION SALARIAL

El salario sera pactado para pago mensual, el cual estara comprendido en una
escala que comenzard con un salario minimo legal vigente mensual e ira
ascendiendo de acuerdo al cargo.

En este sentido la asignacion salaria corresponde al perfil del servidor.

Cuadro 67. Asignacion salarial

CARGO SALARIO |AUX APORTES PRESTACIONES | SALARIO
BASE TRANSP | PATRONALES | SOCIALES DEVENGADO
28,77% 21,82%
GERENTE
GENERAL $1.000.000 $61.500 $287.700,00 $218.200,00 $1.567.400
SECRETARIA $515.000 $61.500 $148.165,50 $112.373,00 $837.039
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Cuadro 67 (Continuacion)

CARGO SALARIO |AUX APORTES PRESTACIONES | SALARIO
BASE TRANSP | PATRONALES | SOCIALES DEVENGADO

OFICIOS VARIOS $515.000 $61.500 $148.165,50 $112.373,00 $837.039
CONTADOR $500.000 $- $ - $- $500.000
ESTILISTAS (2) $700.000 $61.500 $201.390 $152.740 $2.231.260
MANICURISTAS(2) | $700.000 $61.500 $201.390 $152.740 $2.231.260
ESTETICISTAS(6 $700.000 $61.500 $201.390 $152.740 $6.693.780
TOTAL GASTOS

PERSONAL/MES $14.897.778
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5. ESTUDIO FINANCIERO

Este estudio permite tomar la decision de emprender un proyecto, ya que en el se
pueden observar los costos y gastos que generara el mismo, y de igual forma
buscar alternativas para optimizarlos y dada la necesidad minimizarlos, logrando
asi rentabilidad y viabilidad del proyecto. Los valores presentados son el resultado
de cotizaciones hechas en el mercado.

5.1 INVERSIONES

La inversion inicial esta constituida por el conjunto de erogaciones que se tendran
que hacer para adquirir todos los bienes y servicios necesarios para la
implementacion del proyecto, o sea para dotarlo de su capacidad operativa.

5.1.1 Inversiones en activos fijos. Son todos aquellos activos tangibles

requeridos para el funcionamiento del centro de estética para hombres.

5.1.1.1 Construccion y adecuacion. Para poner en marcha el proyecto es
necesaria la adecuacion del local para su buen funcionamiento las cuales estan
contempladas en el siguiente cuadro.

Cuadro 68. Descripciéon de adecuacion

Descripcion de adecuacién | Valor total

Cambio de chapas 250.000
Pintura 290.000
Instalaciones de agua 465.000
Instalaciones eléctricas 445.000
Valor Total $1.450.000

5.1.1.2 Equipos. Contempla las inversiones que se realizan para la prestacion
del servicio, asi como los equipos que se requieren en las instalaciones. Los
equipos necesarios para la operaciéon de la empresa.
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Cuadro 69. Costo de los equipos necesarios para la prestacion del servicio

VALOR VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Sillas fijas de corte cabello 4 $ 550.000 | $ 2.200.000
lava cabezas 4 $2.000.000 | $ 8.000.000
Tocadores mdviles 5 $1.800.000 | $ 9.000.000
Secador 5 $1.350.000 | $ 6.750.000
Mesa manicura 5 $ 525.000 | $ 2.625.000
Silla pedicura 3 $ 450.000 | $ 1.350.000
Maquina Peluqueria 5 $ 360.000 | $ 1.800.000
Patillera 10 $ 250.000 $ 2.500.000
Camillas masajes 5 $1.120.000 | $ 5.600.000
TOTAL $ 39.825.000

Fuente: BHT (Body Health Technologies)

Herramientas
Las herramientas son los accesorios de uso manual en el establecimiento,
necesarias para la prestacion de los servicios ofrecidos.

Cuadro 70. Herramientas

HERRAMIENTAS CANT [ COST. UNIT. TOTAL
Manguera de capacidad 40K 1 $45.000 $45.000
Canastas para la basura 2 $12.000 $24.000
Ventilador 2 $98.000| $196.000
Capas 20 $85.000| $1.700.000
Tijeras 20 $175.000| $3.500.000
Kit de arreglo de ufias
10] $ 205.000|$% 2.050.000
Kit herramientas masajes 5] $ 250.000|$%$ 1.250.000
Atomizadores 20 $55.000 | $1.100.000
TOTAL HERRAMIENTAS $9.865.000

5.1.1.3. Equipos de oficina.

Cuadro 71. Requerimiento de equipo de cOmputo

EQUIPO DE COMPUTO CANT COST. TOTAL
UNIT.

Computador DELL Duo corel disco duro de
120 Gb, monitor LCD de 19” comba atx, 1| $1.300.000| $ 1.300.000
teclado mouse y parlantes.
Impresora multifuncional EPSON TX 115 1 $ 170.000 $ 170.000
Estabilizador New Line 1000 va 1 $35.000 $35.000
Telefax Panasonic KX FT -90 1 $250.000 $250.000
Calculadora Casio DR — 150 LB de 12 digitos 1 $15.000 $15.000

TOTAL EQUIPOS OFICINA $1.770.000

Fuente: Multicomputo
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Cuadro 72. Requerimiento de equipo de oficina

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA CANT COST. TOTAL
UNIT.

Archivador de 2 gavetas 1 $ 130.000 $ 130.000

Escritorios de madera en forma circular de 1 $ 300.000 $ 300.000

atencion al cliente

sillas giratorias plastica, asiento en madera 4 $180.000 $720.000

Cafetera automatica samsung TX - 86 1 $85.000 $85.000

Juego de sala de espera 1| $1.800.000| $1.800.000
TOTAL EQUIPOS OFICINA $ 3.035.000

5.1.1.4. Total de inversion fija: En el siguiente cuadro podemos observar el total
de la inversién en activos fijos depreciables.

Cuadro 73. Total de inversion fija

DESCRIPCION VALOR TOTAL
Adecuacion $1.450.000
Equipos $ 39.825.000
Equipos de computo $ 1.770.000
Equipo de oficina $3.035.000
Herramientas $ 9.865.000
TOTAL INVERSION FIJA $55.945.000

Fuente: Autoras del proyecto

5.1.2. Inversion diferida: Este concepto incluye, software, estudio del proyecto,
gastos de constitucion, publicidad y lanzamiento. En este sentido es el analisis de
la inversion para la puesta en marcha de la empresa proyectados en servicios,
derechos, estudio de factibilidad, supervision del proyecto, gastos para el montaje
del centro de estética, gastos de constitucién, serdn amortizados en los cincos
afios siguientes.
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Cuadro 74. Inversién diferida

CONCEPTO VALOR
Estudio de factibilidad $2.000.000
Licencia de funcionamiento $260.000
Gastos de constitucion $420.000
Registro de libros y documentos $12.000
Registro mercantil $1.520.000
Lanzamiento $1.200.000
Avisos $600.000
Otros 300,000
Total inversién diferida $6.312.000

Fuente: Autoras del proyecto

5.1.3. Inversion de capital de trabajo. El capital de trabajo es el analisis
correspondiente a la operaciéon normal de la prestacién del servicio, donde se
determina el monto de capital y se cuantifica los gastos de administracion,

financieros y ventas del servicio.

5.1.3.1. Costos del servicio. Los costos representan los desembolsos en
efectivo o en especie que la empresa realizara para atender las necesidades u

obligaciones del objeto social de la empresa.

Cuadro 75. Servicios a ofrecer

ESPECIFICIDAD usuarips # de dias en usuarios / Paci%ntes

por dia el mes mes /afio
Corte de Cabello 22 26 572 6.864
Manicura - pedicura 15 26 390 4.680
Tratamientos faciales 12 26 312 3.744
Masajes relajante 7 26 182 2.184

reductor

Tratamientos Capilares 7 26 182 2.184
TOTAL 63 26 1.638 19.656

5.1.3.1.1. Insumos Son los materiales necesarios para la prestacion de un

servicio. Este esta analizado para un afio.
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Cuadro 76. Insumos

CANTIDAD COSTO COSTO
LISTA DE MATERIALES ANUAL UNIDAD UNITARIO TOTAL
AREA DE PELUQUERIA $ 1.483.800
GEL 6 LITROS $ 5.300 $ 31.800
LACAS 6 LITROS $ 25.000 $ 150.000
SHAMPOO 10 LITROS $ 17.600 $ 176.000
BALSAMO 10 LITROS $ 17.600 $ 176.000
TINTES 50 UNIDADES $ 10.000 $ 500.000
GUANTES 1500 UNIDADES $ 300 $ 450.000
AREA DE ESTETICA $ 11.729.000
ESMALTES 49 UNIDADES $ 3.000 $ 147.000
CERA DEPILATORIA 12 KILOS $ 54.000 $ 648.000
ALGODON 50 KILOS $ 4.000 $ 200.000
CREMA DE MANOS 20 LITROS $ 11.600 $ 232.000
CREMA POLICHADORA 40 UNIDADES $ 6.000 $ 240.000
BASE 49 UNIDADES $ 3.000 $ 147.000
DILUSOR DE ESMALTES 5 LITROS $ 15.000 $ 75.000
ESTERILIZADOR BOTELLA 15 LITROS $ 60.000 $ 900.000
HUMECTANTE CUTICULA 40 UNIDADES $ 6.000 $ 240.000
SECANTE DE UNAS 5 SPRAY $ 10.000 $ 50.000
LIJAS DESMANCHADORAS 500 UNIDADES $ 500 $ 250.000
LIMAS 1000 UNIDADES $ 200 $ 200.000
PALETAS PULIDORAS 1000 UNIDADES $ 2.000 $ 2.000.000
PALITOS DE NARANJA 1000 UNIDADES $ 50 $ 50.000
TOALLAS DESECHABLES 200 ROLLOS $ 5.000 $ 1.000.000
TAPABOCAS 1000 UNIDADES $ 500 $ 500.000
GORRO DESECHABLE 1000 UNIDADES $ 300 $ 300.000
CREMAS LIMPIADORAS 5 LITROS $ 100.000 $ 500.000
TONICO FACIAL 5 LITROS $ 70.000 $ 350.000
TONICO CORPORAL 5 LITROS $ 70.000 $ 350.000
EXFOLIANTE CORPORAL 5 LITROS $ 60.000 $ 300.000
EXFOLIANTE FACIAL 5 LITROS $ 70.000 $ 350.000
MASCARILLA NUTRITIVA 5 LITROS $ 100.000 $ 500.000
MASCARILLA DESINCRUSTH/ 5 LITROS $ 100.000 $ 500.000
PANTALLA SOLAR 5 LITROS $ 120.000 $ 600.000
ACEITES REDUCTORES 10 GALONES $ 60.000 $ 600.000
ACEITE PARA MASAJES 10 GALONES $ 50.000 $ 500.000
AREA SOCIAL $ 3.000.000
JUGOS 1500 UNIDADES $ 1.000 $ 1.500.000
COCTELES 500 UNIDADES $ 3.000 $ 1.500.000
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Cuadro 77. Areas de servicio

INVERSION | INVERSION | INVERSION
AREAS DE SERVICIO | piaria MENSUAL | ANUAL
AREA DE PELUQUERIA 4.756 123.650 | $1.483.800
AREA DE ESTETICA 37593 977.417 | $11.729.000
AREA SOCIAL 9.615 250.000 | $3.000.000
TOTAL 51.964 | 1.351.067 | 16.212.800

5.1.3.1.2. Mano de obra directa. Se refiere a la remuneracion (salarios, mas
prestaciones sociales, mas aportes patronales) a que se hacen acreedores los

»n31

trabajadores “Cuando estan realizando labor realmente productiva™-.

