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Jose Antonio Deras Caballero

RESUMEN EJECUTIVO

En su mayoria, las pequefias y medianas empresas no utilizan el anélisis de datos
para medir el desempefio del negocio o como soporte para la toma decisiones, algunas
utilizan procesos que demandan mucho tiempo, esfuerzo y recursos para desarrollar
entregables que permitan respaldar una accion; por lo tanto, no es un proceso efectivo ya
que puede ocasionar que la informacion no esté en tiempo y forma, y esto podria
ocasionar impactos negativos en la rentabilidad y estabilidad de la empresa. Fortalecer la
cultura de analitica de datos permitira reducir deficiencias permitira una vision
panordmicay a su vez generara objetivos inteligibles para una continuidad favorable del

negocio.

La presente investigacion se realiz6 con el propdsito de conocer la pre factibilidad
de un SPA especializado para el relax en medio de tanto tiempo de estrés actual, ubicado
en San Pedro Sula, Corteés.

El objetivo principal fue desarrollar un estudio de pre factibilidad para la creacion
de FAST BEAUTY SPA, en la ciudad de San Pedro Sula, Cortes, enfocado en ofrecer
servicios especializados para mujeres y disefios de impresion para manicura, con el fin de
evaluar la probabilidad de invertir en relacion con las necesidades del mercado. La

metodologia se basa en un estudio descriptivo mixto y con muestra probabilistica.

El plan de inversion para la creacion de esta sociedad es de L 581,068.00 de los
cuales los socios aportaran el 50% a partes iguales correspondiente al importe de L
290,534.00 y el 50% restante se financiara mediante un préstamo bancario, lo que
representa un coste de capital del 18.08%. Se considera que la empresa de servicios sera
rentable por el valor de los datos como ventaja competitiva y por la aceptacion de este
tipo de servicios en un mercado desatendido en dicha ciudad, por lo que se recomienda
ejecutarlo, sin embargo, se deberan ajustar gastos y evaluar nuevamente los precios de los
servicios para que financieramente pueda ser rentable, en vista que, el TIR es menor que

el costo de capital.
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ABSTRACT

For the most part, small and medium-sized companies do not use data analysis to measure
business performance or to support decision-making, some use processes that demand a lot of
time, effort and resources to develop deliverables that allow supporting an action; therefore, it is
not an effective process since it can cause that the information is not in a timely manner, and this
could have negative impacts on the profitability and stability of the company. Strengthening the
data analytics culture will reduce deficiencies, allow a panoramic vision and in turn generate

intelligible objectives for a favorable business continuity.

The present investigation was carried out with the purpose of knowing the pre-feasibility
of a specialized SPA for relaxation in the midst of so much time of current stress, located in San

Pedro Sula, Cortés.

The main objective was to develop a feasibility study for the creation of FAST BEAUTY
SPA, in the city of San Pedro Sula, Cortes, focused on offering specialized services for women
and printing designs for manicure, in order to evaluate the probability of investing in relation to
market needs. The methodology is based on a mixed descriptive study with a probabilistic

sample.

The investment plan for the creation of this company is of L 581,068.00 of which the
partners will contribute 50% in equal parts corresponding to the amount of L 290,534.00 and the
remaining 50% will be financed through a bank loan, which represents a cost of capital of
18.08%. It is considered that the service company will be profitable for the value of the data as a
competitive advantage and for the acceptance of this type of services in a neglected market in
that city, so it is recommended to execute it, however expenses must be adjusted and evaluated
again the prices of the services so that it can be financially profitable, since the IRR is less than

the cost of capital.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

El presente proyecto de graduacion para la previa investidura al titulo de
Licenciatura en Administracion de empresas tiene como finalidad determinar la
Prefactibilidad de la creacion de un salén de belleza y spa en la ciudad de San Pedro Sula,
a su vez demostrar la rentabilidad de la implementacion de la mima, en el cual se pone en

practica los conocimientos adquiridos en las diferentes asignaturas cursadas en la carrera.

En la actualidad, la competencia se ha convertido en un factor clave del
crecimiento y desarrollo de los negocios, existe mas exigencia al momento de crear una
empresa, es por eso por lo que se ha decidido crear una propuesta de valor enfocada en la

diferenciacion.

El problema que suscit6 la creacion de dicha empresa es que, se detectd que en la
ciudad de San Pedro Sula existen una variedad de salones de bellezas, los cuales ofrecen
servicios y productos similares; FAST BEAUTY SPA iniciara ofreciendo servicios de
manicura y pedicura con pintado normal, permanente e impresion digital en ufas,
asimismo, se enfocard en mantener un ambiente agradable para que los clientes puedan

sentir un tiempo de relajacion al momento de disfrutar el servicio.

Posteriormente, se abordard de manera profunda acerca de las diversas ventajas y
propositos de FAST BEAUTY SPA e identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. De igual manera, se presentan analisis, estudio técnico y
financiero mediante los cuales permitira definir la rentabilidad y los insumos necesarios

para la implementacion de la empresa.



CAPITULO Il. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

2.1 Antecedentes del problema

Nacional:

(Molina & Matamoros, 2007)presenta estudio de factibilidad para el establecimiento y
puesta en marcha de una sala de belleza orientada a la atencién de nifias, dicho estudio
nos hace observar mediante los resultados obtenidos que este tipo de negocio tiene un
mercado amplio, desde edades pequefias hasta mayores, por lo que, se concluye que
mediante esta tesis presentada garantiza el bienestar para las nifias y sobre todo mujeres,

y la factibilidad del mismo.

(Aguilera & Espinal, 2015)presenta un estudio de factibilidad el cual tiene como
proposito la presentacion de una iniciativa de diversificacion para ofrecer servicios de
valor agregado a todos aquellos salnes de belleza que desean especializarse en la belleza
integral para el género masculino. Dicho estudio tiene relacion al negocio que se desea
emprender, ya que, demuestra que dicho servicio se puede estandarizar, no solamente se

puede ofrecer el servicio a mujeres, si no también a hombres.
Internacional:

(Cruz & Rivas, 2018)implementacién de un software gestion especializado en
establecimientos y centros de estéticas orientado a la industria de belleza, al ser una
herramienta que desde un Unico sistema de gestion brinda facilidad al manejo de los
negocios de los clientes a los que se dirige manejar la relacion entre clientes finales y
estilistas a través de su plataforma, en adicidn, brinda datos relevantes para optimizar
decisiones mas efectivas. Dicho estudio nos indica que existe tanta demanda en esta
industria, por lo qué, se busca la implementacion de la tecnologia para que dicho servicio

sea mas efectivo.

(Barrientos, Bustamante, Garcia, & Jimenes, 2017) implementacion de Diva APP,
enfocada en atender la necesidad de optimizacion de tiempo ofreciendo servicios de

belleza a domicilio a mujeres que laboran. A nivel internacional, existen negocios de



belleza que han optado por ofrecer servicios exclusivamente a domicilio y han innovado
usando aplicaciones moviles para la reserva de citas. Esta referencia de igual forma
comprueba la demanda que existe a niver internacional del servicio de belleza, por lo qué,
se desarroll6 otra App en Lima, Perd, para el servicio a domicilio de este, lo que concluye

que si existe mercado para dicha empresa.

2.2 Definicion del Problema

(Malhotra, 2018): “La definicion del problema supone plantear el
problema general e identificar los componentes especificos del problema de
investigacion de mercados. La investigacion solo puede disefiarse y conducirse de

forma adecuada cuando el problema a tratar se ha definido con claridad” (p.37)

A continuacion, y mediante el enunciado del problema, formulacién
del problema y las preguntas de investigacion se describe la problematica que motiva

el desarrollo del presente proyecto.

2.2.1 Enunciado del problema

En la actualidad, las personas han adquirido la cultura del cuidado de la
salud y belleza corporal, este cambio ha creado la apertura de lugares especificos donde
puedan satisfacer sus necesidades. Servicio de estética como ser, manicura, pedicura,
maquillaje y pelugueria, especificamente en la ciudad de San Pedro Sula se puede
observar la cantidad de salones de belleza que existen, de los cuales en su mayoria tienen

un enfoque especifico.

Los centros de belleza y estéticas son negocios rentables debido a los
constantes cambios en la tendencia de moda, ya que, la industria esta iniciando con
nuevos conceptos donde ofrecen bebidas y snacks incluidos en los servicios a ofrecer lo

que permite la relajacion y convivencia entre los clientes, asimismo, aplicaciones



tecnoldgicas en los servicios a brindar, lo que permite que las empresas sean mas innovadoras.

2.2.2 Formulacion del Problema
Debido a que se desconoce la pre factibilidad que puede tener la creacion de un salén de
belleza y Spa en la ciudad de San Pedro Sula, ofreciendo un servicio extra de bebidas e

implementacién de impresion digital en ufias, se llega a la siguiente interrogante:

¢Seré factible como oportunidad de negocio desde el punto de vista de mercado, técnico y

financiero la creacion de un Salon de belleza y Spa en la ciudad de San Pedro Sula?

2.3 Preguntas de investigacion

e ;Cuél es la demanda potencial en el mercado, precio, plaza y promocion de la
empresa FAST BEAUTY SPA en la ciudad de San Pedro Sula?

e (Esrentabley sostenible el proyecto FAST BEAUTY SPA en la ciudad de San Pedro
Sula, desde el punto de vista financiero?

e ;Cuales son los requisitos legales, técnicos y logisticos que se requieren para la

ejecucion del proyecto?

2.4 Justificacion

Actualmente las empresas enfrentan una competencia cada vez mas agresiva, por cuanto
los consumidores son mas exigentes y complejos, la tecnologia cambia con gran rapidez y
porque se observa una liberacion de los mercados internacionales y una emergencia de los

blogues econémicos. (Gonzélez & Rueda, 2019, p. 255)

Se postula que, debido a la globalizacion de los mercados y la introduccién de las nuevas
tecnologias en los nuevos modelos de negocios, las grandes empresas y las PYMES requieren de
estrategias que las impulsen hacia el fortalecimiento de su competitividad y el aumento de la
rentabilidad (Alberto et al., 2019, pp. 49-45).

Esta investigacion permitira evaluar la necesidad que existe en el mercado de establecer

un Salon de belleza y Spa en San Pedro Sula, en la cual seran beneficiadas las mujeres de esta



ciudad, la idea de llevar a cabo este proyecto estd enfocada en ofrecer un valor agregado a

SuS Servicios.

En la actualidad la mayoria de los salones de belleza o centros estéticos solo estan
enfocados a un determinado sector del mercado, nuestra propuesta de valor propone
ofrecer no solo diversidad tecnoldgica sino garantia y autenticidad en los procesos que se

desarrollaran y ejecutaran en cada servicio, lo que lo haré dnicos en el mercado.



CAPITULO I11. OBJETIVOS DEL PROYECTO

3.1 Objetivo General

Desarrollar un estudio de pre factibilidad para la creacion de FAST BEAUTY SPA, en la
ciudad de San Pedro Sula, Cortes, desde el punto de vista de mercado, técnico y financiero.

3.2 Objetivos Especificos
e Elaborar un estudio de mercado que determine la demanda, aceptacion, precio, plaza 'y
promocion de FAST BEAUTY SPA, en la ciudad de San Pedro Sula, Cortés.
e Evaluar desde el punto de vista financiero la rentabilidad y sostenibilidad para la creacion
de FAST BEAUTY SPA en la ciudad de San Pedro Sula.
e Establecer los requisitos legales, técnicos y tecnoldgicos necesarios para la creacion de
FAST BEAUTY SPA en la ciudad de San Pedro Sula.



CAPITULO IV. MARCO TEORICO

La redaccion del marco teorico de un proyecto debe incluir tanto una teoria general de la
sociedad, asi como, teorias sustantivas aplicadas al problema especifico estudiado. (Sautu,
Boniolo, & ELDbert, 2005)

Geoffrey Jones, historiador de la Escuela de Negocios de la Universidad de
Harvard, sefiala que la industria de la belleza emergi6 durante la segunda mitad del siglo
XI1X, se convirtio en una de las expresiones de la modernidad y, hoy en dia, es uno de los
sectores mas globalizados y globalizantes en lo econdmico y cultural. Aungue la gran
mayoria de sus productos han estado dirigidos hacia el consumo femenino, las mujeres
han logrado tener una presencia significativa como empresarias. Por ejemplo, en la
expansion de los mercados de los productos para el cabello que se present6 después de la
Segunda Guerra Mundial, destaca el papel de Helene Curtis, una importante empresaria
innovadora norteamericana, quien liderd el proceso de globalizacion al posicionar sus

productos en mas de cien paises alrededor del mundo (Pineda Duque, 2014).

El presente capitulo tiene como objetivo sustentar mediante la evidencia teorica,
el proyecto de pre factibilidad para el desarrollo de la empresa ofreciendo servicio inicial
de manicura y pedicura con pintado normal, permanente e impresion digital en ufias,
considerando aspectos macroecondmicos, legales, teorias de sustentos que busquen

demostrar esta investigacion.

4.1 Andlisis de la situacion actual

En andlisis de la situacion actual, es un analisis que se elabora con el objetivo de
dar a conocer el entorno tanto interno como externo en un momento determinado, en vista
gue nos permitira conocer y determinar el punto de partida para iniciar con la propuesta
del negocio, por lo que es necesario contar con datos actualizados y precisos para

continuar con el proceso de la creacion de dicha empresa.

Desde marzo del presente afio, el pais fue muy afectado por el Covid-19, lo que

obligo a encontrarse en emergencia sanitaria e influyd fuertemente en la economia del



pais, asimismo el paso del Huracan ETA, provoco severas inundaciones donde muchas familias
perdieron todos sus bienes y menaje, algo que sobrepaso en la economia en vista que se viene de
una pandemia (emergencia nacional) donde muchas personas fueron desempleadas, suspendidas
y empresas tuvieron que cerrar sus negocios, todo esto influye también a un problema politico en
vista que, el pueblo hondurefio se siente inconforme con la ayuda recibida por el gobierno en
ambas situaciones, a continuacion se presentara un analisis a profundidad sobre los factores

econdmicos, politicos, tecnoldgicos y sociales presentados actualmente.

Cabe destacar, que a raiz de los despidos y suspension de empleados muchas personas
han iniciado su propio negocio, y es notorio como el pueblo hondurefio ha logrado apoyar a los

microempresarios.

4.1.1 Anélisis del macroentorno
El andlisis del macro entorn6 busca determinar las condiciones en las que una empresa
operara, no se enfoca en modificar el curso de los hechos; sin embargo, permite tomar mejores

decisiones para preparar al negocio para el futuro.

Es importante realizar un analisis del macroentorno, lo que nos permitira identificar las
amenazas y oportunidades de la empresa, visualizando diferentes areas como politicos, legales,
econémicos, tecnoldgicos, sociales, etc., se pretende determinar factores claves que inciden con

el desarrollo del proyecto, segun detalle:



Tabla 0.1 Factores de Desarrollo

Econ6micos Social
e Altas tasas de interés e Impacto social comunitario
e Altatasa de inflacion e Equidad de género
¢ Nivel de endeudamiento e Comercializacion
e Altas tasas de desempleo e Bajo nivel educativo

e Nivel de precios de los productos
e Altos costos de materia prima

necesaria para brindar el servicio

Politicos/legal Tecnoldgicos
e Legislacion fiscal severa e Nuevas plataformas sociales
e Inestabilidad politica e Uso no frecuente de redes sociales
e Tramite engorroso para la de los clientes

implementacién de la empresa

Nuevas estrategias de venta

tecnoldgicas

Fuente: Elaboracion Propia

e Factor Econdmico: La pandemia mundial, lo que influyd en la economia del pais, en
vista que, se generaron muchos desempleos, muchas empresas cerraron sus operaciones,
empleados suspendidos, para el 11 trimestre del presente afio el Banco Central de
Honduras (BCH) informa que segun informe presentado por el Fondo Monetario
Internacional (FMI) el PIB mundial se redujo en 4.9%, en vista que, el Covid-19 ha
tenido un impacto negativo en la actividad econdémica, segun la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE), el PIB del segundo trimestre fue peor
que lo previsto para todos sus estados miembros, con contracciones en Reino Unido de
20.4%, Espafia 18.5%, México 17.1%, Francia 13.8%, Chile 13.2% y Estados unidos con
9.1%.}
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El ingreso de remesas registré en el 2020 un incremento del 4.1% lo que favorece
a la empresa en vista que, indica que a pesar de que ha existido desempleos el comercio
se ha reactivado mediante las remesas recibidas (Rodriguez, 2021)
Factor Social: Hoy en dia la mujer se ha tomado el protagonismo como consumidora, su
mayor nivel de ingreso le ha permitido adquirir e interesarse en productos de belleza de
mayor calidad y satisfaccion, lo cual es positivo a la hora de conformar el negocio donde
nuestro mercado meta son las mujeres. La industria de belleza es un sector de constante
crecimiento, la lata participacion de marcas y nuevas técnicas internacionales que las
consumidoras ven a través de las redes sociales, fomentan constantemente una alta
competitividad en cuanto a innovaciones y desarrollo de productos, la mayor difusion de
la industria cosmética a través de redes sociales ha impulsado el interés por el cuidado de
las ufias, socialmente la mujer se encuentra en un entorno altamente demandante en
estética y cuidado de la piel, por lo cual, independientemente de la clase social, todas
intentan, a través de distintos medios acceder a este tipo de servicios.
Factor politico: Honduras a lo largo de los ultimos 10 afios ha sufrido diversas
situaciones que han impactado el desarrollo del pais, desde la crisis politica del 2009
hasta la crisis poselectoral del 2017, la inestabilidad politica ha dejado consecuencias
graves, aumentando el desempleo, la violencia y muchos de los habitantes han tenido que
abandonar el pais en busca de una vida mejor, Empresas extranjeras que han cerrado, las
pequefias y medianas empresas también se han visto forzadas a cerrar por dichas
situaciones. La politica en Honduras es inestable por lo tanto las oportunidades se
reducen un pais golpeado por la desigualdad y la corrupcion. Todo lo redactado en el
factor econémico conlleva a una desigualdad politica, en vista que, la mayoria del pueblo
hondurefio se encuentra disgustado por la ayuda y solucion que se ha tenido al enfrentar
dichos sucesos, por lo qué, es importante indicar que este factor depende mucho de la
solucion de los problemas socioecondmicos de nuestro pais. De lo politico, depende la
solucion a los problemas socioecondémicos, mediante el fortalecimiento republicano e
institucional, en el marco de un Estado de Derecho, que garantice seguridad ciudadana y,
seguridad juridica, que atraiga la inversion extranjera, y aliente al inversionista nacional.
Con esto se crearan los empleos que tanto necesita nuestro pais. Concomitantemente, se

deberd implementar una politica de simplificacion administrativa, y una tributacion
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competitiva, tal como recientemente lo recomendd, la Camara de Comercio e Industrias
de Cortés (CCIC) (Mesa tecnica nacional de emprendimiento de Honduras)

e Factor tecnoldgico: Actualmente el uso de la tecnologia se ha vuelto uno de los entes
primordiales para el marketing de una empresa, mediante el cual se crean estrategias para
dar a conocer las empresas, la tecnologia brinda una cantidad de servicios que ayudan a
las empresas a entablar relaciones mas directas con los clientes y proveedores,
incrementar ingresos, mejorar procesos realizados, crear nuevas estrategias para el
desarrollo de la empresa, entre otros, es muy importante tener en cuenta que hacer uso de
la tecnologia en varios casos ayuda a aumentar la productividad de los empleados. El

adecuado tratamiento de un conjunto de factores gerenciales, de productividad, comercial

y tecnologicos pueden contribuir tanto a corto como mediano plazo para que las empresas

puedan ingresar a competir con un mercado global; cabe destacar, que el uso de la
tecnologia de pagos a través de internet ofrece ventajas, en vista que, muchas empresas

utilizan este medio para asegurar las compras seguras o recepcion de citas.

