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RESUMEN

El presente proyecto presentado tiene por tema: “MODELO CANVAS PARA
LA CREACION DE UNA ESTETICA A DOMICILIO EN EL SECTOR DE

CALDERON, BARRIO EL CALVARIO.”

Este proyecto de investigacion presenta la elaboracion de un nuevo sistema de
belleza a domicilio. Su objetivo es mejorar la utilizacion de recursos con el fin de
disminuir la multitud de la gente y poder tener méas afluencia de gente para este servicio
y tener mayor tiempo en las cosas que dejan de hacer para salir a realizarse en un salon

de belleza.

Para un respetoso manejo del sistema propuesto, se requiere de un apoyo
especifico que permita un constante comunicado entre las personas de alta, media y bajos
recursos. También, es necesario determinar los lugares donde son buenos, asi como la

calidad de personas que desean realizarse un sinnimero de cosas.



TEMA

Modelo CANVAS para la creacion de una “ESTETICA A DOMICILIO”, en el

sector de Calderon, barrio el Calvario

NECESIDAD O PROBLEMA A RESOLVER

La inexistencia de una estética que ofrezca el servicio de belleza a domicilio, en
el sector de Calderon, genera la necesidad de crear una estética que ofrezca este valor
agregado en el sector de Calderdn, barrio El Calvario, para esto se plantea la siguiente
interrogante: ;Qué tan factible sera crear una ESTETICA A DOMICILIO, en el sector de

Calderdn, barrio el Calvario?



JUSTIFICACION

La situacion econémica que vive el pais ha dado como resultado la subida de la
tasa de desempleo en personas mayores y aln mas en jovenes que han salido de la

universidad después de culminar sus estudios académicos.

Esta critica situacion obliga al ecuatoriano buscar otras alternativas para conseguir
el sustento para su familia en este caso emprendiendo en un negocio con el cual pueda

generar empleo y contribuir al desarrollo del pais.

Otra situacion que justica la realizacion de este proyecto es que al no existir una
estética que ofrezca el servicio a domicilio, existe la necesidad de crear una estética que

ofrezca este tipo de servicio, idea que ofrece ser innovadora.

Existen varias esteticas alrededor del sector de Calderdn, pero ninguna de ellas
ofrece este tipo de servicio a los vecinos del sector, la idea pueda brindar comodidad a la
hora de adquirir el servicio especialmente al adulto mayor que ya no puede visitar

regularmente una local de estética.

La rama de la estética es una profesion que en la actualidad es muy demandada, y
después de la industria textil se podria decir que es una de las ramas productivas que mas

genera empleo.

Finalmente, y con conocimientos previos de belleza, la autora de este proyecto ha
decidido emprender un negocio de estética a domicilio que beneficie a los moradores del

sector de Calderdn.



OBJETIVOS

Objetivo General

Aplicar el modelo CANVAS para la creacién de una “ESTETICA A

DOMICILIO”, en el sector de Calderén barrio el Calvario, basado en investigacion

bibliogréafica y de campo que oriente adecuadamente el estudio.

Objetivos Especificos

Fundamentar tedricamente la aplicacion del modelo CANVAS para la
futura creacion de una “ESTETICA A DOMICILIO” en el sector de
Calderdn, barrio el Calvario, mediante investigacion bibliografica en
fuentes de consulta actualizadas.

e Realizar un estudio de mercado utilizando encuestas para la
determinacion del grado de aceptacion que tendra el servicio ofertado por
una “ESTETICA A DOMICILIO” en el sector de Calderon, barrio el
Calvario.

Elaborar la propuesta para la creacion de la “ESTETICA A
DOMICILIO”, considerando los datos obtenidos en la investigacion
bibliografica y en la investigacion de mercado para la obtencion de un

estudio debidamente fundamentado.



CAPITULO I.-FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. MODELO CANVAS

“Esta herramienta nos sirve para analizar modelos de negocio en términos de sus
9 elementos clave. Fue disefiada por Alexander Osterwalder con ayuda de Yves Pigneur

en su libro “Generacion de Modelos de Negocio”. (Osterwalder, 2010)

En un modelo de negocios se estudia la manera en la que una empresa crea,

distribuye y captura valor de sus clientes. Estos 9 elementos son los siguientes:

1) Segmento de mercado: El cual trata de las personas hacia quienes va
dirigido el modelo de negocio, si es un segmento especifico

determinado por la edad, o es un nicho de mercado.

2) Propuesta de valor: Se enfoca en la propuesta del negocio, lo que la
hace diferente de la competencia, que es un producto o servicio

novedoso, 0 es mas harato.