El factor prestacional corresponde a los aportes parafiscales, seguridad social y
demas prestaciones sociales estipuladas en la ley 100 de 1.993.

Cuadro 78. Costo mensual mano de obra directa

SALARIO AUX APORTES | PRESTACIONES | SALARIO COSTOS DE
BASE | TRANSP | PATRONALES |  SOCIALES DEVENGADO | PERSONAL/MES
CARGO 28,77% 21,82%

2.231.260

Estilistas (2) $700.000 | $61.500 $201.390 $152.740 $1.115.630
2.231.260

Manicuristas(2) $700.000 | $61.500 $201.390 $152.740 $1.115.630
6.693.780

Esteticistas(6) $700.000 | $61.500 $201.390 $152.740 $1.115.630
TOTAL MOD $ 11.156.300

Cuadro 79. Costo anual de mano de obra directa

SALARIO COSTOS DE COSTOS DE
DEVENGADO PERSONAL/MES | PERSONAL/ANO
CARGO
Estilistas (2) $1.115.630 $2.231.260 26.775.120
Manicuristas(2) | $1.115.630 $2.231.260 26.775.120
Esteticistas(6) $1.115.630 $6.693.780 80.325.360
TOTAL MOD $11.156.300 133.875.600

31

Fundamentos de Costos. Hernan Pabdn Barajas. P.20. 2004.
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Cuadro 80. Costo de mano de obra proyectado

CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Estilistas 26.775.120 27.310.622 28.048.009 28.889.449 29.756.133
Manicuristas 26.775.120 27.310.622 28.048.009 28.889.449 29.756.133
Esteticistas 80.325.360 81.931.867 84.144.028 86.668.348 89.268.399
TOTAL 133.875.600 | 136.553.112 | 140.240.046 | 144.447.247 | 148.780.665

El incremento para cada afio esta relacionado con el IPC (indice de precios al
consumidor) los cuales corresponden de la siguiente manera, el afio 1 al 2%, el
afo 2 al 2.7%, el afio 3 y los siguientes al 3%, que es la inflacion esperada por el
banco de la republica para los afios préximos.*?

5.1.3.2. Mano de obra indirecta: Comprende los salarios de los empleados de las
secciones de administracion y ventas y otros gastos propios de la misma.

Cuadro 81. Mano de obra indirecta

SALARIO AUX APORTES |PRESTACIONES| SALARIO TOTAL
CARGO BASE TRANSP | PATRONALES SOCIALES DEVENGADO| ANUAL
28,77% 21,82%
GERENTE
GENERAL | $1.000.000 | $61.500|  $287.700,00 $218.200,00 $1.567.400| 18.808.800
SECRETARIA| $515.000| $61.500| $148.165,50 $112.373,00 $ 837.039|10.0440.468
(\)/Z%lc())ss $515.000| $61.500| $148.165,50 $112.373,00 $ 837.039| 10.044.468
CONTADOR $500.000| $ - $ - $ - $ 500.000| 6.000.000
TOTAL GASTOS , ,
PERSONAL/MES $3'741. 478 | $44°897.736
Cuadro 82. Arriendo
CONCEPTO MTS? VOLOR MES VALOR ANO
Arriendo 160 $2.200.000 $26.400.000

* http://www.banrep.gov.co/, pagina oficial del Banco de la Republica.
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Cuadro 83. Insumos (2)

CONCEPTO | CANTIDAD | VALOR $/UD | VOLOR MES VALOR
ANO
Energia 520 vatios $364 $189.280 $2.271.360
Agua 42 m° $3.646 $153.132 | $1.837.584
Detergente 30Kl $3.713 $74.255 $891.056
TOTAL $416.667 $5.000.000
Cuadro 84. Herramientas
HERRAMIENTAS CANT | COST. UNIT. TOTAL
Manguera de capacidad 40K 1 $45.000 $45.000
Canastas para la basura 2 $12.000 $24.000
Ventilador 2 $98.000| $196.000
Capas 20 $85.000| $1.700.000
Tijeras 20 $175.000| $3.500.000
Kit de arreglo de ufias
10 $ 205.000|%$ 2.050.000
Kit herramientas masajes 5| $ 250.000]$ 1.250.000
Atomizadores 20 $55.000 | $1.100.000
TOTAL HERRAMIENTAS $9.865.000

En el
depreciarlas a un afio.

e Oftros costos de fabricacion: Existen también otros costos de fabricacion
relacionados con el valor como seguros,

cuadro anterior observamos

mantenimiento, entre otros.

las herramientas

depreciacion y cargos diferidos,

Cuadro 85. Depreciacion

que seran necesarias

ACTIVO VALOR ANOS DEPRECIACION | DEPRECIACION
ACTIVO DEPREC ANO MENSUAL
Maquinaria y

equipo $39.825.000 10 $3.982.500 $331.875
Equipo de oficina $3.035.000 5 $607.000 $50.583

Equipo de
computo $1.770.000 5 $354.000 $29.500
TOTAL $4.943.500 $411.958
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Este calculo se hace tomando 10 afios de vida util para la maquinaria 'y equipo 'y 5
afos para el equipo de oficina que segun la ley que son para depreciar los activos
fijos en linea recta, teniendo en cuenta que el IVA en compra de propiedades
planta y equipo representa un mayor valor del bien adquirido.

Cuadro 86. CIF Seguros maquinariay equipo

VALOR PROPORCION VALOR $/

ACTIVO ATV % ARO VALOR $/MES
Equipos $39.825.000 0.01 $398.250 $33.188
Muebles y enseres $3.035.000 0.01 $30.350 $2.529
Equipos de $1.770.000 001|  $17.700 1.475
Computo y oficina

TOTAL $446.300 $37.192

El porcentaje para calcular el seguro es del 1% especificado para maquinaria y
equipos.

Cuadro 87. Mantenimiento de activos fijos

VALOR Porcién

ACTIVO ACTIVO % VALOR $/ANO VALOR $/MES
Equipos del servicio $39.825.000 0.05 $1.991.250 $165.938
Muebles y enseres $3.035.000 0.05 $151.750 $12.646
Equipos de Computo y oficina $1.770.000 0.05 $88.500 $7.375
TOTAL $2.231.500 $185.959

Cuadro 88. Amortizacion de diferidos

AROS VALOR VALOR

CONCEPTO VALOR AMOT. AMORAI"IQZéACION AMOR'\'/II':EZéACION
Estudio de factibilidad $2.000.000 5 400.000 33.333
Licencia de funcionamiento $260.000 5 52.000 4.333
Gastos de constitucion $420.000 5 84.000 7.000
Registro de libros y documentos $12.000 5 2.400 200
Registro mercantil $1.520.000 5 304.000 25.333
Lanzamiento $1.200.000 5 240.000 20.000
Avisos $600.000 5 120.000 10.000
Otros 300,000 5 60.000 5.000
Total inversion diferida $6.312.000 5 1.262.400 105.200
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La amortizacion de los diferidos corresponde a todos aquellos gastos por concepto
de funcionamiento de la empresa, licencia de funcionamiento y publicidad y
lanzamiento del producto y se hace sobre los primeros cinco afos.

Cuadro 89. Impuesto de industriay comercio

ESPECIFICIDAD | YSUaMos | ppecio VENTAS ARO JREOIR LR ES
afno ANO 2xMIL
Corte de Cabello 6.864 $17.000 $116.688.000 | $233.376 $19.448
Manicura -
bedicura 4.680 $17.000 $79.560.000 | $159.120 $13.260
Tré;tam'e”tos 3.744 $27.000 $101.088.000 | $202.176 $16.848
aciales
Masajes relajante
N Ctor 2.184 $32.000 $69.888.000 | $139.776 $11.648
Tratamientos
Capilares 2.184 $27.000 $58.968.000 | $117.936 $9.828
TOTAL $426.192.000 | $852.384 $71.032

El costo sobre Impuesto de Industria y comercio, se tiene en cuenta porque es
generado por las ventas de los servicios ofertados en afo, y la tarifa establecida
en la ciudad de Bucaramanga, es del 2Xmil sobre el neto de las ventas en el afio,
este se calcula anual y mensual.