4.2 Marco legal

El marco legal es el conjunto de disposiciones, leyes, reglamentos y acuerdos a los
que debe apegarse una dependencia o entidad en el ejercicio de sus funciones que tiene

encomendadas.

Es esencial que, en el proyecto para la pre factibilidad de una empresa se
desarrolle un marco legal, en donde se establezcan los reglamentos, normativas especiales
y tratados que regulen el tipo de rubro. En virtud de lo sefialado se menciona la normativa

que aplica a la creacion de una empresa en San Pedro Sula, Cortes.
Leyes de comercio electronico

Las leyes del comercio electronico estan para proteger tanto al cliente como la

empresa, evitando los posibles abusos que puedan ocasionarse.

Para los fines de la presente Ley se entiende por:
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ARTICULO 4 Actividad Comercial, Abarca las cuestiones suscitadas por toda relacion
de indole comercial, sea 0 no contractual, estructurada a partir de la utilizacion de uno o mas
mensajes de datos o de cualquier otro medio similar. Las relaciones de indole comercial

comprenden, sin limitarse a ellas:

Toda operacion comercial de suministro o intercambio de bienes o servicios; todo
acuerdo de distribucidon; toda operacion de representacion o mandato comercial; de adquisicion
de créditos con anticipos o facturas de arrendamiento de bienes de equipo con opcion de compra,
de construccién de obra; de consultoria, de ingenieria, de concesion de licencias de inversion de
financiacion; de banca, de empresa conjunta y otras formas de cooperacién industrial o

comercial, de transporte de mercancias o0 de pasajeros por via aérea, terrestre o maritima.

ARTICULO 12 en la formacion de un contrato, salvo pacto en contrario, la oferta 'y su
aceptacion deben ser expresadas por medio de un Mensaje de Datos. Se reconoce la validez y
fuerza probatoria de un contrato en cuya formacion se haya utilizado uno o0 mas mensajes de

datos.

Se detalla la documentacion y los tramites a ejecutar para la constitucion de la empresa:

1. Obtencion de Escritura Publica.

Es un documento publico y legal que contiene los nombres de las personas que
conforman la organizacion, el nombre o razén social de la organizacién y de qué tipo es, el

capital inicial, su duracion, su naturaleza y objeto.

El tramite lo realiza un Notario Publico, el costo dependera del tipo de sociedad a
constituir. También hay que pagar honorarios al apoderado legal, segtn el arancel del Colegio de

Abogados, de acuerdo con el monto de capital social.
Requisitos:

e Nombre o razon social de la Sociedad.
e Descripcion de la actividad a la que se dedicara la empresa.

e Direccion de la empresa.
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Capital Inicial- Depende de la personeria juridica que adopte.
Fotocopia de los documentos personales de los socios, ya sea tarjeta de identidad
0 pasaporte, registro tributario nacional (RTN) de los socios y solvencia

municipal.

Registro Mercantil en la Camara de Comercio, de acuerdo con el articulo 389 del
Caodigo de Comercio, es obligatoria la inscripcion para los titulares sociales e
individuales de empresas mercantiles. El tramite se realiza en la Cdmara de Comercio e
Industria del municipio o ciudad donde operara la empresa. El costo dependera segin lo
estipulado en el Articulo 53 de la Ley de Propiedad, el cual establece: Los actos o
contratos que deban inscribirse en los diferentes Registros, salvo los casos expresamente
sefialados por otras leyes, estaran sujetos al pago de las tasas siguientes:

Cuando el valor del acto o contrato fuese L 20.00 indeterminado o no exceda de mil
lempiras. Sobre el excedente de mil lempiras se pagara L. 1.507 millar o fraccion de
millar

Los pagos se realizaran utilizando los medios que autorice el Instituto de la Propiedad.

Los registros se renovaran obligatoriamente todos los afios terminados en cero (0) y cinco
(5)

Tramite:

Solicitud de registro debidamente completada
Escritura original
Fotocopia de RTN

Recibo de pago por el registro.
Requisitos para registro en la Cadmara de Comercio e Industrias de Cortés:

Ser comerciante individual o social inscrito legalmente en el Registro Mercantil.
Una copia de la Escritura de Constitucion y sus reformas.

Una copia del Registro Tributario Nacional numérico de la empresa, otorgado por el
Sistema de Administracion de Rentas (SAR).

Una copia de un recibo publico del lugar a ubicar el negocio.
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Llenar y firmar solicitud de Afiliacion.

Verificar en el Sistema de Registro de la CCIC si el solicitante esta debidamente
registrado; si la empresa realizo el registro en otra ciudad, presentar certificado que
acredite haberse inscrito en la Camara de conformidad al articulo # 384 del codigo de
Comercio.

Pagar los derechos de afiliacion, este deberé pagar las cuotas que la Camara sefiale,
Segun tabla de pagos vigente. Al momento de su ingreso a esta institucion se le cobrara
solamente una cuota de afiliacién mas 6 mensualidades anticipadas para la categoria 5 y
tres meses por adelantado para las categorias de la 1 a la 4. Y el pago debera efectuarse
de la siguiente forma: (Cheque certificado, efectivo, tarjeta de crédito o débito VISA).
En el caso de que la afiliacion sea solicitada por un Profesional que tenga relacion con el
Comercio en cualquiera de sus ramas, éste debera presentar su carné de colegiacion que
acredite ser miembro activo del colegio profesional correspondiente a su profesion.
Registro en la Municipalidad, para solicitar el permiso de operacion, pago de servicios
publicos e impuesto sobre industria y comercio.

Una vez registrado en la Municipalidad, se procede a sellar los tres libros contables y
auxiliares de venta y compras.

Registrar el negocio en las oficinas de la SAR para indicar el inicio de operaciones y
empezar a declarar ingresos para el pago de los impuestos correspondientes.

Una vez inscrito en la SAR, se acoge al régimen de facturacion para poder imprimir
facturas de acuerdo con lo que indica la ley

La Licencia Sanitaria es emitida en la Secretaria de Salud Publica, en el Departamento de

Regulacion Sanitaria y Ambiente de todo el pais.
Para obtener la licencia se requiere:

Hacer una Solicitud dirigida ante la Secretaria de Salud Publica.
Otorgar Poder debidamente autenticado a un Abogado para que le lleve el proceso.
1) Presentar fotocopia de la Escritura de Comerciante Individual o de Sociedad
debidamente registrada en la Camara de Comercio.
2) Pagar un recibo en base al tiempo que desee obtener el permiso, que puede ser

de 2, 4y 6 afos.
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3) Tiene que renovar la licencia con 3 meses de anticipacion previa a que

caduque.

4.3 Teorias

La mujer En el transcurso del siglo X VI, en el entorno de belleza femenina ha
evolucionado a medida que participa de manera mas activa en el mercado, han quedado
atrés las mujeres sumisas para dar un lugar a la belleza, cuidado personal, imagen
corporal, haciendo hincapié en lo que respecta a las manos, pies, pelo, labios, cuello,
pecho, con especial cuidado en la tez. Por otra parte, la belleza, no reduciéndose
exclusivamente a lo fisico y visual, sino que también la espiritualidad era considerada una

cualidad atractiva a cultivar.

Ser bella significa lucir atractiva de acuerdo con los juicios y aceptacion de ambos
sexos, donde ser bella significa ser: delgada, lucir joven, mantener un cuerpo firme y una
apariencia saludable. Sin embargo, ser bella parece una meta inalcanzable, hay una
preocupacion constante y sentimiento de insatisfaccion, pues siempre se puede lucir
mejor; es decir, a pesar de que los estereotipos de belleza pueden ser revalorados y
adaptados a su realidad, representan una exigencia que las jovenes no pueden cumplir.
(Aguilera & Espinal, Iniciativa de ofrecimiento de servicios de valor agregado a un centro
de belleza integral para hombres en Tegucigalpa, 2015)

A la persona que es capaz de “controlar y moldear” su cuerpo, bien sea a base de
ejercicio, dieta o tratamientos estéticos se le presuponen unas caracteristicas beneficiosas
y un mayor dominio sobre diferentes parcelas como la laboral, la personal o la social y se
le asocian mayores logros. Sin embargo, se considera que las personas que son incapaces
de controlar su propio cuerpo trasladaran estas inseguridades o debilidades a los

diferentes ambitos de su vida (armstrony, 2008).
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4.3.1 Teorias del sustento

“El sustento teorico de una investigacion es el conglomerado de teorias que sirven
para sustentar los argumentos que se usan en una investigacion para dar soluciones a un
problema” (Ibarra M., 2018).

4.3.1.1 Teoria de la necesidad de Maslow.

Las necesidades resultan indispensables para vivir en un estado de salud plena,
conservacion y desarrollo. La psicologia nos dice que una necesidad es un sentimiento ligado a la
vivencia de una carencia, lo que se asocia al esfuerzo orientado a suprimir esta falta, a satisfacer

la tendencia, a la correccion de la situacién de carencia.

La Piramide de Maslow, propuesta por el psicologo Abraham Maslow en su obra “Una
teoria sobre la motivacion humana” de 1943, permite entender el comportamiento del
consumidor al estudiar los 5 niveles de las necesidades humanas, las cuales se satisfacen de
manera progresiva, desde las mas inmediatas hasta las que no se consideran de urgencia.
(Carrillo, 2017)

A través del paso del tiempo los expertos en el marketing han logrado comprender como
se dividen cada uno de los niveles para disefiar la estrategia que alcance de una forma efectiva
las decisiones de compra del consumidor. Un deseo es una necesidad que toma la forma de un
producto o servicio, las necesidades no se crean, lo que se fomenta es el deseo que adquirir. Es
ese papel del marketing es detectar las necesidades que pueden transformarse en oportunidades
de negocio, producir satisfactores (productos o servicios), y de esta manera fomentar el deseo por
ellos. Es decir, es una manera de llamar la atencion del consumidor que la mejor opcion para

satisfacer dicha necesidad en el desarrollo, en este caso, el servicio de spa.
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4.3.1.2 Teoria Econémica

Segun Mendoza Bremauntz ( 2017)La teoria explica el porqué de ciertos acontecimientos
o justifica la relacion que existe entre dos 0 mas cosas. Es necesario teorizar, de modo que la
teoria econdmica provee una estructura l6gica para organizar y analizar datos econémicos. Sin
teoria, los economistas o cualquier estudioso del tema, como los de derecho, lo Unico que
podrian hacer seria observar y escribir lo que ven; pero con la teoria pueden entender el
funcionamiento de la economia. Por tanto, teorizar es lo que utilizamos para poner en
orden las observaciones de los hechos econémicos con el fin de explicar de qué manera

estan relacionados.

La teoria pretende explicar porque se observan en el mundo real determinados
acontecimientos o porque hay una relacién entre dos o mas variables; asimismo facilita la

prediccidn de las consecuencias de algunos acontecimientos.

La teoria econdmica debe ajustarse a la realidad social, pues en la medida en que
esta se encuentre estrechamente vinculada con ella, respondera a las expectativas de
generacion de bienes, servicios y recursos aprovechables en el mercado, asi como podran
existir y expandirse multiplicidad de empleos, los que, a su vez, proporcionan una cadena
de consumo y autorregulacion que, conforme se amplie, a su vez abarcara mayores y

mejores ambitos de aplicacion de la teoria.

En ese orden de ideas, si una teoria se sustenta en métodos y técnicas de mercados
solidos, podra tener aplicacion factica y durable, con el consiguiente bienestar en la
sociedad; a la inversa, si la teoria adolece de técnica en su apreciacién o aplicabilidad,
tendra a no persistir en cuanto no proporcione datos y conocimientos para lograr una

mejor utilizacion de los recursos. (p.2).

Esta teoria es aplicada a Fast Beauty Spa debido a que menciona que es necesario

crear una estructura ldgica que permita organizar y analizar los datos.
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4.3.2 Conceptualizaciones
e Bioseguridad: En estos momentos que se enfrenta por la pandemia COVI-19 deben tener
todos los implementos necesarios, desinfeccion de los puestos de trabajo, superficies,
elementos, herramientas y equipo de trabajo debe ser una prioridad muy importante para
cada servicio o tratamientos que se brinden a cada cliente. Antes y después de cada uso.
Todo el personal debe disponer de los elementos de proteccion y utilizarlos de acuerdo con
el riesgo de exposicion, ademas se les debe proveer incluido el personal de aseo. (ttp)

e Cliente: Los Cliente son las personas importantes que utilizaran nuestros servicios ya sea
de manera frecuente u ocasional, es decir, mis clientes son aquellas personas que tienen
una necesidad que puede ser de un producto o servicio que una empresa puede satisfacer.

e Demanda: “Demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado”

La demanda es el calculo de la frecuencia de la solicitud de los servicios de los
clientes potenciales, tomando en cuenta la frecuencia de compras dentro de determinado
periodo. Esta variable impacta positivamente a la variable dependiente, debido que a
mayor demanda mayores ingresos. (Armstrong, 2008)

e Prefactibilidad: El estudio de prefactibilidad es un analisis preliminar de un proyecto
potencial, que sea realizara para poder proceder en la etapa del estudio de prefactibilidad.
A partir de una idea definida de lo que seréa el proyecto y todas sus caracteristicas. Con el
propdsito de determinar la rentabilidad de un proyecto debera realizarse un estudio
destinado con informacion mas detallada del estudio del mercado, tecnologia que se
empleard en la rentabilidad del proyecto en el anélisis de alternativas planteadas. (carbali,
2017)

e Segmento de mercado: Este tipo de cliente le gustaria que en el mismo lugar se le
brindara los diferentes servicios. Como cortes de pelo, tratamientos faciales. Paquetes
completos, bafio de hidroterapia (0 maquillaje) y masajes, estos son clientes especiales
oportunidad de facilidad de pago no dudaran en invertir en ellos mismos y seran clientes
fieles.

e Servicio al cliente: El servicio al cliente se refiere a la atencion calidad, personalizada a
toda la estrategia implementada para los clientes antes, durante y después de la estadia del

servicio. También conocido como servicio de atencién al cliente, se realiza para cumplir
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con la satisfaccion de un servicio. Este proceso involucra varias etapas y factores. No nos
referimos exclusivamente al momento en que un cliente hace una compra, se le brinda el
servicio sino lo que ocurre antes, durante y después de la adquisicion de un producto o
utilizacion de un servicio. (Barrientos T. , Bustamante, Garcia, Jimenez, & Cecilia, 2017)
La atencion al cliente es la persona que atendera las llamadas telefonicas en

el servicio las citas y el cual esté preparado para brindar informacion y respuestas a

los clientes siendo enlace entre los clientes de manera eficiente y con calidad.

e Tarifas: Latarifa es el precio que serd variable segln sea el servicio de belleza, estética
que debe de pagar el cliente al brindarle el servicio el consumidor o cliente del servicio de

estética, ya sea publico o privado. La tarifa se establece como una politica de precios de la
empresa.
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CAPITULO V. METODOLOGIA

En el presente capitulo, se define la metodologia con la que se llevard a cabo la presente
investigacion, asi como las técnicas y procedimientos para el proceso de todo lo que se establecid

en los capitulos anteriores.

(Coelho, 2008) menciona que la metodologia es un conjunto de procedimientos y técnicas
que se aplican de manera ordenada y sistematica en la realizacion de un estudio, asimismo, es
una de las etapas en que se divide la realizacidn de un trabajo, los investigadores deciden el
conjunto de técnicas que se emplearan para llevar a cabo las tareas vinculadas en la

investigacion.

Se recomienda que todos los trabajos de investigacion definan los objetivos de manera
claray deberan elaborarse de manera que puedan cumplirse, por lo que, se recomienda que las
personas realicen la investigacion estén siempre claras de los objetivos que buscan con la

investigacion.

5.1 Congruencia metodoldgica

Para que una investigacion sea satisfactoria, se debe tener una congruencia entre los
objetivos y las preguntas de investigacion con las variables independientes y las variables

dependientes en sus diferentes etapas.

