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Figura 17Modelo original Centro de Estética la Aurora

Figura 18Distribucion Centro de Estética La Aurora ....



Resumen

RESUMEN GENERAL DE TRABAJO DE GRADO

TITULO: Estudio de factibilidad para la creacién del Centro de Estética y Spa La Aurora para
los estratos 4, 5y 6 en la ciudad de Bucaramanga
AUTOR(ES): Martha Sofia Yepes Amaya
PROGRAMA: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR(A): Gustavo Calderén Cardenas
RESUMEN

El presente plan de negocios determina la factibilidad para la creacion de un Centro de Estética y Spa en la
ciudad de Bucaramanga, el cual cuente con diversificacion en la prestacion de los diferentes tratamientos
estéticos faciales y corporales, demandados por la poblacion de los estratos 4,5 y 6 de la ciudad de
Bucaramanga. La perspectiva del Spa es crear un espacio en donde los habitantes de Bucaramanga encuentren
un sitio para converger y desconectarse de la cotidianidad, ademéas de encontrar un equilibrio entre salud y
belleza. Para determinar el mercado objetivo se tuvo en cuenta como base los datos estadisticos establecidos
con la informacién suministrada de la poblacién en el DANE en el afio 2005 y el indice de crecimiento de la
poblacién para el Departamento de Santander, y por medio de un cuestionario estructurado se obtuvo
informacién valiosa que permitié determinar aspectos relevantes en cuanto a los servicios demandados por los
habitantes de la ciudad de Bucaramanga. Con el fin de alcanzar los objetivos especificos se realizo un Estudio
de Mercados, un Estudio Técnico, un Estudio Administrativos, un Estudio Ambiental y finalmente un Estudio
Financiero, los cuales arrojaron que la creacién de este negocio es viable.

PALABRAS CLAVE:

Spa Estética Salud Belleza
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Summary

GENERAL SUMMARY OF WORK OF GRADE

TITLE: Feasibility study for the creation of the La Aurora Esthetic Center and Spa for strata
4, 5 and 6 in the city of Bucaramanga
AUTHOR(S): Martha Sofia Yepes Amaya
FACULTY: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR: Gustavo Calderén Cardenas
ABSTRACT

This business plan determines the feasibility for the creation of an Aesthetics and Spa Center in the city of
Bucaramanga, which has diversification in the provision of different facial and body aesthetic treatments,
demanded by the population of strata 4, 5 and 6 of the city of Bucaramanga. The Spa\'s perspective is to create a
space where the inhabitants of Bucaramanga find a place to converge and disconnect from everyday life, in
addition to finding a balance between health and beauty. In order to determine the target market, the statistical
data established with the information supplied by the population in DANE in 2005 and the population growth rate
for the Department of Santander were taken into account, and by means of a structured questionnaire. Valuable
information was obtained that allowed determining relevant aspects regarding the services demanded by the
inhabitants of the city of Bucaramanga. In order to achieve the specific objectives, a Market Study, a Technical
Study, an Administrative Study, an Environmental Study and finally a Financial Study were carried out, which
showed that the creation of this business is viable.

KEYWORDS:

Spa Beauty Aesthetics Health

14



15

Introduccion

Centro de Estética y Spa La Aurora es un plan de negocios creado con el fin de llevar a un
sector especifico de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana, la posibilidad de tener
un lugar que permita el esparcimiento, la relajacién, la salud y el bienestar fisico y mental de
sus clientes. De igual manera se generara empleo para varios profesionales del sector salud y

estético en la ciudad.

El plan de negocios procura recolectar informacion con el fin de proveer datos que permitan el
andlisis del alcance econdémico y social del proyecto. Dicha informacion es obtenida en base al
sector en el cual se desarrollara el mismo, en este caso el sector de la belleza en la ciudad de

Bucaramanga. Ademas del estudio de la poblacién a la cual va dirigido dicho proyecto.

Se realizaron los calculos pertinentes con respecto a los gastos y costos que implica la puesta
en marcha de este plan de negocios, se resaltaron aspectos importantes como las ventajas y
desventajas del sector, ademas de las caracteristicas de la competencia, esto con el fin de darle

una propuesta de valor al proyecto.
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1. Definicién del Problema

1.1. Planteamiento del Problema

En la actualidad las personas le dan mayor importancia a su salud mental y fisica, queriendo
tener un equilibrio entre estas dos, por esto las estéticas y spas estan ganando mayor demanda
e importancia en el mercado. Sin embargo dado que las tendencias de moda estan en constante
cambio, dichos establecimientos deben generar conceptos innovadores y Unicos, donde no solo
se suplan las necesidades y deseos basicos del cliente sino que también tengan algo distintivo
que llame la atencion y los diferencie de los demas, por esto hoy en dia se puede encontrar en
un solo lugar bebidas y alimentos nutritivos, masajes de diversas clases y servicios de
peluqueria y belleza; generando en dichas instalaciones un ambiente de relajacion y

convivencia entre los clientes.

Por otra parte, los centros de estética y spas son una fuente rica de generacion de empleo, ya
que para el funcionamiento de estos se necesita personal para la elaboracion de los diversos
productos y servicios brindados, tales como estilistas, manicuristas, pedicuristas, masajistas,

recepcionistas, bartenders, persona de limpieza, entre muchos mas.

Un punto a favor de este tipo de negocios es que no importando el nivel socio econémico o
género de las personas en su gran mayoria lo utilizan porque actualmente se le dedica mucho

mas tiempo e importancia a la apariencia personal.

Ahora bien, segun EI Comité de Analisis Normativo Sector Belleza, en Colombia esta
relacionado con la oferta y realizacion de servicios personales y servicios de salud; entendiendo

por servicios personales en belleza todos aquellos realizados en establecimientos comerciales
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(barberias, peluquerias, salas de belleza, centros de estética, spa, etc.), y por servicios de salud,
los que se caracterizan por ser servicios que necesitan de la intervencion de un profesional de
la medicina con el objetivo de mejorar la imagen corporal, entre los cuales se destacan
procedimientos que impliquen solucién de continuidad de la piel, la formulacion de cualquier
principio activo farmacoldgico parenteral, oral o topico y procedimientos con finalidad
terapéutica, intervenciones quirargicas, procedimientos invasivos, implantes o preparaciones

cosméticas (Manual Unico de Procedimientos, 2006).

Aunque en el presente este tipo de productos y servicios sean bastante apetecidos se debe tener
en cuenta las dificultades monetarias existentes que impiden que las personas que se dedican y
saben del tema puedan tener su negocio propio, como lo son el alquiler de un espacio y la
adecuacion de este. Otra dificultad importante es el desconocimiento que se tiene sobre las
normas que rigen este sector lo que puede llevar a una mala implementacion de la actividad

comercial y finalmente al cierre de esta.

Es importante destacar que en Bucaramanga cada dia se realizan mas eventos
relacionados con moda, belleza y estética, lo cual hace que la capital sea generadora de grandes
oportunidades de negocio en las actividades antes mencionadas. Un ejemplo de esto son los
eventos realizados por la camara de comercio o Municipal de Empleo, contando con una

participacion de 55.000 visitantes (Imebu, 2018).

Por lo anterior se plantea la generacion de un spa y centro estético en la capital santandereana
con su propia marca de calidad y diversos productos y servicios que lo diferencien de los demas,
dejando una huella Unica en cada uno de sus clientes, siendo el lugar perfecto para poder

encontrar el equilibrio entre una salud fisica y mental; un lugar donde el cliente se pueda relajar,
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distraer de la monotonia y el estrés diario, pero también donde pueda sentirse y verse

fisicamente mejor.

Para lograrlo es indispensable hacer un estudio de mercado para analizar la factibilidad de la
idea de negocio y los diversos aspectos que influyan en el desarrollo de esta, tales como el
tamarfio del lugar, localizacion 6ptima, los equipos, las instalaciones, la infraestructura, posibles

proveedores, la logistica a implementar, cualidades de la poblacién objetivo, entre otros.

Dicho estudio permitira también saber cual es el publico objetivo ademas de sus verdaderos
deseos y necesidades, para asi de esta forma tener pleno conocimiento de la mano de obra
requerida y de qué forma llegar a diferenciar la idea de negocios e la competencia ya sea directa

o indirecta.

1.2.Formulacién del Problema

¢Cudles son los factores de mercado, técnicos, administrativos, legales, financieros y
ambientales que permiten determinar la viabilidad del plan de negocio para el montaje de un

centro de estética y spa en la ciudad de Bucaramanga?

1.3.Justificacion

Se presenta la propuesta del Proyecto denominado “Estudio de factibilidad para la
creacion del Centro de Estética y Spa La Aurora en la ciudad de Bucaramanga”, con la finalidad
de mejorar la calidad de vida de los clientes creando un espacio que asista con un servicio

integral, donde puedan encontrar todo lo que necesitan para mejorar su aspecto fisico y estético.
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Sabiendo que Bucaramanga es una ciudad que en los ultimos afios ha tenido un desarrollo
considerable (4,2%) (Camara de Comercio de Bucaramanga, 2018) y teniendo en cuenta el
interés, crecimiento y evolucién constante en el que se encuentra la capital santandereana a
nivel de moda, belleza y estética se llego a la conclusion de llevar a cabo la idea de negocio

aqui.

Como se ha mencionado anteriormente en la actualidad se le da gran importancia al aspecto
fisico, pero muchas personas no tienen tiempo o disposicion para tomar una ruta natural y
saludable como lo es hacer ejercicio o dietas, por otra parte piensan que realizarse una
operacion estética es extremo, arriesgado y costoso por ende prefieren alternativas externas
pOCO Menos invasivas, riesgosas y costosas con resultados mas naturales como los son los

servicios que brinda un Centro de Estética o Spa.

Por esta necesidad que surge de la poblacion se decide realizar y ejecutar el presente estudio,
generando expectativas de un buen acogimiento por parte de estos. Pensando en tener un plus
0 una caracteristica distintiva que lo diferencie de los demas (competencia directa e indirecta)
se toma la decision de brindar una asistencia integral de belleza, en donde no solo se ofrezcan
servicios estéticos, sino que también de spa y peluqueria. Por lo antes mencionado se puede
decir que los posibles clientes de esta propuesta son los hombres y mujeres jovenes y adultos

de la ciudad de Bucaramanga.
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2. Objetivos

2.1.0bjetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un centro de estética y belleza en
la ciudad de Bucaramanga con espacios disefiados con tematica vanguardista, con un portafolio
que se adapte a las necesidades del cliente y contar con espacios adecuados para los
profesionales de belleza, donde puedan desarrollar su labor generando valor agregado a sus

propios clientes con una experiencia diferente.

2.2.0bjetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercados a traves de fuentes primarias y secundarias el cual
permita recopilar informacion y caracterizar las variables del mercadeo, como: la
demanda, la oferta, canales de distribucion, precios, publicidad y promocién para el
montaje de un centro de estética y spa en Bucaramanga.

e Elaborar un estudio técnico determinando el tamafio, la localizacion 6ptima, los equipos,
las instalaciones y la infraestructura requerida para el montaje de un centro de estética
y spa en Bucaramanga con el fin de tener la distribucién optima, el estudio de
proveedores y la logistica adecuada acorde al Plan de Ordenamiento Territorial del
municipio.

e Disefiar la estructura organizacional y administrativa para la creacién de un centro de
estética y spa en Bucaramanga, eligiendo el tipo de sociedad que se desea constituir y
la razén social de la misma con el fin de determinar su mision, vision y objetivos

organizacionales.
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Efectuar un estudio medioambiental y social del montaje de un centro de estética y spa
en Bucaramanga, analizando las variables e impactos generados en este proceso que
permita minimizar el impacto al medio ambiente y genere bienestar a la poblacién.
Adelantar una evaluacion econdmica, financiera y socioecondmica del proyecto
determinando el monto de recursos econémicos necesarios para la realizacion del
montaje de un centro de estética y spa en Bucaramanga, correspondiente al monto de
inversion requerida, los costos totales de operacion y venta, que serviran como base
para determinar la viabilidad del mismo.

Incluir la presentacion del proyecto en el fondo de emprendimiento de la Universidad

Pontificia Bolivariana.
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3. Marco Referencial

Siglo XX a la
Historia de belleza actualidad: la
estética integral.

-~

Masaje facial.

s s
Marco teorico Magquillaje.
Marco referencial - p
Masajes
Marco legal reductores.
p
Modelp de
negocios.

Figura 1Marco referencial

Fuente. Elaboracion del autor.

3.1.Marco Teodrico

3.1.1. Historia de la belleza.

La palabra cosmetologia proviene del griego Kosmetos que significa belleza y logos que
significa tratado. Las primeras referencias de la historia estan asociadas con la medicina y las
practicas religiosas o simplemente a la higiene y el embellecimiento, finalidades actuales. En
tiempos prehistéricos los primeros humanos utilizaron materiales de plantas, animales o
minerales, como lo demuestran los pequefios contenedores de huesos vaciados que han sido

encontrados con pastas coloreadas hechas de grasas y 6xidos de hierro 0 magnesio. Minerales
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rojos mezclados con grasa animal, pueden haber sido utilizados para proteger el cuerpo de los

rayos del sol, es decir el primer protector solar (Spa, 2014).

El refinamiento de los cuidados estéticos era enorme. Formulas secretas embellecian a las
reinas de Egipto que, con mucha rapidez, eran imitadas por sus cortesanas. Los peinados, las
pelucas, los bafios de leche, las estilizadas siluetas, todo formaba parte de una cultura en la que
lo espiritual, el arte, la religion y la ciencia tenian una importancia fundamental. Ademas,
ponian mucha atencién al cabello, la piel y los ojos. El cabello se tefiia con henna, consiguiendo
mil matices encarnados o bien se rasuraba completamente para facilitar los continuos cambios
de pelucas, sumamente sofisticadas y con unguentos, aceites y bafios perfumados o de leche
cuidaban de mantener una piel tersa y extremadamente suave. De la misma manera los 0jos se
remarcaban de negro, engrandeciendo y suavizando su forma natural; el carmin de los labios,
el blanco le resta brillo a la cara, el rojo-naranja para las mejillas, eran productos extraidos de

las plantas y arbustos (Spa, 2014).

Las dos reinas egipcias que resaltaban por su belleza y sus secretos de estética fueron
Nefertiti y Cleopatra. De Nefertiti se recuerda aun su estilizada silueta, a pesar de haber tenido
seis hijos, siendo ella quien extendié la moda del color verde en los parpados. EI hermoso busto
de esta reina, esposa del farabn Amenhotep IV se conserva en magnifico estado en un museo
de Berlin. De Cleopatra se cuenta que fue la mujer que reunié mas secretos sobre el cuidado
de su belleza; sus mascarillas, su maquillaje y sus bafios de leche pasaron a la historia (Spa,

2014).

La cosmética en Grecia vivid un momento esplendoroso, sobre todo los aceites. Estos se
extraian de flores y se empleaban ademas de en estética, en los actos religiosos, deportivos y

en la vida diaria (Spa, 2014).
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Los aceites perfumados se aplicaban después de los bafios o de los masajes y se
elaboraban de muchas flores distintas, de rosas, de jazmines, tomillo, etc., y su fabricacion se
concentraba en Chipre, Corinto y Rodas. El cabello se cuidaba con esmero y se elaboraban

tintes también con extractos naturales.

En Egipto y en Grecia se inicio la costumbre de tener esclavas dedicadas exclusivamente
al cultivo de la belleza de sus amas. Esta costumbre se acentud en la época romana y las
esclavas se especializaron en temas concretos: bafios, maquillaje, tocados, etc. Sobresalen las
romanas por el especial cuidado que dedicaban a los tocados. Sofisticados y barrocos hasta lo
increible, se hacian con materiales considerados preciosos. Perlas, telas, flores, mallas bordadas,

eran manipuladas hasta conseguir el tocado mas refinado (Spa, 2014).

La popularizacion del bafo, llego al extremo de edificar, en Roma, los conocidos bafios
de Caracalla, con capacidad para mil seiscientos bafiistas, o los ain mayores bafios termales de
Diocleciano que podian acoger simultaneamente a tres mil bafiistas. Solo en el siglo IV habia

en Roma novecientos establecimientos de bafios termales.

Técnicas relacionadas con la peluqueria se desarrollaron basicamente en el Reino Unido. Aqui,
las técnicas se utilizaron para rizar el pelo con planchas. La forma basica del estilo de las ondas
permanentes también conocido como permanentes se introdujo. Antes de esto, las mujeres
estaban contentas con nudos simples y colas de caballo. Pero mas tarde, toda mujer desea tener
una mirada encantadora, debido a las personalidades de muchas peliculas famosas de
Hollywood. Fue entonces cuando las técnicas de cuidado del cabello pasaron por muchos
cambios en niveles mas avanzados en este sentido (Montenegro, Plan de negocios para la

creacion de un spa, 2017).
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Hoy en dia, hay escuelas especificas dedicadas a impartir conocimientos en el campo de la
cosmetologia. Béasicamente, los cursos de cosmetologia se centran en peluqueria. Incluso se

puede hacer una especializacion en cualquiera de las esferas de interés.

3.1.1.1.El Siglo XX a lo actual: la estética integral.

De la palidez que las damas querian conseguir a toda costa al bronceado permanente, que con
igual obsesién se desea hoy en dia, han pasado poco mas de cuarenta afios. Las mujeres de hoy
en dia tienen ante ellas un mundo que nunca antes se hubiera podido sospechar por el alto grado
de conocimientos cientificos que han ayudado, y ayudaran enormemente a mejorar el trabajo
de la esteticista. Ademas, los conocimientos técnicos son, hoy por hoy, imprescindibles en los
Institutos de Belleza, puesto que resultan fundamentales para la aplicacion de todo tipo de
tratamientos. Al realizar este andlisis, se busca establecer con base en la informacién disponible
la situacion y dinamica del sector al que se pretende incursionar, para identificar las
oportunidades, fortalezas, debilidades, amenazas y cualquier otro factor que evidencie los
posibles riesgos asociados a la inversion, todo lo cual permita ingresar en el mismo de manera

planeada y adecuada (Revista Dinero, 2014).