Cuadro 90.Costos varios

CONCEPTO VALORS$/MES VALOR ANO
Celular, Fax, comunicaciones $120.000 $1.440.000
Papeleria $100.000 $1.200.000
TOTAL $220.000 $2.640.000

Cuadro 91. Resumen gastos administrativos

GASTOS DE ADMINISTRACION: Vr./ mes Vr. /afio
Personal de administracién $ 3.741.478| $44.897.736
Arrendamiento $2.200.000| $26.400.000
Servicios publicos (Energia, agua) $ 416.667 $ 5.000.000
Celular, Fax, comunicaciones $ 120.000 $ 1.440.000
Seguros $37.192 $446.300
Depreciacion equipo de oficina $50.583 $607.000
Depreciacion equipos de computo $29.500 $354.000
Mantenimiento de activos fijos $185.959 $2.231.500
Amortizacién diferida $105.200 $1.262.400
Impuesto de industria y comercio $71.032 $852.384
Papeleria $ 100.000 $ 1.200.000
Herramientas $822.083 $9.865.000
TOTAL GASTOS DE

ADMINISTRACION: $7879.693 $94.556.320
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En el cuadro anterior se realiza un resumen detallado de los gastos de
administracion los cuales tienen un valor anual de $94.556.320 y un valor mensual
presenta un valor de $7.879.693

5.1.3.3. Total de inversion de capital de trabajo.

Cuadro 92. Calculo del capital de trabajo.

Caja y Banco ( cuadrar préstamo) 858.993
Costos de prestacion del servicio 20.299.825
Gastos de administraciéon y ventas 7.879.693
Total 29.038.512

En la tabla anterior se establecen el calculo del capital de trabajo para un mesy
para un afio

5.1.4. Total Inversiones

Cuadro 93. Presupuesto de inversiones

REC.
CONCEPTO VALOR REC. PROPIOS CREDITO

55.945.000

Inversion fija
6.312.000

Inversion diferida

29.614.371
Capital de trabajo

91.871.371

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
CUENTAS POR PAGAR
Préstamos $ 40.000.000
TOTAL DE RECURSOS DEL CREDITO $ 40.000.000
TOTAL DE RECURSOS PROPIOS 51.871.371

5.1.5. Fuentes de financiacién

5.1.5.1. Recursos propios. Los recursos propios del proyecto estan
representados en el aporte de capital del las autoras del proyecto en efectivo y
por la suma de $50.639.852

5.1.5.2. Recursos terceros. Se recurrira a un préstamo ofrecido por la entidad
bancaria Davivienda con tasas de interés mas bajas y comodas, ademas se
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acudira al fondo emprender del SENA, con el fin de buscar un financiamiento para
la puesta en marcha del proyecto.

Para el presente proyecto, las condiciones del crédito a utilizar son las siguientes:

Cuadro 94. Presupuesto tasas de amortizacion

Valor $ 40.000.000
Plazo (En afos) 3

Tasa DTF |DTF + puntos
Per. Gracia (En afios) en T.A. E.A.
Tasa DTF 9,21%04 8,71% 10,33%
Puntos adicionales 5,78 3.33%
Tasa de interés anual 9,27%

Cuadro 95. Presupuesto de amortizacion Crédito

No. Cuota interés capital saldo
1 1.260.849 280.000 980.849 39.019.157
2 1.260.849 273.134 987.715 38.031.442
3 1.260.849 266.220 994.629 37.036.814
4 1.260.849 259.258 1.001.591 36.035.222
5 1.260.849 252.247 1.008.602 35.026.620
6 1.260.849 245.186 1.015.663 34.010.957
7 1.260.849 238.077 1.022.772 32.988.185
8 1.260.849 230.917 1.029.932 31.958.253
9 1.260.849 223.708 1.037.141 30.921.112
10 1.260.849 216.448 1.044.401 29.876.710
11 1.260.849 209.137 1.051.712 28.824.998
12 1.260.849 201.775 1.059.074 27.765.924
13 1.260.849 194.361 1.066.488 26.699.437
14 1.260.849 186.896 1.073.953 25.625.484
15 1.260.849 179.378 1.081.471 24.544.013
16 1.260.849 171.808 1.089.041 23.454.972
17 1.260.849 164.185 1.096.664 22.358.308
18 1.260.849 156.508 1.104.341 21.253.967

3 Semana Marzo 10 a Marzo 16 de 2008 http://www.notinet.com.co/indices/dtf.htm.
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Cuadro 95 (continuacién).

No. Cuota interés capital saldo

19 1.260.849 148.778 1.112.071 20.141.896
20 1.260.849 140.993 1.119.856 19.022.040
21 1.260.849 133.154 1.127.695 17.894.345
22 1.260.849 125.260 1.135.589 16.758.756
23 1.260.849 117.311 1.143.538 15.615.219
24 1.260.849 109.307 1.151.543 14.463.676
25 1.260.849 101.246 1.159.603 13.304.073
26 1.260.849 93.129 1.167.721 12.136.352
27 1.260.849 84.954 1.175.895 10.960.458
28 1.260.849 76.723 1.184.126 9.776.332
29 1.260.849 68.434 1.192.415 8.5683.917
30 1.260.849 60.087 1.200.762 7.383.156
31 1.260.849 51.682 1.209.167 6.173.989
32 1.260.849 43.218 1.217.631 4.956.357
33 1.260.849 34.695 1.226.155 3.730.203
34 1.260.849 26.111 1.234.738 2.495.465
35 1.260.849 17.468 1.243.381 1.252.084

36 1.260.849 8.765 1.252.084 0

5.2. COSTOS

Costos fijos: Son aquellos costos cuyos valores permanecen constantes

Cuadro 96. Total del costo y gastos fijos del proyecto/afo.

VALOR

Cuentas VALOR MENSUAL ANUAL
Depreciacién 424.042 5.088.500
Arriendo 2.200.000 26.400.000
Gastos de Administracion 7.879.693 93.293.920
Mano de Obra Directa 11.156.300, 133.875.600
TOTAL: 21.660.035 258.658.020
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Costos Variables: Son aquellos costos que varian en forma proporcional, de
acuerdo al servicio prestado.

Cuadro 97. Total del costo y gastos Variables del proyecto/afio.

VALOR
Cuentas MENSUAL VALOR ANUAL
Insumos 6.102.816 73.233.800
Cif Variables 763.209 9.158.510
6.866.026 82.392.310
Total

Costo Total

Cuadro 98. Total del costo y gastos variables del proyecto/afio

COSTOS VALOR MESNUAL VALOR ANUAL
COSTO FIJO 6.866.026
82.392.310
COSTO VARIABLE
21.558.168 258.698.020
TOTAL
28.424.194 341.050.330

Precio de Venta

Para sacar el precio de venta se tuvo en cuenta el valor del costo variable unitario |
y el porcentaje de clientes a atender, teniendo en cuenta el referente se determind
el precio de venta segun la férmula (PV= CVU/1- margen %), en este sentido se
tomd en cuenta una rentabilidad segun el precio del mercado

Cuadro 99. Precio de venta

ESPECIFICIDAD % COSTO TOTAL % de rentabilidad
Corte de Cabello 0.35 85.079.903 73%
Manicura - pedicura 0.34 58.009.025 73%
Tratamientos faciales 0.19 46.407.220 46%
Masajes relajante reductor 0.11
27.070.878 39%
Tratamientos Capilares 0.11 27.070.878 46%

Es de anotar que analizando los precios de venta determinados segun los costos,
se analizo los precios de mercado por el cual fueron estos los que se tuvieron en
cuenta para el andlisis financiero, segun referencia la siguiente tabla.
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Cuadro 100. Especificidad

ESPECIFICIDAD #“S:ﬁegios %ventas | ppecio VENTAS ARO
Corte de Cabello 6.864 0.35 $17.000 $116.668.000
Manicura - pedicura 4.680 0.34 $17.000 $79.560.000
Tratamientos faciales 3.744 0.19 $27.000 $101.088.000
Masajes relajante reductor 2.184 0.11 $32.000 $69.888.000
Tratamientos Capilares 2.184 0.11 $27.000 $58.968.000
| TOTAL $426.192.000

5.2.1. Ingresos.

Precio de venta: Los precios de venta se ofrecen teniendo en cuenta el sondeo
de mercado, los precios de las Centros de estética que actualmente ofrecen el
servicio.

Cuadro 101. Precio de venta

COSTO
SERVICIO UNITARIO
Corte de Cabello $17.000
Manicura - pedicura $17.000
Tratamientos faciales $ 27.000
Masajes relajante - reductor $ 32.000
Tratamientos Capilares $ 27.000

Cuadro 102. Presupuesto de ventas primer afio

ESPECIFICIDAD #Usa”ﬁegios PRECIO VENTAS ARO
Corte de
Cabello 6.864 | $17.000 $116.668.000
Manicura — 4.680 | $17.000 $79.560.000
pedicura
Tratamientos 3.744 | $27.000 |  $101.088.000
faciales
Masajes
relajante 2.184 | $32.000 $69.888.000
reductor
Tratamientos 2.184 | $27.000 $58.968.000
Capilares

TOTAL $426.192.000
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Cuadro 103. Presupuesto de ingresos proyectados

SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Corte de cabello 116.688.000 | 119.021.760 | 122.235.348 | 125.902.408 | 129.679.480
Manicura pedicura 79.560.000 81.151.200 83.342.282 85.842.551 | 88.417.8827
Tratamientos faciales 101.088.000 | 103.109.760 | 105.893.724 | 109.070.535 | 112.342.651
Masajes relajantes 69.888.000 | 71.285.760 | 73.210.476 | 75.406.790 | 77.668.993
Tratamientos capilares 58.968.000 | 60.147.360 | 61.771.339 | 63.624.479 | 65.553.213
TOTAL 426.192.000 | 434.715.840 | 434.715.840 | 459.846.763 | 473.642.166

El incremento para cada afio esta relacionado con el IPC (indice de precios al
consumidor) los cuales corresponden de la siguiente manera, el afio 1 al 2%, el
afo 2 al 2.7%, el afio 3 y los siguientes al 3%, que es la inflacion esperada por el
banco de la republica para los afios préximos.>*

Punto de equilibrio

La férmula que la empresa debe utilizar para establecer su punto de equilibrio es

la siguiente:

P:E mutiproducto = Costos Fijos

=14.321

MC promedio

El costo fijo permanece invariable, independientemente del volumen de ventas,
mientras que el costo variable esta relacionado directamente con el volumen de

ingresos 0 ventas.