(Lugo & Vera, 2018) mencionan que una matriz consiste en presentar y resumir en forma
adecuada, general y sucinta los elementos basicos del proyecto de investigacion, la cual mide,
evalla y presenta una vision panoramica al inicio del proceso, cabe destacar, que las variables

deben integrarse directamente al objetivo y al problema.

Para el desarrollo de la investigacion se estara utilizando como herramienta “matriz
metodologica” misma que es de suma importancia para realizar de manera ordenada, logica 'y

sistematica la investigacion.



5.1.1 Matriz metodoldgica

Tabla 0.1 Matriz Metodoldgica

Formulacioén
del Problema

Debido a que se
desconoce la pre
factibilidad que puede
tener la creacion de un
saldn de belleza y Spa en
la ciudad de San Pedro
Sula, ofreciendo un
servicio extra de bebidas e
implementacion de
impresion digital en ufias,
se llega a la siguiente

interrogante:

¢ Seré factible como
oportunidad de negocio
desde el punto de vista de
mercado, técnico y
financiero la creacion de
un Salon de belleza y Spa
en la ciudad de San Pedro

Sula?

Preguntas de
Investigacion
¢Cuél es la demanda potencial
en el mercado, precio, plazay
promocion de la empresa
FAST BEAUTY SPAen la

ciudad de San Pedro Sula?

¢Cudles son los requisitos
legales, técnicos y logisticos
queé se requieren para la

ejecucion del proyecto?

¢Es rentable el proyecto
FAST BEAUTY SPA en la
ciudad de San Pedro Sula,
desde el punto de vista

financiero?

Fuente: Elaboracion Propia

Objetivo
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Variables

General
Desarrollar un estudio de
pre factibilidad para la
creacion de FAST
BEAUTY SPA, enla
ciudad de San Pedro
Sula, Cortes, desde el
punto de vista de
mercado, técnico y

financiero.

Especificos

Elaborar un estudio de mercado que
determine la demanda, aceptacion,

precio, plaza y promocion de FAST
BEAUTY SPA, en la ciudad de San

Pedro Sula, Cortés.

Establecer los requisitos legales,

técnicos y tecnolégicos necesarios
para la creacion de FAST BEAUTY
SPA en la ciudad de San Pedro Sula.

Evaluar desde el punto de vista

financiero la rentabilidad y

sostenibilidad para la creacion de
FAST BEAUTY SPA en la ciudad

de San Pedro Sula.

Independientes

Estudio de

Mercado

Estudio Técnico

Estudio

Financiero

Dependiente

Pre factibilidad de
una empresa de
Spa para manos y
pies en la ciudad
de San Pedro
Sula, Cortés,
Honduras C.A.
diciembre 2020



5.1.2 Operaciones de las variables

Tabla 0.2 Operaciones de las variables
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Variables Definicion Definicion Dimensiones Indicadores
Independientes Conceptual Operacional

Estudio de Mediante este Determinar la Competencia Oferta

Mercado estudio se pretende | demanda, precio, Clientes Demanda
conocer la plazay promocién | Publicidad Promocién
respuesta de los del servicio
clientesy de la demandado.
competencia antes
de la apertura, para
el posicionamiento
en el mercado.

Estudio Técnico Se pretende Determinar los Equipo. Localizacién
establecer los recursos de Cantidad de insumos. | Mobiliario

requerimientos
tecnoldgicos,
operativos y
logisticos para
saber usar
eficientemente los
recursos
disponibles para

brindar el servicio

deseado.
Estudio Se entiende como
Financiero el estudio mas

importante de la
investigacion, en
vista que, nos
permite saber si el
negocio es rentable,
en cuanto a la
inversion de la
empresa.

Fuente: Elaboracion Propia

logistica, Cantidad de
tecnoldgicos y empleados.
legales que se Ubicacién.

requieren para la

ejecucion del

proyecto.

Conocer la Inversion
rentabilidad de la Costos
empresa de Rentabilidad
servicios
demandados.

Recurso humano

Tasas
Interna de Retorno
(TIR)

Estado de
pérdidas y ganancias

Balance

general
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5.1.3 Hipotesis

(Hernandez Sampieri & Fernandez Collado, 2014) Afirma que las hipotesis son
las guias de una investigacion o estudio. Las hipotesis indican lo que se trata de probar y
se define como las explicaciones tentativas del fendmeno investigado, asimismo, se

derivan de la teoria existente y deben formularse a manera de posiciones.

Hi: La creacion de una empresa de SPA es factible porque TIR es 5% mayor al

costo de capital.

Ho: La creacion de una empresa de SPA no es factible porque TIR es 5% menor

al costo de capital.

5.2 Enfoque y métodos

Los métodos mixtos “capitalizan” la naturaleza complementaria de las
aproximaciones cuantitativa y cualitativa. La primera representa los fendmenos mediante
el uso de nimeros y transformaciones de nimeros, como variables numéricas y
constantes, graficas, funciones, formulas y modelos analiticos; mientras que la segunda a
través de textos, narrativas, simbolos y elementos visuales. Asi, los métodos mixtos
caracterizan a los objetos de estudio mediante nimeros y lenguaje e intentan recabar un
rango amplio de evidencia para robustecer y expandir nuestro entendimiento de ellos
(Sampieri, 2014)

El enfoque de esta investigacion tiene caracteristicas mixtas, ya que mediante la
aplicacién y andlisis de las encuestas se podréa establecer de manera porcentual el interés
gue el mercado meta tiene en la apertura del negocio, asimismo, analizar los precios y

servicios que ofrecen la competencia

Enfoque Mixto: es un proceso gue recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos
y cualitativos en un mismo estudio 0 una serie de investigaciones para responder a un

planteamiento.
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Con dicho enfoque, se lograra obtener los costos de inversion necesarios para la creacion

de la empresa, asimismo, la rentabilidad que se obtendra del mismo, si asi lo amerita.
5.3 Alcance de la investigacion

La investigacion se compone por multiples elementos, por lo qué, se pretende definir el
alcance de investigacion, de esta forma también determinar los procedimientos y estrategias, el

alcalde determina la profundidad del analisis de la investigacion.

Los estudios descriptivos tienen como propésito identificar describir un fenémeno,
especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes, los métodos que se emplean son la
identificacion de los objetos involucrados, definir las variables a medir, recolectar datos para

medir dichas variables

Por lo anterior, se define que esta investigacion es de alcance descriptivo.

5.4 Disefio de la investigacion

La gestacion del disefio del estudio representa el punto donde se conectan las etapas
conceptuales del proceso de investigacién como el planteamiento del problema, el desarrollo de
la perspectiva teorica y las hipétesis con las fases subsecuentes cuyo caracter es mas operativo.

(Hernandez Sampieri, Collado, & Lucio, Metodologia de investigacion, 2014)

Hernandez Sampieri et al. (2014) sefial6 que el enfoque cuantitativo es aquel que utiliza
el analisis estadistico en una investigacion, menciond que una investigacion es de tipo no
experimental cuando no hay manipulacion de las variables para observar efectos consecuentes,
también determino que el disefio transversal exploratorio se centra en explorar un contexto poco
conocido en un momento especifico; adicional, establece que la muestra dirigida a satisfacer las

caracteristicas de la investigacion se conoce como muestra no probabilistica.

Por lo anterior, se define que el disefio de la investigacion es transversal exploratorio, tal

como se detalla a continuacion:
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Figura 0-1 Disefio de la Investigacién

™

* Descriptivo

0qUE » Mixto

* No experimental
Disefio * Transversal
* Exploratorio

Fuente: Elaboracion Propia

5.4.1 Poblacion (poblacion total y meta)

Se afirma que “la poblacion es un conjunto de todos los casos que concuerdan con
determinadas especificaciones” (Hernandez Sampieri, Collado, & Lucio, Metodologia de
investigacion, 2014)

En esta investigacion para efectos de estudio la poblacién seran las mujeres en un
rango de edad de 18-65 afios residentes del area urbana de la ciudad de San Pedro Sula,
Cortés. Segun datos proporcionados por Instituto Nacional de Estadisticas de Honduras,
la proyeccion de la poblacion de la ciudad de San Pedro Sula, Cortés para el afio 2020 es
de 253,895 mujeres, que comprenden las edades entre los 18 hasta los 65 afos.
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Para esta investigacion la poblacion de estudio son la poblacién femenina de la San Pedro
Sula, Cortés, que conforman la poblacion activa laboralmente tomando en cuenta la poblacién

finita.

Tabla 0.3 Censo poblacional 2018

0-4 73,142 37,287 35,854 68,991 4,151
59 78,262 39,906 38,355 73,625 4,636
10-14 79,322 40,055 39,266 74,882 4,440
15-19 78,130 36,821 41,310 73,844 4,287
20-24 76,737 35,082 41,655 72,585 4,152
25-29 78,768 36,006 42,762 74,714 4,054
30-34 68,683 31,608 37,075 65,245 3,438
35-39 56,548 26,163 30,385 53,740 2,807
40-44 47,231 22,09 25,135 44,937 2,294
45-49 36,688 17,309 19,379 34,914 1,774
50-54 28,844 13,537 15,307 27,406 1,438
55-59 21,943 10,027 11,916 20,869 1,074
60-64 17,033 7,779 9,255 16,152 881
65-69 13,376 5,802 7,574 12,749 627
70-74 9,002 3,866 5,135 8,548 453
75-79 6,145 2,641 3,504 5,815 330
80+ 8,024 3,210 4,814 7,734 290

Fuente: Proyecciones de poblacién 2018

5.4.2 Muestra

“La muestra es en esencia, un subgrupo de la poblacion. Es un subconjunto de elementos
que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que Ilamamos poblacion
(Hernandez Sampieri, Collado, & Lucio, Metodologia de investigacion, 2014), para los efectos

que se persiguen en esta investigacion, la muestra que se toma es probabilistica.

Existen tres términos clave que se deben comprender para calcular el tamario de la

muestra estadistica y darle contexto:

Tamafio de la poblacion: la cantidad total de entidades en el grupo que deseas estudiar.

Margen de error: un porcentaje indica en qué medida se debe esperar que los resultados de
la encuesta reflejen la opinion de la poblacién general. Entre mas pequefio sea el margen de

error, mas cerca se esta de tener la respuesta correcta con un determinado nivel de confianza.
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¢ Nivel de confianza del muestreo: un porcentaje que revela cuanta confianza se debe tener en
la poblacion seleccione una respuesta dentro de un rango determinado. Por ejemplo, un nivel
de confianza del 95 % significa tener una seguridad del 95 % de que los resultados oscilaran

entre los nUmeros X e y.

Se hace uso de la formula estadistica 3 para calcular la muestra;

Ecuacioén 0-1

" N><Zaz><p><q
d*x(N-1)+Z,xpxq

Fuentes: (Passionate people, Creative solutions, Psyma, 2015)

Datos:

N (tamafio de la poblacion): 253,895

Z (nivel de confianza): 95%

E (precision, error maximo admisible en término de proporcion): 5%
P (probabilidad de éxito): 0.50

Q (probabilidad de fracaso): 0.50

Muestra: 384 encuestas a aplicar

5.4.3 Tipo de muestreo
Para este estudio se hace de la muestra probabilistica con el método aleatorio
simple, depende de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion, en este

la ubicacion donde ellos estén al momento de realizar la encuesta.
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5.4.4 Unidad de analisis

La unidad de analisis indica quiénes van a ser medidos, es decir, los participantes 0 casos
a quienes en ultima instancia se aplicara el instrumento de medicién. La unidad muestral (en este
tipo de muestra) se refiere al racimo por medio del cual se logra el acceso a la unidad de analisis

(Hernandez Sampieri, Collado, & Lucio, Metodologia de investigacion, 2014)

Para esta investigacion, la unidad de anélisis sera la poblacién femenina entre los 18 a 65

afnos de la zona urbana de la ciudad de San Pedro Sula, Cortés.

5.4.5 Unidad de respuesta
La unidad de respuesta de esta investigacion sera sustentada mediante las encuestas
realizadas a las mujeres entre 18 y 65 afios determinadas por la muestra como significativa;

posteriormente, se realiza el analisis de la pre factibilidad de la empresa FAST BEAUTY SPA.

5.6 Técnicas e instrumentos aplicados
Las técnicas son un conjunto de acciones que se ejecutan para adquirir mas
conocimientos, y ejecutar mecanismos para recolectar toda la informacion que sea necesaria, con

recursos que se realizan para el andlisis de los datos en el proceso de la investigacion.

Para el siguiente proyecto la técnica de investigacion que se utilizo fueron las encuestas,
ya que permite analizar datos de manera rapida y eficaz de una poblacién en especifico, con el
fin de obtener toda la informacion necesaria que brinde los resultados de la investigacion siendo

un punto de partida para poder tomar decisiones futuras.

5.6.1 Instrumentos
El instrumento es el mecanismo o dispositivo que utiliza el investigar para generar la
informacion. Estos instrumentos pueden ser aparatos de caracter mecanico, los formularios de un

cuestionario, una guia de observacion estructurada, una cAmara de video, etc.
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El instrumento de la investigacion se realizara de manera digital mediante “All
Counted” debido a que el pais se encuentra en confinamiento por la pandemia mundial,
esta herramienta facilitara la recoleccion de los datos de la muestra seleccionada para
poder identificar y analizar los datos obtenidos.

5.7 Fuentes de informacion

Las fuentes confirman los niveles de efectividad donde se utilizaron paginas web,
proyectos de pre factibilidad, bibliotecas virtuales, que se extrae y analiza la investigacion
se convierte en una fuente de informacion, es necesaria para el respaldo del estudio de la
investigacion para el proyecto de pre factibilidad de un Salon de bellezay SPA para
mujeres en San Pedro Sula, Cortés, Honduras, se detallan las fuentes primarias y

secundarias de informacion que se utilizan.

5.7.1 Fuentes primarias

Las fuentes primarias dan a referirse a que los datos los recoge el investigador con
el objetivo de especificamente abordar la tematica que enfrenta “la recoleccion de datos
primarios implica todos los procesos o etapas de la investigacion de mercado” (
(Malhotra, 2008), asimismo, son aquellas fuentes que tienen registros directos de primera
mano ayudando a visualizar los requerimientos que presenta, obteniendo un enfoque mas

claro de la investigacion.
Las fuentes primarias que se utilizaron son:

e Encuestas

5.7.2 Fuentes secundarias
Las Fuentes secundarias contienen informacion, sintetizada y reorganizada. Estan
especialmente disefiadas para facilitar y maximizar el acceso a las fuentes primarias o a

sus contenidos. Componen la coleccidon de referencia, facilitan el control y el acceso a las
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fuentes primarias. Se utilizo para confirmar nuestros hallazgos, ampliar el contenido de la

informacion de una fuente primaria y para planificar nuestros estudios.
Las fuentes secundarias que se utilizaron son:

e Investigacién de proyectos, (Herndndez Sampieri, Collado, & Lucio, Metodologia de
investigacion, 2014)

e Metodologia de investigacion

e Investigacién de mercados

e Disefio y desarrollo de productos, quinta edicion, Karl T. Ulrich

e Revistas

e INE (Municipalidad SPS)

5.8 Limitantes del proyecto

El desarrollo del estudio de pre factibilidad presentd limitaciones significativas debido a
la situacion que vive la poblacion mundial por la pandemia “COVID-19”, Honduras ademés de
luchar contra la pandemia mundial, en los meses de Octubre sufri6 muchos dafios por el paso de
la tormenta tropical ETA y en Noviembre fue azotada por una segunda tormenta tropical, esta de
nombre IOTA, por ende el proyecto se vio afectado en cuanto a limitacion de recursos y muy
poco tiempo para ampliar las actividades del Estudio de Pre factibilidad del establecimiento de
un salén de belleza 'y Spa.

5.8.1 Limitantes de la investigacién
A continuacion, se presentan las limitaciones mas significativas en el desarrollo de la
investigacion y la de mayor influencia es la situacion actual sobre la pandemia "COVID-19" ya

que el Pais se encuentra en confinamiento.

e Debido a la situacion actual de la pandemia "COVID-19" los entes gubernamentales no

estan trabajando, la CCIC el departamento de estadistica esta cerrado y adicional solicitan
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una carta de la institucion y presentarse de forma presencial (una vez abierta) para que
entreguen la informacion.

e Falta de informacion actualizada en linea por los entes gubernamentales.

e Acceso a la informacion disponible en el CRAI sobre las investigaciones realizadas
anteriormente, ya que solo se encuentra en fisico y no en digital, esto hubiera facilitado
identificar el alcance de los trabajos que se han realizado hasta ahora en el area de
investigacion.

e Corto tiempo para realizar las investigaciones.

5.8.2 Cronologia de trabajo

Tabla 0.4 Cronologia de Trabajo

1-dic
2-dic
3-dic
4-dic
5-dic
6-dic
7-dic
8-dic
9-dic
15-dic
16-dic
17-dic
18-dic
19-dic
20-dic
21-dic

Actividades Estado Inicio Fin

Z 25-nov
26-nov

: 27-nov
28-nov

2 29-nov
30-nov
10-dic
11-dic
12-dic
13-dic
14-dic

Definirla Poblacin y la Muestra Relizado | 25nov | 6dic

Elaboracion de Instrumentos de la Investigacion | Realizado |  6-dic | 16-dic

Aplicacidn de la Encuesta Pendiente | 16-dic | 19-dic
Analisis de Resultados Pendiente | 19dic | 22-dic

BEN

:\\\NK\

Fuente: Elaboracion Propia

CAPITULO VI. RESULTADOS Y ANALISIS



6.1 Definicion del modelo de negocio

Osterwalder & Pigneur (2010) Afirma que “Un modelo de negocio describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” (p. 14). Es la plataforma
donde se fijan las estrategias que se aplicaran en los procesos y sistema de una empresa.

Mostrandolo en una serie de modulos que se presenta en la siguiente figura.

El modelo de negocio esta buscando constantemente satisfacer las necesidades de las
clientas, por ende, que se puede implementar diferentes tecnologias que permitan realizar el

trabajo de una forma mas rapida y eficiente.