3) Canales: Trata de como el cliente podra acceder al producto o servicio,
en cdmo se dara a conocer la propuesta de valor y los canales de

distribucion.

4) Relacion con los clientes: Se enfoca en la empresa y como se va a
relacionar con el cliente, y de esa manera también en como se logra su

fidelidad.

5) Flujo de ingresos: Trata de como se fijara el precio en el producto o
servicio, y en la forma en que se receptara el dinero, tal vez en efectivo

o tarjetas de crédito.



6) Recursos clave: Esta relacionado con las herramientas necesarias

para llevar a cabo la actividad, insumos, materiales etc.

7) Actividades clave: Los procesos clave para llevar acabo la actividad,
como también de qué manera se llevara a cabo los elementos del

marketing.

8) Alianzas clave: Como por ejemplo los proveedores, y con quienes se

va aliar la empresa para llevar en marcha su actividad.

9) Estructura de costes: Trata de los costos fijos y variables que se deben

determinar en la estructura del proyecto.

1.2.ESTETICA

“Es unarama de la filosofia que trata de la naturaleza del arte, la belleza y el gusto,
con la creacion y apreciacion de la belleza, cientificamente se define como la reflexion
critica sobre el arte, la cultura y la naturaleza, también puede referirse al conjunto de
principios que subyacen a las obras de un movimiento de arte particular o teoria”.

(Definicion , 2015)

Con esta definicion podemos decir que a la estética se la define como arte, y ya
que el arte ocupa parte de los sentimientos del ser humano, la estética existe para que el
ser humano disfrute apreciando la belleza, la misma que se expresa en este proyecto
mediante la utilizacion de herramientas que logran resaltar especialmente la belleza fisica

de una mujer, usando maquillaje o productos para el cabello.

La estética es el arte que logra resaltar la belleza no solo de la mujer si no de los
caballeros, la edad no resulta ser un limitante, pues el ser humano tiene la necesidad de

sentirse bien consigo mismo, lo que a su vez aumenta su autoestima.



1.3.SERVICIO
“Se define como servicio al conjunto de acciones las cuales son realizadas para
servir a alguien, algo o alguna causa. Los servicios tienen como objetivo principal

satisfacer las necesidades del cliente” (Definicion, 2012)

Como lo muestra la definicion el servicio tiene como objetivo principal satisfacer
las necesidades del cliente, para ello se debe averiguar cuél es su necesidad y que se puede
hacer para lograr satisfacerla. Para ello se realiza un conjunto de actividades o acciones

precisas para lograr el objetivo.

1.3.1. SERVICIO A DOMICILIO

“El servicio a domicilio es un proceso mediante el cual, se acercan los productos
0 servicios ofrecidos por la empresa hasta el lugar donde se encuentra el cliente,
permitiendo que este disfrute de dichos productos sin tener que hacer desplazamientos

hasta el punto de compra.” (Carlos Vasquez, 2015)

El servicio a domicilio busca dar al cliente la comodidad de adquirir el servicio
sin tener que moverse de su casa, eso a su vez le ayuda ahorrar tiempo que puede ser
utilizado o aprovechado para realizar otras actividades. Brindar un servicio a domicilio
da un plus al servicio o en otras palabras le da un valor agregado al servicio que se

pretende brindar.

1.4.CALDERON

1.4.1 Ubicacion
“Calderon estd ubicada a 15 Km del norte de Quito, en una zona arida de la meseta
de Guangiiiltagua. El nombre primitivo de la zona fue Carapungo (quichua), que significa

“entrada de las caras”, refiriéndose al grupo indigena. En 1987, el nombre fue sustituido
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por el de Calderdn, en honor al héroe de la batalla de Pichincha, Abdon Calderén.”

(quitocultura.com, 2019)

1.4.2 Limites
Limita al norte con la parroquia de Guayllabamba, al sur con la de Llano Chico,

al este con la de Puembo, y al oeste. (quitocultura.com, 2019)

1.4.3 Altitud

La parroquia Calderon esta ubicada a 2610 m.s.n.m

1.4.4. Historia
La historia dice que, en los inicios de su formacion, al lugar que hoy conocemos

como Calderdn, hombres de la cultura de Cotocollao en los afios (1100 A.C — 540 A.C).

En la época de la colonia estas tierras fueron entregadas a los soldados que
formaron parte de la Independencia cuyo batallon estuvo liderado por Abdon Calderon y

de ellos descendieron la mayor parte de los hacendados que poseian estas tierras.