PUNTO DE % P:Een

EQUILIBRIO PVU |CVU |MCU Margen | % parv | MC Unid. P: E Pesos
Corte de Cabello 17000 | 4127 | 12873 | 75,72% | 27,38% | 3524,39193 3921 | 66.654.767
Manicura — pedicura 17000 | 4127 | 12873 | 75,72% | 18,67% 2402,9945 2673 | 45.446.432
Tratamientos faciales 27000 | 4127 | 22873 | 84,71% | 23,72% | 5425,10527 3397 | 91.710.585
Masajes relajante -

reductor 32000 | 4127 | 27873 | 87,10% | 16,40% | 4570,60221 2348 | 75.146.488
Tratamientos Capilares | 27000 | 4127 | 22873 | 84,71% | 13,84% | 3164,64474 1981 | 53.497.841
TOTAL 19087,7386 14.321 | 332.456.113

* http://www.banrep.gov.co/, pagina oficial del Banco de la Republica.
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5.3. BALANCE GENERAL

Activos

- Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Corriente
Caja y Bancos 29.614.371 109.353.361 196.470.026 309.982.056 467.884.184 658.653.510
Total Activo Corriente 29.614.371 109.353.361 196.470.026 309.982.056 467.884.184 658.653.510
ACTIVOS FIJOS
CONSTRUCCION Y ADECUACION 1.450.000 1.450.000 1.450.000 1.450.000 1.450.000 1.450.000
MAQUINARIA Y EQUIPO 39.825.000 39.825.000 39.825.000 39.825.000 39.825.000 39.825.000
EQUIPOS DE OFICINA Y DE COMPUTO 4.805.000 4.805.000 4.805.000 4.805.000 4.805.000 4.805.000
HERRAMIENTAS 9.865.000 9.865.000 9.865.000 9.865.000 9.865.000 9.865.000
Total activo fijo 55.945.000 55.945.000 55.945.000 55.945.000 55.945.000 55.945.000
Depreciacion acumulada 0 5.569.000 11.138.000 16.707.000 22.276.000 27.845.000
Total activo fijo neto 55.945.000 50.376.000 44.807.000 39.238.000 33.669.000 28.100.000
Activo Diferido 6.312.000 6.312.000 6.312.000 6.312.000 6.312.000 6.312.000
Amortizacion de Diferidos 0 1.262.400 2.524.800 3.787.200 5.049.600 6.312.000
Total Activo Diferido 6.312.000 5.049.600 3.787.200 2.524.800 1.262.400 0
TOTAL ACTIVOS 91.871.371 164.778.961 245.064.226 351.744.856 502.815.584 686.753.510
Pasivos
Obligaciones Financieras 40.000.000 27.765.920 14.463.674 0
Impuestos por pagar 0 28.096.751 40.155.806 53.229.037 67.418.922 82.947.760
Total Pasivo 40.000.000 55.862.671 54.619.480 53.229.037 67.418.922 82.947.760
Patrimonio
Capital 51.871.371 51.871.371 51.871.371 51.871.371 51.871.371 51.871.371
Utilidad del ejercicio 0 57.044.919 138.573.375 246.644.449 383.525.291 551.934.379
Total Patrimonio 51.871.371 108.916.290 190.444.745 298.515.820 435.396.662 603.805.750
Total Pasivo mas Patrimonio 91.871.371 164.778.961 245.064.226 351.744.856 502.815.584 686.753.510
Diferencia 0 0 0 0 0 0
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5.4 ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015
Ventas 426.192.000 468.811.200 515.692.320 567.261.552 623.987.707
Menos costo de ventas 257.025.464 270.475.779 284.746.563 299.887.864 315.952.785
Utilidad Bruta 169.166.536 198.335.421 230.945.757 267.373.688 308.034.922
Gastos de Administracién y ventas ( 7) 94.556.320 94.556.320 94.556.320 94.556.320 94.556.320
Utilidad de Operacion. 74.610.216 103.779.101 136.389.437 172.817.368 213.478.602
gastos financieros 2.896.106 1.827.940 666.512 0
Utilidad antes de impuesto 71.714.110 101.951.161 135.722.925 172.817.368 213.478.602
Impuesto sobre la renta 23.665.656 33.643.883 44.788.565 57.029.731 70.447.939
Utilidad Neta 48.048.454 68.307.278 90.934.360 115.787.637 143.030.664
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5.5. FLUJO DE CAJA

Flujo de caja Afio 0 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015
Entradas de efectivo:

Saldo que pasa 0 29.614.371 109.353.361 196.470.026 309.982.056 | 467.884.184
Préstamo 40.000.000

Aporte socios 51.871.371

Ingresos 426.192.000 468.811.200 515.692.320 567.261.552 | 623.987.707
Total Ingresos 91.871.371 455.806.371 578.164.561 712.162.346 877.243.608 | 1.091.871.891
Salidas de efectivo

Costos insumos 73.233.800 77.701.062 82.440.827 87.469.717 92.805.370
Mano de Obra 133.875.600 136.553.112 140.240.046 144 .447.247 148.780.665
CIF 36.488.504 36.488.504 36.488.504 36.488.504 36.488.504
Gastos administrativos 0 94.556.320 94.556.320 94.556.320 94.556.320 94.556.320
Abonos capital e Interés 15.130.186 15.130.186 15.130.186 0
Impuestos 33% 28.096.751 40.155.806 53.229.037 67.418.922
Total salida de efectivo 353.284.410 388.525.935 409.011.689 416.190.825| 440.049.781
Mas depreciaciones vy 6.831.400 6.831.400 6.831.400 6.831.400 6.831.400
diferidos

Inversion fija 55.945.000

Inversion diferida 6.312.000

Inversién  capital de

trabajo

Saldo en Caja 29.614.371 109.353.361 196.470.026 309.982.056 467.884.184 658.653.510
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El flujo de caja nos muestra el uso que se le dio al disponible o efectivo con el
que contaba la empresa en un momento determinado, en las actividades de
operacion encontramos un valor correspondiente a los gastos de operacion, es
decir los que permiten llevar a cabo las actividades de la empresa, dentro del
mismo se encuentra registrado el pago del impuesto de industria y comercio,
todos estos gastos se relacionan con el estado de resultados visto anteriormente.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

Todo proyecto que se genere tiene diversos impactos en el entorno, a nivel social,
ambiental, econémico y es por ello que es necesario evaluar su incidencia ya sea
negativo o positiva para establecer planes de contingencia que permitan su
ejecucion.

6.1 ANALISIS DE EXTERNALIDADES

La implementacion de Centro de estética integral en la ciudad de
Bucaramanga, tendrd un impacto social positivo, relacionado con el mejoramiento
de la calidad de vida de la poblacion , generando una nueva fuente de empleo,
con la generacion de alrededor de ocho empleos, en el sector servicios y
contribuye al desarrollo de la region pues al crecer la demanda de dichos
servicios, permite que la cultura ciudadana se fortalezca .

Asi mismo, generard& cambios en los estilos de vida y cultura de las

Organizaciones empresariales y de las personas en nuevos servicios en parques
gue mejoren el saneamiento ambiental .

6.2 EVALUACION AMBIENTAL

Los impactos ambientales que generard la implementacion de estos
servicios, se encuentran relacionados directamente con la cultura de la
comunidad Bumanguesa |. Estos aspectos, son considerados positivos para la
sociedad. Los mas destacados son:

- Control de contaminacién o enfermedades de tipo capilar e infecciosas

- Control de bacterias y desperdicios de pelo e insumos de productos
cosmeéticos.
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Cuadro 104. Evaluacién ambiental para el centro de estética integral para

hombres en Bucaramanga

EVALUACION AMBIENTAL PARA EL CENTRO DE ESTETICA INTEGRAL PARA HOMBRES EN

BUCARAMANGA
FACTORES ENTRADAS | TRANSFORMACION SALIDA RESPONSABILIDAD
AMBIENTALES

. La empresa
o o contara con
El servicio | La utilizacion de este capacitacion a los
publico del | recurso natural | g| agua de empleados, creando
agua sera | dentro del proyecto | |avamanos, conciencia sobre la
prestado por el | trabajado, va | duchas sera | importancia de este

acueducto directamente dirigido | reytilizada en

AGUA

Metropolitano
de

Bucaramanga
para el
funcionamiento
de los
sanitarios,
lavamanos,
duchas vy tinas,
con agua
potable para

estrato 4, con
un promedio de
$
1.850,38/metros
cubicos.

con la prestacion de

este servicio a los
clientes que nos
visiten, pues los

procesos van ligados
a su uso.

Asi mismo el aseo
del lugar, las
necesidades basicas
de los trabajadores,
el mantenimiento de
un area higiénica y
limpia hacen que
esta sustancia sea
indispensable en la
puesta en marcha
del proyecto.

el riego de

las zonas
verdes,
limpieza de

exteriores, en
las cisternas
de los
inodoros. Las
aguas negras
seran
expulsadas
hacia el
alcantarillado.

recurso y el ahorro
del mismo. Es
necesario utilizar
agua caliente y fria
en las griferias; por
esta razén se
implementaran grifos
termostéticos. En los
lavamanos griferias
temporizadas,
Baterias  sanitarias
de minimos
CoNsumos.
Instalacién de agua
de lavamanos
reciclada para
sanitarios. Agua de
Duchas para
reciclada para aseo
de instalaciones.
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Cuadro104. (Continuacion)

EVALUACION AMBIENTAL PARA EL CENTRO DE ESTETICA INTEGRAL PARA
HOMBRES EN BUCARAMANGA

FACTORES
AMBIENTAL | ENTRADAS TRANSFORMACI SAL DA RESPONSABILID
ON AD
ES

En este tipo de
Papel empresa donde se
La flora impreso maneja gran
estara de cantidad de papel,
presente en informacié | se debe fomentar
los jardines n. Una|en todos los
interiores 'y parte va | empleados de la
exteriores, dirigida al | organizacion el
en los cliente, reciclaje de este
muebles de otra no solo para
madera que queda en | ahorrar en costos
se utilizaran, archivo vy |sino para realizar
todos los otra que | un aporte al medio

FLORA insumos en es la que ambiet]te.
su gran queda Ademas ya
mayoria son impresa cuando el papel
de origen con no tiene ninguna
natural informaci6 | forma de uso se
(Aceites, n errénea | debe desechar de
cremas, (errores) |forma  separada
geles, se de los demas
limpiadores, reutiliza residuos para
elementos para poder entregar
desechables fotocopias | este material a las

D, papel, anotacion | personas
carpetas es varias | calificadas en el
etc. recaudo de

material reciclable.