Figura 0-1 Modelo de Negocios

BUSINESS MODEL CANVAS LEAN CANVAS
Adecuado Negocios existentes Inauguracion
para
Para uso de Partes operativas de negocios que incluyen Emprendedores, fundadores,
empresarios, asesores, inversores, clientes, etc. propietarios de productos.
Orientacion Enfasis en la interrelacién y canales del cliente. Enfasis en el segmento de clientes.
al cliente
Base Propuesta de valor para ganar el mercado Ventaja injusta para entregar un
producto / servicio muy solicitado
Aplicabilidad  Una herramienta estratégica para un anélisis Un claro enfoque de solucién de
exhaustivo de las fortalezas y debilidades del problemas para los nuevos
negocio. participantes en el mercado

Fuente: Modelo Canvas



Tabla 0.1 Modelo Canvas

SOLUCION

PROBLEMA

PROPUESTA
DE VALOR

VENTAJA
COMPETITIVA
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SEGMENTO DE
(O B | =\\ =

Necesidad Creacion de salon de

prevision y accioén | bellezay Spa que

oportuna. marque una
diferenciacion
Salones de mediante la propuesta

bellezas y Spa de valor.

enfocados en una

METRICAS CLAVE

misma propuesta

de valor.

Cumplimiento en
ventas

Margen bruto y neto
Satisfaccion de los
clientes

Ocupacion y tiempo de

atencion del negocio

ESTRUCTURA DE COSTE

Servicio
personalizado de
impresion digital

en ufias.

Snacks incluidos

en los servicios.

Brindar soluciones y
asesoramiento sobre
servicios a los clientes

cuando lo necesite.

CANALES

Digitales:
Pagina Web
Redes sociales

Pautas digitales

Convencionales:
Referencias y
recomendaciones.

Presentacién en

conferencias.
FUENTES DE INGRESO

La poblacion de mujeres
en un rango de 18 a 65
afios residentes del &rea
urbana en la Ciudad de

San Pedro Sula.

Pago de némina
Alquiler de local

Pago de servicios publicos

Fuentes:

Medios:

Pago por servicio.

Tarjeta de crédito o débito, transferencia bancaria.

Fuente: Elaboracion Propia
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6.1.1 Problema

El éxito de una empresa se basa en detectar un problema o necesidad y brindar soluciones
que satisfagan, Charles Kettering sefialo: “Un problema claramente sefialado es un problema

parcialmente resuelto”.

El problema principal es la gran cantidad de salones de belleza y spa en la ciudad de San

Pedro Sula, en los cuales ofrecen mismos servicios y ambiente.

6.1.2 Solucion
Creacidn de salén de belleza y Spa que marque una diferenciacion mediante la propuesta

de valor.

6.1.3 Propuesta Unica de valor

Servicio personalizado de impresion digital en ufias, Snacks incluidos en los servicios.

6.1.4 Ventaja competitiva

Se brindara soluciones y asesoramiento sobre servicios a los clientes cuando lo necesite.

6.1.4 Segmento de clientes

La segmentacion de los clientes es una herramienta que permite lograr un mayor
conocimiento y penetracion en los diferentes tipos de clientes de la cual se da un punto de partida
para ver cudles seran los clientes potenciales y clasificar en grupos distintos segun las
necesidades, los comportamientos y otros rasgos. Teniendo en cuenta que los consumidores del
servicio se constituyen como unidades organizacionales o empresas, se establecen los siguientes

criterios para la segmentacion del mercado.



Por tipo de cliente

La poblacion de mujeres econdmicamente activas en un rango de 18-65 afios

residentes del area urbana de la ciudad de San Pedro Sula, Cortés es donde se entra

nuestro segmento de mercado que se quiere llegar.

6.1.6 Estructura de costos

Tabla 0.2 Estructura de costos
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GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS

Gasto Mensual Anual Operacion Admon Total

Alquiler 25,357.50 304,290.00 243,432.00 60,858.00 304,290.00
Papeleria 400.00 4,800.00 1,440.00 3,360.00 4,800.00
Consumo aprox

Agua potable 800.00 9,600.00 6,720.00 2,880.00 9,600.00
Consumo aprox

Energia eléctrica 3,000.00 36,000.00 25,200.00 10,800.00 36,000.00
Servicios contables 3,000.00 36,000.00 7,200.00 28,800.00 36,000.00
Material de

limpieza 650.00 7,800.00 3,900.00 3,900.00 7,800.00
Telefonia e Internet 1,500.00 18,000.00 12,600.00 5,400.00 18,000.00
Publicidad mensual 2,500.00 30,000.00 15,000.00 15,000.00 30,000.00
Total 37,207.50 446,490.00 | 315,492.00 130,998.00 446,490.00

Fuente: Elaboracion Propia

Se presentan los gastos a utilizar para el funcionamiento de Fast Beauty Spa que

se detallaran en el estudio financiero. En la presente tabla se exponen esos costos con el

fin de determinar el gasto variable y el gasto fijo.
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6.2 Descripcion del producto

Fast Beauty Spa ofrece un servicio enfocado a las mujeres entre 18 y 65 afios, el
cual iniciara operaciones con servicios de manicura y pedicura con pintado normal, permanente y
nuestra ventaja diferencia impresion digital en ufias, ademas se incluiran snacks y bebidas en los

servicios a ofrecer dentro del negocio.

6.2.1 Vision

Ser lider en el mercado del belleza y cuidado personal por su calidad en los procesos

operativos y buen servicio, tecnologia implementada, con tratamientos especializados.

6.2.2 Mision

Ofrecer las mejores alternativas de belleza con calidad y buen servicio utilizando
tecnologia con respaldo profesional, enfocando sus esfuerzos en suplir las necesidades estéticas y
de belleza de los clientes, ofreciendo servicios novedosos y modernos, con el fin de contribuir al

bienestar mental y fisico de las personas, mejorando su calidad de vida.

6.3 Propiedad intelectual

Acorde con la tendencia mundial en la materia de Propiedad Intelectual, el Estado
Hondurefio propicia el ambiente de seguridad juridica a través de la Direccion General de
Propiedad Intelectual la cual es asistida técnicamente por la Organizacion Mundial de Propiedad
Intelectual (OMPI), y actia conforme los acuerdos de cooperacion suscritos por Honduras con la
Organizacion Mundial del Comercio, OMC y el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos
(RD-CAFTA).

La propiedad industrial, la cual se divide en dos componentes, se cita:

1. Signos Distintivos/Marcas; Los signos distintivos son aquellos que tienen la capacidad de

identificar actividades, servicios y productos en el mercado de los demas de su misma
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especie. Para su titular son el medio para acercarse a los consumidores, valorizar su
empresa y evitar confusion en el mercado con respecto a sus competidores; y la marca es

un signo distintivo, cuya principal funcion es diferenciar en el mercado a los productos

y/o servicios de una empresa de los de sus competidores.

2. Patentes, Disefios Industriales y Modelos de Utilidad: es un derecho exclusivo que
concede el Estado para la proteccion de una invencion, la que proporciona derechos
exclusivos que permitiran utilizar y explotar su invencion e impedir que terceros la
utilicen sin su consentimiento. (Acerca de Propiedad Intelectual | Instituto de la
Propiedad, s/f).

6.4 Estudio de mercado

(Keller, 2012, p.98) Afirman: “La investigacion de mercados se define como el
disefio sistematico, la recoleccion, el analisis y la presentacion de datos y conclusiones

relativos a una situacion de marketing especifica que enfrenta una empresa” (p.98).

Los estudios de mercado son como mapas para que las empresas los utilicen para
poder navegar, estos pueden ser de manera general o en pequefia escala y como los
estudios de mercado de manera general 0 mas detallada y especifica. Esto no significa
que va a llegar con seguridad a su destino, pero es importante evitar colisiones y evitar
calles cerradas para tener mayor probabilidad de éxito mediante el estudio de mercado.

(p.1)

Para la creacion de la empresa FAST BEAUTY SPA en la ciudad de San Pedro
Sula, Cortés, se implementara la recoleccion de informacion mediante la técnica de
aplicacién de encuestas de manera virtual, tomando como una muestra del mercado meta,
lo que significa que se hara un andlisis cuantitativo de los resultados obtenidos y se
realizara un analisis y evaluacion de cada una de las respuestas de las preguntas
realizadas, lo qué, facilitard poder determinar estrategias de marketing y poder establecer

la aceptacidn y pre factibilidad del proyecto.
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6.4.1 Analisis de la competencia e industria

Para desarrollar la evaluacion de la competencia se utiliza el modelo de las cinco
(5) fuerzas de Michael Porter, analizando cada detalle para lograr determinar las estrategias que

garanticen lograr ser un competidor que sobresalga en dicho rubro.

El anélisis de las cinco (5) fuerzas de Porter es el modelo por excelencia para la
determinacion de las estrategias de negocios que, por medio del entorno inmediato de cualquier
organizacion, orienta los esfuerzos hacia la satisfaccion de los clientes y asi obtener la mayor
rentabilidad posible. (Forum, 2020)

6.4.2 Andlisis de las fuerzas de Porter

El ser capaz de clasificar y usar estas fuerzas es lo que hace que se pueda conseguir un
mejor andlisis de una empresa en todos los sentidos. Se pueden disefiar nuevas estrategias y se
puede comenzar a usar juntos fuerzas. Porter para poder detectar nuevas amenazas o encontrar
un sinfin de nuevas oportunidades. Este analisis hace referencia sobre todo a las empresas que

compiten con el mismo producto (Porter, 2016).

Segun (Porter, 2016) existen cinco fuerzas competitivas: Entradas, riesgo de sustitucion,
poder de la negociacion de los compradores, poder de negociacién de los proveedores y la
rivalidad entre los competidores actuales, reflejan que la competencia en un sector industrial no

se limite en lo absoluto a los participantes bien establecidos



Poder de
negociacion de
proveedores
Medio

Nuevos -

competidores Rivalidad entre

. competidores
Medio P

Productos
sustitutos

Medio

Figura 0-2 Fuerzas de Porter

Fuente: Diagrama de las 5 fuerzas de Porter

6.4.2.1 Poder de negociacién de los clientes
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Poder de
negociacion de los
clientes

Medio

Los clientes son pieza fundamental en todo tipo de empresas sin importar el bien o

servicio que se ofrezca y en Inteligencia de Negocios se realizaran reuniones con clientes

potenciales para hacer un analisis y evaluacién de lo que el cliente desea, de esta manera

se realizaran diferentes negociaciones con los clientes para determinar las necesidades y

deseos para poder brindarles las mejores soluciones.

En las negociones con los clientes se podrén establecer las caracteristicas de

servicio que éste solicite, mejoras a los servicios, nuevas promociones.
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6.4.2.2 Rivalidad entre los competidores

Los mercados actuales cada vez son mas competitivos y hay mayor exigencia por
parte de los consumidores por lo que las empresas de productos o servicios similares estan en
constante competencia para acaparar los mercados tratando de tomar las mejores estrategias y

evitando cometer los errores de sus competidores.

Fast Beauty Spa tiene competencia como era de esperarse entre las que se mencionan las

siguientes empresas que ofrecen servicios similares:

e Korpus Life
e Spa InterContinental San Pedro Sula

e Formas Med Spa

Fast Beauty Spa pretende competir en el mercado ofreciendo un servicio dirigido a las
mujeres entre 18 y 65 afios de la ciudad de San Pedro Sula, tratando de ser la primera empresa en
implementar las nuevas tendencias de manicura y pedicura, iniciando, ofreciendo el servicio de

pintado con impresion digital para ufias.

6.4.2.3 Nuevos competidores entrantes

El mundo de los negocios es cambiante y como todos sabemos cada afio aparecen nuevas
empresas, asi como también algunas desaparecen, en este sentido la principal amenaza para Fast
Beauty Spa radica en la formacion de nuevas empresas por empresarios mas poderosos, ya que,
puede influir en la infraestructura del lugar, mejores capacitaciones a su personal o mejores

servicios.

Fast Beauty Spa debe estar preparada para mantenerse al dia con los avances tecnoldgicos
y nuevas modalidades de mercado para contrarrestar estas nuevas generaciones de

emprendedores o profesionales que realicen estos trabajos de manera directa en las empresas.
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6.4.2.4 Poder de negociacion de proveedores

Esta fuerza de Porter es de vital importancia para las empresas ya que depende mucho de
ella para la logisticay elaboracion del producto o servicio, los proveedores en su negociacion
ofrecen tiempo de entrega, calidad del producto o servicio, cantidad y todo lo relacionado al

abastecimiento de sus productos o servicios a la empresa.

Fast Beauty Spa con el proposito de asegurar el flujo continuo de las operaciones
y ofrecerles en todo momento un excelente servicio a sus clientes se planea implementar
un control de inventario, para realizar los pedidos de los productos con tiempo anticipado,

asimismo, establecer proveedores fijos para cada producto que ofrezcan mejores precios.

6.4.2.5 Amenazas de productos sustitutos

Fast Beauty Spa al igual que otros rubros si se establece en el mercado potencial
una serie de productos sustitutos tiende a dificultar el crecimiento y expansion de este
tipo de empresas debido a que los consumidores cuentan con multiples opciones para

satisfacer sus necesidades.

Entre los productos o servicios sustitutos que existen en el mercado para este tipo

de negocios se mencionan:

e Manicuray pedicura pintado normal

e Manicuray pedicura pintado permanente

Por tal raz6n Fast Beauty Spa debe actualizarse en todo momento conforme
avance la tecnologia para mantenerse atractiva y a un bajo costo y de esta manera poder

competir y subsistir en el mercado.

6.4.3 Andlisis del consumidor
Segun Alonso Rivas & Grande Esteban (2017) cualquier empresa desde su
creacion intenta mantener una relacion permanente y de diversa naturaleza con los

mercados, que estan integrados por consumidores. La empresa pretende desarrollar
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productos, bienes o servicios, que pueda colocar de manera posterior en los mercados, para que
los consumidores los adquieran, paguen su precio, y de esta manera generar recursos que

posibiliten nuevas actividades productivas, repetir el circuito y sobrevivir permanentemente.

En este intercambio se requieren de dos agentes: Un consumidor que carezca de algo y
que una empresa disponga de un producto o servicio que pueda solucionar esa carencia y la
correspondiente necesidad. De esta manera surge la segunda idea bésica, cualquier empresa que
desee conectar con un consumidor debe comenzar por conocerle, como es, como actda, de que

carece, que necesita.

Las encuestas permitieron identificar la aceptacion de mercado que tiene FAST

BEAUTY SPA, medir los costos y establecer la ubicacion de la empresa.

6.4.4 Resultados de las encuestas

1. ¢Haasistido alguna vez a un Spa de manicure y pedicura?

Completadas 381, Omitido 3, Respuestas totales 384

Si: 172/ 4514% ———

No : 209 / 54.86%

Figura 0-3 . ¢Ha asistido alguna vez a un Spa de manicure y pedicura?

Fuente: Encuesta

Anadlisis: El 45.14% de la muestra indico que, si han asistido a un Spa de manicura y

pedicura, asimismo, el 54.86% de la muestra indicé que no, lo que permite determinar que
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implementando una buena estrategia de mercado se puede convencer al porcentaje que
nunca ha visitado un Spa, visitar FAST BEAUTY SPA.

2. ¢Con qué frecuencia visita un Spa para manicura y pedicura?

Completadas 222, Omitido 162, Respuestas totales 384

Una vez a la semana: 22 / 9.91%

Otros: 49 / 22.07%

Cada 3 semanas: 58 / 26.13%

Una vez al mes: 93 / 41.89%

Figura 0-4 ¢Con qué frecuencia visita un Spa para manicura y pedicura?

Fuente: Encuesta

Anadlisis: El 41.89% de las personas que, si han asistido a un Spa de manicura y
pedicura, indicaron que la frecuencia con la que visitan un Spa es de una vez al mes, esto

permite medir la frecuencia con la que se recibirian clientes en el Spa.

3. Cuando visita un Spa de manos y pies ¢suele ir sola 0 acompafiada?

Completadas 217, Omitido 167, Respuestas totales 384

Acompaiiada: 99 / 45.62% ——|

Sola: 118 / 54.38%
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Figura 0-5 Cuando visita un Spa de manos y pies ¢suele ir sola o acompafada?

Fuente: Encuesta

Anadlisis: El 54.38% de la muestra indican que suelen ir acompafiadas a un Spa, lo que
permite validar la inclusion del servicio de snacks y bebidas para las personas que acompafian a
los clientes.

4. ¢Cuanto ha pagado por visita, en un Spa de manicuray pedicura

Completadas 219, Omitido 165, Respuestas totales 384

L800.00 en adelante: 36 / 16.44%

L250.00 a L400.00: 79 / 36.07%

L450.00 a L700.00: 104 [/ 47 .49%

Figura 0-6 ¢ Cuanto ha pagado por visita, en un Spa de manicura y pedicura?

Fuente: Encuesta

Analisis: El 47.49% de la muestra indican que han pagado entre L450.00 a L700.00, lo

que permite identificar el nivel econdmico de las mujeres para consumir este servicio.
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5. ¢Es alérgica a algun tipo de producto que aplique en el servicio de manicuray

pedicura?

Completadas 384, Omitido 0, Respuestas totales 384

Otros: 19 / 4.95% \

" No: 365 / 95.05%

Figura 0-7¢Es alérgica a algun tipo de producto que aplique en el servicio de manicura y pedicura?

Fuente: Encuesta

Analisis: El 95.05% de la muestra indican que no son alérgicas algun producto
que conlleve este servicio, esto permite identificar que es factible brindar la propuesta de

valor, manicura y pedicura para personas con dermatitis.

6. ¢Visitaria un nuevo lugar de Spa de manos y pies?

Completadas 384, Omitido 0, Respuestas totales 384

No: 31 / B.07% \

© Si: 353/ 91.93%

Figura 0-8 Visitaria un nuevo lugar de Spa de manos y pies?