En la actualidad, Calderon se ha caracterizado por la presencia de ebanistas,
famosos por sus muebles de laurel y guayacéan, talladores que trabajan en madera,

repujado en cuero, tejidos y el tradicional mazapan. (quitocultura.com, 2019).

1.4.5 Habitantes
Segun datos tomados de la pagina del INEC referente a la poblacion de habitantes
de las distintas provincias del Ecuador, la provincia de Pichincha en la parroquia de
Calderon encontramos, 74.682 hombres y 77.560 mujeres, y la poblacion total de

habitantes de la parroquia de Calderdn es 152.242. (INEC, 2010)



1.4.6 Clima
La meseta de Guangiiiltagua acoge a la poblacion de Calderdn, posee un clima
templado y seco, propicio para la convalecencia de enfermedades que se adquieren en

sitios himedos.

1.4.7 Superficie

La parroquia tiene una superficie de 79,17 km2

1.4.8 Hitos historicos

1) Parroquializacion de Calderdn el 9 de agosto de 1897.
2) En 1907 se establece como parroquia eclesiastica
3) 25 de mayo de 1914 inicia la construccion del templo por el padre

José Maria Tamayo.

4) El primer cementerio de Calderdn fue construido en 1896.

5) Segundo cementerio estuvo junto a la actual Casa Parroquial desde

1907 hasta 1926. (CALDERON, 2010)



1.4.9 ATRACTIVOS

Iglesia de Calderon

Su construccidn inicio en 1914 bajo la direccion del padre Pedro Bruning. Se

destacan las torres construidas en adobon y ladrillos, con madera de eucalipto. El

templo guarda las imagenes de San José y la Virgen de la Natividad, patronos de la

parroquia.

CONOCE Y DISFRUTA
[a historiay naturaleza de las
*Patroquias Calderdn y Liano Chico

ﬁ’ A ‘t
Al A

Qum

#QuitoCuentaContigo™* -
ALCALDIA

FIGURA 1 Iglesia por fuera

FIGURA 2 Iglesia por dentro

En: (elcomercio.com) En: (quitoinforma.com.ec)

Huertos Organicos Pachamama

Son 3.000 metros de extension, en los cuales diez mujeres de la parroquia se

dedican a la produccién organica de frutas, hortalizas y legumbres como col, lechuga,

zanahoria, cebolla, acelga, zucchini y arveja.
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LOS HUERTOS ORGANICOS
comunitarios, familiares y escolares
aportan a la economia de Calderon
14 \ 1% 7 !

#OuitoCuehlaConrigo
p LT L AALiA

FIGURA 3Huertos Orgdnicos Pachamama

En: (quitoinforma.gob.ec)

e Maky churay: pon las manos

Se trata de un proyecto comunitario de cultivo organico, el cual ofrece a los
visitantes la posibilidad de conocer y participar de la cosecha en el huerto, y aprende la

crianza de animales como las gallinas de campo.

e Artesanias en mazapan

Este tipo de figuras son tradicionales de la parroquia de Calderon. Aungue son
muy comunes en el Dia de Difuntos sus formas tambien estan relacionadas con otros
motivos. El mazapan es una mezcla de maicena, agua y goma que se puede colorear.
Muchas de estas artesanias son productos de exportacion. Existe la Unién Artesanal de
Productores Progresistas de Mazapan, que es la entidad que se encarga de la produccién

y comercializacidn de estos trabajos.

FIGURA 4 Artesanias en mazapdn

En: (quitocultural.info)
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1.4.10 FIESTAS

o Fiesta de Parroquializacion | Del 28 de julio al 12 de agosto

Pregon de fiestas, eventos artisticos, culturales y deportivos, concurso de gallos,

feria de mazapan, comidas tipicas, desfile, toros y bailes populares.

FIGURA 5 Fiesta de Parroquializacion

En: (quitoinforma.gob.ec)

e Dia de Difuntos 2 de noviembre

Esta conmemoracion inicia con una misa campal y continfla con una charla
expositiva sobre los signos y simbolos culturales de la fecha. Luego las familias
comparten entre si y ofrecen alimentos al difunto alrededor de su tumba. Los mas
tradicionales son las guaguas (nifias 0 mufiecas) de pan, la colada morada y la achucuta

(sopa elaborada con granos como maiz, fréjol, arveja, chochos, garbanzo; y carne de res).
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FIGURA 6 Dia de Difuntos

En: (quitocultura.info)

e Fiesta de la Virgen de la Inmaculada / 8 de diciembre

En esta celebracion se organizan actividades relacionadas con el teatro, la danza

y un festival de comidas tipicas.