127




Cuadro104. (Continuacion)

EVALUACION AMBIENTAL PARA EL CENTRO DE ESTETICA INTEGRAL PARA HOMBRES EN

BUCARAMANGA

FACTORES TRANSFORMACIO
AMBIENTALES ENTRADAS N SALIDA RESPONSABILIDAD
El sistema de aire,
El aire en el sector | mediante un
maneja, esta | proceso que El aire de todo el
contaminado  €oNn | cglienta,  enfria, espacio del centro
impurezas  tales | jimpia, circula aire | g aire | €Stara apoyado con
como polvo, polen, |y  controla  su | acondicionado | PUEN@S  practicas
humo, vapores Y | contenido de | puede de higiene.
quimicos. _ humedad respecto | contribuir a Pulcrituq _ y
Concentramones. auna mejorar la mantehlmlento .en
AIRE de material _ salud como un sus_ filtros, evitar
particulado menor | base  continua”. resultado residuos y @ se
a 10 micras, ozono | Conocido  como utilizaran productos
y dioxido de | aire de controlar | de limpieza
nitrégeno, maneja | acondicionado temperatura, biodegradables.
valores mas altos | brindara confort a | humedad, Sus productos
en las horas pico | los empleados Y | impieza, cosméticos  seran
por el trafico | clientes. ventilacion y | de origen natural.
vehicular. movimiento del
aire.
Con base en el | Adecuacion y
plan de | acondicionamiento
ordenamiento de espacios vy
territorial no | servicios El i suelo ) )
podemos estar | eléctricos, contara con PueQe funmonar sin
ubicados en calles | telefonia, una estructura restr.lcuones _
principales ni | acueductos y adecuada y | ambientales debido
SUELO avenidas. El suelo | alcantarillados vy confortable a que la empresa
estara ubicado | un depésito con para » la | no ) genera
entre la avenida | filtro de arena y pres'ta'mon del | contaminantes.
Quebrada seca y | grava para servicio.
Avenida la rosita y | reutilizacion de
cra 29 a la carrera | agua de
23 correspondiente | lavamanos y
al estrato 4. duchas.
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Cuadro104. (Continuacion)

EVALUACION AMBIENTAL PARA EL CENTRO DE ESTETICA INTEGRAL PARA HOMBRES EN

BUCARAMANGA
A;AB?ETI\?TF'*:_?E < | ENTRADAS | TRANSFORMACION | SALIDA | RESPONSABILIDAD
Las materias | . Caracteristicas de | Color verde:
. las canecas: Desechos
primas y o=
ordinarios no
suministros Color acorde a la desechables
entraran clasificacion, '
Impermeables, Color rojo:
empaques de | material plastico, Desechos Se debe tener un
plastico, de | Livianas, facilitan que implique | Programa  para el
i ) transporte y manejo, riesgos manejo de desecho y
RESIDUOS viano, caj'as xz:aHdgrsrﬁgt?cee\!s biolbgicos, asi lograr una buena
de carton, Con ’tapa, Tamaﬁ’o desechos dI.SpOSICIon de los
papel. adecuado, Con anatomo - mISMOS. - Los
pedal, Que tengan el | patolégicos. | desechos ftipificados
simbolo universal como infecciosos, se
Color gris: deben separar en el
Caracteristicas de Papel carton | Mismo lugar.
las bolsas y similares.

Material plastico.

Con un calibre de
dos milimetros.

6.3. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera del proyecto tiene como finalidad demostrar la viabilidad
del mismo, de acuerdo a las utilidades obtenidas y resultados calculados en los
indicadores econdmicos.

Esta evaluacion comprende el andlisis de los beneficios econdmicos que el
proyecto brindard& a sus inversionistas y la rentabilidad que generara
comparandola con la tasa de interés minima que podria obtener en el mercado
financiero u otras alternativas de inversion. La tasa de interés es variada
dependiendo de las condiciones del mercado bursatil o financiero y atendiendo
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aspectos como: la situacién econdmica, exposicion de la inversion frente al riesgo,
situacion de la empresa, monto del capital a invertir, entre otros.

6.3.1 Valor presente neto. Al evaluar el proyecto es necesario utilizar criterios
Utiles para juzgar la viabilidad del mismo, entre estos se cuenta con el valor
presente neto que reduce todos los ingresos y egresos a un valor Unico en el inicio
del proyecto.

Atendiendo al hecho de que los ingresos, las inversiones y los costos se
efectuaran en diferentes puntos del tiempo, es necesario hacer equivalentes
dichos valores, trasladandonos al afio cero, utilizando el interés de oportunidad
con el fin de determinar en dinero actual, el rendimiento del proyecto.

El Valor Presente Neto se obtuvo hallando la diferencia, entre los ingresos y los
egresos del proyecto, expresados en pesos en el periodo cero, habiéndolos
trasladado al interés de oportunidad el cual sera de un 9 % efectivo anual Tasa
Libre de riesgo, cuyo valor fue calculado con la ayuda de Excel.

Flujo de Caja para el célculo del valor presente neto

» Costo de oportunidad:
10,50% (TES)

» Factor de riesgo: 9%

Tasa de descuento:

Tasa de descuento:

Inflacion:

((1 +0,09(1 +0,10) -1) * 100 20,19%

Cuadro 105. Valor presente neto

ANO 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015

SALDO

EN CAJA | 91.871.371 79.738.990 | 87.116.665 | 113.512.031 | 157.902.127 | 190.769.326

mayor que

VPN 95689053 .
cero viable

El valor presente neto es superior a cero por tanto el proyecto de inversion es
rentable.

VP N: 0 > 0 Favorable
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En conclusién el VPN para los primeros cinco afios es mayor que cero, lo que
indica que el proyecto es viable, y rentable siempre y cuando las utilidades se
reinviertan.

6.3.2. Tasa interna de retorno TIR. Es la tasa porcentual, en la cual la diferencia
entre los ingresos y egresos actualizados con esa tasa, hacen el Valor Presente
Neto VPN igual a cero (0). La cual fue calculada en Excel.

Flujo de caja para calcular la TIR

De acuerdo al resultado obtenido se observa que la tasa de interés con que el
inversionista esta recuperando su inversion es del 78.61% que le permite tomar la
decisidon de invertir en el proyecto ya que esta tasa es mas atractiva que la tasa de
oportunidad incluido el riesgo que es del 21% efectivo anual.

6.3.3. Analisis de las razones financieras

Cuadro 106. Anédlisis de las razones financieras.

INDICADORES Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Razon corriente 1,86 3,48 5,85 6,96 7,95
Rentabilidad
Patrimonio 48,27% 40,69% 35,14% 30,91% 27,63%
Margen Neto 11,27% 14,57% 17,63% 20,41% 22,92%
Margen Bruto 40% 42% 45% 47% 49%
Rotacién de activos 1,85 1,31 1,07 0,88 0,71
Nivel de
endeudamiento 34,07% 22,28% 14,75% 13,21% 11,98%

Razon corriente: esta razén significa que por cada peso de deuda a corto plazo,
la empresa dispone de $2.20 (en el caso del afio 1...) de respaldo o solvencia y
liquidez para cubrir oportunamente sus deudas.

Capital de trabajo: constituye los recursos de que dispone el negocio para
atender sus actividades de operacion después de cumplir con sus obligaciones;
segun el cuadro de los indicadores notamos un buen capital de trabajo, el cual va
incrementando afio a afio, siendo favorable para la empresa.

Nivel de endeudamiento: esta razén nos indica que por cada peso del activo de
la empresa, $0.37 (en el caso del afio 1...) son de los acreedores, este valor se
considera aceptable ya que tiene el 63% de sus activos libres, o sea una buena
garantia para obtener mayores créditos de sus proveedores y bancos comerciales.
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CONCLUSIONES

o Al culminar este estudio se establece que la puesta en marcha de la
empresa para ofrecer Centros estética en la ciudad de Bucaramanga, de
acuerdo a los estudios realizados, es una empresa econdmicamente factible y
viable para la poblacion masculina.

o En la ciudad no hay actualmente compafias que ofrezcan integralmente
esta clase de servicios, por lo tanto como se observo en la investigacion de
mercados, tiene una aceptabilidad del 84 % lo cual equivale a profesionales
independientes Abogados, Contadores, Economistas y ingenieros de la ciudad
de Bucaramanga, con un promedio de servicios ofrecidos por afio y por persona
de 188 servicios.

o El negocio de Centro de estética en la actualidad presentan una alta
demanda en Bucaramanga, la cual demuestra la importancia de la prestacion de
un servicio de estética para la poblacion masculina

o El estudio técnico arroja una capacidad utilizada del 60 % respecto a la
capacidad instalada que es adecuada para cubrir parte de esa demanda potencial
del Centro. Esta capacidad utilizada se aumenta a un 70 % en el afio 5 y llega al
100 % de la instalada en el afio 5 en los horarios establecidos.

o El estudio administrativo indica una organizacion totalmente factible y
su constituciéon sera una sociedad comercial de responsabilidad limitada dirigida
por una Junta directiva y con contratacion de outsorsing para mantenimiento de
equipos y servicios generales, con personal directo para los cargos de recepcion y
mensajeria.

o En cuanto al estudio financiero se puede observar la factibilidad vy la
viabilidad del proyecto al evaluar las utilidades generadas, las cuales son bastante
interesantes para los inversionistas del proyecto, asi lo demuestra el valor
presente neto cercano a los 24 millones , viable y positivo y con la tasa interna
de retorno de 34% mayor a la tasa de descuento 20.19%, con una inversion
recuperable a los 2 afios , 4 meses y 25 dias , es una buena inversion.

o El estudio financiero mostré que se puede establecer este tipo de negocio

en buenas condiciones en Bucaramanga como se viene dando como una
tendencia masculina a cuidar de su salud facial y corporal
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ANEXOS
Anexo A: Encuesta

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
INVESTIGACION Y ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Somos estudiantes de Gestion Empresarial de la UIS y como fruto de un trabajo
de campo, en procura de generar nuevas ideas de negocios, necesitamos
conocer sus apreciaciones sobre un nuevo servicio “Estética Integral para
hombres” que le dar& valor agregado a las empresas por contribuir a la mejora de
la productividad, bienestar y presentacion de sus colaboradores.