Fuente: Encuesta
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Analisis: El 91.93% de la muestra indican que, si estan dispuestas a visitar un nuevo lugar

de Spa de manos y pies, lo que permite definir que el negocio tiene una aceptacion de mercado
positiva.

7. ¢Le interesaria recibir el servicio de impresion digital para ufias?

Completadas 384, Omitido 0, Respuestas totales 384

No le interesa: 37 / 9.64%

Poco interesada: 127 / 33.07% —
Interesada: 220 / 57.29%

Figura 0-9 ¢ Le interesaria recibir el servicio de impresion digital para ufias?

Fuente: Encuesta

Anadlisis: EI 57.29% de la muestra, indican que estan interesadas en este servicio, lo que
permite aprobar la propuesta de valor, impresion digital para ufias.

8. Identifique otros servicios que le interesaria que ofreciera un Spa de manos y pies
e Venta de bebidas o snacks
e Masajes (Exfoliantes, hidratantes, relajacion)
e Mascarillas hidratantes
e Manicuray pedicura para personas con dermatitis}

e Oftros
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Completadas 384, Omitido 0, Respuestas totales 384

243 / 63.28% 250 / 65.10%

150 135 / 35.16%
111 / 28.91%

11/ 2.86%

Venta de bebidas Masajes Mascarillas Manicura y Otros

Figura 0-10 Identifique otros servicios que le interesaria que ofreciera un Spa de manos y pies

Fuente: Encuesta

Analisis: La grafica permite identificar que el servicio que obtuvo menos
aceptacion fue el de manicura y pedicura para personas con dermatitis con un 28.91%, lo
que lleva a la pregunta #5, es poco el porcentaje de mujeres que sufren de dermatitis, y se

confirma que esta propuesta de valor no es indicada para implementarse en el negocio.

El 2.86% de la opcion “otros”, indicaron que les gustaria se ofreciera el servicio

de secado o tragos con alcohol (cerveza, whisky).

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de impresién para ufias?

Completadas 384, Omitido 0, Respuestas totales 384

L900.00 en adelante: 43 / 11.20%

Entre L600.00 a L800...: 116 / 30.21% —
Entre L300.00 a L500...: 225 / 58.59%

Figura 0-11 ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de impresién para ufias?

Fuente: Encuesta
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Analisis: El 58.59% de la muestran indican que estan dispuesta a pagar por este servicio

entre L300.00 a L500.00, lo que permite identificar el rango del precio de dicho servicio.

10. ¢ Qué aspectos considera de mayor importancia para asistir a un Spa de manos y

pies?

Completadas 384, Omitido 0, Respuestas totales 384
300
263 / 68.49%
250 239 / 62.24%

200

150 133 / 34.64%
123/ 32.03%

99 / 25.78%
100

61 / 15.89%
50

Precio Horario Ubicacién Tiempo del  Capacitacion al Reservacién o

Figura 0-12 ;/Qué aspectos considera de mayor importancia para asistir a un Spa de manos y pies?

Fuente: Encuesta

Analisis: La grafica permite identificar que los aspectos con mayor importancia son el

precio, ubicacién y horario, mismos que se incluiran en el plan de marketing a implementar.
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11. ¢ En qué sector de San Pedro Sula le gustaria que estuviera ubicado el nuevo Spa?

Completadas 382, Omitido 2, Respuestas totales 384

207 / 54.19%

183 7 47.91%

108 / 28.27%

50

11/ 2.88%

Circunvalacién Zona Centro Centros Comerciales Otros

Figura 0-13 ¢En qué sector de San Pedro Sula le gustaria que estuviera ubicado el nuevo Spa?

Fuente: Encuesta

Analisis: El 54.19% de la muestra indico que la ubicacion acepta es en
Circunvalacion, y el 49.91% en centros comerciales, por lo qué, se ha aceptado la
ubicacidn en circunvalacion por accesibilidad para los clientes, asimismo, disminucion de

Costos.

12. ;Como le gustaria reservar su visita?

Completadas 383, Omitido 1, Respuestas totales 384

221 / 57.70%

167 / 43.60%

120 / 31.33%

50

Via WhatsApp Uamada telefénica Redes Sociales

Figura 0-14 ;Como le gustaria reservar su visita?

Fuente: Encuesta

Andlisis: La grafica muestra que la opcion menos votada es “llamada telefonica”
con un 31.33%, lo que permite identificar que las opciones a implementar para

reservacion de cita seran mediante redes sociales (Instagram, Facebook) y via WhatsApp.
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13. ¢ Qué forma de forma de pago preferiria utilizar para pagar los servicios en el nuevo

Spa?

Completadas 375, Omitido 9, Respuestas totales 384
271/ 72.27%

215 / 57.33%

120 / 32.00%

6/ 1.60%

Tarjeta de crédito o... Efactivo Transferencia bancar.. Otros

Figura 0-15 ;Qué forma de forma de pago preferiria utilizar para pagar los servicios en el nuevo Spa?

Fuente: Encuesta

Anaélisis: La grafica muestra que de un 100% las opciones mas votadas referente a la
forma de pago son “tarjeta de crédito o débito” con un 57.33% y “efectivo” con un 72.27%, lo

que permite determinar las formas de pago que se implementaran en el Spa.

14. ; Cémo le gustaria recibir la publicidad, anuncios y promociones de los servicios de

la empresa?

Completadas 384, Omitido 0, Respuestas totales 384

216 / 56.25%
208 / 54.17%

200
177 / 46.09%

61 / 15.89%

50

8/ 2.08%

Correo electrénico WhatsApp Instagram Facebook Otros

Figura 0-16 ¢Como le gustaria recibir la publicidad, anuncios y promociones de los servicios de la empresa?

Fuente: Encuesta

Analisis: Se conoce las redes sociales estan siendo muy utilizadas para brindar publicidad

de los negocios, la grafica comprueba lo antes mencionado, en vista que, la mayoria de la
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muestra indicé que les gustaria recibir dicha publicidad mediante Instagram y Facebook,

lo que, nos permite comprobar la metodologia de publicidad a implementar.

15. Edad

No. Respuesta de texto

No. Respuesta de texto

Figura 0-17 Edad

Fuente: Encuesta

Anadlisis: Esta pregunta permitié identificar y comprobar que nuestro mercado
meta, son las mujeres entre 18 y 60 afios.
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6.4.5 Estimacion de tendencia de mercado

Con los datos obtenidos en la encuesta se desarrolla la posible demanda por medio

de las variables siguientes:

El precio: sera considerado como la variable independiente ya que movimiento

determinara el aumento o disminucion de la variable dependiente.

Clientes: el numero de personas (demanda) interesadas en adquirir el servicio, lo cual se

considera la variable dependiente.

Para determinar la demanda se ha tomado como poblacion escogida todas las mujeres
habitantes de la ciudad de San Pedro Sula en las edades de 18 a 65 afios, que por algin motivo

requieran del servicio de manicuray pedicura.

En la tabla siguiente se observa la poblacion tomada donde se multiplica por la intencién
real de compra segun la ecuacién de la penalizacion Ulrich; la cual indica que de las personas
que han respondido que han visitado un SPA es de 91.93%, asimismo, el 54.19% indicé que le
gustaria que estuvieramos ubicados en avenida circunvalacion, siendo el resultado de esta

ecuacion 21.68% como intencidn real de compra.

La penalizacién de Ulrich se trata de un modelo para estimar las ventas potenciales de un
producto o servicio. Se observa que el pronostico de ventas de nuevos productos esta sujeto a
gran incertidumbre y exhibe errores notablemente altos, No obstante, los prondsticos tienden a
estar correlacionados con la demanda real y por lo tanto dan informacion dtil al equipo. (Ulrich
& Eppinger, 2013, pag. 176)

Tabla 0.3 Cuantificacion de la Demanda

CUANTIFICACION DE LA DEMANDA EN PERSONAS
Poblacion INE 253,895.00
Intencién de
compra ULRICH 21.68%
Participacion
del mercado 2%
Demanda
Total 1,101.00

Fuente: Elaboracion Propia
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En la tabla anterior se observa la demanda total en personas que visitan este tipo
de negocios. El resultado es de 1,101personas, para ello se multiplico la poblacién por la
intencion real de compra y por la participacion de mercado de 2%. Esta Gltima se definio
asi, para establecer una proyeccion conservadora considerando que, en la ciudad de San

Pedro Sula, existe una alta competencia.

Para determinar la demanda en cantidad de servicios de SPA se ha procedido a
multiplicar la frecuencia con que las personas visitan un SPA por la cantidad de

porcentaje de visita por cada frecuencia.

En la siguiente tabla se detallan las unidades anuales y mensuales

Tabla 0.4 Unidades anuales y mensuales

Demanda
Producto Demanda Mensual Demanda
Anual Unidades i Diaria Unidades
Unidades
SPA 3,722 310 12

Fuente: Elaboracion Propia

Se estima que para el primer afio de se realicen 3,722 servicios de SPA en global y

el aumento del indice seria de un crecimiento del 10%.

Proyeccion de la demanda:

e Precio:

Tabla 0.5 Precio de los servicios

Servicio Precio
Manicura pintado normal L379.79
Manicura pintado permanente L416.81
Manicura impresion digital L437.89




Pedicura pintado normal

L425.14

Pedicura pintado permanente

L483.24

Fuente: Elaboracion Propia

Probabilidad de visita: Se estima un 54.19% de posibilidad que las personas
encuestadas visiten un nuevo SPA en la ciudad de San Pedro Sula, ubicado en

Avenida Circunvalacion

54

Porcentaje de crecimiento: El crecimiento promedio anual es de 10% evaluando el

crecimiento de los ultimos afios de la poblacion de 18 afios a 65 afios.
Inicio: Enero del afio 2022 se contempla como el inicio de operaciones con
acciones enfocadas en la prospeccion de clientes, cabe mencionar que
posteriormente se realizara un analisis para identificar si es factible iniciar

operaciones esa fecha, en vista que se indica que el afio 2021 seguiremos con

restricciones por el COVID-109.



6.4.6 Analisis FODA

Fortalezas

Contar con personal altamente capacitado
que puede adaptarse a los cambios
necesarios aplicando destrezas y
habilidades.

Servicio de impresién digital para ufias.

Ubicacién estratégica.

Debilidades

No contar con una planta eléctrica para
seguir operando cuando no haya energia
eléctrica.

Proveedores directos para la materia
prima.

Reciente incorporacién al mercado.

Figura 0-18 Analisis FODA

Fuente: Elaboracion Propia
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Oportunidades

Tendencia al crecimiento de la demanda
del servicio de spa.

Percepcidn de una buena aceptacion del
cliente potencial para utilizar el servicio de
spa.

Ley de fomento a las PYME.

Amenazas

Cargas tributarias que pueden resultar
excesivas para el crecimiento de la
empresa.

Posibilidades de incremento de sucursales
de nuestros competidores cerca de nuestro
spa.

Crisis econémica por COVID-19.



6.4.6.1 Matriz FODA

Tabla 0.6 Matriz FODA

56

Matriz FODA

FORTALEZAS

Contar con personal altamente capacitado que puede adaptarse a los

cambios necesarios aplicando destrezas y habilidades.
Servicio de impresion digital para ufias.

Ubicacion estratégica.

DEBILIDADES

No contar con una planta eléctrica para seguir operando cuando no haya

energia eléctrica.
Proveedores directos para la materia prima.

Reciente incorporacion al mercado.

OPORTUNIDADES

Tendencia al crecimiento de la demanda del

servicio de spa.

Percepcién de una buena aceptacion del
cliente potencial para utilizar el servicio de

spa.

Ley de fomento a las PYME.

ESTRATEGIA FO
1. Ofrecer un servicio con un buen nivel tecnolégico.
2. Una buena atenci6n incrementa la demanda.

3. La ubicacion de publicidad en puntos estratégicos.

ESTRATEGIA DO
1. Buscar financiamiento por leyes de PYME para mejoras.
2. Realizar alianzas con proveedores directos.

3. Realizar promociones que nos permitan ganar clientes.

AMENAZAS

Cargas tributarias que pueden resultar
excesivas para el crecimiento de la

empresa.

Posibilidades de incremento de sucursales
de nuestros competidores cerca de nuestro

spa.

Crisis econémica por COVID-19.

ESTRATEGIAS FA

1. Llevar control de metas para cumplir con las obligaciones

tributarias.
2. Buen manejo de las instalaciones para incrementar clientes.

3. Tener el personal certificado en medidas de bioseguridad.

ESTRATEGIA DA
1. Realizar un plan de inversion para apertura de sucursales.
2. Llevar un control de inventario para evitar desperdicios.

3. Contar con instalaciones climatizadas para evitar contagios de COVID.

Fuente: Elaboracion Propia
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6.4.7 Factores criticos de riesgo

Los factores de riesgo se describen a continuacion, inciden en la apertura de un
servicio de salon de belleza y spa que preste exactamente los mismos servicios en la
ciudad de San Pedro Sula, Cortés y que con llevan factores de riego internos y externos,

dentro de los cuales se mencionan algunos:

e Factor Social: el flagelo de la delincuencia organizada que afecta a las empresas y sus
imposiciones de tipo econémico.

e Factor politico: la fragilidad del sistema democrético y la tendencia hacia una
convulsion social producto de la tension politica generada por la inconformidad de la
poblacion, lo que podria generar tomas de carreteras, saqueos y dafios a la propiedad,
atentando contra la integridad comercial de las empresas.

e Situacion Econdmica Post Covid 19: La situacion econdmica post Covid de Honduras
va dirigida a una recesion, la crisis econdmica que hara disminuir la actividad empresarial
o el riesgo que las empresas cierren operaciones por falta de ingresos es bastante alto, la
intensificacion de la aversion al riesgo y el empeoramiento de las condiciones financieras

mundiales.

6.4.8 Estrategia de mercado y ventas

Las diferentes estrategias de mercado y venta a utilizar son el estudio de mercado,
investigacion de mercado, marketing mix y el modelo AIDA, mediante la recopilacion y
andlisis de informacion por las diferentes entidades gubernamentales e investigaciones
para obtener datos significativos, sequidamente saber la poblacién de las mujeres entre 18
y 60 afios en San Pedro Sula para el estudio de mercado, luego de emplear la encuesta
conocer si estarian interesados en asistir a un nuevo salon de belleza y spa en la ciudad de

San Pedro Sula.

El Marketing Mix engloba cuatro variables muy importantes, en el caso de la
empresa es brindar un servicio que debe cumplir con todas las necesidades y requisitos de

los clientes.
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El precio es la segunda variable del cual se analizara después de realizar el estudio
financiero, para que la empresa pueda generar valor, el precio es el costo mas el servicio
prestado.

La tercera variable es la plaza que se utilizaran canales donde se comercializa el servicio
al usuario, esto incluye publicidad online.

La cuarta variable es la promocion este tipo de estrategia es para darse a conocer mas y
satisfacer las necesidades del mercado meta. Se utilizaran las distintas estrategias de

comunicacion de marca, publicidad y ventas.

. . N
p : \ ( « Posicionamiento
. Innova_CIOn  Descuentos
+ Garantia « Metodos de pago
 Soporte
« Calidad
J
—
Promocioén
-~ )

 Publicidad

* Promociones

 Marketing digital
Y,

» Cobertura
» Canales

N\

Figura 0-19 Mix Marketing

Fuente: Elaboracion Propia
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El término AIDA es un modelo clasico que describe los efectos que produce

secuencialmente un mensaje publicitario.

En la primera etapa el objetivo es tratar de conseguir captar la atencion del
usuario hacia el servicio brindado, una vez se ha conseguido captar la atencion del
usuario se debe conseguir generar interés en él, si se logra despertar interés en el cliente,
el siguiente paso en el modelo AIDA de marketing es provocar el deseo de compra del
producto o servicio. Si se ha podido captar la atencion del consumidor, generar interés y
provocarle el deseo de compra. En este punto del embudo el cliente esta convencido, que

es el momento de conseguir una accion de compra y generar ventas.

Generacion de Trafico.
Presencia en Redes Sociales.
Posicionamiento en Google.

L

Atencion

Creacién de vinculos con el cliente
a través de whatsapp,facebook,
correo electronico,chat web y llamadas.

2

El Especialista ofrece al cliente coordinar
una cita para generar mayor interes
mediante una demostracién y promover la
suscripcion.

Accién de compra,el cliente se suscribe.

Figura 0-20 AIDA de Marketing

Fuente: Elaboracion Propia


https://es.wikipedia.org/wiki/Mensaje
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A continuacion, se detalla los pasos a seguir en el markenting AIDA"Embudo de ventas.

Figura 0-21Pasos AIDA de Marketing

Publicidad

Anuncios en
Google

Fuente: Elaboracion Propia

Publicidad

Facebook

Recomendac
iones

Mensajes
masivos

en

La implementacion de publicidad se desarrollara mediante la contratacion de comerciante

individual de marketing digital “Kathys Marketing™ que ofrece la creacion de arte y disefio,

configuracién de pautas, lineas graficas, sequimientos en redes sociales por el contrato de un afio

con un costo mensual de L3,500.00.

Llamada Telefonica
B Desde las redes sociales se le facilitara

especialistas para que puedan contactarse por

el niUmero telefénico de los

medio de llamada o desde el chat en la pagina

web anotar sus datos y pedir que lo llamen.

WhatsApp

| B Mediante un WhatsApp que estara
disponible mediante las redes sociales
y pagina web por medio de un contacto o
mediante un link que los mande directamente al
WhatsApp.

Redes Sociales

Mediante las redes sociales
se puede lograr visibilidad, difusion

y conversacion con las empresas

Correo Electrénico

Mediante un correo electronico que

estara disponible en las redes
sociales y en la pagina web para que puedan
solicitar mas informacion.

Figura 0-22 Publicidad

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 0-23 CRM

Fuente: Elaboracion Propia

Todos los canales de interaccidn estaran integrados mediante un CRM que
permite brindar un mejor seguimiento a los clientes potenciales o existentes y brindar una
experiencia omnicanal a las empresas, El CRM cotizado en Britix24 incluye integracion
de programas, automatizacion, analisis, SMS masivos, servicio de asistencia, varios

usuarios, recordatorios entre otras funciones mas por un costo mensual de $34.50.