3.1.2. Masaje facial.

Es uno de los tratamientos de belleza que se usa como medio de embellecer el cutis con el uso
de cosméticos y cremas faciales. Por su parte el masaje es la manipulacién externa de la cara o
cualquier parte del cuerpo, y se realizan con aparatos eléctricos y mecanicos, con vaporizador
de alta frecuencia, rayos ultravioletas, etc., o con las manos. Para dominar la técnica de masaje
se requieren conocimientos de anatomia y fisiologia, ademas de un entrenamiento practico

adecuado.
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3.1.3. Maquillaje.

Es el arte de mejorar la apariencia de una persona y atracciones fisicas, destacando rasgos y
disimulando defectos, esto se logra con la aplicacion de cosméticos faciales. Es un arte que
requiere mucho estudio y experiencia practica extensa y debe tomar en cuenta que estilos de
cabello y maquillaje son comparieros naturales, porque el objetivo principal de los dos, es crear

una ilusion de belleza mejorada.

3.1.4. Masajes Reductores.

El objetivo de lucir una figura bien formada y sin rollos se vuelve un eterno problema. Horas
de gimnasio, dietas mal prescritas con el afan de eliminar la grasa corporal. Entonces, la
mayoria piensa que el unico camino es la liposuccion. Segun algunos expertos confirman que
hay otra salida, reducir la grasa localizada con terapia reductora que permite romper, remover

y disolver el tejido adiposo o grasa.

3.1.5. Definicién de modelo de negocio.

Segtin Osterwalder en su disertacion doctoral: “Un modelo de negocio es una herramienta
conceptual que, mediante un conjunto de elementos y sus relaciones, permite expresar la légica
mediante la cual una compairiia intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o varios
segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear, mercadear y
entregar este valor, y el capital relacional para generar fuentes de ingresos rentables y

sostenibles” (Serna, 2014).

v’ Estructura de un modelo de negocio:
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SEGMENTO DE CLIENTES: es la descripcion del tipo de clientes a los que se dirige la oferta,

se clasifican las diferentes necesidades, forma de accederlos, tipo de relacion y rentabilidad.

PROPUESTA DE VALOR: se presenta lo que se quiere ofertar, sea un producto o servicio,
resaltando los principales atributos de cada uno de ellos, pueden existir una o varias propuestas

de valor que pueden estar también dirigidas a un segmento en particular o a varios.

CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION: los canales de distribucion dan a
conocer el medio por el cual se accede a los clientes, para comunicacion y ofrecer la propuesta

de valor.

TIPO DE RELACIONES CON LOS CLIENTES: se definen que tacticas se utilizaran para
relacionarnos con cada uno de los segmentos identificados, relaciones personalizadas,

relaciones personales masivas, relaciones virtuales entre otros.

FUENTES DE INGRESO: son las fuentes por las cuales se reciben los ingresos por la
propuesta de valor que se ofrece, se incluye sistemas de pago como transacciones,

suscripciones, licenciamiento etc.

RECURSOS CLAVES: son los recursos que el negocio necesita para su funcionamiento y

pueden ser intelectuales, humanos, financieros y fisicos. Pueden ser propios o arrendados.

ACTIVIDADES CLAVES: son las actividades que se llevan a cabo con los recursos claves

para producir la oferta de valor y para gestionar las relaciones con los clientes y aliados.
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RED DE ALIADOS: la red de aliados la conforman los proveedores claves con los que se
establecen relaciones para el desarrollo exitoso de la propuesta de valor, es importante apoyarse

con recursos Yy actividades de terceros con los que se puede ayudar a construir la oferta.

ESTRUCTURA DE COSTOS: la estructura de costos esta relacionada con los costos mas
significativos del modelo de negocio, fundamentalmente son los recursos, las actividades y la

red de aliados.

v Estudios para el desarrollo de un modelo de negocio.

ANALISIS DE MERCADO: este analisis permite identificar el perfil de los potenciales
clientes, cual es su volumen, en numero. Esto dependera de si se dirige a un mercado local,
regional, nacional, internacional, etc., tipo de publico objetivo consumidor de la oferta. COmo
esta repartido actualmente el consumo entre los diferentes competidores del negocio, a esto se
le llama distribucion de las cuotas de mercado. De igual manera permite determinar el grado
de satisfaccion de dicho publico objetivo con los actuales suministradores del producto que se
quiere ofertar, cual es la percepcion del precio que se considera equivalente como también el
coste de cambio de suministrador, suponiendo que nuestra oferta fuese percibida como mas

interesante por algunos de ellos.

ANALISIS TECNICO: aqui se determinan los equipos y enseres, que tipo de equipos se
requiere, como se adquieren y la puesta en funcionamiento, como se va a realizar la distribucion
de espacios, asi como cuales van a ser las areas, funcionalidad y distribucion de equipos por

departamentos.
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ANALISIS LEGAL Y SOCIAL: en esta parte se revisan los aspectos legales, es decir, el tipo
de sociedad, Implicaciones tributarias y derechos de propiedad intelectual. El analisis del
entorno social por su parte comprende temas como: reforma pensional, formalizacion del

empleo y panorama en el sistema de SGSS.

ANALISIS ECONOMICO: se determina de igual forma; el plan de mercadeo, situacion actual
el mercado, crecimiento de los indicadores, lideres nacionales e internacionales, estrategias
para las ventas, estrategia para mitigar el impacto de mercados internacionales y los objetivos

del mercado y actividades para lograrlo y por ultimo promocién y precio (Serna, 2014).

ANALISIS FINANCIERO: aspecto tan importante como los anteriores ya que en este se revisa
los temas de inversion de activos fijos: montos en equipos, maquinas, licencias, bienes y en
general todo lo técnico requerido para el arranque, inversion en capital de trabajo y las politicas
de cartera de clientes, politicas de efectivo y politicas de pérdidas. Se tiene en cuenta
presupuesto de ingresos que comprende; tabla de presupuesto de ingresos, presupuesto de
materias primas, servicios e insumos, presupuesto de personal, presupuesto de otros gastos,
deducciones tributarias, costos fijos, costos variables, costo total, costo promedio, costo
variable unitario, margen unitario y punto de equilibrio, flujo de caja, cuadro de P y G, cuadro
de Balance General, presupuesto de Ventas, gastos de operacion, personal, cantidad de
negocios efectivos al mes; administrativos, mantenimiento, impuestos, produccion, ventas,
financiero y otros, para garantizar el funcionamiento de la empresa, cantidad de personas que
se requieren. Flujo de caja libre, criterios de valor actual (VA), Valor presente neto (VPN), tasa
interna de retorno (TIR), para poder determinar si el proyecto financieramente es viable o
factible. Estrategias para financiarnos, como conseguir recursos, fuentes de financiacion,

estudio del sector financiero para libre inversion (Bejarano, 2018).
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Tabla 1 Marco Legal Centros de Estética y Spa en Colombia

Norma

Articulos

Constitucion Politica

Constitucion Politica

Decreto 410 de 1971 (Cddigo de Comercio)

Ley 590 de 2000 "Por la cual se dictan
disposiciones para promover el desarrollo de
las micro, pequefias y medianas empresas”.

Ley 905 de 2004 "Modifica la Ley 590 de
2000 sobre promocidn del desarrollo de la
micro, pequefia y mediana empresa
colombiana y se dictan otras disposiciones".

Ley 1014 de 2006 (Ley de Emprendimiento)
Resolucién 2117 de 2010

Ley 711 de 2001

333, Capitulo 1 (De las Disposiciones Generales) del
Titulo X1l (Del Régimen econdmico y de la Hacienda
Publica)

339, Capitulo 2 (De los Planes de Desarrollo) del
Titulo X1l (Del Régimen econdmico y de la Hacienda
Publica)

10, 13, 14, 19, 25
1-47

20

Por la cual se establecen los requisitos para la
apertura y funcionamiento de los establecimientos
que ofrecen servicio de estética ornamental tales
como, barberias, peluquerias, escuelas de formacidn
de estilistas y manicuristas, salas de belleza y afines y
se dictan otras disposiciones (Aperturay
Funcionamiento de Peluquerias).

Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion
de la cosmetologia y se dictan otras disposiciones en
materia de salud estética (Normatividad para
Establecimientos Comerciales de Belleza).

Fuente. Elaboracién del autor.
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Con el fin de alcanzar los objetivos planteados se empled una metodologia especifica que esta

compuesta de cinco (5) fases donde con cada una de ellas se esperaba encontrar datos

especificos para la buena formulacién de la idea de negocio, teniendo en cuenta tanto los deseos

y necesidades del cliente como las bases administrativas, ambientales y financieras necesaria

para la implementacion del proyecto.

Idea de negocio
o
Y - -
| | / !
A ¢ 'i\;_/("\. —
o <

Idea de negocio sin
estudio ni base tedrica.

e Estudio de Mercadeo
e Estudio técnico
¢ Organizacion

administrativa

fases de estudio para
lograr idea de negocio

Figura 2Mapa de procesos de la Metodologia de estudio de factibilidad.

Fuente. Autora del proyecto.

Centro de esté%

y spaLla Aurora

N

Estudio de factibilidad
completo
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4.1.0bjetivos estratégicos.

En aras de establecer la idea de negocios propuestay convertirla en realidad se lleva a cabo
un estudio de factibilidad el cual estd compuesto de 5 fases donde cada una evalla puntos de
vistas diferentes pero esenciales para la creacion del proyecto, abarcando toda la informacion

necesaria para convertir en realidad el negocio planteado.

4.2.Area de estudio.

Un analisis y toma de datos a los posibles clientes del centro estético y spa La Aurora en la

ciudad de Bucaramanga.

4.3.Unidad de seleccién.

Se estudié una muestra representativa de hombres y mujeres de estratos 4, 5y 6 de la ciudad

de Bucaramanga.

4.4 Tamano de muestra

Se implemento el estudio de mercado al resultado obtenido del muestreo realizado a la
cantidad poblacional de los estratos 4, 5y 6 existentes en la ciudad de Bucaramanga, tomando
como base la informacién poblacional para la ciudad de Bucaramanga del censo nacional

realizado por el DANE en el afio 2018, ver tabla 3.
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Tabla 2 Estructura de la poblacién (urbana) de
Bucaramanga 2018 por estratos socioeconémicos con
base en el censo DANE 2005.

POBLACION PARTICIPACION POBLACION
PORCENTUAL POR ESTRATO

ESTRATO 1 11,07% 62.975
ESTRATO 2 16,57% 94.264
ESTRATO 3 28,90% 164.407
ESTRATO 4 32,57% 185.285
ESTRATO 5 3,81% 21.674
ESTRATO 6 7,09% 40.334

TOTAL 100% 568.881

Fuente. POT Bucaramanga 2013-2027

Asi mismo, se determind el tamafio de muestra tras aplicar la formula de muestreo aleatorio

simple donde:

k = Nivel de confianza, 1,96 (para 95% de confianza)

N = Poblacion, 247.293 personas estrato 4, 5 y 6.

p = Probabilidad de éxito, 0,5

g = Probabilidad de fracaso, 0,5

e = Error permitido, 5%

n= tamafio de la muestra
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Formula 1 Estimacion de la muestra

k*z*p*q*N

(e" " (N-1))+k"™**p™q

Segun la formula anterior y con los datos consignados anteriormente, el tamafio de la
muestra fue de 384 personas a quienes se les aplicd la encuesta. Con base en lo anterior, se
hall6 de forma proporcional las cantidades de encuestas que se debian realizar en cada estrato,
teniendo en cuenta la concentracion poblacional en cada uno de ellos. De tal manera las

encuestas se aplicaron asi:

Estrato 4 = 238 encuestas, Estrato 5 = 69 encuestas, Estrato 6 = 77 encuestas.

4.5.Instrumentos de investigacion.

Se llevo a cabo la técnica de la encuesta ya que, mediante esta se puede conocer aspectos
0 variables necesarios para llevar a cabo un buen estudio de factibilidad. Ademas, esta fue
creada especialmente para tener conocimiento de las caracteristicas béasicas para poder

desarrollar el proyecto.

4.6.Tratamiento de la informacion

4.6.1. Recolecciéon de datos.

La informacion se recolectd de forma presencial e individual, llegando a las personas de

una forma educada y respetuosa con el fin de obtener la mayor veracidad en los datos.
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4.6.2. Procesamiento y analisis de datos.

Terminada la recoleccion de datos, se organizaron y analizaron por el método estadistico,

con el cual se hallaron porcentajes y se generaron tablas para una mejor lectura de estos.

4.6.3. Presentacion de la informacion.

Los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas se presentaron en forma de tablas,

graficas y escrita para asi poder obtener la mayor cantidad de informacién.
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5. Concepto de negocio

5.1. Descripcion del concepto de negocios

El centro de estética y spa la Aurora es una idea de negocios dedicada a la prestacion de
servicios naturales para beneficio de la salud y belleza de sus clientes, donde se podra encontrar
productos y servicios tales como tratamientos post cirugia, tratamientos corporales, de
relajacién, asesoria en belleza para diferentes ocasiones, peluqueria, maquillaje, depilacion con
cera y productos/tratamientos complementarios a los servicios como: tdnicos, exfoliantes,
hidratantes, cremas corporales y faciales. Teniendo como prioridad los deseos y necesidades
de sus clientes. Por esto estara dotada de tecnologia de punta especializada para los servicios
brindados, con un ambiente moderno y comodo donde no solo se brinde seguridad sino también

comodidad y distraccion.

Esta idea de negocio surge al ver la necesidad que tienen las personas hoy en dia de estar con
una buena condicién de salud, cumpliendo los estandares de belleza que estan en constante
cambio y el hecho de que en la actualidad se maneja mucho estres y existe el anhelo de despejar

la mente y liberar las cargas del trabajo y ajetreo diario.



5.2. Ficha técnica de la empresa

Tabla 3 Ficha técnica de la empresa

Centro estético y spa La Aurora

Aurra

Denominacién/nombre
comercial del
producto/ servicio
Denominacién/nombre
técnico del producto/
servicio
Descripcion general del
producto/servicio

Centro de estética y spa la Aurora
Servicio de estética, spa y peluqueria.

Centro de estética y spa la Aurora es un negocio donde se
brindara los servicios de estética, spa y pelugueria a personas de
estratos 4, 5y 6 de la ciudad de Bucaramanga. En este podran
encontrar servicios como: tratamientos post cirugia,
tratamientos corporales, de relajacion, asesoria en belleza para
diferentes ocasiones, peluqueria, maquillaje, depilacién con cera
y productos/tratamientos complementarios a los servicios
como: ténicos, exfoliantes, hidratantes, cremas corporales y
faciales.

Satisfacer las necesidades y gustos de las personas que se
preocupan por su salud y aspecto fisico, brindando también al
cliente una posibilidad de relajarse y distraerse de su vida
cotidiana.

Objetivo del servicio

Personas de estratos 4, 5y 6 ubicados en la ciudad de
Bucaramanga con deseos de asistir a un centro de estética, spa
o belleza.

Personal técnico y profesional en las dreas de estética, spay
belleza; maquinaria y herramientas adecuadas para la correcta
ejecucion de los productos y servicios, disposicion por parte del
personal y una amplia variedad de productos y servicios
adaptables a las necesidades y deseos de cada uno.

Clientes/ usuarios/
consumidores

Requisitos del cliente

Productos y servicios brindados en un espacio moderno,
relajado y a la vanguardia. Donde no solo exprese un ambiente
con clase, sino que también uno amable y acogedor. Con
instalaciones amplias y adecuadas con la maquinaria 'y
herramientas necesarios para brindar los servicios, ubicado en el
barrio la Aurora de la ciudad de Bucaramanga.

Lugar de prestacion del
servicio o localizacion
de produccion

37

Fuente. Autora del proyecto.
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6. Estudio de mercado

6.1. Investigacion de mercado

El siguiente estudio de mercado trabajara variables importantes para la factibilidad,
viabilidad y proyecciones futuras de una idea de negocio, estas variables seran demanda, oferta,

produccion, comercializacion, distribucion y demas.

6.1.1. Disefio de la investigacion del mercado

6.1.1.1.Problema de estudio

Como se ha mencionado en el desarrollo del documento la ciudad de Bucaramanga le esta
dando mayor importancia al sector de la moda, estética y belleza; por ende, hoy en dia hay
mayor cantidad de negocios dedicados a esto, aunque la demanda es mayor la competencia
cada dia crece. De aqui nace el principal problema u obstaculo de la idea de negocios. ;Como
lograr diferenciar y destacar el spa de la competencia?, Por esta razén el mayor factor
diferenciador del spa sera crear un solo espacio donde se podra encontrar los servicios
brindados por un centro de estética, un spa y un centro de belleza, aparte habra también una
zona dedicada a la venta de productos comestibles y bebibles para la relajacion y ocio de los

clientes.

6.1.1.2.0bjetivos del Estudio de Mercados

Obijetivo general.

Determinar mediante la implementacién de técnicas de estudio de mercado qué el nivel
ideal de acogida que tendria la idea de negocios del centro de estética y spa la Aurora en la

ciudad de Bucaramanga.
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Obijetivos especificos

Detallar los aspectos principales de los servicios a brindar para de esta forma, conocer cuéles

son los puntos fuertes y débiles del centro de estética y Spa con respecto a la competencia.

« Conocer cuéles son los deseos y necesidades de los posibles clientes junto con las tendencias

de moda existentes.

« Identificar cual es el mejor medio de distribucién y comercializacion del servicio a brindar

en Bucaramanga.

« Determinar el precio optimo para cada uno de los productos y servicios a brindar, teniendo

en cuenta el entorno socioeconémico, la oferta y la demanda de la region.

6.1.1.3.Descripcion del Servicio

El Proyecto para crear el Centro de Estética y Spa La Aurora, en la ciudad de
Bucaramanga, esta directa o indirectamente relacionado con diversas actividades ya sean
sociales, economicas, deportivas, estéticas, gastrondmicas, de salud y/o muchas mas. Dado que
se quiere ofrecer los servicios que se pueden encontrar en diversos lugares (en este caso) en

uno solo.

Por lo anterior también se puede concluir que la idea de negocios tiene una amplia gama de
ramas comerciales, sociales y econdmicas en las que se puede, siempre y cuando haya un
impacto grande y positivo en la demanda, generar ofertas atractivas, es por esto que es

fundamental conocer lo que verdaderamente desea y necesita el publico objetivo.