Agradecemos su amable colaboracion, respondiendo la siguiente encuesta.

Nombre Edad Estrato

1. ¢, D6onde toma sus servicios de cuidado personal?
a. Salones de Belleza b. Centros de Estética otro
Cual?

2. ¢Con qué frecuencia utiliza los servicios de cuidado personal?

a.2veces almes  b.lvezal mes __ c.cadados meses

d. Otro cual

3. ¢Al Utilizar los servicios para el cuidado personal que beneficios espera
encontrar en un centro de estética?

a. Calidad b. Precio c. comodidad__  d. Atencién____

e. Flexibilidad en los horarios____g. Otro Cual?

4. ¢En que nivel de satisfaccion calificaria los servicios prestados por el
centro de estética al que acuda con mas frecuencia?

a. Excelente b. Bueno c. Regular

d. Malo

5. De los siguientes servicios cuales utiliza

a. Corte De Pelo b. manicure c. Podologia ,d. Bronceo
e. Depilacion f. Limpieza Facial g. Masaje Anti stress
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h. Masaje Reductor I. Tratamientos Capilares k. Otros
cuales

6. ¢ Cuanto destina de su presupuesto mensual en el cuidado personal?
a. Menos de 40.000 b. Entre 40.001 y 80.000_

c. Entre 100.001 y 140.000 d. entre 140.001 y 200.000_

e. mas de 200.0000

7. A la hora de buscar los servicios de un centro de estética que medio
utiliza?

a. Directorio_~ b.Referido__ c.Radio____ d.Volante__

f.internet____ g. otro , cual

8. Enuncie 3 de los centros de estética que mas frecuenta
a. b. C.

9. Si existiera un centro de estética integral exclusivo para hombres, estaria
dispuesto a utilizar los servicios alli ofrecidos?
Si , No , Porque?

10. Cual seria la preferencia de localizacion para el centro de estética
integral para hombres.

a. Cabecera b. Centro c. Cafaveral
d. En el sitio de Trabajo e. Cerca a su residencia f. Otro
¢, Cual?

11. ¢Cual seria la preferencia de dias para tomar los servicios del centro de
estética integral?

DIAS
Lunes__
Martes
Miércoles___
Jueves
Viernes___
Sabado
Domingo
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Anexo B. Mediestetica

MEDIESTETICA

Producto Presentacion Precio
afirmante facial 12 amp x 2,5cc 39.000
afirmante corporal 6ampx 7.5cc 3.600
nutritivo facial q -10 12x2,5cc 42.000
cosmética corporal

aceite de café 1000 ml 60.000
exfoliante canela 300 grs 30.000
emulsion biofotonica fco x 1000 ml 55.000
Elrgggfn reaf. senos y fco x 500 ml 46.000
cosmeética facial

acido glicélico 10 % fco x 30 ml 30.000
Acido glicol. 20 % fco x 30 ml 45.000
acido glicdlico 50 % fco x 30 ml 65.000
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acido kojico 5% fco x 30 ml 63.000
contorno de ojos fco x 30 ml 38.000
crema limpiadora 1000 ml 140.000
crema nutritiva 500 ml 80.000
despigmentante env x 30 ml 32.000
exfoliante de frutas pote x 120 grs 22.000
mascarilla azuleno pote x 330 grs 31.000
mascarilla colageno pote x 330 grs 31.000
mascarilla fresa pote x 330 grs 31.000
mascarilla jalea real pote x 330 grs 31.000
mascarilla papaina pote x 330 grs 31.000
mascarilla sébila pote x 330 grs 31.000
masc. hidrop. colores 500 grs 65.000
masc. linea azul 300 grs 37.000
pantalla solar 60 grs 39.000
tonico hamamelis fco x 500 ml 30.000
ténico aloe - camomila 500 ml 30.000
locién linea azul fco x 120 ml 33.000
jaboén linea azul Fco x 275 ml 28.000
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BIOCORP

Producto Presentacion Precio

aromaterapia aceite esencial 3 onzas 14.000
aceite para masaje 8 onzas 25.000
difusor de aroma - eléctrico unidad 73.000
difusor de aroma - cerdmica unidad 19.500
purificador de canela unidad 12.000
purificador organico unidad 12.000
purificador energizado unidad 13.000
purificador de limoncillo unidad 12.000
purificador de eucalipto unidad 13.000
purificador de ruda unidad 9.500
kit aromaterapia unidad 45.000
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IMPLEMENTOS DE DEPILACION

Producto Presentacion Precio

cera roll-on miel 110 ml 10.000
cera roll-on cacao 110 ml 10.000
cera roll-on clorofila 110 ml 10.000
cera roll-on azuleno 110 ml 10.000
calentador cera roll-on 210.000
cabezal ceja ceja 6.000
cabezal bikini bikini 6.000
cabezal bigote bigote 6.000
bandas depilatorias paqg x 100 17.000
repuesto grande pierna pierna 15.000
repuesto ceja ceja 12.000
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DESECHABLES

Producto Presentacion Precio
babero 5 unids 2.300
balacas 5 unids 1.400
balacas en tela unidad 9.000
bata paciente unidad 2.600
gorro 5 unds 1.500
pantaloncillo para masaje unidad 1.000
pantaloneta unidad 1.100
pantuflas par 800
sabana camilla resortada unidad 2.950
salidas de bafio unidad 2.000
tapabocas 5 unds 14.000
tanga 5 unids 3.500
kit desechable personal Colores 8.000
kit desechable cabina Colores 18.000
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MADEROTERAPIA

Producto Precio
aceitera masajeadora 19.000
banda masajeadora 39.000
copa sueca con rodillo 30.000
copa sueca grande 26.000
copa sueca mediana 23.000
copa sueca mini  reafirmar busto 19.000
carro masajeador 13.000
champifion 14.000
hongo columna 10.000
masajeador capilar 25.000
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plantilla abdominal 45.000
relax foot 52.000
rodillo 3 cubos 20.000
rodillo de 5 cubos quema

grasa * 22.000
rodillo estriado mazorca * 20.000
Rodillo estriado pre y post quirur. * ||, , 000
rodillo facial esférico * 7.000
rodillo facial estriado 8.000
rodillo facial mango corto 6.000
rodillo moldeador biesferico fijo 20.000
rodillo biesferico giratorio * 22.000
rodillo triesferico giratorio 25.000
pulpo * 10.000
tabla moldeadora * 13.000
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zonda reflexologica * 8.000

kit de maderoterapia

230.000

BASCULAS

Producto Presentacion Precio
bascula scaleman _ .
) tipo reloj

fs 121 anéloga 65.000
bascula scaleman

o % grasa y agua
fs 142 digital 195.000
bascula scaleman % grasa, agua, peso
fs 060 digital 0sea y masa musc. 235.000
kit caliper estuche, metro,
calibrador de grasa programay pinza 150.000
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DOTACION

Producto Precio
base lupa 70.000
butaco redondo importado 250.000
butaco con espaldar 170.000
biombo tres cuerpos 185.000
camilla divan con 230.000
levante

camilla facial 315.000
camilla tres cuerpos 399.000
camilla hidroterapia 1.600.000
escalerilla un paso 50.000
escalerilla dos pasos 95.000
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mesa rifilonera

270.000

mesa de dos cuerpos 50 x

50 170.000
mesa de tres cuerpos 165.000
silla relajacion reiki 600.000

APARATOLOGIA

Producto Precio
pro 16 saloom 1.990.000
alta frecuencia con

ionizador 1.100.000
corrientes rusas 2 100.000
ultrasonido 2 cabezales 3

mhz 1.800.000
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Anexo C. LEY 711 DE 2001

(Noviembre 30)
Diario Oficial No. 44.635, 03 de diciembre de 2001

Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacién de la cosmetologia y se
dictan otras disposiciones en materia de salud estética.

EL CONGRESO DE COLOMBIA DECRETA

ARTICULO 10. OBJETO. La presente ley reglamenta la ocupacion de la
cosmetologia, determina su naturaleza, proposito, campo de aplicacion y
principios, y sefiala los entes rectores de organizacion, control y vigilancia de su
ejercicio.

ARTICULO 20. NATURALEZA. Para efectos de la presente ley, se entiende por
cosmetologia el conjunto de conocimientos, practicas y actividades de
embellecimiento corporal, expresion de la autoestima y el libre desarrollo de la
personalidad, cuyo ejercicio implica riesgos sociales para la salud humana.

ARTICULO 30. FINALIDAD. La cosmetologia tiene por objeto la aplicacion y
formulacién de productos cosmeéticos y la utilizacion de técnicas y tratamientos con
el fin de mantener en mejor forma el aspecto externo del ser humano.

ARTICULO 40. COSMETOLOGO(A). Para efectos d e la presente ley, se llama
cosmetdlogo(a) a la persona que en forma exclusiva y previa preparacion,
formacion y acreditacion de un ente especializado y reconocido, se dedica a esta
ocupacion con plena conciencia de la responsabilidad personal que entrafia su
ejercicio asi como de la calidad, eficacia, seriedad y pureza de los productos que
emplea, recomienda o utiliza en su actividad.

ARTICULO 50. CENTROS DE FORMACION. Las instituciones de educacion
superior, asi como las de educacién no formal, de conformidad con las normas
vigentes para unas y otras, podran ofrecer programas de capacitacién tedrica —
practica en el area de la cosmetologia, con una intensidad minima de 500 horas,
todo dentro del marco constitucional de autonomia, educativa y formativa.