Accion de compra: El cliente agenda su cita. La empresa tiene a disposicion
S ) metodos de pago mediante una pasarela de pago cotizada con
g fﬂ : BAC con un costo mensual de $14.36, un costo de $0.04 por
;-‘ ;/ . compra y un pago Unico para el primer afio por adquirir el
_— servicio con un costo de $50, tambien mediante la cuenta de
ahorro en Banco Atlantida y BAC las empresas podran hacer una transferencia bancaria
desde cualquier banco, asimismo al momento de recibir el servicio pueden elaborar el

pago en efectivo.
Fidelizacion y retencion del cliente:

Después de que el cliente se ha suscripto, se implementaran estrategias de fidelizacion
para aportar un valor real a la relacion con el usuario, es importante mencionar que antes de

una labor de fidelizacion se debe conocer la experiencia del cliente, para ello se aplicaran
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encuestas en los puntos de contacto de atencion, compra y desarrollo para medir la satisfaccion

del cliente, en este punto lo que se busca es:

1. Determinar el nivel de satisfaccion del cliente.
2. Identificar los promotores, neutros y detractores del servicio (NPS).

3. Saber que se necesita mejorar mediante las sugerencias y comentarios del cliente.

Proyectos de fidelizacion:

1. Promocionales por cinco (4) servicios adquiridos.
2. Obsequios por fechas especiales, cumpleafos, aniversarios con la empresa.

6.5 Estudio técnico

El estudio técnico, también denominado estudio de produccion, consiste en ubicar,
analizar, definir, disefiar el tamafio y localizacion éptima, asi como la investigacion de
necesidades de infraestructura, proceso de produccion, activo fijo y micro y macro localizacion

del plan estratégico de negocios. (Gonzalez, 2016, p. 132)

6.5.1 Disefio del servicio

El concepto de negocio de Fast Beauty Spa se enfoca en la prestacién de los servicios de
Manicura, pedicura. Los aspectos claves que se deben cuidar y que deben impregnar toda la
filosofia del Spa son el ambiente y el disefio, junto con la carta de servicios y una esmerada

atencion al cliente.
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Lavado de Piesy
manos

Satisfaccion del

cliente Enjuague y secado

Aplicacion de

Limado de ufias
esmalte

Masaje y aplicacion Aplicacion de
de cremasy removedor de
lociones cuticula

Figura 0-24 Disefio del Servicio

Fuente: Elaboracion Propia



CLIENTE

RECEPCIONISTA

MANICURISTA

enta se
presenta a las
intalaciones

Se dirige a recepcion a
realizar el pago

Recepcionista
revisa si la clienta
tiene cita previa

Tiene
Cita
Previa

Recepcionista
traslada a la

cliente al area
de manicure

Manicurista
saluda a la
clienta

Lavado de manos

o pies con jabon
liquido

Enjuague y secado
con toallas
absorbentes

especiales

Limado de ufias

Aplicacion de
emovedor de cuticula

Aplicacion de locion
en base aceites
naturales

Aplicacion
de esmalte
con
disefios de
impresion

(

Aplicacion de esmalte con
disefios manuales

Realiza la impresién
de ufias

Clienta
esta
satisfecha
con el
servicio

Recibe el pago del
cliente
Despide amablemente
al cliente

Figura 0-25 Flujograma del servicio de manicura y pedicura

Fuente: Elaboracion Propia
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Pedicura procedimiento: (Pall, 2018)

1. Retirar el esmalte y remojar las ufias: Retirar el esmalte de las ufias con algodén y quita
esmalte. Después, colocar los pies en remojo en agua caliente, para una experiencia spa,
afiadir unas gotas de aceite esencial o sales de bafio al agua. No conviene ahorrar algodén
para retirar bien el esmalte, es preferible usar varios para no manchar en exceso ufias ni
piel circundante.

2. Cortar: Una buena medida para evitar cortar las uiias demasiado cortas es respetar el
largo de la yema, cuando la ufia es mucho mas corta que ésta, aumenta el riesgo de ufias
encarnadas. Las tijeras se usan siempre para trazar cortes rectos, ni oblicuos ni ovalados.
Son el instrumento mas idéneo cuando se requiere un corte limpio, pero con la tijera
nunca deben recortarse los laterales de las ufias, porque automaticamente se cambiaria la
forma y sentido de su crecimiento.

3. Limary dar forma: Para dar forma y suavizar las puntas de las ufias, conviene limar
esquinas y bordes. Hay que empezar por la parte mas rugosa de la lima para dar formay a
continuacion usar el lado de grano mas fino para suavizar. La clave es limar en una tnica
direccion para evitar romper y rayar la ufia. En caso de tener tendencia a sufrir ufias
encarnadas una buena idea es utilizar el limador y empujador, deslizando suavemente el
final de la lima para levantar la ufia. Intentar levantar la parte encarnada para aliviar
presion, y repetir hasta que la ufia recupere su forma natural.

Se debe tener en cuenta que las ufias de los pies son mas gruesas y de

crecimiento mucho mas lento que las ufias de las manos, por lo que conviene usar

limas de grano més grueso.

4. Empujar y limpiar: Aplicar sobre todas las cuticulas un producto para ablandar cuticulas
y deja que actue al menos un minuto. Después, sumerge los pies brevemente en agua
caliente. Con las cuticulas ya suavizadas, usa el extremo biselado del empujador para
retirarlas suavemente, y con el extremo limpiador se limpia bajo las ufias. Los productos
ablandadores de cuticulas, al contener activos que disuelven los enlaces de queratina de la
epidermis, se pueden aplicar también para suavizar areas de durezas y pequefias
callosidades.

5. Cortar cuticulas
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6. Suavizar: Las durezas son uno de los principales problemas que sufrimos en los pies. Se
producen en las zonas de presion o roce frecuente y/o constante. Para proteger esas areas,
la piel produce mas queratinocitos y ésta se engrosa, creando las antiestéticas durezas.
Usar las limas tras la ducha ayuda a eliminar las células muertas de la piel y evitar callos
en sus primeras etapas, manteniendo la piel suave y unos pies bonitos entre pedicuras. En
casos de durezas notables, se puede potenciar la accion pulidora de las limas sumergiendo
los pies en agua caliente de 5 a 10 minutos. Hidratar muy bien la piel con una crema
especifica para pies tras el uso de la lima anti-durezas potencia el resultado.

7. Pintado de ufias: Existen dos tipos de pintador para pedicura, permanente y normal, para
el pintado normal se debera colocar una capa de glas protector, luego aplicar 2 capas de
glas (segun el color elegido por el cliente), finalmente una capa de brillo para que el

pintado quede intacto.

Manicura procedimiento: (Lux, 2017)

1. Lavado de manos: Lave bien las manos del cliente y séquelas con una toalla. Utilice un
agente antiséptico como Sterillium. Este tipo de productos eliminan un amplio abanico de
bacterias, hongos y virus, por tanto, eliminan cualquier riesgo de infeccion.

Si hay restos de esmalte, debe eliminarlos antes de continuar. Para ello, lime los restos
maés accesibles con una lima del 180 y aplique acetona aromatica con la ayuda de un
algodon.

2. Limado de ufas

3. Retirar las cuticulas: Utilice el palito de naranjo o un bajapieles para retirar las cuticulas.
Proceda con cuidado al trabajar con esta sensible parte de los dedos.

4. Pulir la placa de la ufia natural: Use una lima pulidora o un taco por toda la superficie de
la ufia. En este paso se prepara la superficie de la ufia para que el esmalte tenga un buen
agarre.

5. Quitar cuticulas laterales y las pieles que hubieran quedado
Use una lima de 240. Para las cuticulas laterales, puede usar un alicate corta cuticulas.

6. Aplicacion de cremas exfoliantes e hidratantes haciendo masajes suaves en las manos.
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Pintado de ufias: Existen dos tipos de pintador para pedicura, permanente y normal, para
el pintado normal se debera colocar una capa de glas protector, luego aplicar 2 capas de
glas (segun el color elegido por el cliente), finalmente una capa de brillo para que el
pintado quede intacto.

Pintado de ufias permanente procedimiento: (Montes, 2019)

Desinfectar las ufias con Desinfectante o alcohol 90% empapado en un algodén.
Empujar la cuticula hacia atras con un palito de naranjo o empujador de cuticula.

Dar a la ufia la forma deseada y limar los laterales y zona de la cuticula para eliminar
posibles restos de piel.

Eliminar el brillo de la ufia natural con el taco pulidor. Este paso es importante para
asegurar la adherencia del producto a la ufia.

Acabar de quitar posibles pieles con el alicate o tijera de cuticula. Es importante no tocar
la ufia con la yema de los dedos para asegurar la adherencia del esmalte.

Aplicar Primer Ultra Bond (adherente sin acidos) en toda la ufia y dejar secar al aire unos
segundos. Tener en cuenta no tocar la piel ni la cuticula. Si la ufia es muy grasa, se
recomienda afiadir, antes del Primer Ultra Bond, el Nail Prep para desengrasar.

Base: se pueden usar estas bases: Hybrid Base, Base & Gloss 0 Volume Base. Es muy
importante sellar bien las puntas tanto con la base como con el color y el brillo. Secar en
lampara: UV/LED — 60 seg / UV — 2 min.

Color: aplicar una capa fina de color. Se recomienda aplicar dedo a dedo y secar unos
segundos para evitar que se mueva. Una vez finalizada toda la mano secar el tiempo
recomendado. Secar en lampara: UV/LED — 60 seg / UV — 2 min.

Color: aplicar una segunda capa de color para dar un acabado perfecto y mas intensidad.
Esta capa puede ser un poco mas gruesa que la primera, pero sin excederse. Si es
demasiado gruesa el color puede arrugarse en la lampara. Secar en lampara: UV/LED —
60 seg / UV — 2 min.

Brillo final: aplicar una capa de Base&Gloss (en colores intensos) o Top Gloss (en
colores claros). Hay que recordar que es importante sellar bien las puntas para asegurar la

durabilidad del esmalte permanente. Secar en lampara: UV/LED — 60 seg / UV — 2 min.
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11. Si es necesario, limpiar la capa pegajosa del finalizador con Cleaner. Para un acabado

perfecto afiadir aceite de cuticula.

Pintado de ufias acrilicas procedimiento: (Kall, 2020)

Retire cualquier edad esmalte de ufias: Comience por quitar el esmalte de ufias que lleva,
utilizando una lima de ufias o quitaesmalte de ufias.

Recorte de ufias: Recorte las ufias naturales con una longitud comoda usando un
cortalfias. Asegurese de que no las deje demasiado cortas.

Limado de ufas: Limar bien los bordes y sobre las ufias, hagalo con la misma lima
haciendo movimientos suaves. Esto le ayudara a deshacerse del brillo y esmaltes,
permitiendo que las ufias de acrilico se peguen a ellas mas facilmente.

Determinar el tamafio y la forma de ufias acrilicas: Elija un disefio de punta de su
conjunto de ufias de acrilico que coincida con el ancho y la forma de sus ufias naturales.
Sus ufias de acrilico pueden tener un simbolo en el extremo inferior de la parte invertida
de la ufia. La forma correcta de aplicar la ufia acrilica es colocando el punto de marcado
al principio de la ufia natural.

Recortar parte inferior de la ufa acrilica; después de que ha ajustado sus ufias de acrilico
en la parte superior de la ufia natural segin la marca, asegurese de que la base de la ufia
acrilica no se extiende més alla de la mitad de la ufia natural.

Si la base de la ufia acrilica se extiende mas alla de la mitad de la ufia natural, presentar la
base de la ufia acrilica y llevarlo a la mitad de la ufia natural.

Aplicar ufias de acrilico con pegamento: Aplicar el pegamento en la zona inferior de la
ufia acrilica.

El punto en el lado inverso de las ufias de acrilico donde esta la marca es la Gnica area
que va a pegarse a las ufias naturales. Utilizar estas marcas como guia para saber donde
poner el pegamento. Una vez aplicado el pegamento, pegar la ufia de acrilico de
inmediato para evitar que el pegamento se seque.

A continuacion, mantenga la ufia acrilica con el dedo indice y el pulgar de la otra mano, y

aplique una presion suave durante 10 segundos. Esto ayudara a la ufia a permanecer
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firmemente en su lugar mientras que el pegamento esta todavia himedo, y permitir que se

pegue mas rapido y mejor.

Asegurese de no tocar la zona donde la ufia acrilica tenga pegamento, porque se le puede

pegar en los otros dedos o puede mover la ufia acrilica.

Repita estos pasos hasta que haya hecho todas las 10 ufias.

7. Cortar las ufias: A continuacion, cortar cuidadosamente las ufias de acrilico con un
cortador de ufas de acuerdo con su tamafio y la forma preferida, es posible utilizar un
pequefio cortalifias hogar para este propdsito.

8. Limar la base de las ufias de acrilico: Lime las ufias acrilicas con mucho cuidado de no
despegarlas, ira viendo la transicion que se ve entre su ufia natural y la acrilica.

9. Pintado de las ufas.
Pintado de ufias con maquina impresion digital procedimiento:

Retiro de disefio anterior
Cortar ufias

Limado de ufas

Determinar el tamafio de ufias

Pintar las ufias (color blanco especificamente)

o g~ w b

Secar unos segundos para evitar que se mueva. Una vez finalizada toda la mano secar el
tiempo recomendado. Secar en ldmpara: UV/LED - 60 seg / UV — 2 min.
7. Impresion de disefio (hay tres opciones, impresion de fotos personales, tomar fotografia o

disefios predeterminado que la maquina tiene)

Logo

Fast Beauty Spa

Figura 0-26 Logo de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia
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6.5.2 Instalaciones

Para determinar el lugar optimo del negocio se incluyd en la encuesta, la pregunta ¢En
que sector de San Pedro Sula le gustaria que estuviera ubicado el nuevo Spa?, obteniendo como
respuesta con mayor participacion, que a las encuestadas les gustaria que el nuevo negocio se

ubicara en la Avenida Circunvalacion de San Pedro Sula.

Se pretende atender las necesidades de nuestras clientas con una ubicacion estratégica en
la ciudad de San Pedro Sula, Avenida Circunvalacion con 7 calle, Barrio Suyapa, en segunda

planta de Antojitos Mexicanos.

6.5.2.1 Macro localizacion

La macro localizacion del proyecto tiene como finalidad encontrar la ubicacion mas
favorable para el proyecto, determinando los indicadores socioeconémicos y caracteristicas
fisicas mas relevantes, de tal manera que cubra los requerimientos o exigencias que ayuden a

disminuir los costos de inversion.
Se tomaron en cuenta distintos factores para decidirse por San Pedro, Sula;

» Geografia

» Econdmico

» Social

» Tangible e intangible

\\ Mar Caribe
A\

N

Republica de
Guatemala

San Pedro SL:L?‘)QLA ina

Departamento de
Santa Barbara

Departamento deComayagua

Figura 0-27 Mapa de Cortés

Fuente: Pinteres.com
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6.5.2.2 Micro localizacion

La micro localizacion del proyecto tiene como finalidad seleccionar la comunidad
y el sitio puntual para establecer el proyecto, en este caso una oficina, siendo este lugar el
que va a permitir cumplir con los objetivos de producir con un costo unitario minimo o

lograr la mayor rentabilidad del negocio.

La micro localizacion de la empresa de soluciones de Fast Beauty Spa, se
considera en el municipio de San Pedro Sula “Capital industrial”, en el noroeste de la
ciudad teniendo en cuenta que es un area de mayor crecimiento urbano y con alta

plusvalia, en donde reside la clase social con mayor poder adquisitivo.

Figura 0-28 Micro localizacion

Fuente: Google Maps

6.5.2.3 Local

El local esta ubicado en la, Avenida Circunvalacién con 7 calle, Barrio Suyapa, en

segunda planta de Antojitos Mexicanos, San Pedro Sula, Cortés.

Las instalaciones cuentan con las siguientes amenidades:

. Internet

. Mantenimiento y Limpieza
. Seguridad

. Estacionamiento Gratuitito

. Direccion Fiscal



Figura 0-29 Vista Frontal del Local

Figura 0-30 Vista interna 1 del local

Figura 0-31 Vista interna 2 del local

Fuente: (Inmobiliaria.com, 2020)

inmobiliaria.com

inmobiliaria.com

inmobiliaria.com|
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Figura 0-32 Distribucion Plano Arquitectonico

Fuente: SmartDraw

Tabla 0.7 Precio de Alquiler

-
Precio de alquiler del local
Sub Total $ 900
ISV (15%) $135
Total, en Délares $ 1,035
Tasa de Cambio L24.50
Total, Precio en Lempiras L 25,357.50

Fuente: Elaboracion Propia
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6.5.3 Planificacién del servicio

Recursos I
| )

( Manicuristas J Costos Fijos [ Costos\fariables)

Toallas desechables Eﬁmuw SPA

Cubrebocas

Algodén Proveedores Manicure y Pedicure Proveedores
Regulares Especiales
Alcohol

Oferta de Mercado
Limas

Relacion Cliente-Fast
Beauty Spa

"
|

Gel antibacterial

Gel Exfoliante

Estrategias de
Satisfaccion al
consumidor

Estrategias de
Posicionamiento

Tiempo estimado de
servicio 45-60 minutos

Tabla 0.8 Planificacién del Servicio

Fuente: Elaboracion Propia

6.5.4 Planificacion de la organizacion

Segun Gonzélez Cornejo (2019)la especializacion aparece en las organizaciones dada la
imposibilidad de que una persona llegue a ser experta en todas las areas del saber y hacer,
ademas de que existen diferencias claras entre los individuos en cuanto a sus capacidades,
experiencia, habilidades, etc., de tal forma que cuando los seres humanos decidan trabajar en
equipo, la forma mas eficiente de lograr sus objetivos con el menor esfuerzo es dividir las areas

asignadas de acuerdo a sus caracteristicas personales.(p.9)

La estructura organizacional de Fast Beauty Spa estara formada por un Gerente
Administrativo, 3 manicuristas y 2 pedicuristas que se contrataran en febrero del 2021.
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GERENTE ADMINISTRATIVO

MANICURISTA (3) PEDICURISTA (2)

Figura 0-33 Organigrama de Fast Beauty Spa

Fuente: Elaboracion Propia

6.5.4.1 Procesos Operativos

Gerente Administrativo

El Gerente Administrativo debera asegurar y mantener el desarrollo eficiente de
las actividades y las condiciones de crecimiento del Spa, en un entorno positivo

direccionado al logro de los objetivos.
Varias de las decisiones y responsabilidades que su gestion involucra son:

e Agendar citas de los clientes.

e Atencion en la recepcion a los clientes.

e Planear, organizar, integrar al personal, dirigir y controlar; buscando lograr productividad
y generar asi los réditos esperados.

e Innovar, mejorar la eficiencia, gestionar riesgos, motivar, conducir y facultar, todo en
funcion de las necesidades y requerimientos de los clientes.

e Llevar a cabo planes de mercado, vigilar su proceso y trabajar por el logro de las
estrategias.

e Examinar el entorno externo e interno del centro para la toma de decisiones financieras y
de inversion.

e Decisiones en cuanto al Recurso Humano, en lo referente a: seleccion, contratacion,
despidos, capacitacion, supervision, compensaciones e incentivos.

e Adoptar decisiones sobre distribucion y asignacion de recursos.
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Controlar la calidad del servicio.