De ahi que se busca prestar los siguientes servicios asi:



Servicio Spa.

v" Masajes Terapéuticos

v" Masajes de Relajacion

v' Masajes de Reduccién

v" Masajes Post Operatorios

v Paquetes de pérdida de peso y medidas
v Servicio de Sauna y turco

v Paquetes parejas y amigos

v' Asesoria Nutricional

v Planes de pérdida de peso con asesoria nutricional

Servicios de Estética

v Peluqueria: Cortes, Tintes, Manicure, Pedicure, maquillaje.
v Depilacion permanente (Laser)

v Depilacion en cera corporal

v Depilacion en cera cejas

v Depilacion con hilo

v' Tratamientos dermatol6gicos

6.1.1.4.Tipo de usuarios a los cuales va dirigido.

Este servicio va dirigido a clientes de Bucaramanga, con las siguientes caracteristicas:

Género: Femenino y Masculino
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Edad: La edad promedio del mercado objetivo del Centro de Estética y Spa La Aurora estara
entre los 29 — 40 afios dado la media del nivel de ingresos de estas edades, sin excluir al resto

de la poblacion.

Ocupacion: En su mayoria profesionales con cargos medios y superiores. Enfocando el estudio

una vez mas en la capacidad econémica.

Ingresos: Iguales o superiores a 2 salarios minimos mensuales vigentes.

Estrato social: 4,5y 6

Nivel de usuario: Estara enfocado a miembros activos de gimnasios, centros de estética, SPA

y salones de belleza.

Frecuencia de uso: Semanal, quincenal o mensual.

6.1.1.5.Servicios sustitutos

v’ Balnearios

v Centros de medicina natural

v Centros de bienestar y relajacién
v Centros de Fisioterapia

v' Masajistas Empiricos

v Gimnasios
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6.1.1.6.Servicios Complementarios.

Entre otros se encuentran: Mascarillas faciales, tonicos, lociones relajantes, cremas para el

cuidado facial y corporal, aceites esenciales, aromas y equipos de gimnasia pasiva.

6.1.2. Mercado del Proyecto

6.1.2.1.Mercado potencial.

Este mercado esta conformado por los habitantes de Bucaramanga que desean un lugar

donde puedan encontrar servicios de belleza y salud en un ambiente agradable y relajante.

6.1.2.2.Mercado objetivo

El mercado potencial esta conformado por los hombres y mujeres de estratos 4, 5y 6 de
Bucaramanga, independientes o empleados, que cuentan con poder adquisitivo, conciencia de

cuidar su salud, belleza y bienestar.

6.1.2.3.Poblacion

La poblacion fueron los hombres y mujeres de estratos 4, 5y 6 usuarios de los servicios

de salud, belleza y bienestar en Bucaramanga.

6.1.2.4.Técnica de la investigacion.

Se realizé mediante la recoleccion directa de la informacidn, por medio de encuestas, que
corresponde a la recopilacion de datos cuando se establece contacto con un nimero limitado
de personas por medio de cuestionarios. De la misma manera, se determina la encuesta como
el método de obtencidn de informacidn con mayor viabilidad para identificar la caracterizacion

pictografica o también conocida como analisis del estilo de vida (determinar y analizar el estilo



43

de vida, los sentimientos, aspectos importantes de la personalidad, intereses, deseos, etc. Del
consumidor) e identificacion de comportamiento del servicio, de los habitantes de

Bucaramanga.

La realizacién de la encuesta se realizard en forma directa para establecer contacto con el
cliente. De igual manera se construyo el instrumento de aplicacion conformado por 11
preguntas correspondientes a: Nivel de Ingresos, frecuencia de uso del servicio, productos,

Precio, Plaza y Promocion, caracteristicas importantes al momento de usar los servicios.

Este analisis generara un perfil general de la demanda potencial de los servicios en

Bucaramanga.

6.1.2.5.Fuentes de la informacién.

Se desarrollé mediante fuentes primarias como: entrevistas personalizadas a los hombres
y mujeres seleccionados de los estratos 4, 5y 6 usuarios de los servicios de salud y belleza, ver

tabla 2.
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Tabla 2 Ficha Técnica

Aspecto Descripcion

Tipo de

La investigacion que se desarrollard sera Descriptiva ya que es necesario conocer
investigacion

las caracteristicas de los usuarios como son: conductas, actividades y
comportamientos, conocer el numero de la poblacion, nivel de ingresos, decision
de compra y preferencias.

El método de estudio corresponde al deductivo, debido al proceso que se realiza

para obtener conclusiones exclusivas a partir de generalidades obtenidas por
medio de la observacién del fendmeno objeto de estudio.

Método de
investigacion

Fuentes de Fuentes Primarias: Se utilizara un cuestionario estructurado a personas mayores de
informacién 18 afios de los estratos 4, 5y 6.
Fuentes Secundarias: DANE (Departamento administrativo nacional de estadistica),
Alcaldia Municipal, Internet.
Técnicas de Encuesta realizada a 384 hombres y mujeres de manera aleatoria, distribuidas en
recoleccion de los estratos 4, 5y 6 donde se resaltan algunas actividades como Ejecutivo(a) s,
informacién profesionales, docentes, pensionados, y otros empleados. Su rango de edad esta
entre 29y 40 afios, y quienes a su vez de manera voluntaria estuvieron de acuerdo
con contestar la encuesta.
Instrumento Cuestionarios estructurados para la recoleccion de datos el cual abarcara una serie
de preguntas que estaran asociadas con el objetivo de la investigacién, con
preguntas de tipo cerradas.
Modo de Directa, a los usuarios de este tipo de servicios.
aplicacion
Definicion de Para determinar el nimero de poblacidn se tuvo en cuenta como base los datos
poblacién estadisticos establecidos con la informacidn suministrada de la poblacién en el
(elemento, DANE en el afio 2005 y el indice de crecimiento de la poblacién para el
unidad de Departamento de Santander que es de 1.35%.
muestreo) Total de poblacién en 2018: 568.881
Proceso de La seleccién muestra se realizé de manera aleatoria y el disefio se basé en los
muestreo

criterios de muestreo estratificado, que consiste en dividir la poblacidn en grupos o
estratos mutuamente excluyentes y colectivamente exhaustivos. Este tipo de
muestra disminuye el error estandar del estimador y la precision asociada, porque
solo se utiliza la variabilidad dentro de los estratos para calcular el error estandar
global. Ademas, permite obtener indicadores especificos en el ambito de cada
estrato, que generalmente constituyen importantes herramientas para fines de
planificacion por zonas  n=384

Marco muestra Personas entre 29 y 40 afios, residentes en el municipio de Bucaramanga,

Santander pertenecientes al estrato 4, 5y 6.

Alcance Municipio de Bucaramanga, Santander
Tiempo de Enero de 2019 a marzo de 2019.
aplicacion

Fuente. Elaboracién del autor.
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6.1.3. Andlisis de resultados del instrumento aplicado

A continuacion, se presentard graficamente la informacion recolectada por medio de la
encuesta, que permite establecer los gustos, preferencias, precios, canales de comercializacion

y caracteristicas generales del usuario, lo cual aporta datos relevantes para la investigacion.

Se resalta que para iniciar la encuesta se indagé si el encuestado asistia a algin centro de
estética o spa para realizarse algun servicio de salud, belleza y bienestar. Seguidamente, si la
respuesta era positiva, se procedia a aplicar la encuesta, en caso contrario se procedia a el cierre

de esta, Ver Anexo 1.

e Rango de edad de la poblacion encuestada.

RANGO DE EDAD FRECUENCIA

Menor de 29 afios = Entre 29 y 35 afios = Entre 36 y 40 afios = de 40 afios en adelante

Figura 3 Rango de Edad

Fuente. Elaboracién del autor.

Como se puede evidenciar en la Figura 3 de las personas encuestadas que periodicamente
asiste a alguin centro de estética o Spa, se observa que el rango de edad se encuentra: menores

a 29 anos el 10%, entre 29 y 35 afios el 23%, los del rango entre 36 y 40 afios representan el
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32%, y los mayores a 40 afios representan el 35 %. Esta informacion es relevante para el
proyecto pues sirve para proponer e implementar estrategias idoneas para atender esta

poblacién, dependiendo de los rangos etarios en que se encuentren.

e Nivel de escolaridad

NIVEL DE ESCOLARIDAD FRECUENCIA

= Universitario = Profesional = Especializacion = Maestria

00%

Figura 4Nivel de Escolaridad

Fuente. Elaboracion del autor.

Como se puede apreciar en la Figura 4, el 60 % de las personas que frecuentan los centros de
estética y Spa tienen nivel profesional, seguido de los usuarios que tienen un nivel de
especializacion que representan el 26%. El 5% de las personas que asisten a estos lugares de
bienestar poseen alguna Maestria y el 9% son estudiantes universitarios. Esta informacion
permite determinar las estrategias de fidelidad y persuasion para los usuarios potenciales,
acorde a su nivel profesional y al valor que estarian dispuestos a pagar por los servicios.
Asimismo, la informacién permite diferenciar los paquetes de servicios de acuerdo con el nivel

de estudio de cada usuario y a sus necesidades.
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e Asistencia a un centro de estética o Spa

Los encuestados en este numeral de la encuesta contaron 2 opciones de respuesta, donde si la
respuesta es afirmativa, continua a la pregunta 4; si su respuesta es negativa, continua a la

pregunta 10.

ASISTENCIA A UN CENTRO DE ESTETICA
FRECUENCIA

2 Si = No

Figura 5 Asistencia a un centro de estética o Spa

Fuente. Elaboracion del autor.

De acuerdo con la anterior Figura, se tiene que el 84%, es decir 322 personas de la
totalidad de encuestados asisten con regularidad a un centro de estética o Spa. Es importante
este dato para la presente investigacion por cuanto marca una tendencia fuerte de los gustos del
mercado hacia este tipo de servicios, lo que muy probablemente generaria una tendencia

positiva para la demanda de este.
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e Frecuencia de la asistencia a un centro de estética o Spa

FRECUENCIA DE VISITAS FRECUENCIA

= Cada 15 dias = una vez al mes =cada 2 meses = cada 3 meses = Otra

Figura 5Frecuencia de visita al centro de estética o Spa

Fuente. Elaboracion del autor.

Como lo sefiala la Figura 6, la mayoria de los usuarios frecuenta los centros de estética
y Spa cada dos meses con un 32% es decir 104 personas; seguidamente la frecuencia es de 27%
para los usuarios que asisten una vez al mes es decir 87 personas, el 25% es decir 80
encuestados lo hace cada quince dias, el 10% o0 32 encuestados lo hace cada tres meses y

finalmente 19 encuestados lo frecuenta cada 4 o seis meses.
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e Servicio que usa mas solicita en los centros de estética o Spa

SERVICIO MAS DEMANDADO FRECUENCIA

= Tratamiento facial Tratamiento corporal = Corte, cepillado, Ufias
= Relajacion = Depilacion = Otro

Figura 6 Servicio mas demandado

Fuente. Elaboracion del autor.

Se puede apreciar que el servicio mas demandado es el corte, cepillado, manicure y
pedicura con 45% de los encuestados es decir 145 personas frecuentan los centros de estéticas
0 spa para usar éstos servicios; asi mismo, dentro de los demas servicios contemplados en la
cuenta, se puede hallar que 49 personas o el 15% de los encuestados requiere servicios de
depilacion, el 10% de relajacion, el 9% tratamientos faciales, el 11% tratamientos corporales y
el 10% demandan otro tipo de servicios (como maquillaje, tintura, peinados, mascarillas, bafios
terapéuticos, entre otros). Cabe resaltar que se les pidio escoger el servicio mas demandado,

sin embargo, generalmente los usuarios demandan mas de un servicio en este tipo de lugares.
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e Cantidad de dinero invertido al asistir a estos
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Figura 7 Dinero invertido en el centro de estética y Spa

Fuente. Elaboracion del autor.

El 32,55% de los encuestados invierte entre $100.000 y $300.00, el 29,69% destina entre
$300.000 y $500.000 cada vez que asiste a los centros y Spas, el 7,81% gasta menos de
$100.000, el 18,23% reserva entre $500.000 y $700.000 y el restante 11,72% invierte mas de
$700.000 en el bienestar de su cuerpo, lo cual se convierte en un punto de partida para el
posterior disefio de servicios ofertados y el rango de precios de los mismos, esto con la finalidad
de facilitar la penetracion en el mercado creando ventajas competitivas en relacion al precio en

el mercado actual.
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e Nivel de satisfaccion con el centro de estética con respecto a las orientaciones e

informacioén brindada a sus clientes

NIVEL DE SATISFACCION FRECUENCIA

Muy satisfecho satisfecho = Aceptable Poco satisfecho

Figura 8Nivel de satisfaccion

Fuente. Elaboracion del autor.

De acuerdo con la figura 8, el 45% de los usuarios de los centros de estética tienen un
aceptable nivel de aceptacion de los servicios que reciben en estos lugares; el 31% se sienten
satisfechos con los servicios, el 11% se muestra poco satisfecho y el 13% dice estar muy
satisfecho con el servicio. Esta informacion es importante pues permite aprovechar las
debilidades existentes en el mercado para volverlas fortalezas del nuevo centro de estética y
Spa, de la misma manera se resalta que dentro del disefio inicial de la encuesta no se tuvo en
cuenta el motivo por la cual los clientes no presentaban niveles de satisfaccion altos, sin
embargo, gracias a la plataforma que se emple6 para la realizacién de la misma se logro
recontratar a los encuestados presentes en este rango de respuesta y mediante una comunicacion

telefonica se logra esclarecer que su nivel de insatisfaccion se debe a que usualmente prometen
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un servicio que no es cumplido a totalidad o no brindan la informacion necesaria para
comprender de manera clara lo que abarca el servicio contratado o finalmente no les realizan

los procedimientos de la manera esperada con resultados diferentes a lo proyectado.

e Calificacion de los siguientes factores influyentes al momento de tomar una

decision.

Dentro de la encuesta se califica a 5 como un factor muy importante y determinante al momento
de elegir el ante prestador de servicios y 1 como un factor poco importante o nulo al momento

de decision.

Criterios de decision
100.00% —

80.00% 86.39%
60.00% 37.78%
48.30%
39.46 1 ’ 10.20% 17.01%
40.00% 34.69% TR 14.20%
2000% 800 3.40% 1.36% 0% ' 0
. 0,
0.00% ml o LU e
. 0 - - -
5 4 3 2 1
H Precio m Personal idéneo
Instalaciones Diversidad de servicios

B Confianza en los tratamientos

Figura 9 Ponderacidn de los criterios de seleccion de servicio

Fuente. Elaboracién del autor.

Al realizar el analisis de la Figura 9 se puede observar que todos los criterios de seleccion

son importantes en el momento de seleccionar un centro de estética o Spa, siendo la idoneidad

0%

7.48%
2.04%
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del personal, las instalaciones, la confianza en los tratamientos, el precio del tratamiento y la
diversidad de los servicios el orden de los factores mas decisivos e influyentes para los usuarios,
de manera en que se convierte un informacion determinante al momento de estructurar el spa

proyectado en el presente estudio de factibilidad.

e Servicios faltantes en los centros de estética y Spa en la ciudad

SERVICIOS QUE FALTAN FRECUENCIA

= Bioarquitectura = Hidroterapia = Estimulacion celular = Ambiente novedoso

_

Figura 10 Servicios que faltan en centro de estética y Spa

Fuente. Elaboracion del autor.

Conforme a la figura 10, se tiene que los usuarios quieren encontrar en el centro de
estética y Spa, una arquitectura integrada con el medio ambiente (26%), ambientes hovedosos
(25%), recursos con hidroterapia (24%) y procesos de estimulacién celular (25%). Esta
informacion permite al proyecto incorporar los recursos que los usuarios desean encontrar en

este tipo de lugares.
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e ;Siexistiera un lugar en Bucaramanga donde encontrara todos los servicios en un

solo lugar, iria?

DECISION DE ASISTENCIA FRECUENCIA

® Sl #no

Figura 11 Decision de asistencia

Fuente. Elaboracion del autor.

A la pregunta si asistirian al Centro de Estética y Spa donde encontraran estos servicios
en un solo lugar, el 100% de los encuestados afirmaron que si irian, lo cual es un aporte
significativo para el presente estudio de factibilidad, ya que esto permite evidenciar que la
creacion del spa es atractiva para los clientes potenciales en el mercado de la ciudad de

Bucaramanga.
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e Motivo de visita al centro de estética o Spa

RAZON PARA IR A UN CENTRO ESTETICO O SPA
FRECUENCIA

Salud = Recomendacion médica = Bienestar propio = Costumbre = otro

" .
|

| ¥

¥

¥

]

%

&

3%%

Figura 12 Razén para visitar un centro de estética o spa

Fuente. Elaboracion del autor.

La figura 12 muestra que el 39% de los encuestados asiste a los centros de estética y Spa
por salud, seguido casi que en la misma proporcion con el 25% que lo hace por recomendacion

médica, unido por el bienestar propio que cada encuestado con el 21%.

Como analisis general de los resultados obtenidos por medio de la aplicacién del instrumento,
se logro identificar que las personas que continuamente asisten a un centro de estética o Spa
estan dispuestos a frecuentar este nuevo lugar que se propone con una demanda mensual en
promedio si se encuentran todos los servicios en un solo lugar; esta es una caracteristica que
diferencia el centro estético y spa La Aurora de su competencia y si se llevaran a cabo cada
uno de los servicios a prestar cumpliendo los requisitos de calidad que la demanda exige podra

posicionarse en los primeros lugares del mercado.
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Con los datos obtenidos anteriormente se puede decir que hay un alto mercado potencial, los
cuales son los compradores objetivos que se plantearon desde un inicio. Por esto se puede
concluir que existe una gran receptividad por parte de la poblacion encuestada hacia la creacién
de la idea de negocio. También se hallaron cuéles son las necesidades y deseos de las personas
que se tienen como posibles clientes diciendo que se lograron los objetivos planteados de la

investigacion de mercado.

6.1.4. Estimacion de la demanda

De acuerdo con la informacion, recopilada del trabajo de campo aplicado a las personas
de los estratos 4, 5 y 6 de Bucaramanga, Y utilizando la técnica de inferencia estadistica, es
decir, extrapolar a la poblacion total elegida, se encontrd que, del total de 247.293 personas, el

84% de ellos, es decir, 207.726, asisten regularmente a un centro de estética o Spa.