PARAGRAFO. La entrega de acreditaciones, certificados, diplomas o constancias
sin el lleno de los requisitos legales y reglamentarios serd causal de cierre de la
institucion que incurra en esa irregularidad, la que sera impuesta por la autoridad
educativa, con observancia del debido proceso, a tenor de lo previsto en el Cédigo
Contencioso Administrativo.
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ARTICULO 60. PRINCIPIOS. El ejercicio de la cosmetologia se rige por criterios
humanisticos, de salud e imagen personal, razon por la cual debera desarrollarse
en centros destinados para ese fin o complementarios. El cosmetélogo observara
los siguientes preceptos:

a) Debera presentar en forma impecable, saludable e higiénica el centro de
estética;

b) Obtendréa de las autoridades la autorizacion, el permiso o concepto de ubicacion
gue exigen las normas nacionales y normas locales complementarias;

c) Utilizara equipos, instrumentos e implementos debidamente esterilizados, y
empleara materiales desechables en procedimientos de estética;

d) Dedicara el tiempo necesario al usuario en la prestacion del servicio, con
criterios de calidad, seriedad y honestidad;

e) Aplicara sus conocimientos, habilidades y destrezas en forma consciente,
sobria y saludable sobre usuarios que no presenten enfermedades notorias,
notables o evidentes; de tener dudas, exigira una certificacion de un profesional de
la medicina, con preferencia de un dermatélogo;

f) Sélo aplicara y empleard medios diagnosticos o terapéuticos aceptados y
reconocidos en forma legal;

g) SoOlo empleara o utilizarda en sus procedimientos productos debidamente
autorizados u homologados por el Invima;

h) No tratard a menores de edad sin la previa autorizacion escrita y autenticada de
sus padres o representantes;

i) No expondra a los usuarios a riesgos injustificados y so6lo con expresa y
consciente autorizacion aplicara los tratamientos, elementos o procedimientos
sobre su piel;

j) Guardara y observara compostura, respeto, sigilo y lealtad con sus usuarios,
compaferos, jefes o dependientes;

k) Empleara la publicidad como medio de mercadeo observando principios éticos y
sin que induzcan en error a los usuarios;

1) Fijard sus honorarios con criterios de jerarquia formativa y con arreglo a la
situacion econoémica de los usuarios:
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ARTICULO 70. PROHIBICIONES. El (la) cosmetélogo(a) no puede realizar ningtin
procedimiento, practica o acto reservado a los médicos o profesionales de la
salud.

ARTICULO 80. CAMPO DE EJERCICIO. El (la) cosmetologo (a) podra realizar
procedimientos de limpieza facial, masajes faciales y corporales, depilacion,
drenaje linfatico manual y en general todos aquellos procedimientos faciales o
corporales que no requieran de la formulacion de medicamentos, intervencion
quirdrgica, procedimientos invasivos o actos reservados a profesionales de la
salud.

ARTICULO 90. DEL EJERCICIO. Nadie podra anunciarse, ejercer o
desempefiarse como cosmetodlogo(a), ni abrir al publico centro de belleza, de
cosmetologia o estética, sin haber cursado el ciclo de educacion bésica
secundaria completa y haber cursado un programa de capacitacion tedrica—
practica en el area de la cosmetologia de conformidad con lo previsto en el articulo
50. de la presente ley.

El (Ia) cosmetblogo(a), puede ejercer la docencia en el campo o area especifica de
la cosmetologia, asi como laborar en medios de comunicacién, programas o
eventos publicitarios que se relacionen con su ocupacion.

PARAGRAFO. Las personas que a la entrada en vigencia de la presente ley
ejerzan la ocupacion de la cosmetologia sin reunir los requisitos aqui previstos
tendran un plazo maximo de tres afios a partir de su entrada en vigor para
legalizar su ocupacion.

ARTICULO 10. DE LA ACREDITACION DE CENTROS DE COSMETOLOGIA Y
SIMILARES. La acreditacion es un procedimiento voluntario y periédico, orientado
a demostrar el cumplimiento de estandares de calidad superiores a los exigidos
por la ley en materia de caracteristicas técnicas, cientificas, humanas, financieras
y materiales de los centros de estética y similares.

Las autoridades de salud de los municipios y distritos reglamentaran el
procedimiento administrativo que se requiera para el efecto. La acreditacion no es
una licencia, sino una distincion y un estimulo para el ejercicio cada vez mas
calificado de la cosmetologia.

ARTICULO 11. CENTROS DE ESTETICA. La prestacion de los servicios de
cosmetologia Unicamente podra darse en centros de estética, institutos de belleza,
consultorios médicos o establecimientos destinados para ese fin que cumplan con
los requisitos sanitarios exigidos por las leyes, sus reglamentos o las normas
municipales aplicables.
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ARTICULO 12. SUPERVISION. Los organismos encargados de supervisar la
prestacion de servicios de salud en los municipios y distritos del pais deberan
verificar el estricto cumplimiento de las normas y requisitos sanitarios de los
establecimientos donde se lleven a cabo actividades a las que se refiere la
presente ley. Asimismo, tendran a su cargo las tareas de inspeccion, vigilancia y
control de los servicios de cosmetologia que se presten en su jurisdiccion para
efectos de lo cual procederan a elaborar un censo de centros y personas
dedicados a la ocupacion, dentro de los seis (6) meses siguientes a la vigencia de
esta ley. Este censo seré actualizado cada afio.

ARTICULO 13. COMISION NACIONAL DEL EJERCICIO DE LA
COSMETOLOGIA. Como 6rgano asesor y consultor del Gobierno Nacional,
créase la Comision Nacional del Ejercicio de la Cosmetologia, con sede en la
ciudad de Bogota, D. C.

ARTICULO 14. INTEGRACION. La Comisién Nacional del Ejercicio de la
Cosmetologia, estara integrada de la siguiente manera:

a) El Ministro de Salud o su delegado;
b) El Superintendente de Salud o su delegado;
c) El Director de Invima o su delegado;

d) Dos representantes de las asociaciones de cosmetdlogos del pais, elegidos en
forma democrética;

e) Un representante de las asociaciones colombianas de dermatologia o, en su
defecto, un médico dermatologo, seleccionado por la Academia Nacional de
Medicina;

f) Un delegado de los laboratorios especializados en la produccion de cosméticos;

g) Un representante de las instituciones de educacién formal o no formal que
ofrezcan programas de cosmetologia.

Como Secretario Técnico, oficiard un jefe de division que designe el Ministro de
Salud.

PARAGRAFO 1o0. El Gobierno reglamentara la forma de eleccion democrética de
los representantes del sector privado que integran la Comisién. Su periodo sera de
dos afios.

PARAGRAFO 20. La Comision sesionara al menos una vez por semestre previa
convocatoria del Ministerio de Salud.
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ARTICULO 15. FUNCIONES. La Comision Nacional de Ejercicio de la
Cosmetologia, tendra las siguientes funciones:

a) Ejercer como organismo asesor y consultivo del Gobierno Nacional,
departamental y local en la materia;

b) Ejercer como organismo consultivo y asesor de los centros de educacion formal
y no formal, para la implementacion y establecimiento de los planes y programas
de estudio de cosmetologia;

c) Actuar como organismo consultivo y asesor en materias de convalidacién u
homologacion de certificaciones de cosmetologia, obtenidas en el exterior;

d) Velar porque en el territorio nacional se observen y cumplan las disposiciones
contenidas en la presente ley y en caso contrario, poner en conocimiento de las
autoridades competentes su inobservancia o trasgresion;

e) Estimular la practica de la ocupacion de la cosmetologia, promover la
capacitacion y preparar eventos nacionales e internacionales que dejen algun
valor agregado para la cosmetologia;

f) Brindar asesoria a medios de comunicacién que difunden informacion
relacionada con salud estética;

g) Darse su propio reglamento.

ARTICULO 16. SECCIONALES. En los departamentos, distritos y municipios, se
podran conformar Comisiones Seccionales de Cosmetologia, que tendran las
mismas funciones a escala local o regional de las descritas en el articulo
precedente, y estaran integrados de la siguiente manera:

a) El Secretario de Salud del respectivo ente territorial, o su delegado;

b) El Gobernador o Alcalde, o su delegado, segun el caso, quien lo presidira;
¢) Un Representante de una asociacion médica regional o local, preferentemente
especializado en dermatologia;

d) Un representante de los centros de educacion que ofrezcan capacitacion en
cosmetologia.

e) Dos representantes de las asociaciones de cosmetologia que tengan domicilio
en la respectiva jurisdiccion, elegidos en forma democratica, en asamblea
convocada para el efecto, vigilada por la autoridad sanitaria o de salud
correspondiente.
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Como secretario técnico se desempefara, un jefe de division de la
correspondiente Secretaria de Salud.

PARAGRAFO 1o. Los gobiernos regional o local, segin el caso, reglamentaran lo
correspondiente a la convocatoria y procedimiento de seleccién de los delegados
que hacen parte del sector privado, para periodos de dos (2) afios reelegibles,
siguiendo las directrices establecidas por el Gobierno Nacional.

PARAGRAFO 20. Las sesiones de la Comisién Nacional y de las seccionales, no
causaran erogacion fiscal o presupuestal alguna.

ARTICULO 17. SANCIONES. El incumplimiento e inobservancia de las
disposiciones consagradas en la presente ley, sin perjuicio de las demas acciones
administrativas, penales, civiles o policivas, segun el caso, generara las siguientes
sanciones:

a) Amonestacion privada;

b) Amonestacién publica;

c) Multas sucesivas de hasta de cien (100) salarios minimos legales vigentes
(smlv);

d) Suspension de la personeria juridica;
e) Cierre temporal del centro de estética o de cosmetologia;

f) Cancelacion de la personeria juridica o del concepto de ubicacién o documento
que lo reemplace, o cierre definitivo del centro de cosmetologia o estética.

ARTICULO 18. IMPOSICION. La imposicion de sanciones se regira por las
siguientes reglas:

a) La violacién de lo dispuesto en los articulos 60. y 11 de la presente ley dara
lugar a las sanciones contempladas en los literales a), b) o c) del articulo anterior,
segun la gravedad del asunto;

b) Quienes entorpezcan la funcidén de inspeccién y vigilancia de las autoridades
estaran sujetos a la sancién de multa prevista en el literal ¢) del articulo anterior;

c) La violacion de lo dispuesto en el articulo 50. de esta ley dara lugar a la sancion
alli prevista;

d) La violacién de lo dispuesto en los articulos 70., 80. y 90. de la presente ley
dard lugar a las sanciones previstas en los literales d), e) o f) del articulo anterior;
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e) La violacion de lo dispuesto en el articulo 90. de la presente ley dara lugar a
sanciones establecidas en los literales b), c), d) y e) del articulo anterior, en forma
sucesiva si existe reincidencia, las cuales se aplicaran vencido el plazo de
transicion previsto en ese articulo.