Manicuristas y pedicuristas

Las Manicuristas con el conocimiento y la habilidad necesarios seran los responsables de

la ejecucion de las actividades, es decir, de proporcionar los servicios directamente a clientes.

Sus tareas principales seran:

Estar al tanto del trabajo que diariamente tenga que realizarse.

Solicitar al administrador los insumos que necesitara para cada uno de los servicios.
Mantener preparada la zona donde se prestara el servicio con los insumos respectivos.

En lo posible orientar cliente sobre los beneficios del servicio y como generalmente
trabaja.

Llevar a cabo los tratamientos y servicios solicitados por los clientes, al mismo tiempo
crear y mantener una buena relacion con cada cliente, esto con el fin de darle seguridad y
confianza.

Compartir al administrador toda la informacion posible que el cliente pudo haberle
proporcionado, para conocer mejor sus necesidades, deseos y expectativas, y de este

modo mejorar continuamente el servicio del Spa.

Incorporacién v seleccion del personal principal

La incorporacion de personal al centro Fast Beauty Spa, se realizara a traves de contactos

y anuncios en redes sociales (Instagram y Facebook).

La seleccion, que seré realizada por el Gerente Administrativo, tomaré en cuenta un perfil

con los siguientes requerimientos minimos:

Perfil de las manicuristas y pedicuristas: Deberan ser profesionales certificados en el area,

contar con experiencia minima de un afio; buenas relaciones interpersonales; con buenas

referencias.



El personal de la empresa se desempefiara bajo los estandares de servicio

adecuados, que le agregaran valor al mismo.

Tales como:

e Eltratoy el respeto que se le dé a la individualidad del cliente.

e Laseguridad y la consistencia en el rendimiento y en la seriedad

e El brindar un buen servicio, pero buscando optimizarlo vez tras vez.

e El responder rapido y eficientemente a las solicitudes que tenga el cliente.

e La capacidad de transmitirle confianza y seguridad al cliente.
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e El desarrollo del servicio dentro de un ambiente confortable que lo haga sentir bien, y;

e El cuidado y atencion personalizada que se le debe al cliente.

6.5.4.2 Salarios

En base a los estudios preliminares que determinaron la necesidad de personal con

diferentes conocimientos, experiencia, habilidades y en vista de lo que se les exige, el

cuadro de los sueldos por puestos se desglosa en la tabla 6.8. El calculo de las

prestaciones y derechos adquiridos se realiza en el estudio econdémico, para efectos de la

evaluacion financiera y realizar los calculos pertinentes.

Tabla 0.9 Salarios

PUESTO CANTIDAD | SALARIO MENSUAL TOTAL
Gerente Administrativo 1 L17,500.00 L17,500.00
Area Administrativa L17,500.00
Manicuristas 3 L12,500.00 L37,500.00
Pedicuristas 2 L12,500.00 L25,000.00
TOTAL L80,000.00

Fuente: Elaboracion Propia
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6.6 Estudio financiero

El estudio financiero del plan estratégico de negocios consiste en analizar y
determinar la cantidad necesaria para realizar el plan estratégico de negocios. Después de haber
desarrollado el estudio de mercado y técnico del plan de negocios estratégico y teniendo como
efecto que son viables, le corresponde al estudio financiero calcular los montos determinados.
(Luna Gonzélez, 2016, p. 160)

El estudio financiero analiza las variables de inversion, costo de venta, gastos operativos
como ser los gastos por publicidad entre otros gastos, también toma las variables de ingresos,
utilidades, tasas de interés y financiamientos, depreciaciones, inflacion, costo del préstamo y

costo de capital.

6.6.1 Plan de inversion

Para la toma de decisiones es muy importante conocer cudl es la inversion inicial, ya que,
se debe revisar si los socios cuentan con el capital suficiente o se debe buscar financiamiento con

bancos o cooperativas.

El resumen del plan de inversion que se presenta en la tabla 6.10 muestra que se requiere
una inversion inicial de L581,068.00 para adquirir los activos fijos y diferidos necesarios para
iniciar las operaciones del spa. Los activos fijos representan el 39% de la inversion y se
consideran los equipos para proporcionar servicios, el mobiliario y equipo administrativo que
forman parte del concepto de negocio. Los activos diferidos representan el 1% de la inversion
por concepto de gastos en que se incurren para la constitucion de la empresa y el pago que se

realiza a la empresa ejecutora del proyecto.



Tabla 0.10 Plan de Inversion

Plan de Inversion
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Equipo de operacion

Mobiliario y equipo de administracion

Total, Activos Fijos

Gastos de constitucion

Publicidad Pre operativa

Gastos pre operativos

Capital de trabajo

Total, Inversion

Fuente: Elaboracion Propia

74%

26%

39%

1%

0%

0%

59%

100%

168,053.00
58,434.00
226,487.00
7,500.00
2,500.00

L 0.00
344,581.00

581,068.00

La inversion més alta que se realiza es en capital de trabajo, que constituye el 59%

de la inversion inicial. Para cumplir con los compromisos y obligaciones monetarias

adquiridas, se busca tener una liquidez para un periodo de tres meses que cubra el pago

de salarios, costos y gastos que generan los servicios y la compra de insumos; cuyo

calculo se presenta en la tabla.

Tabla 0.11 Compras

Plan de Inversion

Equipo de operacién L 168,053.00

Spa Station 5 Operacién L 2,500.00 L 2,500.00

Mesa de manicura para ufias 3 Operacién L 2,100.00 L 6,300.00

Impresora de ufias 1 Operacion L 24,000.00 L 24,000.00

Muebles para pedicura 2 Operacion L 3,100.00 L 6,200.00

Silla para manicura 3 Operacion L 700.00 L 2,100.00

Pulidor de ufias 3 Operacion L 2,125.00 L 6,375.00

Toalla 30 Operacién L 50.00 L 1,500.00

Cortadias 10 Operacion L 90.00 L 900.00

Alicate corta cuticula 10 Operacién L 190.00 L 1,900.00

Esterilizador 10 Operacion L  250.00 L 2,500.00

Piedra pomez 20 Operacion L 40.00 L 800.00

Separadores 30 Operacion L 20.00 L 600.00

Pulidor de ufias manuales 5 Operacion L 200.00 L 1,000.00

Corta callosidades 10 Operacién L  200.00 L 2,000.00
Lampara pintado permanente 2 Operacion L 4,000.00

Equipo de administracién L 58,434.00

Impresora | 1] Administrativo | L 5,990.00 L ,990.00
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Computadora de escritorio 1| Administrativo L 8,500.00 L 8,500.00
Sofé 1| Administrativo L 2,997.00 L 2,997.00
Smart TV 1| Administrativo |L 8,597.00 L 8,597.00
Juego de mesa para clientes 2| Administrativo L 2,100.00 L 4,200.00
Refrigeradora 1| Administrativo L 4,297.00 L 4,297.00
Microonda 1| Administrativo L 2,999.00 L 2,999.00
Cafetera 1| Administrativo L 367.00 L 367.00
dispensador de agua 1 | Administrativo L 2,997.00 L 2,997.00
Aire acondicionado 1 | Administrativo L 17,490.00 L 17,490.00
Gastos de constitucion L 7,500.00
Obtencion del registro mercantil L 7,500.00 L 7,500.00
Registro de la marca en el Instituto de la Propiedad i
Publicidad Preoperativa L 2,500.00
Plan de creacion de artes, videos y fotografias, mantenimiento de pagina de
Facebook L 2,500.00
Capital de trabajo L 344,581.00
TOTAL, INVERSION L 540,124.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 0.12 Capital de Trabajo

CAPITAL DEL TRABAJO

Papeleria L 800.00
Consumo aprox Agua potable L 1,600.00
Consumo aprox Energia eléctrica L 6,000.00
Servicios contables L 6,000.00
Material de limpieza L 1,300.00
Telefonia e Internet L 3,000.00
Publicidad mensual L 5,000.00
TOTAL, CAPITAL DE TRABAJO | L 271,747.78

Fuente: Elaboracion Propia

6.6.2 Estructura de capital

El costo de capital promedio ponderado es el costo al que equivale realizar la inversion

con las distintas fuentes de financiamiento. A continuacidon, primero se detalla como esta

formada la estructura de capital y que porcentaje abarca cada fuente de financiamiento.



82

Tabla 0.13 Estructura de Costos

Estructura de capital
Préstamo 50% L 290,534.00

Aportacién del duefio 50% L 290,534.00
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 0.14 Fuentes de Financiamiento

Fuentes de ., .,
Fi o Aportacion Proporcion
Inanciamiento
Socio 1 L 96,844.67 33.33%
Socio 2 L 96,844.67 33.33%
Socio 3 L 96,844.67 33.33%
Total L 290,534.00 100%

Fuente: Elaboracion Propia

La estructura de capital estd compuesta por dos fuentes de financiamiento,
aportacion de los socios y préstamo financiero con Banco Occidente. EI préstamo tiene
una aportacion del 50% y la aportacién de socios es del 50%, de acuerdo con el historico

de proyectos de pre factibilidad, es una estructura estandar.

6.6.3 Costo de capital

Para conocer el costo de capital promedio ponderado es necesario tener una tasa
de riesgo para los fondos propios, y Baca Urbina, (2013) afirma que “la tasa de
rendimiento minima aceptable debe incluir el efecto inflacionario, y que la prima de
riesgo varia de acuerdo con el rubro del proyecto evaluado” (p. 152). Por lo tanto, con
base a esta afirmacion se ha colocado una tasa de riesgo del 20%, considerando la

inflacion promedio de los ultimos seis afos, que es de 4.09%.



A continuacion, el detalle del costo para fondos propios.

Tabla 0.15 Costo de Capital

Fuente: Elaboracion Propia

Costo de Capital =i + f + if

Premio de Riesgo (i)

20.00%

Tasa de Inflacion Promedio (f) 4.09%

Costo de Capital Fondos Propios 24.91%

A continuacion, el costo de capital promedio ponderado.

Tabla 0.16 costo de capital promedio ponderado
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Fuentes de Financiamiento Aportacion Proporcion %Osé?tgf Ponderacion
Fondos Propios L. 290,534.00 50.00% 24.91% 12.45%
Financiamiento L. 290,534.00 50.00% 11.25% 5.63%
Total L 581,068.00 100% 36.16% 18.08%

Fuente: Elaboracion Propia

Para calcular el costo de capital promedio ponderado se ha multiplicado la proporcion de

las aportaciones por el costo de capital de cada fuente de financiamiento, en este caso el costo de

capital del préstamo es la tasa de interés de este. Sumando un total de 18.08%

Tabla 0.17 Inflacion

Fuente: BCH

Afo Tasa de inflacion
2014 5.82%
2015 2.36%
2016 3.31%
2017 4.73%
2018 4.22%
2019 4.37%
Promedio 4.09%
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Este calculo de inflacion se ha basado en el promedio anual de la inflacion de cada

uno de los afios, datos sacados de informes del indice de precios del consumidor

encontrados en la pagina web del Banco Central de Honduras.

6.6.4 Estado de resultado

Para generar el estado de pérdidas y ganancias proyectado se han tomado en

cuenta los gastos del apartado anterior, mas los gastos financieros y, el costo de venta de

la operacion.

Tabla 0.18 Estado de Resultado Proyectado

PRESUPUESTO DE RESULTADO

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Presupuesto de Venta L 1988,422.66 | L 2092,259.40 | L 2224,300.00 | L 2387,984.40 | L 2588,478.00
Costo de venta L 1712,160.91 | L 1788,465.93 | L 1876,017.29 | L 1976,355.38 | L  2091,398.81
Utilidad Bruta L 276,261.75 L 303,793.47 L 348,282.71 L 411,629.02 L 497,079.19
Gastos Operativos

Gastos de Admon. L 399052.04 | L  414,81826 | L  431,229.32 | L  448,311.58 | L  466,092.52
Utilidad Operativa -L 122,790.29 |-L 111,024.79 |-L 82,946.61 |-L 36,68256 | L  30,986.67
Gastos Financieros L 40,758.03 | L 33,976.85 | L 26,105.61 | L 15,187.17 | L 6,363.77
Utilidad Gravable -L 163,548.32 |-L 145001.64 |-L 109,052.22 |-L 51,869.73 | L  24,622.90
Impuesto sobre la Renta L 6,155.72
Impuesto de aportacion solidaria

Utilidad del periodo -L 163,548.32 |-L 145,001.64 |-L 109,052.22 |-L 51,869.73 | L  18,467.17

Fuente: Elaboracion Propia




6.6.5 Flujo de caja

El flujo de caja o presupuesto de caja es detalla el comportamiento del efectivo de los primeros cinco afos, se muestran las

entradas y salidas proyectadas.

Tabla 0.19 Flujo de Caja

PRESUPUESTO DECAJA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Saldo inicial 338,206.00 176,201.33 25,962.16 (96,198.78) (170,312.50)
Prestamo 290,534.00

Aportacién 290,534.00

\enta de Contado 1988,422.66 2092,259.40 2224,300.00 2387,984.40 2588,478.00
Total de Entradas 581,068.00 1988,422.66 2092,259.40 2224,300.00 2387,984.40 2588,478.00
Disponible 581,068.00 2326,628.66 2268,460.73 2250,262.16 2291,785.62 2418,165.50
Salidas

Edificios 6,375.00

Activos de Produccion 168,053.00 - - - -
Activos de Administracion 58,434.00

Gastos de Constitucion 7,500.00

Publicidad Preoperativa 2,500.00

Otros gastos - - -

MOD 659,920.54 686,911.29 715,005.96 744,249.71 774,689.52
CIF 1022,083.32 1071,397.59 1130,854.28 1201,948.62 1286,552.24
Gastos de Administracion 385,482.11 401,248.33 417,659.38 434,741.65 452,522.59
Gastos Financieros 40,758.03 33,976.85 26,105.61 15,187.17 6,363.77
Abono a Capital Principal 42,183.33 48,964.51 56,835.71 60,841.97 76,577.11
Impuestos Sobre la Renta del afio - - - - 4,616.79
Impuestos Sobre la Renta del afio anterior - - - -
Total de salidas 242,862.00 2150,427.33 2242,498.57 2346,460.94 2456,969.12 2601,322.02
Saldo de Efectivo 338,206.00 176,201.33 25,962.16 (96,198.78) (170,312.50) (183,156.52)
CcT 344,581.00

PRESUPUESTO DE CAJA OPERATIVO (Banco)

Utilidad neta -163,548.32 -145,001.64 -109,052.22 -51,869.73 18,467.17
+Depreciacién y amortizacion 43,726.98 43,726.98 43,726.98 43,726.98 43,726.98
+Flujo terminal 1,351.09
+Recuperacion Capital de trabajo 344,581.00
+Gastos financieros 40,758.03 33,976.85 26,105.61 15,187.17 6,363.77
Flujo financiero -79,063.31 -67,297.81 -39,219.62 7,044.42 414,490.01

Fuente: Elaboracion Propia
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Para el flujo de caja esta seccionado en entradas y salidas. Las entradas para el
afio cero provienen del préstamo solicitado y de las aportaciones de los socios. Para el
afio uno en adelante las entradas de efectivo se compone de los ingresos por ventas. Las
salidas de efectivo en el afio cero son las inversiones en activos fijos y el saldo es el
capital de trabajo para el primer afio. Para los afios del uno al cinco, las salidas son el
consumo de insumos, los gastos de operacion y, administracion, asi como los gastos
financieros y el abono a capital del préstamo, se puede observar que del afio 3 al 5 no se

mantiene efectivo para seguir invirtiendo.

6.6.6 Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera refleja el valor de la empresa para cada uno de
los afos proyectados, el cual esta dividido en activos, pasivos, y patrimonio neto. A
continuacion, se detalla el estado de situacidn financiero proyectado para los cincos afios.