Por otra parte, definiendo claramente el objeto del proyecto, frente al uso de los servicios
de los centros de estética y Spa, se encontrd una demanda efectiva por usuario, tomando como

referencia los siguientes datos:

El total de personas que asisten a un centro de estética y Spa = 207.726 personas

El total de personas que les gustaria asistir al centro de estética y Spa en Bucaramanga: 100%
= 207.726 personas. Para el caso de este proyecto, de estas 207.726 que hacen parte del
mercado potencial primario (local), se tiene proyectado abarcar el 5% del mercado objetivo

inicial, es decir 10.386 personas por afio.
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Tabla 3 Demanda efectiva de servicios del centro de estética y Spa

No. De ASIS;%?CQnggﬂr:/edlo Demanda No. bimestres dem-;%tg; Cei::zelcativa
personas bimensualmente efectiva/Bimestral usuario/afio
10.386 1 10.386 6 62.316

Fuente. Autora del Proyecto

6.1.4.1.Evolucidn histérica de la demanda del servicio.

La demanda de los servicios de los centros de estética y Spa esta intimamente relacionada a
tres variables: el incremento de los procedimientos estéticos, la necesidad de verse mejor
independientemente de la razon y el aumento de la poblacién objeto de estudio. Es asi como
las cirugias estéticas han tomado fuerzas en los Ultimos afios, ya que actualmente existe mucha
maés facilidad de realizarse una de estas. La Sociedad Colombiana de Cirugia Plastica (SCCP)
afirma que cada afio aumentan las intervenciones estéticas; en la Gltima década ha aumentado
hasta un 70%, ya que los costos son mas bajos comparado con EEUU. De ahi que esto inicio
una alta demanda generando una mejor calidad del servicio a precios bajos, y complementando

el fendmeno con los servicios de los centros de estética y Spa.

Vale la pena resaltar que esta nueva tendencia de verse fisicamente bien le da al pais un mérito
bastante grande a nivel mundial en el &mbito de las cirugias estéticas, lo que lleva que casi
cualquier persona pueda realizarse una de estas intervenciones quirdrgicas; contando con un

gran desarrollo en el mercado complementario a estos procedimientos.

De esta manera se tomard como estimativo de crecimiento en el consumo de los servicios de

los centros de estética y Spa, el ultimo andlisis realizado por la Camara de la Industria
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Cosmética y de Aseo de la Andi basada en datos de Euromonitor se estima un crecimiento
promedio en los préximos 2 afos para este sector del 5,1%, teniendo una tendencia al alza en
las principales ciudades del pais, las cuales contintan siendo las de mayor poder adquisitivo en
cada una de las categorias del segmento, del mismo modo, se proyecta un panorama similar
para los canes de distribucién o tiendas de venta directa o minoristas de cosmética inclusiva a

nivel nacional (I1zquierdo, 2019).

6.1.4.2.Proyeccion de la demanda.

En consecuencia, con los datos y registros anteriores, y bajo el parametro de crecimiento anual
de este mercado y la técnica de valor presente a valor futuro, se proyecta la demanda total y la

efectiva, asi:

Tabla4 Demanda total de servicio del centro de estética y Spa proyectada a 5 afios

Total demanda Total Total Total Total
. Total demanda demanda demanda demanda

efectiva . . demanda . X
T efectiva efectiva . efectiva efectiva
usuario/ afno o L efectiva S L
usuario/ afio 1  usuario/ afio o usuario/ aflo usuario/ afio

base 5 usuario/ afo 3 4 5
62.316 74.779 89.735 107.682 129.218 155.062

Fuente. Autora del Proyecto
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6.1.5. La Oferta

6.1.5.1.Sector Cosmético en Colombia.

El sector cosmético es de gran importancia para la economia colombiana teniendo en
cuenta que viene creciendo fuertemente desde el afio 2000 y que Colombia es el segundo Pais
con mayor Biodiversidad. Es tanta la relevancia que ha adquirido que desde el 2009 ingreso6 al
Programa de Transformacion Productiva (PTP) del Ministerio de Comercio Industria y
Turismo con el propdsito de convertirlo en un sector que pueda competir mundialmente. La
inversion que se ha hecho en este sector es representativa pues en los ultimos 3 afios se han
inyectado mas de US$ 300 millones. Esto con el fin de fortalecerlo en temas de produccion,
innovacion, distribucion, etc. (Garavito, 2013). De acuerdo a la encuesta Manufacturera del
DANE, la distribucién de la produccion del sector de cosméticos es del 53%. A continuacion,

se observa la distribucion de este, segun porcentaje de la produccion:

B Cosmeticos MAseo @M Absorbentes

Figura 13 Porcentaje de la produccion del sector

Fuente. Propais, 2017

La produccion colombiana y su dindmica de crecimiento de mercado segln la Camara de

Cosméticos de la Andi sefiala que se ha duplicado en los Gltimos 17 afios desde el afio 2000,
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en donde el sector de cosméticos tiene un crecimiento anual promedio de 9,9% (Andi, 2017),
pasando de producir $1,301 millones a $3,659 millones en 2017. Este crecimiento constante se
podria explicar porque la inversion extranjera directa se ha incrementado y muestra excelentes
cifras de resultados; el mes de mayo de 2013 la balanza cambiaria arrojo una cifra de 6.843
millones de dolares (Banco de la Republica, 2018), con una variacion de 6,3% con respecto al
mismo mes del afio anterior. Para el mes de julio de 2018, la balanza cambiaria tuvo una
importante recuperacion, lo que la llevo a ubicarse en $10.306 millones de ddlares mientras
que la inversidn extranjera en términos netos sumo $12.573 millones de dblares. Los sectores
que han mostrado perspectivas alentadoras y positivas son el financiero e indiscutiblemente el

de la Industria, en el cual se encuentra Cosméticos.

6.1.5.2.Analisis de la oferta en Bucaramanga.

Segun informacion de la Camara de Comercio de Bucaramanga el numero de
establecimientos del area metropolitana de Bucaramanga, que prestan servicios relacionados
con actividades de centros de estética y Spa son 1703 que se dividen en dos codigos ClIU

determinados como fisioterapia y peluquerias y salones de belleza (Cabarique, 2017).

6.1.6. Analisis de la competencia.

Se realiza analisis de competencia de acuerdo a las siguientes caracteristicas que presentan

los SPA mas visitados en Bucaramanga:
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Tabla 5 Principales Centros de Estética y SPA de Bucaramanga

Nombre Infraestructura Servicios Precios Ubicacion Via de acceso
*Rituales (Cuerpo, manos y
Amplias pies)
instalaciones, Calle 34 . .
e roogn, M conpigs Dot g5,” Viweliodr
Vista decoracion Volcanicas. Uasta 22 puinCO'pbus
SPA agradable, *Mascarillas Mejoras e
musica en el o . $400.000 Publicas carro, moto
establecimiento.  “Servicio de peluqueria.
*Depilacion
*  Servicios estéticos.
Edificiode 3  (Foto rejuvenecimiento, foto Carrera. Vi@ vehicular,
Vital pisos. depilacion y corporal). $60.000 a2§ & Transporte
Core  Alta tecnologia, - . . hasta publico en
SPA estructura Tratamlento's faciales. $350.000 C#;%(;;/Aézrél bus, carro,
adecuada *Masajes moto.
*Tratamiento de SPA.
*Relajacion (Diversos
paquetes de SPA corporal
incluye zona himeda).
. . .
Maria Amplias Masaje corpor_al y facial. Desde Calle 46  Via vehicular
Magreth InStalaciones en *Mascarillas. $85.000 No.35A - en transporte
SI% A vivienda de un *Bafio turco terapéutico. hasta 16 publico bus,
piso. . . . $1.500.000 Cabecera carro, moto
*Hidroterapia en Jacuzzi
con espuma.
*Servicios de estética.
*Fisioterapia.
1 *
NSIZZS;I Instalaciones . e Spa Desde Carrera  Via vehicular
; Estetica Corporal $60.000 38A#46- en transporte
Centro  amplias en dos . . -
: * Estética facial hasta 134, publico bus,
de pisos
Estética $650.000 Cabecera  carro, moto

* Nutricion y dietética

Fuente. Autora del Proyecto

De acuerdo al cuadro comparativo realizado de los principales Centros de Estética y SPA

de Bucaramanga,

se puede analizar que cuentan con amplias instalaciones y equipos de alta

tecnologia lo que hace atractivo y agradable el lugar; igualmente se identifica variedad de sus
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servicios esto indica que cuenta con personal idoneo y capacitado, manejan diversos precios
segun la necesidad de las personas y se analiza la ubicacion de cada uno identificando las

diversas opciones de uso de transporte para su acceso.

6.1.6.1.Fuerzas competitivas del sector.

Con el modelo de las Cinco Fuerzas de la Competencia amplia el andlisis del Marco
Sectorial para este proyecto, ya que con este se pueden identificar la competencia directa e
indirecta; presentes y en potencia, ademas de detectar a los posibles nuevos clientes de la idea
de negocio. De esta forma la figura 15 sefiala las cinco fuerzas competitivas del sector de los

centros de estética y Spa.
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Amenaza de nuevos
competidores.

S
Poder de ' Competidores del | g
b sector Vs o
negociacion de los e ibel oo e POdﬁ)rs((j:eo rrr:%gr%%lgf’:egn de
poleedones) rivalidad. :
4

Amenaza de
sustitutos.

Figura 14 Fuerzas competitivas del sector

Fuente. Elaboracién del autor basado en el modelo de Porter.

e Competidores del sector Vs la rivalidad.

Posicionamiento de algunas empresas, alta competitividad (I1+D), competencia desleal,
formalidad del sector, crecimiento de las empresas, especialidad en diversos servicios, alto

nivel de personal calificado, innovacidn, alto nivel tecnoldgico y diferencia de productos.

e Amenaza de nuevos competidores

Alta inversidn, reconocimiento por trayectoria, facil acceso a proveedores, alto nivel de
conocimiento, competencia desleal, alto nivel de personal capacitado y politicas

gubernamentales.

e Poder de negociacién de los compradores

Preferencia por variedad de servicio, sensibilidad al precio, calidad de los servicios,

compradores por necesidades y multiples beneficios.
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e Amenaza de sustitutos

Existencia de servicios sustitutos, bajos precios, satisfaccion de la necesidad en diferentes

formas y menor efectividad de los servicios.

e Poder de negociacién de los proveedores

Alto nimero de proveedores, presencia de insumos sustitutos, diversidad de precio, alta
disponibilidad de productos, equipos e insumos, excelente calidad de los insumos, equipos y
productos, facilidades de pago, proveedores especializados, equipos innovadores (tecnologia

de punta) y servicios de soporte para equipos y software.

6.1.7. Estrategias de Mercado

6.1.7.1.Estrategia del servicio.

El Centro de Estética y Spa La Aurora es una idea de negocios que propone dar una
respuesta a las necesidades de la sociedad, con base en la oferta de un conjunto de servicios
naturales donde el esparcimiento, la salud, el bienestar fisico y mental sean la prioridad. Cuenta
con un portafolio de servicios conformado por tratamientos post cirugia, tratamientos
corporales, de relajacion, asesoria en belleza para toda ocasion, peluqueria, depilacion con cera
y productos/tratamientos complementarios a los servicios como: ténicos, exfoliantes,
hidratantes, cremas corporales y faciales. Dentro de este amplio portafolio de servicios el
producto de mayor demanda se encuentra en la categoria de pelugueria y facial, siendo los
cortes, tintes, manicure, pedicure, depilacion y la limpieza los de mayor demanda, mientras
que los servicios con menor demanda (en comparacion con el corte) sin restarle importancia

son los masajes relajantes.
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La diversidad de servicios permite tener una mayor afluencia de clientes; con base en

esto a continuacion se describen los servicios a ofrecer:

e Aromaterapia: Es el emplear aceites esenciales con propdsitos terapéuticos llegando a la
mente, cuerpo Y espiritu. La aromaterapia clinica en esta préctica se define como la aplicacion
de aceites esenciales para obtener resultados esperados y mensurables en la salud (Buckle,

2000).

Algunos de los aceites esenciales usados para este propdsito son: Albahaca, canela,

eucalipto, jengibre, lavanda, menta, naranja y romero.

e Masaje: Accidn que consiste en presionar, frotar o golpear ritmicamente y con intensidad
adecuada determinadas zonas del cuerpo, principalmente las masas musculares, con fines

terapéuticos, deportivos, estéticos, etc (RAE, s.f.).

e Mascarillas: Las mascarillas son cosméticos complementarios a la limpieza de la piel, que
tienen un efecto tensor sobre esta y que también pueden realizar otras funciones, segin su

composicion (sabater, 2013).

e Servicios de Estética: Hace referencia a los procedimientos de limpieza y masajes faciales
y corporales, depilaciones, drenajes linfaticos manuales y todos aquellos tratamientos faciales
o corporales que no requieran la formulacion de medicamentos o la intervencion quirargica,
entre otras actividades reservadas a los profesionales de la medicina. La pelugueria engloba el
asesoramiento de imagen y los tratamientos relacionados con los cambios de coloracién del

pelo, el corte, la implantacién de cabello artificial, los peinados y recogidos, los tratamientos
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capilares, etc. Con respecto al maquillaje, comprende las actividades profesionales destinadas

a maquillar personas que pueden provenir de diferentes &mbitos.

e Depilacion: La depilacion consiste en la eliminacion del vello superfluo. Puede ser cuando
se elimina de raiz, y cuando se trata de un tratamiento que implica la eliminacion del vello solo
en el exterior, mediante su rasurado o corte, 0 mediante la utilizacién de cremas depilatorias o
la abrasién, que rompen el tallo del pelo por friccion. Actualmente, el término depilacion se
utiliza como genérico para abarcar ambos métodos. La eliminacion del vello superfluo se ha
convertido practicamente en una necesidad. Se consideran un signo de refinamiento, por ello,

mujeres, y cada vez mas hombres, tratan de eliminarlo por todos los medios posibles.

Conforme a lo anterior es muy importante para el Centro de Estética y SPA la

satisfaccion del cliente por ello se implementaran las siguientes estrategias de servicio:

v La mayor estrategia a utilizar sera la instalacién de un buzén de sugerencias con el lema
“Queremos su bienestar siempre”, para atender todas las inquietudes y sugerencias de los

clientes, respondiendo de manera agil y veraz.

v' Se habilitara un correo electronico para dar respuesta oportuna de todas las sugerencias de

los clientes.

v" Se cumplira con todos los servicios ofertados y no se manejara publicidad engafiosa.

v/ Manejar una organizacion en la agenda para el cumplimiento del horario de las citas.
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6.1.7.2.Estrategia de Precio.

Para el célculo de los servicios del Centro de Estética y Spa, se tom6 como referencia el
promedio de los precios de estos servicios en el mercado que se ofrecen en Bucaramanga en el

estrato 4, 5y 6 y que se muestran en la Tabla 19.

Vale la pena resaltar que se implementaran estrategias de aprovisionamiento donde de acuerdo
a las cotizaciones solicitadas a los principales proveedores con los cuales se tendra relacion
comercial, se estableceran convenio de pago que permita establecer alianzas de precio,
promocion y calidad en los productos usados en el Centro de Estética y Spa. Posteriormente se

realizarian alianzas estratégicas con la experiencia de los mejores proveedores.

Tabla 6 Precios Promedio de servicios

Precio promedio Precio promedio
Servicio Precio Servicio Precio
Servicios Depilacion
Masajes terapéuticos $ 70.000 Cejas $ 7.000
Masaje de relajacion $ 70.000 Bigote $ 4.000
Servicio de sauna y turco $ 35.000 Axilas $ 10.000
Paquetes parejas y amigos $ 240.000 Brazos $ 15.000
Asesoria nutricional $ 60.000 Bikini $ 15.000
Masajes corporales Pierna $  20.000
Cavitacion $ 90.000 Espalda $ 20.000
Radiofrecuencia pernas $ 90.000 Barbilla $ 5.000
Tratamiento corporal 20 sesiones $ 700.000 Masajes faciales
Tratamiento gllitiﬁzs 20 sesiones + $ 500.000 Tratamiento dermatolégico $50.000

Tratamiento glateos Gp 10 sesiones $ 200.000 Limpieza + Hidratacién $120.000

Peluqueria Radiofrecuencia $100.000

Cejas $ 60.000 Silk O RADIO +LF $ 150.000

Magquillaje $ 90.000 Slik peel +LF $ 150.000

Manicure $ 12.000 Spa oasis (LF+SL+RF) $ 200.000

. EXFOLIACION

Pedicure $ 12.000 CORPORAL $  40.000
Exfoliacion + relax $ 70.000

Terapia feliz (choco terapia) $100.000

Elixir de la vida (uva) $ 100.000

Fuente. Autora del Proyecto
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6.1.7.3.Estrategia de promocion.

Se proponen diversas estrategias de mercado para hacer llegar el servicio al consumidor
final. De esta forma para el lanzamiento del Centro de Estética y SPA se repartiran volantes en
los barrios de estos estratos y se afianzara usando por medio de las redes sociales, por medio
de una pagina web donde se encuentre la descripcion de todos los servicios a ofertar, historia
de la empresa, contacto y ubicacién de esta. Se usaran también paginas como Facebook e
Instagram. Asimismo, es muy importante dar a conocer a los clientes los descuentos y eventos

especiales que se realizaran en el Centro de Estética y SPA.

Para ello se programaran eventos para fechas especiales como: dia de san Valentin, dia
de la mujer, dia de la madre, dia del padre, despedida de soltera y celebracion de cumpleafios.
Los clientes frecuentes seran parte del sistema de fidelizacion del cual podran disfrutar de

mayores beneficios. Las estrategias promocionales seran:

v Elaborar volantes para entregar a los residentes de los barrios de los estratos 4,5y 6 en los
sectores mas concurridos: Iglesia, Colegios y parque principal.

v Afiches sobre los beneficios del bienestar del cuerpo y la mente por medio de los servicios
que se ofrecen.

v' Se puede amenizar la inauguracion del Centro de Estética y Spa con musica autéctona y

una copa de vino para los visitantes.
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Tabla 7 Presupuesto de publicidad y promocién
Presupuesto de lanzamiento y promocion

Rubro Valor
Volantes informativos $ 200.000
Tarjetas $ 200.000
Pendones $ 350.000
Afiches $ 250.000
Lanzamiento e inauguracion $ 600.000
Total $ 1.600.000

Fuente. Autora Proyecto.