PARAGRAFO 1o. Corresponde a las autoridades de salud del respectivo
municipio imponer las sanciones en primera instancia, con apelacion ante los
alcaldes.

PARAGRAFO 20. Los procedimientos aplicables seran los previstos en la parte
general del Cadigo Contencioso Administrativo.

ARTICULO 19. DE LA CADUCIDAD Y LA PRESCRIPCION. La accién
administrativa, caducara a los cinco (5) afios, a partir del dltimo acto constitutivo
de falta y la sancién prescribird en un término de cinco (5) afios.

ARTICULO 20. VIGENCIA. La presente ley rige a partir de la fecha de su
promulgacion.

El Presidente del honorable Senado de la Republica,
CARLOS GARCIA ORJUELA.

El Secretario General del honorable Senado de la Republica,
MANUEL ENRIQUEZ ROSERO.

El Presidente de la honorable Camara de Representantes,
GUILLERMO GAVIRIA ZAPATA.

El Secretario General de la honorable Camara de Representantes,
ANGELINO LIZCANO RIVERA.

REPUBLICA DE COLOMBIA — GOBIERNO NACIONAL
PUBLIQUESE Y CUMPLASE.

Dada en Bogot4, D. C., a 30 de noviembre de 2001.
ANDRES PASTRANA ARANGO

El Ministro de Salud,
GABRIEL RIVEROS DUENAS.

FIN DEL DOCUMENTO®*

3 http://www.sngmn.com/estetica/producto.php?nombre=mediestetica
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Anexo D Historia Clinica

HISTORIA CLINICA Cedula:

Clistal

DATOS PERSONALES Bﬁd@

Nombres: ApeIIidbs:

Fecha de Nacimiento Edad: Cedula:

Profesion: Estado Civil

Dir. Res: Dir. Oficina

Tel. Residencia Tel. Of. Cel.

Mail.

MOTIVO DE CONSULTA

ESTUDIO DE HABITOS

Estrefiimiento:

Dolor de Cabeza:

Exagerada Limpieza del Rostro:

Productos de Magquillaje:

Consumo de Alcohol:

Consumo de Agua:

Alergias:

Estrés:

Ansiedad:

Horas de Suefio:
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ANALISIS DE ENFERMEDADES

PATOLOGIA PACIENTE

Diabetes:

FAMILIAR  CUAL

Hipoglucemia:

Hipertension:

Hipotension:

Hipotiroidismo:

Hipertiroidismo

Insomnio:

Circulacién;

Hematomas:

Prob. Hepaticos

Prob. Neurologicos

Prob. Artriticos

Cancer

Hepatitis

Prob. Respiratorios

Renales

Cardiacos

Cirugias

Otras Enfermedades:

HABITOS ALIMENTICIOS

Desayuno:

Media Mafana:

Almuerzo:

Onces:

Comida:

Cena:

ANALISIS ESTETICO

Acné

1- Tipos de piel: Mixta Grasa Seca

2- Tonicidad: Flacida___ Tonificada

3- Grosor: Gruesa___ mediana Delgada___
4-  Color segun tipos de piel: Tipo 1 Tipo 2
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ALTERACIONES CUTANEAS

Millium:

Comedones:

Papulas:

Pustulas:

Nédulos:

Varices:

Purpuras:

Telangentaclas:

Angioma:

Queratosis:

Cicatrices acneicas:

Nevos:

Efélides:

Mancha Mongdlica:

Albinismo:

Pigmentacion senil:

Vitiligo:

Cloasma:

Maculas:

Hipercromias:

Acromias:

Tincién de berlog:

Hiperqueratosis:

Callosidades:

Callos:

Queratosis:

Queratosis escamosa:

Eczema:

Soriasis:

Pitiriasis capilar:

Verrugas:

Papilomas:

Mezquinos:

Hiperhidrosis:

Hipohidrosis:

Anhidrosis:

Bromhidrosis:

Cromhidrosis:

Seborrea:

Rosécea:

Hematomas:
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TOPOGRAFIA CUTANEA FOTOS

ANTES: DESPUES:

PRODUCTOS COSMETICOS:

Aceite Relajante_ Leche limpiadora___ Gel Limpiador____ Gel Desmaquillador__ tonicos__
Astringente_ Exfoliante_ Hidratante_ Nutritiva___ Lodos Volcanicos___ Parafango___

Vitamina C__ Vitamina A Acido hialurénico Colageno___ Elastina
Otros:

APARATOLOGIA

Lupa___ VaporOzono___ LuzdeWood __ Lampara Infrarroja___vacum____gimnasia pasiva___
microdermoabrasion____ ultrasonido____ Manta Térmica____ Termo lipdlisis___

Alta frecuencia____ lonizador

RECOMENDACIONES

NOTA: Certifico que todo lo anterior descrito es veraz y el tratamiento a recibir es:

Exonero a: de Cualquier responsabilidad durante el tratamiento.
FIRMAN:

Paciente Esteticista

Fecha:
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COSTOS DE TRATAMIENTOS CRISTAL BLUE

HIGIENE FACIAL BASICA
CRISTAL BLUE

FASE PRODUCTO | CONTENID | VALO | VALO | CANTID | COSTO
(0] R R ML AD
Emulsién
LIMPIEZA desmagquillant 1000ml $100.0 | $100 2ml $200
e linea 00
essential
(camomila)
Scrub
EXFOLIACION | exfoliante con 500ml $135.0 | $270 2ml $540
particulas de 00
jojoba linea
essential
TONIFICACION Ténico a la
camomila 1000ml $100.0 | $100 2ml $200
linea essential 00
NUTRICION *mascarilla
normalizante. 500ml $120.0 | $240 6ml $1.440
*mascarilla 00
crema
hidratante.
*Emulsion
pieles grasas.
HIDRATACION | *Crema 200ml $120.0 | $600 3ml $1.800
hidratante 00
con
aminoacidos.
*Crema
nutritiva
gérmen de
trigo.
TOTAL $ 3.880
LIMPIEZA
BASICA
APLICACION Ampolla 20 ampollas | $115.. | $2.30 | 1.25ml | $2.875
DE PRINCIPIO | colageno y 2.5ml 000 0
ACTIVO elastina linea
essential o
purigyng
camomilla
Hamamelis
TOTAL $6.755
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TRATAMIENTO PIELES GRASAS ACNEICAS

LINEA PIELES GRASAS CRISTAL BLUE

FASE DE PRODUCTO CONTENIDO PRECIO CANTIDAD VALOR
PREPARACION
LIMPIAR Emulsién
desmagquillante 1000m| $100.000 2ml $200
EXFOLIACION scrub 500ml $135.000 2ml $540
Locion
TONIFICACION antisebum 1000ml $100.000 2mi $200
alfahidroxiacidos
AMPOYA N.1 Desincrustante | 20 ampollas $115.000 1.5ml $2.875
N.1 de 3ml
AMPOYA N.2 Regenerante N | 20 ampollas
2 de 3ml $115.000 1.5ml $2.875
MASCARILLA Mascarilla de Cajade 10
barro purificante | unidades de $90000 15gr 4.500
30gr
TOTAL $11.190
TRATAMIENTO DE FECTO LIFTING Y REJUVENECIMIENTO
LINEA PLATINUM
FASE PRODUCTO CONTENIDO | PRECIO | CANTIDAD | VALOR
LIMPIAR EMULSION
DESMAQUILLANTE $1000ml $100.000 2mi $200
ESSENTIAL
Scrub exfoliante con
EXFOLIACION particulas de jojoba 500ml $135.000 2ml $540
linea essential
TONIFICACION Ténico a la
camomila linea 1000ml $100.000 2ml $200
essential
SK PACK DE
LIFTING *4\/ialesconcentrado | *2.5ml
biotensor $180.000 $22.500
*1 crema de masaje | *30ml
acti lift
*4 mascarilla lifting | *18ml
*4 ténico reafirmante | *65ml
TOTAL $23.440
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TRATAMIENTO RECUPERACION CONTORNO DE OJOS Y LABIOS

PACK DE OJOS Y LABIOS LINEA PLATINUM

FASE DE PRODUCTO CONTENIDO PRECIO CANTIDAD VALOR
PREPARACION
LIMPIAR Emulsién
desmagquillante 1000m| $100.000 2ml $200
PACK *1concentrado
CONTORNO DE | activo
0JOS Y LABIOS | regenerante $120000 1 $15.000
*4 Mascarilla
de algas
*1 crema
reparadora
TOTAL $15.200
TABLA DE COSTOS CRISTA BLUE CORPORAL
TRATAMIENTO PRODUCTO CONT VALOR VALOR | CAN COSTO
ML
MASAJE DE | CREMA DE
RELAJACION MASAJE 1000ml $200.000 | $200 10mi $2.000
MASAJE CREMA DE
ADELGAZAMIEN | MASAJE 1000ml $200.000 | $200 10ml $2.000
TO ANTICELULITICO
PRODUCTOS PARA RECOMENDAR AL PACIENTE
TRATAMIENTO | PRODUCTO CONTENIDO PRECIO PRECIO GANANCIA
ESTETICISTA | PUBLICO $
CUIDADO FINE BODY 200ml $95.000 160.000 $65.000
CORPORAL CREAM
CUIDADO DE 200ml $85.000 $145.000 | $60.000
GLUTEOS LIFT UP BUST
CUIDADO MOUSSE 200 ml $85.000 $145.000 | $60.000
REMODELANTE | REMODELANTE
CUIDADO CREMA 150ml $85.000 $145.000 | $60.000
ANTIESTRIAS ANTIESTRIAS
CUIDADO CREMA DE 250ml $110.000 $180.000 | $70.000
REAFIRMANTE | MASAJE
REAFIRMANTE

159




Anexo E. Proyecto De Expansion

HORIZONTALES

PRECIO CON IVA

REF. NOMBRE DESCRIPCION
Lumina 42 - 12 minutos max. High
intens. 42 lamparas, 24 de 160w,
18 de 160w y 4 de 400w
Lumina para facial.
E Class Tiene sonido SoundAround
X7 de 5 altavoces y Mp3 $75.000.000

opcionales.
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