Tabla 0.20 Balance General Proyectado
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PRESUPUESTO DFL. BALANCE GENERAT. Afio0D Aidio 1 Aiio 2 Aifio 3 Aiio 4 Aifio 5

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
EFECTIVO 338.206.00 | L 176.201.33 | L 25.962.16 |-L 96.198.78 |-L. 170.312.50 |-L 183.156.52
TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES 338.206.00 | . 176.201.33 | L. 25962.16 |-L 96.,198.78 |-L. 170,312.50 |-L. 183.156.52
ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
Activos de Operacion 168.053.00 | L 168.053.00 | L. 168.053.00 | L. 168.053.00 | L 168.053.00 | L 168.053.00
Dep.Acum.Operacion -L 30.157.05 |-L 60.314.10 |-L 90.471.15 |-L 120.628.20 |-L 150,785.25
Activos de Administracidon 58.43400 | L 5843400 | L 58.43400 | L 5843400 | L 58.434.00 | L 58.434.00
Dep.Acum Admoén. -L 11.569.93 |-L 23.13986 |-L 34,709.80 |-L 46.279.73 |-L 57.849.66
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 232.862.00 | I. 191,135.02 | L. 149408.04 | L 107.681.05 | L. 65,954.07 | L 24,227.09
OTROS ACTIVOS
Gastos de Constitucion 7.50000 | L 7.500.00 | L 7.50000 | L 7.500.00 | L 7.500.00 | L 7.500.00
Amortizacion Gastos de Constitucion -L 1.500.00 |-L 3.000.00 |-L 4.500.00 |-L 6.000.00 |-L 7.500.00
Publicidad Preoperativa 2.500.00 | L 250000 | L 2.50000 | L 2.500.00 | L 2.500.00 | L 2.500.00
Amortizacion Gastos Publicidad -L 500.00 |-L 1.000.00 |-L 1.,500.00 |-L 2.,000.00 |-L 2.500.00
TOTAL OTROS ACTIVOS 10,000.00 | L 8.000.00 | L 6.,000.00 | L 4.,000.00 | L 2,000.00 | L -
TOTAL DE ACTIVOS 581.068.00 | L. 375.,336.35 | L. 181370.20 | L 15.482.27 |-L 102,358.43 |-L 158,929.43
PA SIVO
PA SITVO CORRIENTES
CUENTASPORPAGAR
IMPUESTO SOBRE LA RENTA L - L - L - L - L 1.538.93
PRESTAMO
TOTAL DEPASIVO Corrientes

- L - L - L - L - L 1,538.93
PA SIVONO CORRIENTES
PRESTAMO 290.534.00 | L 24835067 | L 199 386.16 | L 14255045 | L 76.,578.62 | L
TOTAL PASIVO no corrientes 290.534.00 | L 24835067 | L 199.386.16 | L 14255045 | L 76,578.62 | L 5
TOTAL DEPASIVO 290,534.00 | L. 248.,350.67 | L. 199386.16 | L 142,550.45 | L 76,578.62 | L 1.540.44
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL 290.534.00 | L 290.534.00 | L 290.53400 | L 29053400 | L 290.534.00 | L 290,534.00
UTILIDAD DEL PERIODO -L 163.548.32 |-L 145.001.64 |-L 109,052.22 |-L 51.869.73 | L 18.467.17
UTILIDAD ACUMULADA -L. 163.548.32 |-L 308.549.96 |-L 417.,602.18 |-L 469.471.91
TOTAL DE CAPITAL 290.,534.00 | 1. 126.985.68 |-L 18.01596 |-L 127.068.18 |-L 178,937.91 |-L 160.470.74
TOTAL PASIVO Y CAPITAL 581.068.00 | L. 375,336.35 |L 181370.20 | L 15.482.27 |-L 102,359.29 |-L 158,930.29
DIFERENCIA - L - L - L - L - L -

Fuente: Elaboracion Propia
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6.6.7 Evaluacién financiera

Los indicadores financieros, como su hombre lo indica, son aquellos que ayudan a
tomar la decision de ejecutar o no el proyecto, si es rentable o no dicho proyecto. A

continuacion, se detallan los indicadores financieros.

Tabla 0.21 Indicadores Financieros

Indicadores financieros

Valor presente neto VPN -L 535,920.10
Costo de capital 18.08%
Tasa interna de retorno TIR -12.45%

Periodo de recuperacion No hay recuperacién dentro de los 5 afios
Periodo de recuperacion
descontado

indice de rentabilidad

Fuente: Elaboracion Propia

No hay recuperacién dentro de los 5 afios
0.08

El valor presente neto indica que este proyecto hoy vale -L.553, 920.10 con un
costo de capital del 18.08% y obteniendo una tasa interna de retorno del -12.45%. No hay
periodo de recuperacion descontado y nuestro indice de rentabilidad es de 0.08, lo que

indica que por cada lempira invertido no habra recuperacion.

6.6.8 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio segin Baca Urbina (2013) es “El nivel de operacion en el
que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los
variables” (p. 148). Para esto se han tomado todos los costos fijos y variables y el precio
de venta de los productos, para que de esta manera los socios puedan tomar una decision
oportuna. A continuacion, el punto de equilibrio en volumen de ventas para los afios del

uno al cinco.

Tabla 0.22 Punto de Equilibrio

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Ano 5

Ventas

L. 1988,422.66

L. 2092,259.40

L. 2224,300.00

L. 2387,984.40

L. 2588,478.00

Costos Variables

L. 1682,003.86

L. 1758,308.88

L. 1845,860.24

L. 1946,198.33

L. 2061,241.76

Costos Fijos

L. 468,423.47

L. 484,189.69

L. 500,600.70

L.510,770.79

L. 535,463.47

Punto de Equilibrio (Volumen de
Ventas)

L. 3039,708.53

L. 3033,534.52

L. 2942,307.50

L. 2760,867.23

L. 2628,869.77
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Fuente: Elaboracion Propia

Para poder realizar el célculo de la tabla anterior se han tomado los costos fijos de
almacenaje, venta y administracion, y como costo variable, el costo de venta de los productos

vendidos, y se utilizado la siguiente formula.

(COSTOS FIJOS) / (1 - (COSTOS VARIABLES / VENTAS TOTALES))

COSTOS FIJOS L 46842347 L 3039,708.53
1-(COSTOS VARIABLES / VENTAS TOTALES) L 0.15

COSTOS FIJOS 468,423.47 20,633.5
PRECIO DEVENTA - COSTO VARIABLE 22.70207999

6.6.9 Anélisis de sensibilidad

El anélisis de sensibilidad es una herramienta que sirve para visualizar tres escenarios,
donde el primero es el pesimista, donde se muestra el escenario mas complicado al que la
compafiia se podria enfrentar. El realista, que es en el que la empresa se ejecuta bajo condiciones
normales y el optimista, que es cuando el mercado esta en la mejor época y el proyecto presenta

mejores resultados. A continuacidn, se presentes los tres escenarios.

Tabla 0.23 Andlisis de Sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Participacion de mercado 3% 5% 10%
Escenario PESIMISTA REALISTA OPTIMISTA
Valor presente neto VPN L 962,114.98 | L 1020,720.73 | L 1071,756.76
Costo de capital 16.58% 17.41% 19.15%
Tasainternade retorno TIR -8.25% 43.76% 53.77%
Periodo de recuperacion descontado 2 con 7 meses 3 con 0 meses 2 con 0 meses
Periodo de recuperacién 3afios con Omeses| 3afos con4meses| 1afiocon 6 meses
indice de rentabilidad L 193 | L 198 | L 2.70

Fuente: Elaboracion Propia
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6.6.10 Analisis descriptivo de los datos

En los resultados de la tabla anterior, se ha utilizado el criterio de cambio de participacion
de mercado, debido a que el mercado es muy amplio y a medida se vea la aceptacion del
mercado se puede abarcar mas zonas. En el escenario negativo se ha desplomado la participacion
de mercado a un 3% provocando la caida de la rentabilidad de L1.93, asi como un valor
presente neto novecientos mil lempiras. En el escenario realista se ha colocado un 5% de
participacién de mercado, teniendo como resultado una TIR de 43.76% y un periodo de
recuperacion de tres afios. Y, por ultimo, el escenario optimista se amplia la participacion
de mercado a 10%, dejando una TIR de 53.77%, un valor presente neto de

L.1,071,756.76 con una recuperacion de 1 afio con 6 meses.

6.6.11 Analisis inferencial

Se conoce como inferencia estadistica al proceso de generalizar los resultados de
la muestra para los resultados de la poblacién. En la practica, se selecciona una sola
muestra de un tamafio predeterminado y se calculan sus estadisticos (como la mediay la
proporcion). En teoria, para calcular el parametro de la poblacién a partir del estadistico
de la muestra, deberia examinarse cada posible muestra que pudiera haberse extraido. Si
en realidad se obtuvieran todas las muestras posibles, la distribucion de los estadisticos
seria la distribucion del muestreo. Aunque en la practica sélo se extrae una muestra, el
concepto de la distribucién del muestreo sigue siendo importante. Nos permite usar la
teoria de la probabilidad para hacer inferencias sobre los valores de la poblacion.
(Malhotra N. K., 2007)

6.6.12 Prueba de hipdtesis
Mediante el estudio financiero se determiné que la apertura de una empresa de

servicio de SPA para manos y pies en San Pedro Sula es Factible.

El costo de capital refleja un 18.08% vy la tasa interna de retorno (TIR) es de -

12.45% la cual no sobrepasa nuestro costo de capital, por esta razon se determina que el
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proyecto no es factible ya que la TIR es menor al costo de capital, y se acepta la hipotesis

alternativa.

6.6.13 Evidencia de respuestas a las preguntas de investigacion

Figura 0-34 Evidencia de respuestas a las preguntas de investigacion

Actualizaciones recientes de encuestas

Titulo Pregunta Campafia Respuesta Actualizado

Estudio de prefactibilidad FAS BEAUTY SPA 15 1 384 156/12/20 10:41:13 PM EST

Actualizaciones recientes de campafias

Encuesta Campaia Distribucion Respuesta Actualizado

Estudio de prefactibilidad FAS BEAUTY SPA Estudio prefactibilidad FAST BEAUTY SPA 2 384 23/12/20 11:41:57 PM EST

Fuente: Allcounted
Ingreso al sistema All Counted para verificar la veracidad de las pruebas:

1. Ingresar al siguiente link: https://www.allcounted.com/

2. Seleccionar Sing in

3. Usuario: Nohemycruz_1998@hotmail.com
Contrasefia: Quevidas

4. Seleccionar la opcion Camparia

5. Aparecera la encuesta Fast Beauty Spa con todos los resultados.


https://www.allcounted.com/
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CAPITULO VII. CONCLUSIONES

1. Se logro establecer la demanda de mercado por satisfacer en Fast Beauty Spa en la ciudad
de San Pedro Sula, con 3,721 servicios para el primer afio con un crecimiento del 1 al 5%
en relacion con los siguientes afios, llegando a un total de 4,110 servicios para el quinto

afo.

2. Se desarrollé el estudio financiero determinando que el proyecto no es rentable, en vista
que, el costo de capital refleja un 18.08% y la tasa interna de retorno (TIR) es de -12.45%

misma que no supera el costo de capital.

3. Seinvestigaron los requisitos legales, logisticos y técnicos para la implementacion de la
empresa, donde se involucra la participacion de proveedores estratégicos y el recurso

humano capacitado.
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CAPITULO VIII. RECOMENDACIONES

1. Se sugiere crear alianzas estratégicas con empresas de renombre que ofrezcan productos

complementarios, para promover la marca y presentar un servicio mas atractivo.

2. Implementacion de una pagina web a futuro, hoy en dia la publicidad se estd manejando
mediante redes sociales, las paginas web son una herramienta muy esencial para poder

brindar informacion especifica de la empresa y sus servicios a los clientes.

3. Capacitar en su totalidad a los empleados, esto permitira disminuir los riesgos al
momento que alguien se incapacite, o por alguna razén no logre laborar un dia, asimismo,
contratar personal que se enfoque en la recepcién de los clientes presenciales, y la

atencion de cliente y manejo de las redes sociales.

4. Se recomienda monitorear de cerca las estadisticas de impacto econémico y adecuar los
presupuestos y proyecciones debido a que segun la CCIC el 56% de las empresas no
estan activas por la pandemia del COVID 19, se debe revisar el presupuesto anual de

gastos una vez finalizada la crisis ocasionada por la pandemia del COVID-19.
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CAPITULO X. ANEXOS

ANEXO 1. Cotizacion lista de materiales

Anexos 1.1 Cotizacion lista de materiales

_lista de materiales
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ANEXO 2 Cotizacion de mobiliario

Anexos 2.1 Mobiliario
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Anexos 3.2 Sillas

Anexos 4.3 Maquina Impresora de ufias
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Anexos 5.4 Maquina de impresiones digitales en ufias

Anexos 6.5 Cotizacion de parte del equipo de operacion

unidades Lista de equipo para Spa |total valor

Alquiler del local L. 51537.62
2|Maquinas Digitaes L. 160,607 .44
2|Sillas para Faciales L. 46.000.00
4| Sillas para Pediquiure L. 34.000.00
4|Tazones de Pies L. 10.000.00
4|Mesas para Maniquiure L. 10,000.00
5|Muebles de Accesorios L. 10.000.00
6|Espejos L. 6.000.00
4|Sillas de Maniquiure L. 6,000.00
4/|Sillas de Recepcion L. 6.000.00
1|Mueble de Espera L. 8.000.00
12|Cremas y Aceites L. 420000
24|Glases Permanentes L 5.280.00
24|Glases Normales L 1,.800.00
4|Lamparas L 900.00
4|Lamparas glas Permanete (L.  9.000.00
8|Estuhes para Materiales |L. 6,400.00
Parte del equipo L. 375,725.06
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ANEXO 3 Contrato de arrendamiento

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO

Nosotros: RODOLFO CANALES, mayor de edad, hondurefio, con identidad # 0613 -1952 - 00042, Casado,
y con domicilio en San Pedro Sula, Cortes, quien en adelante se denominara EL ARRENDADOR, sefior (O)
A LA EMPRESA FAST BEAUTY SPA, quien en adelante se denominara EL ARRENDATARIO (A), hemos
convenido como en efecto celebramos un contrato de Arrendamiento el cual se regird por las clausulas y
condiciones siguientes: PRIMERO: LA ARRENDADORA, que contrata con EL ARRENDATARIO, el
alquiler de un local que se encuentra situada en el avenida circunvalaciéon. Segundo nivel de antojitos
mexicanos Ubicado en el Municipio de San Pedro Sula, Departamento de Cortes.

SEGUNDO: Continua manifestando EL ARRENDADOR que por tenerlo asi convenido da en arrendamiento
a EL ARRENDATARIO el inmueble anteriormente descrito, sujeto a las condiciones que a continuaciénn
expone: A) El Arrendamiento tendra la duracion de 1 Afio a partir del 30 de marzo del afio 2021 al 30 de
marzo del 2022 este plazo no sera prorrogable salvo la expresa manifestacion de ambas partes mediante
la notificacion por escrito por parte de EI ARRENDATARIO solicitando la prérroga, y de EL ARRENDADOR,
concediéndola, comprometiéndose a la firma del nuevo contrato, dicha prorroga debera solicitarse por lo
menos con treinta dias de anticipacion a la finalizacién del plazo; B) El pago del alquiler sera de MIL
TRENTAICINCO DOLARES CON EL VALOR DELCAMBIO AL DIA DE PAGO. MENSUALES CON EL
IMPUESTO YA INCLUIDO ($1,035.00), o su monto este pagadero de manera puntual y mensualmente
por parte del ARRENDADOR ; C) EL ARRENDADOR, pagard por adelantado la cantidad de
DOLARES.$1,035.00 los que dejara en depdsito, €l cual no podra ser usado como Ultimo mes de renta y
garantizaran los dafos y deterioros que fuesen provocados por otra causa que no fuere por uso, los pagos
de los Ultimos recibos de los servicios publicos serén: agua, energia electrica, teléfono, suma que sera
rembolsada 30 dias después de finalizar el contrato si a juicio EL ARRANDATARIO no encuentra dafios,
deterioros o servicios publicos que reclamar o exista mora en el pago de la renta; D) Los servicios de Agua
y Luz seran pagados por EL ARRENDADOR; el inmueble es entregado por EL ARRENDADOR AL
ARRENDATARIO en excelente estado y deberéa entregarlo a la fecha del vencimiento del mismo estado en
que lo recibio, excepto por el deterioro natural de su uso o por cualquier problema relacionado con gotera y
filtraciones lo que sera responsabilidad de EL ARRENDADOR, siempre y cuando se le notifique por escrito.



103

E) El arrendatario terminara 1-por vencimiento del periodo de duracion pactada, 2- por acuerdos de las
partes, 3- por falta de cumplimientos de las obligaciones o violaciones de las estipulaciones
establecidas en el presente contrato o las leyes, 4- por fuerza mayor o caso fortuito.5. Por el
incumplimiento de pagos en los servicios publicos que pongan en precaria situacion AL
ARRENDADOR. F) Para cualquier reclamo judicial las partes se someten a la competencia del Juzgado de
Letras del inquilinato de la Seccidn Judicial San Pedro Sula. Departamento de Cortes. G) EL ARRENDADOR
no se hace responsable por perdidas, deterioros o violaciones que EIl ARRENDATARIO sufra por causa de
fuerza mayor o caso fortuito. H) EL ARRENDATARIO sera responsable por todos los dafios y perjuicios
ocasionados por su negligencia en el inmueble facultando a EL ARRENDADOR, a exigir la inmediata entrega
del inmueble quedando el presente contrato sin validez TERCERO. EL ARRENDATARIO, declara que
acepta las estipulaciones establecidas en las clausulas precedentes, se obliga a cumplirlas y queda por
recibido el inmueble objeto del presente contrato y ha comprobado que se encuentran en perfecto estado
de servicio. Se obliga a si mismo a liberar A EL ARRENDADOR, de toda responsabilidad por reclamos que
pudieran surgir como consecuencia de la utilizacién del inmueble por EL ARRENDATARIO, por el uso, por
el incumplimiento de sus obligaciones, o por incumplimiento o violacion a las leyes o normas u ordenanzas
de las autoridades. -

En fe de lo cual y para constancia firmamos el presente contrato de arrendamiento en la ciudad de San

Pedro Sula. Departamento de Cortés, al dia 30 del mes de marzo del afio 2021

RODOLFO CANALES JOSE ANTONIO DERAS
0613 - 1952 - 00042 0506-1996-00267
EL ARRENDADOR EL ARRENDATARIO