6.1.8. Nombre y Logo.

El Logotipo disefiado para el Centro de Estética y Spa La Aurora esta enfocado en
transmitir la idea de paz, relajacion y bienestar que produce el amanecer, acompariado de
palmeras y el mar como semblanza del contacto con la naturaleza. Todo ello tiene como
trasfondo la representacion del concepto que se quiere transmitir lejos del ruido, el estrés y el

agite de la cotidianeidad.

Figura 15Logo Centro de Estética y Spa La Aurora

Fuente. Autora del Proyecto.
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6.1.9. Resumen investigacion de mercado

« En términos generales la mayor ventaja es que el estilo que manejara el Centro de Estética y
Spa es su ambientacion de estilo marino, que permitira que los usuarios disfruten de palmeras
naturales, arena y el sonido caracteristico de este ambiente, lo que generard un ambiente

particular, diferente y atractivo en la ciudad.

* Se tom6 como segmento objetivo los hombres y mujeres pertenecientes a los estratos
socioecondmicos 4, 5y 6, de Bucaramanga, equivalente a un total de 247.293 personas para el

ano 2.019.

* La demanda efectiva de usuarios del Centro de Estética y Spa La Aurora se estimé tomando
como base que del 84% de personas que regularmente van a este tipo de sitios, el cien por

ciento de ellos estarian dispuestos a ir y encontrar todo en un mismo lugar.

* En el mercado de Bucaramanga, existe competencia en los centros de estética y Spa, de ahi
la importancia de innovar en los ambientes y competir con el servicio al cliente de manera que

sea una ventaja competitiva frente a las demas empresas.

*Las estrategias de precios para el lanzamiento e introduccion del Centro de Estética y Spa La
Aurora, se determinara teniendo en cuenta 3 factores especificos como: cubrimiento de costos
de administracién y prestacion de los servicios, precios de la competencia y precios del
mercado; teniendo estos datos se establece un promedio y se adiciona el margen de utilidad
deseado por la empresa. Para el caso de los servicios de los Centros de Estética y Spa, al
investigar a los potenciales consumidores, manifestaron que en promedio pagan entre $100.000

y $300.000 cada vez que disfrutan de estos servicios.
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* De acuerdo con lo anterior, se concluye la existencia de un mercado potencial para el Centro
de Estética y Spa La Aurora como alternativa de servicios diferentes e innovadores y con alto
nivel profesional al contar con profesionales idoneos en cada area, por lo cual se considera que

es viable desde el punto de vista de mercado.
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7. Estudio Técnico
7.1.1. Localizacion

7.1.1.1.Macro localizacion.

El municipio de Bucaramanga es la capital del departamento de Santander; limita por el
Norte con el municipio de Rio Negro; por el Oriente con los municipios de Matanza, Charta 'y
Tona; por el Sur con el municipio de Floridablanca y; por el Occidente con el municipio de
Gir6n (PDM, 2015). Tiene un perimetro en area urbana de 165 km?y cuenta con una poblacion

de 521.857 habitantes (Dane, 2017).
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Figura 16 Macro localizacion del proyecto

Fuente:  https://chimalapiedra.wordpress.com/2010/05/28/mapa-de-nucleos-de-desarrollo-

provincial-de-santander/



https://chimalapiedra.wordpress.com/2010/05/28/mapa-de-nucleos-de-desarrollo-provincial-de-santander/
https://chimalapiedra.wordpress.com/2010/05/28/mapa-de-nucleos-de-desarrollo-provincial-de-santander/
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7.1.1.2.Localizacion 6ptima del proyecto.

En este caso la localizacién dptima del proyecto esté orientada en gran medida a obtener
un costo unitario 6ptimo que permita brindar un servicio de calidad a un precio al que tenga
acceso la comunidad acorde a sus ingresos; para analizar las ventajas y desventajas que puede
tener la posible ubicacién del negocio se implement6 la técnica de puntos ponderados y de esta
forma conocer cual seria la tasa de rentabilidad posible sobre el capital, logrando beneficiar a

los duefios del proyecto y llenando sus expectativas de inversion.

a) Método de localizacion por puntos ponderados.

Teniendo en cuenta los resultados del estudio de mercado realizados y la poblacion
objetivo se tendra en cuenta los barrios donde reside la mayor parte de esta con el fin de
identificar cuél de ellos es el mas favorable para la ubicacion del Centro de Estética y Spa; este
estudio dio como evidencia que el 84% de los potencialmente usuarios del servicio del Centro
de Estética y Spa, reside en los barrios Cabecera, el Prado, La Aurora, San Alonso, Antiguo
Campestre, Terrazas, la Floresta y Pan de Azucar; por esto se analiz6 la mejor opcion de
ubicacidn para el Centro de Estética y Spa en un punto central de estos barrios, de forma que
esté mas cerca de cumplir las expectativas de lo que se esta buscando; por esta razdn se
mencionaran algunos factores que pueden beneficiar o perjudicar la ubicacién del Centro de

Estética y Spa asignando a cada uno de ellos un peso ponderado de acuerdo a su importancia.

De esta forma, se estudiaron tres opciones de ubicacion en los barrios Antiguo Campestre,
El Prado y la Aurora, teniendo en cuenta que por Plan de Ordenamiento territorial estén

autorizadas para este efecto.
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Tabla 8 Método de localizacién por puntos ponderados

Factor Peso
Acceso facil para los usuarios 20%
Costos fijos 25%
Infraestructura e instalaciones 15%
Cantidad de competencia en el sector 10%
Seguridad 15%
Parqueadero 5%
Disponibilidad para remodelacion 5%
Zonas verdes 5%
Total 100%

Fuente: Autora del Proyecto

Tabla 9 Calificacion ponderada para la localizacion optima del Centro de Estética La Aurora

Calificacion Calificacién Ponderada
Factor Peso La El La El
Cabecera Cabecera
Aurora prado Aurora prado
Acceso faC|! para los 20% 5 5 4 1 1 0.8
usuarios
Costos fijos 25% 4 3 1 1 0,75 0,25
Infraestructurae 1o, g 2 3 075 0.3 0,45
instalaciones
Cantidad de
competenciaenel  10% 4 1 2 0,4 0,1 0,2
sector
Seguridad 15% 5 3 4 0,75 0,45 0,6
Parqueadero 5% 5 4 4 0,25 0,2 0,2
DISponIbllldaq para 504 3 1 4 0.15 0,05 0.2
remodelacién
Zonas verdes 5% 1 2 5 0,05 0,1 0,25
Total 100% 32 21 27 4,35 2,95 2,95

Fuente. Autora del Proyecto

Nota. La puntuacién fue dada de acuerdo con la importancia de cada factor siendo 5 el valor

mas alto y 1 el mas bajo.
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Segun los resultados obtenidos en la tabla 22 el lugar que mejor se acomoda tanto a las
necesidades del cliente como a las del inversionista y duefio, cumpliendo con una puntuacion
de 4,35 en los factores escogidos y analizados para la ubicacion éptima del Centro de Estética
La Aurora esté en el barrio La Aurora. Esta ubicacion obtuvo la mayor calificacion ponderada
(4,35) de acuerdo al peso asignado para cada factor. Por ende, este lugar seria el mejor para la

ubicacién del Centro de Estética La Aurora.

7.1.1.3.Micro localizacién.

El Centro de Estética La Aurora estara ubicado en el barrio La Aurora dentro de la zona

urbana de Bucaramanga; especificamente estara ubicado en la carrera 30 No. 31-54.

7.1.2. Tamario del Proyecto

Para determinar el mejor tamafio del proyecto se establecen criterios como: la demanda
y competencia del proyecto, disponibilidad de insumos, oportunidad de Financiacion y costos.

Por tanto, para el calculo del tamafio del proyecto se tendran en cuenta los siguientes factores:

7.1.2.1.Demanda y competencia del proyecto.

Se determind el mercado objetivo conformado por los hombres y mujeres pertenecientes a
los estratos socioeconomicos 4, 5y 6, de Bucaramanga, equivalente a un total de 247.293

personas para el afio 2.019 como base para el analisis de la idea de negocios.

7.1.2.2.Disponibilidad de maquinaria, suministros e insumos.

La empresa requiere de insumos, equipos y maquinaria con tecnologia de punta para

realizar diferentes procedimientos hacia la prestacion de sus servicios los cuales algunos se
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pueden obtener de empresas del &rea metropolitana por medio de alianzas estratégicas y asi

apoyar el desarrollo regional, y otros se compraran a proveedores nacionales.

7.1.2.3.0portunidad de financiacion.

Para este efecto se tiene en cuenta inicialmente la clasificacion reglamentada por la Ley
590 de 2000 conocida como la Ley MiPymes de empresas en Colombia, que clasifica las

empresas en micro, pequefias, medianas y grandes empresas.

Tabla 10 Clasificacion de empresa por tamafio en Colombia

Activos Totales

Tamaro SMMLV Planta de Personal
Microempresa Hasta 500 Hasta 10 trabajadores
~ Superior a500 y
Pequena hasta 5.000 Entre 11y 50
. Superior a 5.000 y
Mediana hasta 30.000 Entre 51y 200
Grande Superior a 30.000 Mas de 200 trabajadores

Fuente. Ley 590 de 2000

Teniendo en cuenta esta clasificacion vale la pena anotar que en Colombia y mas
concretamente en Bucaramanga, el apoyo a la creacion de microempresas es apoyado por
diversas entidades con entrega de recursos con ciertos beneficios, que seria el caso de este
proyecto, por lo tanto, se escoge este tamafio para facilitar la financiacion de la misma. De esta
forma se realiza una ponderacion de los criterios para la eleccion del tamafio de la empresa,

que facilite la eleccion para el proyecto asi:
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7.1.2.4. Tamafio 6ptimo del proyecto.

Teniendo en cuenta lo analizado anteriormente se dice que el proyecto a generar tendria
como tamafio optimo el de Microempresa, para asi poder gozar de beneficios como mayor
posibilidad de realizacion por financiacion, menos riesgo y, ademas, seria lo apropiado por la

naturaleza de los servicios y del punto donde se desea inicia.

7.1.2.5.Requerimiento de adecuacion de Instalaciones.

Se realizara la adecuacion de la casa adquirida para las instalaciones del Centro de Estética
y Spa, conforme al disefio que muestra la figura 18, y que corresponde a los servicios que desea

prestar la empresa para los usuarios a quienes esta dirigido.

Figura 17Modelo original Centro de Estética la Aurora

Fuente. Constructora Ceballos
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b) Distribucion de la planta.

Se realiza una distribucion de planta por procesos, dado que cada servicio brindado
necesita un area de trabajo adecuada particularmente, por ende, los clientes son dirigidos a un
area en especifica dependiendo del servicio a tomar. El Instituto Colombiano de Normas
Técnicas y Certificacién, ICONTEC, en convenio con el Ministerio de Educacién Nacional
desarroll6 la NTC 4595 la cual define los lineamientos para el planeamiento y disefio de
instalaciones donde aconseja las condiciones méas favorables de infraestructura con las que
deberian contar las construcciones en Colombia. Aunque los lineamientos de esta norma no
son obligatorios se tendran en cuenta algunos de ellos, a la par con la Resolucién nimero 2263

de 2004 para este tipo de negocios:

a) Disponer de areas independientes que permitan el desarrollo de cada una de las actividades

propias de cada establecimiento;

b) Cada area definida de trabajo debera permitir el libre movimiento del personal,

c) Las divisiones deben ser hidro-repelentes, antiadherentes y permitir o garantizar que pase

aire limpio de un lado a otro;

d) Contar con una sala de espera;

e) Definir y garantizar la privacidad de las areas o cabinas para aquellas actividades que asi lo

requieran;

f) Las paredes, pisos y techos deberan ser en material no poroso, no absorbente, de facil

limpieza y desinfeccidn;
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g) Los mobiliarios (sillas, mesas, camillas, etc.), deben ser en material lavable;

h) Disponer de protectores o demés elementos cuando se realicen técnicas que requieran

contacto directo del cuerpo con el mobiliario:

i) Las instalaciones deben contar con buena iluminacion y ventilacion ya sea natural o artificial;

entre otras.

Conforme a lo anterior, la siguiente figura muestra la distribucién de planta del Centro

de Estética la Aurora.

Figura 18Distribucion Centro de Estética La Aurora

Fuente. Autora del Proyecto
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7.1.2.6.Requerimiento personal operativo.

Se contaré con 2 profesionales de tiempo completo: masajista — esteticistay manicurista
- estilista, quienes tendrén un salario base de $1.200.000 y $1.000.000 mensuales mas auxilio

de transporte y prestaciones de ley.

Tabla 11 Ficha técnica puesto masajista -esteticista

Descripcion del puesto de trabajo Cargo 1
Nombre del cargo Masajista
Personal a cargo Ninguna
Tipo de contrato Termino fijo
Salario $ 1.200.000

Descripcion de funciones
Principales funciones:
*Dar masajes terapéuticos
*Dar masajes de relajacion
*Dar masajes corporales de tonificacién
*Dar masajes reductores
*Dar masajes post quirargicos.
*Tratamientos corporal de cavitacion
*Tratamientos corporales de radio frecuencias
*Realizar limpiezas e hidrataciones faciales
*Realizar tratamientos de silk O RADIO +LF
*Realizar tratamiento de slik peel +LF
Especificaciones del puesto

Educacion Minimo bachiller general - cursos a fines de su cargo
Experiencia laboral 2 afios de experiencia en el area
Formacion y entrenamiento Masajes terapéuticos, de relajacién, de reduccién y post operatorios

Fuente. Autora del proyecto.
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Tabla 12 Ficha técnica puesto estilista - manicurista

Descripcion del puesto de trabajo Cargo 2
Nombre del cargo Estilista
Personal a cargo Ninguna
Tipo de contrato Termino fijo
Salario $ 1.000.000

Descripcion de funciones
Principales funciones:
*Realizar maquillajes para toda ocasion.

*Realizar cortes de cabello para damas y caballeros
*Realizar todo tipo de tinturas de cabello (decoloracion, mechas, etc.)
*Realizar depilaciones corporales en cera (cejas, bigote, axilas, piernas, etc.)
*Realizar tratamientos capilares como hidrataciones entre otros.
*Realizar manicure y pedicure basicos
*Realizar pintura semipermanente en ufias
*Realizar ufias acrilicas
*Poner ufas postizas
Especificaciones del puesto

Educacion Minimo bachiller general - cursos a fines de su cargo

Experiencia laboral 2 afios de experiencia en el area

Maquillaje, corte de cabello, tintura de cabello, depilacién en cera

Formacion y entrenamiento . .
y tratamientos capilares

Fuente. Autora del proyecto.
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7.1.3. Necesidades y Requerimientos

7.1.3.1.Maquinaria y Equipo.

Para la elaboracién y prestacion de los servicios el centro estético y spa La Aurora tendra
los siguientes equipos y utensilios, no obstante, cada rubro se detalla en el capitulo 6,5.

Tabla 13 Necesidades y requerimientos de equipos de oficina y construcciones

Equipo de oficina y construcciones

Requerimiento Detalle Valor

Muebles y enseres _Slllas, escritorios, archivadores, colchonetas, $ 45 000.000
juegos, etc.

Equipo de codmputo Computadores, impresora, software, etc. 15.000.000

Remodelaciones y/o adecuaciones de las
instalaciones
Total

$
Construcciones $ 50.000.000
$

110.000.000

Fuente. Autora del Proyecto

8. Estudio Administrativo

8.1.1. Forma de Constitucion

El tipo de empresa a constituir es una Sociedad de Acciones Simplificada SAS, definida
como una sociedad de capitales constituida por una o varias personas naturales o juridicas que,
luego de la inscripcion en el registro mercantil, se constituye en una persona juridica distinta
de su accionista o sus accionistas, y en el cual los socios s6lo seran responsables hasta el monto
de sus aportes (Camara de Comercio, 2019). Para el caso de este proyecto se contara con tres

socios capitalistas, incluida la autora de este proyecto.

La constitucién de la S.A.S. se puede hacer por medio de un documento privado (los
estatutos) y debe autenticarse por los socios. Es necesaria la inscripcion en el Registro

Mercantil de la Cadmara de Comercio y existen cuatro pasos a seguir:
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1) Inicialmente se deben redactar los estatutos de la S.A.S., este documento debe incluir:
nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; razén social o denominacion
de la sociedad (seguida de la palabra Sociedad por Acciones Simplificada); el domicilio
principal de la sociedad y el de las distintas sucursales, si tiene; el capital autorizado, suscrito
y pagado; la clase, namero y valor nominal de las acciones; y la forma de administracion y el

nombre de sus administradores, especificando sus facultades (Camara de Comercio, 2019).

Este es el documento més importante en la S.A.S., ya que es el mapa de las condiciones y reglas
entre los socios. Por eso, debe estar muy bien redactado previendo todas las eventualidades que
se puedan presentar, como la entrada o salida de un socio, la participacion de un inversionista

nuevo, las obligaciones y responsabilidades de cada socio, etc.

Seguidamente se debe realizar el registro en la Camara de Comercio, donde se deben seguir los

siguientes pasos:

2) Consultar tipo de empresa: Los documentos requeridos para el registro como

persona juridica son:

Formularios RUES (Registro Unico Empresarial y Social).

PRE-RUT.

- Guia para determinar responsabilidades RUT- Persona Juridica.

- Copia del documento de constitucion.

- Medio digital del documento de constitucién en formato WORD (CD o USB).

- Copia del documento de identificacion del Representante Legal y el formato Anexo
para Nombramientos cuando se nombran mas cargos.

- Boleta del pago de impuesto de registro.
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3) Nombre de la empresa: Al realizar la consulta de homonimia en la Camara de
Comercio, se tiene que no Se encuentran empresas, establecimientos comerciales o entidades
sin &nimo de lucro con el mismo nombre al elegido para este proyecto.

4)  Cadigo actividad econémica CIIU: Definir la Codificacion de Actividad Econdmica
0 el codigo ClIU es un paso definitivo para el proceso de categorizacién de la nueva empresa;
para el caso del Centro de Estética la Aurora el cédigo seria 9602 peluqueria y otros

tratamientos de belleza.

- Consultar sobre el uso de suelo: La consulta de uso de suelo permite conocer que tipos de
actividades se pueden ejecutar, de acuerdo con el Plan de Ordenamiento Territorial del

municipio, en el predio seleccionado para ubicar la nueva empresa.

- Tramite ante la DIAN: Se debe diligenciar el Formulario PRE-RUT a traves del portal web

de la DIAN, o de manera presencial en sus oficinas.

- Registro como futuro empresario: Se debe hacer el pago del Registro de Matricula Mercantil

en la Camara de Comercio.

- Impuesto de registro: EIl impuesto de registro (Solo aplica para Personas Juridicas y Entidades
sin animo de lucro), es un tributo que el comerciante paga a la Gobernacion de Santander por
la inscripcion entre otros, de los actos de constitucidn de sociedades de acuerdo con la Ley 223
de 1995 y el Decreto 650 de 1996, equivalente al 3% sobre el valor del capital de la sociedad
que se crea. Ordenanza No. 005 de enero de 2013 y Ordenanza 073 de febrero de 2013. Lo
recauda la Administracién Departamental a través de las Entidades Bancarias y puntos de pago

en el Departamento de Santander.
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- Radicacion y pago: Seguidamente se presentan los formularios diligenciados, para realizar el
pago de los derechos de inscripcion, este pago podra hacerse por internet, o en cualquiera de

las ventanillas multiservicios de las oficinas de la Camara de Comercio.

- Ficha establecimiento comercial: La ficha de establecimiento comercial permite constatar el
cumplimiento de los requisitos establecidos en la ley 232 de 1995 su decreto reglamentario

1879 de 2008 y decreto municipal 011 de 2010.

8.1.2. Planeacion Estratégica

8.1.2.1.Vision.

En el 2022 seremos un Centro de Estética y Spa reconocido en el sur oriente colombiano
por ser un espacio de relajacion y de belleza que se proyectard con un aumento gradual y
significativo de sus clientes en cuanto a convenios empresariales y alianzas estratégicas con
reconocidos cirujanos estéticos y demas profesionales de la salud y belleza corporal y
reconocido a nivel Nacional como un ejemplo de ética, organizacion, servicio, tecnologia y
compromiso presentes en cada uno de los servicios que brindamos al cliente, teniendo como

prioridad ofrecer un servicio profesional y mostrando resultados reales.

8.1.2.2.Mision.

Somos un Centro de Estética y Spa, disefiado especialmente para satisfacer las necesidades
de sus clientes mediante un servicio integral de calidad en relajacion, vitalidad, belleza,
bienestar y salud, logrando el equilibrio fisico, mental y espiritual de estos, mediante productos
de alta calidad en combinacion con equipos de Ultima generacion y lo Gltimo en técnicas

manuales, donde la imagen toma punto clave para lograr el éxito tanto personal como
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profesional, asesorados con personal altamente capacitado para cubrir cada una de las

necesidades de nuestros clientes.

8.1.2.3.0bjetivos.

El spa se compromete a brindar a nuestros clientes un espacio de relajacion y bienestar

donde cuidarse sera ademas de saludable, agradable.

8.1.2.4 Valores

*  Responsabilidad
»  Honestidad

« Respeto

»  Perseverancia

«  Cooperacion

8.2.Estudio medioambiental y social

8.2.1. Recoleccion y manejo de residuos contaminantes

El proceso de manejo y recoleccion de residuos que se va a implementar en la idea de
negocios en desarrollo se llevara a cabo mediante los pardmetros estipulados en el numeral
6.4.2, Gestion integral de residuos procedentes de centros de estética, peluguerias y actividades
similares de la Resolucion 002827 de 2006 del Ministerio de Proteccidn Social, asi, se adoptara
el Manual de bioseguridad para establecimientos que se dedican a la cosméticas o con fines de

embellecimiento facial, capilar, corporal y ornamental.
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8.2.2. Gestion integral de residuos

La rama a la que hace parte el centro de estética La Aurora (tales como establecimientos
de estética, salas de masajes y establecimientos afines) se clasifica como generadora de
residuos infecciosos o residuos bioldgicos, de los clasificados legalmente como biosanitarios
y corto punzantes (Min Proteccion, 2006). Por esto, los establecimientos pertenecientes a esta
rama deben realizar las siguientes actividades respecto a sus residuos: Separacion, movimiento

interno, almacenamiento intermedio y/o central, desactivacién

8.2.2.1.Separacion.

Todos los residuos solidos generados en los establecimientos de estética facial, corporal y
ornamental; salas de masajes; escuelas de capacitacion y/o formacion en estética facial,
corporal y ornamental y establecimientos afines deben ser previamente separados y clasificados
dentro del manejo integral de residuos solidos; asi mismo estos residuos deben ser trasladados
del lugar de generacion, al almacenamiento intermedio o central, segun sea el caso, empleando
recipientes reutilizables para residuos hospitalarios y similares, los cuales deben tener las

siguientes caracteristicas:

a) Caracteristicas de las bolsas desechables.

La resistencia de las bolsas debe soportar la tension ejercida por los residuos contenidos y
por su manipulacién. El material plastico de las bolsas para residuos infecciosos debe ser
polietileno de alta densidad, o el material que se determine necesario para la desactivacion o el
tratamiento de estos residuos. Por su parte el peso individual de la bolsa con los residuos no
debe exceder los 8 kg; de la misma manera la resistencia de cada una de las bolsas no debe ser

inferior a 20 kg y el color de las bolsas sera el rojo.
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Estas bolsas seran de alta densidad y calibre minimo de 1.4 para bolsas pequefias y de
1.6 milésimas de pulgada para bolsas grandes, de forma que sea suficiente para evitar el
derrame durante el almacenamiento en el lugar de generacion, recoleccion, movimiento interno,

almacenamiento central y disposicion final de los residuos que contengan.

b) Caracteristicas de los recipientes para almacenar residuos bioldgicos

e Livianos, que su tamafio permita almacenamiento temporal.

e Resistente a los golpes, sin aristas internas, provisto de asas que faciliten el manejo durante
la recoleccion.

e Construidos en material rigido impermeable, de facil limpieza y resistentes a la corrosion.
e Dotados de tapa con buen ajuste, bordes redondeados y boca ancha para facilitar el retiro
de la bolsa plastica.

e Construidos en forma tal que, estando cerrados o tapados, no permitan la entrada de agua,
insectos o roedores, ni el escape de liquidos por sus paredes o por el fondo.

e Contener una bolsa de color rojo que debe cubrir por lo menos la mitad del exterior del
recipiente y que se encuentre perfectamente sefialado junto al recipiente el tipo de residuos que

alli se maneja.

8.2.2.2.Desactivacion.

Los establecimientos de estética facial, corporal y ornamental; salas de masajes; escuelas
de capacitacién y/o formacion en estética facial, corporal y ornamental y establecimientos
afines, como establecimientos de comercio, deben seleccionar e implementar el sistema de

desactivacion, tratamiento y disposicion de residuos hospitalarios y similares, de acuerdo con
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lo establecido en el numeral 7.2.7 de la Resolucion 1164 de 2002, o las normas que la sustituyen

0 complementen (Dominguez montoya, 2018).

8.2.2.3.Disposicion final.

Una vez realizados los procesos de desactivacion de los residuos, el propietario de los
establecimientos de estética facial, corporal y ornamental; salas de masajes; escuelas de
capacitacion y/o formacion en estética facial, corporal, y establecimientos afines estara
obligado a contratar con una empresa autorizada para tal fin, por la autoridad ambiental
competente, el manejo y la disposicion final de los residuos peligrosos generados como

consecuencia de la actividad laboral del establecimiento (Dominguez montoya, 2018).

8.2.2.4.Plan de Gestion Integral de Residuos Provenientes de Centros de Estética,

Peluquerias y Actividades Similares y Afines, PGIR-Componente Interno.

La elaboracion del Plan para la Gestion Integral de Residuos provenientes de centros de
estética y cosmetologia, peluquerias y actividades similares PGIR componente interno debe

contemplar, ademas del compromiso institucional, los siguientes programas y actividades:

1. Diagnostico integral sanitario.

2. Programa de formacion y educacion.

3. Diagnostico ambiental sanitario.

4. Desactivacion.
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5. Movimiento interno de residuos.

6. Almacenamiento interno o central.

7. Establecer indicadores de gestién interna.

8. Elaborar informe y reporte a las autoridades de control y vigilancia ambiental y sanitaria.

9. Revisidn constante y mejoramiento continuo de los programas y actividades.

8.2.2.5.Elaboracion del diagnostico situacional ambiental y sanitario.

La elaboracion del PGIR componente interno, parte de realizar el diagnostico ambiental y
sanitario del manejo de los Residuos provenientes de los centros de estética, peluquerias y
actividades similares, frente al cumplimiento de la normatividad vigente sobre los diferentes

temas.

En el diagndstico se debe efectuar la caracterizacion cualitativa y cuantitativa de los residuos
generados en las diferentes secciones de la institucion, clasificandolos conforme a lo dispuesto
en la normatividad vigente. El diagndstico incluira la evaluacion de los vertimientos liquidos
al alcantarillado municipal, las tecnologias implicadas en la gestion de residuos, al igual que

su capacidad de respuesta ante situaciones de emergencia.

Una vez identificadas las fuentes de generacion de residuos, se procede a estimar las cantidades
y el tipo de residuos, efectuando su registro en el formulario RH1 presentado en el Manual de

Residuos Hospitalarios y Similares, siendo conveniente referenciar los sitios de generacion
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mediante planos o diagramas de planta para facilitar el diagnostico y la elaboracion del Plan de

Gestion (Dominguez montoya, 2018).

8.2.2.6.Programa de formacion y educacion.

Uno de los factores determinantes en el éxito del PGIR componente interno, lo constituye
el factor humano, cuya disciplina, dedicacion y eficiencia son el producto de una adecuada
preparacion, instruccion y supervision por parte del personal responsable del disefio y ejecucion

del Plan.

La capacitacion la realizard el generador de Residuos provenientes de centros de estética,
peluquerias y actividades similares a todo el personal que labora en el establecimiento, con el
fin de dar a conocer los aspectos relacionados con el manejo integral de los residuos; en especial
los procedimientos especificos, funciones, responsabilidades, mecanismos de coordinacion, asi
como las directrices establecidas en el "Manual de Bioseguridad para establecimientos que
desarrollen actividades con fines de embellecimiento facial corporal y ornamental. La
capacitacion debera llevarse a cabo de acuerdo con el Plan de Gestion Integral de Residuos
provenientes de Centros de Estética, peluguerias y actividades similares y afines de cada

establecimiento, en particular (Dominguez montoya, 2018).

El programa de formacion y educacion contemplara las estrategias y metodologias de
capacitacion necesarias para el éxito del Plan de Gestion Integral de Residuos de cada
establecimiento: formacion tedrica y practica, temas generales y especificos, capacitacion en
diferentes niveles, capacitacion por maodulos, sistemas de evaluacion, etc. ElI generador

estableceréa la necesidad de capacitacién adicional, dependiendo de las dificultades encontradas
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en la implementacion del plan de gestion integral, lo cual debera estar debidamente soportado

mediante registros, para ser verificado por la autoridad sanitaria competente.

A continuacidn, se relacionan los temas minimos que se deben contemplar en desarrollo de este

programa:

e Legislacion ambiental y sanitaria vigente.

e Plan de Gestion Integral elaborado por el generador, con la divulgacion de los diferentes
programas y actividades que lo integran.

e Riesgos ambientales y sanitarios por el inadecuado manejo de los residuos provenientes
de peluquerias y actividades similares.

e Seguridad industrial y salud ocupacional.

e Conocimiento del organigrama y responsabilidades asignadas.

De la misma manera se deberan incluir temas de formacion especificos dirigidos al
personal directamente involucrado con la gestion interna de Residuos provenientes de

peluquerias y actividades similares, quienes deben tener conocimiento de:

e Aspectos de formacion general relacionados anteriormente.

e Manual de Conductas Bésicas de Bioseguridad, Manejo Integral, expedido por el
Ministerio de la Proteccidn Social o la guia que lo modifique o sustituya.

e Manual de Bioseguridad para Establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o
con fines de embellecimiento facial corporal y ornamental.

e Técnicas apropiadas para las labores de limpieza y desinfeccion.

e Talleres de segregacion de residuos, movimiento interno, almacenamiento, simulacros de

aplicacion del Plan de Contingencia, etc.
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e Desactivacion de residuos: procedimientos utilizados, formulacion y aplicacion de

soluciones desactivadoras, materiales utilizados y su debida manipulacion.

El programa especifico de capacitacion sera establecido en el PGIR-Componente Interno y en
su cronograma de actividades. Se dispondré de un archivo para todo lo correspondiente al

programa de capacitacion (Dominguez montoya, 2018).
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9. Estudio Financiero.

El estudio financiero tiene como objetivo, determinar el monto de recursos econémicos
necesarios para la realizacion del proyecto, correspondiente al monto de inversién requerida,
los costos totales de operacion y prestacion del servicio en el Centro de Estética y Spa La
Aurora, que serviran como base para la parte final de evaluacion econémica, cabe resaltar que

el presente estudio y proyeccion financiera ha sido realizado a precios constantes.

9.1.1. Inversiones

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles, necesarios para iniciar las operaciones normales de la empresa,

incluyendo el capital de trabajo.

9.1.1.1.Inversion fija.

Comprende en este numeral presentar el monto requerido de todos los activos tangibles,
como son: La maquinaria y equipos, tanto para su etapa de operacion, los muebles y enseres,
los equipos de oficina y utensilios, para la prestacion del servicio y administracion del Centro

de Estética La Aurora.
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Tabla 14 Inversion de maquinaria y equipo

Equipos

Equipos de tratamientos faciales
Lampara de aumento

Camara de masajes

Cepillo eléctrico

Vaporizador

Microdermoabrasion
Bioestimulacién

Laser IPL

Peeling ultrasénico

Equipos de tratamientos corporales
Cama de masajes
Electroestimuador

Masajeado de madera

Ultrasonido

Cepillo eléectrico para la limpieza
Piedras volcanicas kit a vapor
Bafio de maria

Aire acondicionado

Total

Valor

$ 315.000
$200.000
$ 65.000

$ 300.000
$ 1.700.000
$ 3.400.000
$ 2.200.000
$280.000

$ 200.000

$ 460.000

$ 260.000

$ 180.000

$ 65.000

$ 400.000

$ 500.000

$ 2.600.000
$ 13.125.000

Fuente. Autora del Proyecto

* Muebles y enseres. Para el buen funcionamiento se describe a continuacion el monto total

requerido para la adquisicion de muebles y enseres, correspondientes para el area de

administracion y ventas de la empresa.

Tabla 15 Inversion de Muebles y Enseres

Muebles y enseres

Equipos

Equipo de cémputo
Impresora multifuncional
Estabilizador de corriente
Escritorios, sillas y muebles

Teléfono

Valor

© B B B B

15.000.000
800.000
300.000
3.000.000
150.000
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Celular $ 700.000
Televisor LCD 74" LG $ 1.500.000
Minicomponente $ 600.000
Archivadores $ 1.200.000
Total $ 23.250.000

Fuente. Autora del Proyecto

9.1.1.2.Inversion diferida.

Se presenta los costos 0 gastos necesarios de intangibles preoperativos que incurrira la
empresa antes de iniciar las actividades normales, como Estudios, registros, certificado de
calidad, licencia de funcionamiento, adecuaciones locativas, publicidad de lanzamiento,

medidas de seguridad, paquete contable, gastos de constitucion.

Tabla 16 Gastos Diferidos

Gastos diferidos

Gastos Valor

Gastos de instalacion $  4.000.000
Arriendo $ 1.600.000
Gastos de estudios de mercados y legales $ 1.000.000
Permiso de funcionamiento $ 3.000.000
Publicidad $  2.500.000
Licencias equipo de computo office Basic $ 800.000
Seguros $ 1.500.000
Total $ 14.400.000

Fuente. Autora del Proyecto



Tabla 17 Inversion Total

Inversion total

Equipos y maquinaria $ 13.125.000
Muebles y enseres $ 23.250.000
Inversién diferida $ 14.400.000
Total $ 50.775.000

Fuente. Autora del Proyecto

9.1.2. Depreciacion y Amortizacion

La depreciacion de los equipos, muebles y enseres se determinan diez afios desde el
momento de la compra de estos, por lo que al finalizar el quinto afio proyectado los activos ain
conservan un valor comercial, mientras que los pagos amortizados de los activos diferidos han

llegado a su fin, como lo muestra la Tabla 18 y 19



Tabla 18 Depreciacion de equipos

Activo Afos

Total de afios de

depreciacion 0 1 2 3 4 5 6 7 8 Total
Lampara de aumento 8 30375 39.375 39.375 39.375 39.375 39.375 39.375 39.375 -315.000
Cama de masajes 8 25.000 25.000 25000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 -200.000
ﬁr‘;pp'i'gae'ec”'co para la 8 8125 8125 8125 8125 8125 8125 8125 8125  -65.000
Vaporizacion por ozono 8 37.500 37.500 37.500 37.500 37.500 37.500 37.500 37.500 -300.000
Microdermoabrasion 8 212500 212.500 212500 212500 212,500 212500 212.500 212500 ;400 00
Bioestimulacion luminica 8 425.000 425.000 425.000 425.000 425.000 425.000 425.000 425.000 3406 000
Laser PL 8 275.000 275.000 275.000 275.000 275.000 275.000 275.000 275.000 , 500 000
Peeling ultrasénico 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35000 35.000 -280.000
Activo

0 1 2 3 4 5 6 7 8 Total

Cama de masajes 8 25.000 25000 25.000 25000 25.000 25000 25.000 25.000 -200.000
Electroestimuador 8 57500 57.500 57.500 57500 57500 57.500 57.500 57.500 -460.000
Masajeado de madera 8 32500 32500 32500 32,500 32,500 32500 32500 32.500 -260.000
Ultrasonido 8 22500 22500 22500 22500 22,500 22500 22500 22.500 -180.000
Cepillo eléctrico para la 8125 8125 8125 8125 8125 8125 8125 8125  -65.000
limpieza 8
\F/’;‘:)‘lrras volcanicas kit a o 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 -400.000
Bafio de maria 8 62500 62500 62.500 62500 62.500 62.500 62500 62.500 -500.000
Aire acondicionado o 325000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 .o
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Activo
1 2 3 4 5 6 7 8 Total

1.875.00 1.875.00 1.875.00 1.875.00 1.875.00 1.875.00 1.875.00 1.875.00 R
_ 0 0 0 0 0 0 0 0 15.000.00
Equipo de computo 0
Impresora multifuncional 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 -800.000
Estabilizador de corriente 37500 37.500 37.500 37.500 37.500 37.500 37.500 37.500 -300.000
Escritorios, sillas y muebles 375.000 375.000 375.000 375.000 375.000 375.000 375.000 375.000 3.000.000
Teléfono 18.750 18.750 18.750 18.750 18.750 18.750 18.750 18.750 -150.000
Celular 87.500 87.500 87.500 87.500 87.500 87.500 87.500 87.500 -700.000
Minicomponente 187.500 187.500 187.500 187.500 187.500 187.500 187.500 187.500 1.500.000
Televisor LCD 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000 -600.000
Archivadores 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 1.200.000

Fuente. Autora del Proyecto



Tabla 19 Amortizacion de instalaciones y licencias

100

Item ano 1 ano 2 ano 3 afo 4 afo 5 Total
Amort. Gastos
instalacion $ 800.000 $ 800.000 $ 800.000 $ 800.000 $ 800.000 -$ 4.000.000
Amort. Arriendo $ 320.000 $ 320.000 $ 320.000 $ 320.000 $ 320.000 -$ 1.600.000
Amort. Estudio $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 -$ 10.000.000
Amort. Permisos
funcionamiento $52.140 $52.140 $52.140 $52.140 $52.140 -$ 260.700
Amort. Publicidad $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 -$ 3.000.000
Amort licencias $144.000  $144.000  $144.000  $144.000  $144.000 -$ 720.000
software
Amort. Seguros $ 100.000 $ 100.000 $100.000 $100.000 $100.000 -$ 500.000
Subtotal amortizaciones $ 4.016.140 $4.016.140 $4.016.140 $4.016.140 $4.016.140 -$ 20.080.700

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.3. Capital de Trabajo

Para el calculo se tiene previsto un periodo de cobertura de un mes; de esta manera se hace una reserva de capital para cada mes de cada afio

proyectado teniendo en cuenta el aumento de precios y la inflacion como lo sefiala la Tabla 20.

Tabla 20 Capital de Trabajo
Calculo de capital

Cobertura

Activo corriente
Caja 6.320.567 7.900.709 8.084.070 8.278.858 8.479.958 8.689.365
Existencia (Materia prima) 30 12 2.916.006 3.645.008 4.043.645 4.487.327 4.981.416 5.531.069
Total activo corriente 9.236.573 11.545.717 12.127.715 12.766.185 13.461.374 14.220.434

Pasivo corriente
CXP (materia prima) 30 12 2.916.006 3.645.008 4.043.645 4.487.327 4.981.416 5.531.069
Total pasivo corriente 2.916.006 3.645.008 4.043.645 4.487.327 $4.981.416 5.531.069
Capital de trabajo inicial 80% 6.320.567 7.900.709 $8.084.070 $8.278.858 $8.479.958 $8.689.365
Inc./decr capital de trabajo $6.320.567 $1.580.142 $183.361 $194.788 $201.100 $ 209.407

Fuente. Autora del Proyecto



9.1.4. Fuente de Financiacion

La inversion total asciende a $50.775.000 pesos, los cuales van a ser financiados
$25.000.000 por Bancolombia con una tasa del 23,16% efectivo anual, y el resto de capital,

$25. 775.000 sera un aporte de los socios del proyecto. Tabla 21.

Tabla 21 Financiacion de la deuda
Plan de financiacion de la deuda

VALOR PORCENTAJE
Recursos propios $29.039.137 50,00%
Recursos de credito $29.039.137 50,00%
Proveedores $0 0,00%
Total financiacion $58.078.273 100,00%
Saldos Abonos Vr.
Periodos de a Intereses  Abonos +
Mensual Capital Capital 0,019937532 Intereses
0 30000000 0
1 29500000 500000 598125,9688  1098125,969
2 29000000 500000 588157,2027  1088157,203
3 28500000 500000 578188,4365 1078188437
4 28000000 500000 568219,6704 1068219,67
5 27500000 500000 558250,9042  1058250,904
6 27000000 500000 548282,1381  1048282,138
7 26500000 500000 538313,372  1038313,372
8 26000000 500000 528344,6058  1028344,606
9 25500000 500000 518375,8397 1018375,84
10 25000000 500000 508407,0735  1008407,074
11 24500000 500000 498438,3074  998438,3074
12 24000000 500000 4884695412  988469,5412
13 23500000 500000 478500,7751  978500,7751
14 23000000 500000 468532,0089  968532,0089
15 22500000 500000 458563,2428  958563,2428
16 22000000 500000 4485944766 948594,4766
17 21500000 500000 4386257105  938625,7105
18 21000000 500000 428656,9443  928656,9443
19 20500000 500000 418688,1782  918688,1782
20 20000000 500000 408719,412 908719,412
21 19500000 500000 398750,6459  898750,6459
22 19000000 500000 388781,8797  888781,8797
23 18500000 500000 378813,1136  878813,1136
24 18000000 500000 368844,3474  868844,3474
25 17500000 500000 3588755813  858875,5813



26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

17000000
16500000
16000000
15500000
15000000
14500000
14000000
13500000
13000000
12500000
12000000
11500000
11000000
10500000
10000000
9500000
9000000
8500000
8000000
7500000
7000000
6500000
6000000
5500000
5000000
4500000
4000000
3500000
3000000
2500000
2000000
1500000
1000000
500000

0

Fuente. Autora del Proyecto

500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000
500000

348906,8152

338938,049
328969,2829
319000,5167
309031,7506
299062,9844
289094,2183
279125,4521

269156,686
259187,9198
249219,1537
239250,3875
229281,6214
219312,8552
209344,0891
199375,3229
189406,5568
179437,7907
169469,0245
159500,2584
149531,4922
139562,7261
129593,9599
119625,1938
109656,4276
99687,66147
89718,89533
79750,12918
69781,36303
59812,59688
49843,83074
39875,06459
29906,29844
19937,53229
9968,766147

848906,8152

838938,049
828969,2829
819000,5167
809031,7506
799062,9844
789094,2183
779125,4521

769156,686
759187,9198
749219,1537
739250,3875
729281,6214
719312,8552
709344,0891
699375,3229
689406,5568
679437,7907
669469,0245
659500,2584
649531,4922
639562,7261
629593,9599
619625,1938
609656,4276
599687,6615
589718,8953
579750,1292

569781,363
559812,5969
549843,8307
539875,0646
529906,2984
519937,5323
509968,7661
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9.1.5. Proyecciones Financieras

A continuacion, se realizara la evaluacion del proyecto a cinco afios, tiempo durante el
cual se espera obtener un flujo de caja positivo, de manera que sea viable financieramente y

cumpla con las expectativas de la tasa de retorno de los inversionistas.

9.1.5.1.Ingresos por servicios.

Los precios que se establecen se determinan de acuerdo con los precios de la competencia
y de acuerdo con el Estudio de Mercado del Centro de Estética y Spa La Aurora, que establecid
unos rangos por servicios. No obstante, para realizar la proyeccion de las ventas por lineas de
servicio (tratamientos faciales, corporales y spa), se hace necesario ponderar los servicios

individuales clasificados en cada linea y tomarlo como el valor de venta de la respectiva linea.

Conforme a lo anterior, las proyecciones de servicios vendidos para el primer afio son
del,5% del total es decir 3800 paquetes respecto a la demanda total estimada en del sector; tal
proyeccion se estimaria que creciera anualmente en 7,5% de acuerdo al promedio de
crecimiento de esta industria durante los Gltimos cinco afios (Fedesarrollo, 2018), sin embargo,
al contemplar la emergencia sanitaria provocada por la pandemia del Covid-19, se estima una
proyeccion inferior a éste valor iniciando en el 5% del crecimiento y con base en las
proyecciones econdémicas de recuperacion econdmica para Colombia y Latinoamérica
sefialadas por el fondo monetario internacional, se estima que para el quinto afio de

funcionamiento del spa, se logre un crecimiento en el mercado del 7%.

Vale la pena resaltar que el porcentaje de cada uno de los servicios incluidos en el total
de los paquetes vendidos se desglosa de la siguiente manera: spa 42%, tratamientos corporales

32% vy tratamientos faciales 26%. Estas cifras fueron recogidas del estudio de mercado
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realizado para esta investigacion, por lo que la distribucion de paquetes anualmente y por

servicio es asf:



Tabla 22 Distribucién de paquetes por linea de servicio

Afio Total paquetes Spa Corporal Facial
1 3800 1000 1200 1600
2 3990 1050 1260 1680
3 4229 1113 1336 1781
4 4500 1180 1421 1895
5 4811 1262 1519 2026
Fuente. Autora del Proyecto
Tabla 23 Proyeccion de ventas
Proyeccion de ventas
Ingresos 2021 2022 2023 2024 2025
Tratamientos faciales
% de Incremento del mercado % - 5% 6% 6% 7%
Productos vendidos afio 1000 1050 1113 1180 1262
Precio unitario Pesos $ 38.000 $ 38.000 $ 38.000 $ 38.000 $ 38.000
Valor ventas Pesos $ 38.000.000 $ 39.900.000 $ 42.294.000 $44.831.640 $ 47.969.855
Tratamientos corporales
% de Incremento del mercado % - 5% 6% 6% 7%
Productos vendidos afio 1200 1260 1336 1421 1519
Precio unitario Pesos $55.000 $ 55.000 $ 55.000 $ 55.000 $ 55.000
Valor ventas Pesos $ 66.000.000 $ 69.300.000 $ 73.458.000 $ 78.159.312 $ 83.552.305
Spa
% de Incremento del mercado % - 5% 6% 6% 7%
Productos vendidos afio 1600 1680 1781 1895 2026
Precio unitario Pesos $ 45.000 $ 45.000 $ 45.000 $ 45.000 $ 45.000
Valor ventas Pesos $ 72.000.000 $ 75.600.000 $ 80.136.000 $ 85.264.704 $91.147.969

Fuente: Autor del proyecto
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9.1.5.2.Proyeccién de Egresos.

Los precios establecidos y los costos se mantienen fijos dentro del mismo afio y se van incrementando acorde a las ventas y a la inflacion. A
continuacion, la tabla 26 presentara la proyeccion de los egresos de los insumos, mano de obra directa, costos indirectos de servicio y gastos

administrativos.

Tabla 24 Proyeccion de egresos
Proyeccion de los egresos

Egresos 2021 2022 2023 2024 2025
MATERIAS PRIMAS
TRATAMIENTOS FACIALES
% de Incremento del mercado % - 5% 6% 6% 7%
Servicios vendidos afio 1000 1050 1113 1180 1262
Costo unitario MP pesos $15.917 $15.917 $15.917 $15.917 $15.917
Total costo MP pesos $ 15.917.000 $16.712.850 $17.715.621 $ 18.778.558 $20.093.057
TRTAMIENTOS CORPORALES
% de Incremento del mercado % - 5% 6% 6% 7%
Servicios vendidos afio 1200 1260 1336 1421 1519
Costo unitario MP pesos $12.384 $12.384 $12.384 $12.384 $12.384
Total costo MP pesos $ 14.860.800 $ 15.603.840 $ 16.540.070 $ 17.598.635 $ 18.812.941
SPA
% de Incremento del mercado % - 5% 6% 6% 7%
Servicios vendidos afio 1600 1680 1781 1895 2026
Costo unitario MP pesos $6.553 $ 6.553 $6.553 $6.553 $6.553
Total costo MP pesos $10.484.800 $ 11.009.040 $ 11.669.582 $12.416.436 $ 13.273.170

Fuente. Autora del Proyecto.
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Tabla 25 Proyeccion egresos de mano de obra

Centro de estética la aurora
COSTOS PERSONAL

DIRECTO
PRIMER ANO
Personal
directo No

de

perso

nas
Masajista -
esteticista 1
Estilista -
manicurista 1

Total 2

Masajista -
esteticista 1
Estilista -
manicurista 1
Masajista -
esteticista 1

Suelo
mes
prom

promedi
0

por
persona

1200000

1000000

1200000

1000000

1200000

Prest. y
aportes

480000
400000
COSTO
MOD /
ARO
480000
400000
COSTO

MOD /
ANO

480000

Total
/ mes
1680
000
1400
000
3080
000

4368
0000

1680
000
1400
000
3080
000

4317
6000

1680
000

Costo /
hora /

pers.

8400

7000

7700

8400

7000

7700

8400

Total hrs. / mes:
200

Tratamientos
faciales

Prom. No.
Hrs.a promedi
util. ode

/ pcto. /

persona s/ afio

0,75

1000

6300

Costo MOD /
producto

0,75

0 1050

6300

Costo MOD /
producto

0,75

producto segin No.

1000

Costo MOD seg.
No.productos.

SEGUNDO ANO

1050

Costo MOD seg.
No.productos.

TERCER ANO

1113

Tratamientos
corporales

Prom. No.
promedi
util. ode

Hrs.a
/ pcto. /
persona
0,6
1,2
13440

Costo MOD /
producto

0,6
1,2
13440

Costo MOD /
producto

0,6

producto
s/ afio

1200

1200

1260

1260

1336

Costo MOD

segun No.
Productos

6048000
10080000
16128000

Costo MOD seg.
No.productos.

6350400
10584000
16934400

Costo MOD seg.
No.productos.

6733440

SPA

Prom. No.
promedi
util. ode

Hrs.a
/ pcto. /
persona

11

9240

Costo MOD /
producto

11
0
9240

Costo MOD /
producto

11

producto
s/ afio

1600

1600

1680

1680

1781

Costo MOD

segln No.
Productos

14784000
0
14784000

Costo MOD seg.
No.productos.

15523200
0
15523200

Costo MOD seg.
No.productos.

16456440



Estilista -
manicurista

Masajista -
esteticista
Estilista -
manicurista

Masajista -
esteticista
Estilista -
manicurista

0

1000000

1200000

1000000

1200000

1000000
0

400000

COSTO
MOD /
ANO
480000
400000
COSTO
MOD /
ANO
480000

400000
0

1400
000
3080
000

4253
7600

1680
000
1400
000
3080
000

4186
5600

1680
000
1400
000

0
3080
000
4103
4000

7000

7700

8400

7000

7700

8400

7000

7700

0
6300

Costo MOD /
producto

0,75
0
6300

Costo MOD /
producto

0,75

0
0

6300
Costo MOD /
producto

1113

1180

1180

1262

1262
1262

7011900

Costo MOD seg.
No.productos.

CUARTO ANO

7434000

Costo MOD seg.
No.productos.

QUINTO ANO

7950600

Costo MOD seg.
No.productos.

0

7434000

0

7950600

0
0

1,2
13440

Costo MOD /
producto

0,6
1,2
13440

Costo MOD /
producto

0,6

1,2
0

13440
Costo MOD /
producto

1336

1416

1416

1515

1515
1515

11222400
17955840

Costo MOD seg.
No.productos.

7136640
11894400
19031040

Costo MOD seg.
No.productos.

7635600

12726000
0

20361600
Costo MOD seg.
No.productos.

0
9240

Costo MOD /
producto

11
0
9240

Costo MOD /
producto

11

0
0

9240
Costo MOD /
producto

1781

1888

1888

2020

2020
2020

109

0
16456440

Costo MOD seg.
No.productos.

17445120
0
17445120

Costo MOD seg.
No.productos.

18664800

0
0

18664800
Costo MOD seg.
No.productos.

Fuente. Autora del Proyecto Mediante la Herramienta *“ Formato para proyecciones” de (Suérez, 2019)



9.1.6. Estado de Resultados Proyectado

Tabla 26 Estado de resultados proyectado

110

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TOTAL VENTAS DE PRODUCTOS

COSTOS DE PRODUCCION (DE COMERCIALIZACION)
+ Inventario inicial de Insumos o Mercancias

+ Compras de insumos 0 mercancias
- Inventario final de insumos o0 mercancias
COSTOS INSUMOS
COSTOS PERSONAL DIRECTO
COSTO PERSONAL POR TAREAS
COSTOS INDIRECTOS
OTROS COSTOS
0

TOTAL COSTO DE PROD. (COMERCIALIZ.) $125.205.053 $127.877.972 $ 131.246.055 $ 134.834.314 $ 139.221.484

+ Inventario Inicial de prod. terminado
- Inventario Final de prod. terminado

TOTAL COSTO DE VENTAS

$ 176.000.000 $ 184.800.000 $ 195.919.000 $ 207.680.000 $ 222.219.000

$0
$44.701.150
$ 3.438.550
$41.262.600
$ 43.680.000
$5.703.953
$ 34.558.500

$0

$0

$0
$0

$ 125.205.053 $127.877.972 $131.246.055 $ 134.834.314 $ 139.221.484

$ 3.438.550
$ 43.497.658
$3.610.478
$ 43.325.730
$43.176.000
$6.817.742
$ 34.558.500

$0

$0

$0
$0

$3.610.478
$ 46.148.689
$ 3.827.628
$ 45.931.538
$ 42.537.600
$8.218.417
$ 34.558.500

$0

$0

$0
$0

$ 3.827.628
$ 48.919.729
$ 4.057.489
$ 48.689.868
$ 41.865.600
$9.720.346
$ 34.558.500

$0

$0

$0
$0

$ 4.057.489
$ 52.369.091
$ 4.340.506
$ 52.086.074
$ 41.034.000
$ 11.542.910
$ 34.558.500

$0

$0

$0
$0



UTILIDAD BRUTA
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

GASTOS OPERACIONALES:
GASTOS DE ADMINISTRACION

GASTOS DE VENTAS

TOTAL GASTOS OPERACIONALES

UTILIDAD OPERACIONAL
MARGEN DE UTILIDAD OPERACIONAL

GASTOS FINANCIEROS:

INTERESES SOBRE CREDITO
GASTOS BANCARIOS

TOTAL GASTOS FINANCIEROS

UTIL. DESPUES DE GASTOS FINANC.
MARG. UTILID.DESP. GASTOS FCIEROS.

IMPUESTO DE RENTA

UTILIDA NETA
MARGEN DE UTILIDA NETA

$ 50.794.947
28,86%

$ 45.784.000

$ 2.640.000

$ 48.424.000

$ 2.370.947
1,35%

$6.519.573
$ 704.000

$ 7.223.573

-$ 4.852.626
-2,76%

$0

-$ 4.852.626
-2,76%

$ 56.922.028
30,80%

$ 45.784.000

$ 2.640.000

$ 48.424.000

$ 8.498.028
4,60%

$5.084.071
$ 739.200

$5.823.271

$ 2.674.757
1,45%

$882.670

$ 1.792.087
0,97%

$ 64.672.945
33,01%

$ 45.784.000

$ 2.640.000

$ 48.424.000

$ 16.248.945
8,29%

$ 3.648.568
$ 783.676

$ 4.432.244

$72.845.686 $82.997.516

35,08%

$45.784.000 $45.784.000

$ 2.640.000

$48.424.000 $48.424.000

$24.421.686 $34.573.516

11,76%

$2.213.066
$ 830.720

$ 3.043.786

37,35%

$ 2.640.000

15,56%

$ 777.564
$ 888.876

$ 1.666.440

$11.816.700 $21.377.900 $ 32.907.076

6,03%
$ 3.899.511

$7.917.189
4,04%

10,29%

$ 7.054.707

14,81%

$ 10.859.335

$14.323.193 $22.047.741

6,90%

9,92%

111

Fuente. Autora del Proyecto Mediante la Herramienta “ Formato para proyecciones” de (Suérez, 2019)
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9.1.7. Flujo de Caja

Tabla 27 Flujo de caja proyectado.

Centro de estética la aurora
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL.:
Ingresos por ventas del periodo $176.000.000 $ 184.800.000 $195.919.000 $ 207.680.000 $222.219.000
Ingresos por recaudos periodo anterior $0 $0 $0 $0 $0
Total ingresos por ventas $176.000.000 $ 184.800.000 $195.919.000 $ 207.680.000 $222.219.000

Egresos operacionales:
Pago Compras materia prima del periodo ~ $44.701.150 $43.497.658 $46.148.689 $48.919.729 $52.369.091

Pago Compras materia prima periodo anterior $0 $0 $0 $0 $0

Pago Personal Directo $43.680.000 $43.176.000 $42.537.600 $41.865.600 $41.034.000

Pago Personal por tareas $5.703.953 $6.817.742 $8.218.417 $9.720.346 $11.542.910

Pago costos indirectos del servicio $33.246.000 $33.246.000 $33.246.000 $33.246.000 $ 33.246.000

Pago gastos de administracion $37.854.000 $37.854.000 $37.854.000 $37.854.000 $ 37.854.000

Pago gastos de ventas $2.640.000 $2.640.000 $2.640.000 $2.640.000 $2.640.000

Pago de impuestos $0 $617.869 $2994.459 $6.108.148 $9.717.947
Total egresos operacionales $167.825.103 $167.849.269 $173.639.165 $ 180.353.823 $ 188.403.948

Flujo de caja operacional $8.174.897 $16.950.731 $22.279.835 $27.326.177 $ 33.815.052

Inversiones a realizar:
Compra activos fijos -$ 38.375.000



Inversién diferida

Financiacion y apalancamiento:
Recursos Propios
Crédito Financiero

Atencion de la deuda:
Abonos a capital
Pago de intereses

Flujo de caja desp.Invers. y financ.

Pago utilidades a Socios
Otros Ingresos (Egresos) en efectivo

Saldo en caja del periodo
Saldo anterior en caja

Saldo final acumulado
No. DE DIAS DE CAJA

-$ 14.400.000

$28.078.273
$ 30.000.000

-$ 6.000.000

-$ 7.223.573

$ 254.598

$ 254.598

$ 254.598
0,5

-$ 6.000.000
-$5.823.271

$5.127.461

$5.127.461
$ 254.598

$ 5.382.058
11,5

-$ 6.000.000
-$ 4.432.244

$11.847.591

$ 11.847.591
$ 5.382.058

$ 17.229.649
35,7

-$ 6.000.000
-$ 3.043.786

$ 18.282.391

$ 18.282.391
$ 17.229.649

$ 35.512.040
70,9

-$ 6.000.000
-$ 1.666.440

$ 26.148.612

$ 26.148.612
$ 35.512.040

$ 61.660.652
117,8

Fuente. Autora del Proyecto Mediante la Herramienta *“ Formato para proyecciones” de (Suarez, 2019)
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9.1.8. Balance General

Tabla 28 Balance General Proyectado.

Centro de estética la aurora
BALANCE GENERAL PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Caja y Bancos $254598 $5.382.058 $17.229.649 $35.512.040 $61.660.652
Cartera comercial $0 $0 $0 $0 $0
Inventarios $3.438.550 $3.610.478 $3.827.628 $4.057.489 $4.340.506
Otros activos correintes $0 $0 $0 $0 $0
Total activos corriente $3.693.148 $8.992.536 $21.057.277 $39.569.529 $66.001.158
Activo fijo bruto $38.375.000 $38.375.000 $38.375.000 $38.375.000 $ 38.375.000

- Depreciacion acumulada -$6.362.500 -$12.725.000 -$19.087.500 -$ 25.450.000 -$ 31.812.500
Activo fijo neto $32.012.500 $25.650.000 $19.287.500 $12.925.000 $6.562.500
Activos diferidos bruto $14.400.000 $14.400.000 $14.400.000 $ 14.400.000 $ 14.400.000

- Amortizac. Diferida acumulada -$2.880.000 -$5.760.000 -$8.640.000 -$11.520.000 -$ 14.400.000
Activos diferidos netos $11.520.000 $8.640.000 $5.760.000 $2.880.000 $0
Otros activos
TOTAL ACTIVOS $47.225.648 $43.282.536 $46.104.777 $55.374.529 $ 72.563.658
Obligac. Fcieras. De Corto Plazo $6.000.000 $6.000.000 $6.000.000 $6.000.000 $0
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Proveedores por pagar $0
Impuesto de renta por pagar $0
Otros pasivos crrtes. Por pagar

Total Pasivo Corriente $ 6.000.000

Obligac. Fcieras. De largo plazo $ 18.000.000
Otros acreedores y/o cuentas por pagar

Total Pasivo de largo plazo $ 18.000.000
TOTAL PASIVOS $ 24.000.000
Patrimonio:

Capital Socios $28.078.273
Reservas -$ 485.263
Utilidad ejercic. Anteriores $0
Utilidad del ejercicio -$4.367.363
TOTAL PATRIMONIO $ 23.225.648

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $47.225.648

$0

$ 264.801

$6.264.801

$ 12.000.000

$ 12.000.000

$ 18.264.801

$ 28.078.273
-$ 306.054
-$ 4.367.363
$1.612.878
$ 25.017.735

$ 43.282.536

$0

$ 1.169.853

$ 7.169.853

$ 6.000.000

$ 6.000.000

$ 13.169.853

$ 28.078.273
$ 485.665

-$ 2.754.485
$7.125.470
$ 32.934.924

$ 46.104.777

$0

$2.116.412

$8.116.412

$0

$0

$8.116.412

$ 28.078.273
$1.917.984
$4.370.985

$12.890.874

$47.258.117

$ 55.374.529

$0

$ 3.257.801

$ 3.257.801

$0

$0

$ 3.257.801

$28.078.273

$4.122.758
$17.261.859
$ 19.842.967
$ 69.305.858

$ 72.563.658

Fuente. Autora del Proyecto Mediante la Herramienta *“ Formato para proyecciones” de (Suarez, 2019)
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9.2.Evaluacién del Proyecto

9.2.1. Valor Presente Netoy TIR

El Valor Presente Neto consiste en trasladar los flujos de efectivo positivos y negativos al valor presente, a una tasa de interés que como
minimo debe ser el costo del capital. Si el resultado es positivo el proyecto se considera viable financieramente, caso contrario si el resultado es

negativo, se debe reconsiderar su ejecucion bajo esas condiciones.

Tabla 29 VPN y TIR
Centro de estética la aurora
EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

1. CALCULO DE VALOR PRESENTE NETO:

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VALOR INVERSION FIJA -$ 38.375.000 $0
VALOR INVERSION DIFERIDA -$ 14.400.000
TOTAL INVERSIONES -$ 52.775.000 $0 $0 $0 $0 $0
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL $8.174.897 $16.950.731 $22.279.835 $27.326.177 $ 33.815.052
SALDO NETO A EVALUAR -$52.775.000 $8.174.897 $16.950.731 $22.279.835 $27.326.177 $ 33.815.052

TASA DE DESCUENTO: EQUIVALENTE A TASA WACC
Tasa Rf = Tasa TES a cinco afios 5,25%
Beta no apalancado del sector = Bu = Peta

1,21
Unlevered



Tasa de impto de renta - Tax 33,00%
Relacién D / K 1,07
Beta Apalancado = BL = Peta Levered 2,08
Tasa rentabilid. Promedio Mercado Financiero (Rm) 8,41%
Tasa plus o prima del mercado 3,00%
CAPM = Tasa_ COsto recursos propios 7.90%
(Recursos Socios)

Tasa crédito financiero = Costo deuda con inflacion 26,13%
Tasa qedlto fin.sin inflac. = Costo deuda sin 22.30%
inflacion

TASA WACC = TASA DE DESCUENTO 11,54%
VALOR PRESENTE NETO -$ 52.775.000

Numero de periodos 0
SUMATORIA DE VALOR PRESENTE NETO  $21.479.633

V.P.N. CON FUNCIONES FINANCIERAS $21.479.633

2. CALCULO DE TASA INTERNA DE
_ 23,72%
RETORNO =TIR
COMPROBACION DE VPN = CERO $0,00
3. CALCULO DE TASA INTERNA DE 19.42%

RETORNO MODIFICADA =TIRM

3,62%

$7.329.246
1
PROYECTO
VIABLE

PROYECTO
VIABLE

PROYECTO
VIABLE

PROYECTO
VIABLE

117

$13.625.185 $16.056.206 $ 17.655.776 $ 19.588.220

2

3

4

5
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4. CALCULO DE LA RELACION 1.40700 PROYECTO
BENEFICIO/COSTO= B/C ! VIABLE
VPN DE SALDOS NETOS POSITIVOS $ 74.254.633
VPN DE SALDOS NETOS NEGATIVOS $ 52.775.000

5. CALCULO DEL No. PERIODOS DE

RECUPERAC. DE LA INVERSION (PRI): Ao 0 Ao 1 Aho 2 Afo 3 Ao 4 ANo 'S
Valor presente de los flujos a evaluar -$52.775.000 $7.329.246 $13.625.185 $ 16.056.206 $17.655.776 $ 19.588.220
VPN acumulado -$52.775.000 -$45.445.754 -$31.820.569 -$ 15.764.363 $1.891.413 $21.479.633
PRI: Afio en que se recupera la inversion: Afio 3

Mes de recuperacion de la inversion: 10

Dia de recuperacion de la inversion: 22

Fuente. Autora del Proyecto Mediante la Herramienta *“ Formato para proyecciones” de (Suérez, 2019)



Para el caso de la Tasa Interna de Retorno, se tiene que esta determina la rentabilidad que
el proyecto arrojara durante su vida Util basado en el flujo de caja. En este sentido y teniendo
en cuenta que para este proyecto el valor es mayor que el costo de oportunidad, es decir, que
es mas rentable invertir en este negocio que en los que actualmente ofrece el mercado, a una

tasa del 23,72%.



10. Conclusiones

e En general se logré identificar que las personas que asiduamente asisten a un centro de
estética 0 Spa estan dispuestos a frecuentar este nuevo lugar que se propone con una demanda
mensual en promedio si se encuentran todos los servicios en un solo lugar; este es un factor
altamente positivo para la nueva empresa pues se concluye que cumpliendo con los requisitos
de calidad que exige el mercado se puede lograr un reconocimiento y una alta participacién en
el mercado a corto plazo.

e De acuerdo con los resultados de la investigacion de mercados se puede concluir que hay
un alto potencial en el mercado al cual se dirige la nueva empresa para alcanzar resultados
exitosos en el proyecto. Asimismo, se logré detectar gran receptividad por parte de los
encuestados hacia la idea de un nuevo Centro de Estética y Spa, se identificaron gustos y
preferencias de servicios. De esta manera y de acuerdo con la informacion obtenida de la
investigacion se puede decir que se lograron los objetivos propuestos en ella.

e Entérminos generales la mayor ventaja es que el estilo que manejara el Centro de Estética
y Spa es su ambientacion de estilo marino, que permitira que los usuarios disfruten de palmeras
naturales, arena y el sonido caracteristico de este ambiente, lo que generard un ambiente

particular, diferente y atractivo en la ciudad.

* Se tom6 como segmento objetivo los hombres y mujeres pertenecientes a los estratos
socioecondémicos 4, 5y 6, de Bucaramanga, equivalente a un total de 247.293 personas para el

afno 2.019.

* La demanda efectiva usuarios del Centro de Estética y Spa La Aurora se estimé tomando
como base que del 84% de personas que regularmente van a este tipo de sitios, el cien por

ciento de ellos estarian dispuestos a ir y encontrar todo en un mismo lugar.
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* En el mercado de Bucaramanga, existe competencia en los centros de estética y Spa, de ahi
la importancia de innovar en los ambientes y competir con el servicio al cliente de manera que

sea una ventaja competitiva frente a las deméas empresas.

*Las estrategias de precios para el lanzamiento e introduccion del Centro de Estética y Spa La
Aurora, se determinara teniendo en cuenta 3 factores especificos como: cubrimiento de costos
de administracion y prestacion de los servicios, precios de la competencia y precios del
mercado; teniendo estos datos se establece un promedio y se adiciona el margen de utilidad
deseado por la empresa. Para el caso de los servicios de los Centros de Estética y Spa, al
investigar a los potenciales consumidores, manifestaron que en promedio pagan entre $100.000

y $300.000 cada vez que disfrutan de estos servicios.

e Setomara en arriendo una casa que cumple con lo establecido en el Plan de Ordenamiento

Territorial para la prestacion del servicio del Centro de Estética y Spa La Aurora.

e Eltipo de empresa a constituir es una Sociedad de Acciones Simplificada SAS.

e Enelestudio financiero realizado se pudo observar que el proyecto tiene una rentabilidad

mayor a los establecimientos existentes ya en el mercado.
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11. Recomendaciones

Con el fin de que la capacidad del SPA no sea sobrepasada por la demanda de clientes, que a
medida que el SPA se vaya fortaleciendo en el mercado se espera que vaya en aumento, se debe
tener en cuenta la posibilidad de abrir una sede del mismo en alguna de las ciudades aledarias a
Bucaramanga, ya sea Floridablanca o Piedecuesta. De esta manera los clientes potenciales de

dichas &reas tendrian acceso a las instalaciones de la Sede con mayor facilidad y cercania.

Ya que tanto Piedecuesta como Floridablanca cuentan con un alto porcentaje de zona
verde, se considera una recomendacion utilizar esa ventaja para que la Sede que se abra

en alguno de esos sitios pueda contar con tratamientos de SPA al aire libre.

Se recomienda la distribucion de productos de belleza usados en el SPA tanto para
clientes que reciben los servicios del centro de estética como para clientes que quieran
adquirir solo los productos. La distribucion por medio de canales virtuales tambien
brindaria un apoyo para la venta de dichos productos y ademas dar a conocer también

los servicios del SPA.

Debido a la situacion por la que esta atravesando el mundo y en este caso el pais, se recomienda
esperar a que la economia se estabilice nuevamente para llevar a cabo el proyecto anteriormente

planteado.

Es necesario crear y tener un protocolo de bio-seguridad que sea llevado a cabo

estrictamente por tanto los clientes como todo el personal de las empresas.

Como punto clave se recomienda seguir el proceso de cada cliente posterior al servicio

brindado, que no sea solo una venta mas sino una comercializacion.
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e Capacitar a todo el personal de trabajo en el como debe tratar y manejar a los clientes,

para de esta forma hacer de cada servicio brindado uno especial.
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ANEXO 1

g4 Universidad
N _Pontificia
Bolivariana

ENCUESTA USUARIOS DEL CENTRO DE ESTETICA Y SPA LA AURORA

La presente encuesta tiene por objeto conocer las necesidades, expectativas e intereses de los
usuarios de centros de estéticas y spa de la ciudad de Bucaramanga, con el fin de conocer sus
gustos y preferencias al momento de tomar la decision de asistir a uno de ellos y asi disefar las

estrategias necesarias para este proyecto.

Nombre:

Estrato:

Pregunta 1. ;Cuél es su edad?

Menor de 29 afios Entre 29 y 35 afos

Entre 36 y 40 afios Mas de 40 afios

Pregunta 2. ¢ Cual es su nivel de escolaridad?

Universitario Profesional
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Especializacion Maestria

Pregunta 3. ¢ Ha asistido a un centro de estética o Spa? Si su respuesta es si, continua a la

pregunta 4; si su respuesta es no, continua a la pregunta 10.

Si No

Pregunta 4. ¢ Con que frecuencia asiste a un centro de estética o Spa?

Cada 15 dias Una vez al mes

Cada 2 meses Cada 3 meses

Otra frecuencia

Pregunta 5. ¢ Cudl servicio es el que mas demanda en los centros de estética o Spa?

Tratamiento facial Relajacion
Depilacién

Tratamiento corporal

Corte, cepillado, ufias Otro
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Pregunta 6. ¢ Cuanto dinero invierte cada vez que asiste a estos lugares?

Menos de 100.000 Entre 100.001 y 300.000
Entre 300.001 y 500.000 Entre 500.001 y 700.000
Otro

Pregunta 7. ¢Cual es su nivel de satisfaccion con el centro de estética con respecto a las

orientaciones e informacion brindada a sus clientes?

Muy Satisfecho Satisfecho

Aceptable Poco satisfecho

Pregunta 8. ; Cuando usted va a un centro de estética o Spa, como calificaria los siguientes

factores en el momento de tomar una decision, siendo 5 muy importante y 1 nada

importante?
Precio Personal idoneo
Instalaciones Diversidad servicios

Confianza en los tratamientos
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Pregunta 9. ¢Qué servicio le gustaria que tuviera el centro de estética y Spa que no ha

encontrado en otro lugar?

Bioarquitectura Hidroterapia

Estimulacién celular Ambiente Novedoso

Pregunta 10. ¢ Si existiera un lugar en Bucaramanga donde encontrara todos los servicios

en un solo lugar, iria?

Si No

Pregunta 11. ¢(Por qué le gusta ir a un centro de estética o Spa? Por salud, por

recomendacion medica, por bienestar propio, por costumbre, por otra razon.

Salud Recomendacion médica

Bienestar propio Costumbre

Otro
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