FIGURA 7 Fiesta de la Virgen de la Inmaculada

En: (caballerosdelavirgen.org.ec)
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1.4.11 Mapa de Calderon
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FIGURA 8 Mapa de Calderon

En: (Datos del mapa 2020)

1.4.12 Ubicacion de Calderdn
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FIGURA 9 Ubicacion de Calderon

En: (es.wikipedia.org)
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FIGURA 10 Ubicacidn de la Parroquia de Calderén

En: (app.sni.gob.ec)

CAPITULO I1.-DIAGNOSTICO SITUACIONAL

2.1.1 Disefio de la Investigacion

El presente proyecto se orienta en la Investigacion de Mercado, los resultados

obtenidos y nuevos conocimientos se enfocan en brindar informacion con el grado

méaximo de exactitud y confiabilidad, es el proceso general para lograr de una manera

precisa el objetivo de la investigacion.
2.1.2. Investigacion de Campo
“La investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos

primarios), sin manipular o controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene la
14



informacion, pero no altera las condiciones existentes. De alli su caracter de investigacion

no experimental”. (Arias, 2006)

Queda claro que la Investigacion de Campo es muy importante para obtener
resultados que permitan a la, o las personas interesadas los datos necesarios para saber si
el producto o servicio que se piensa oferta es del agrado de las personas, asi también saber

que el negocio es factible y futuramente rentable.

Dicho esto, la metodologia a utilizarse sera una investigacion de campo, aplicando
encuestas hacia las personas a las que va dirigido el proyecto. A su vez la investigacion

se realizara en el sector de Calderon, barrio el Calvario.

2.1.3 Objetivos De La Investigacion De Campo

e Definir la necesidad de los pobladores de la parroquia de Calderdn, barrio
el Calvario, saber si existe la necesidad de crear una estética a domicilio

en ese sector.

e Conocer sus gustos y preferencias en cuanto a solicitar un servicio de
estética, sobre qué tipo de servicio estético es el mas requerido, para

definir a su vez en que se enfocara la empresa

e Definir el nivel de aceptacion en cuanto a la creacién de una estética a
domicilié en el sector de Calderdn barrio el Calvario, para asi mas adelante

poder implementarlo

15



2.2. UNIDAD DE ANALISIS
2.2.1 Poblacién y Muestra

En anexos se encuentra el modelo de la encuesta a aplicarse a un grupo de
personas que habitan el sector de Calderon, barrio el Calvario. Segin datos
proporcionados del INEC muestran que la poblacion de Calder6n el total de hombres y

mujeres son: 152.242. De los cuales 74.682 son hombres y 77.560 son mujeres.

Segun datos macro, y la piramide de la poblacion se logra determinar que las
personas cuyas edades oscilan entre los 15 a 64 afos representan el 64,49% de la
poblacion, lo que significa que el universo a utilizarse sera 98.181 personas.

(datosmacro.com , 2018)

Tabla 1 :Unidad de Andlisis

Fecha | 0-14 afios % 15-64 afos % > 64 afos %

2018 2817% 04.48% 7.34%
2017 28 44% 64,46% 710%
2016 26,72% 64,39% 6,59%
2015 28.02% 64 28% 6,70%
2014 29 34% f4.12% 6,54%

Nota: Poblacién y muestra de Calderon
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Ecuador: Piramide de poblacion
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FIGURA 11 Poblacién y muestra de Calderon

2.2.2. Célculo de la muestra

La férmula para calcular el tamafio de muestra cuando se conoce el tamafio de

la poblacion es la siguiente:

5 ZZXpxqXN
e2(N-1)+z2xpxq

n

Donde:

N = tamafio de la poblacion

Z = nivel de confianza

P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
Q = probabilidad de fracaso

e? = error de la muestra
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~ 1,962 x 0,5 x 0,5 x 98.181
"= 0.052 x (98181 — 1) + 1,962 x 0,5 x 0,5

~ 94.293
™= 0.052 x (98.180) + 1,962 x 0,5 X 0,5
94293
"= %6

n = 383 encuestas

2.3 Técnicas De Investigacion

Encuesta

Segun Audirac Carlos y otros, “La encuesta es un instrumento que permite recabar

informacion general y puntos de vista de un grupo de personas”. (Auridac Carlos, 2015)

La técnica de la encuesta en este proyecto se lo ha elaborado con la finalidad de
conocer la opinion de los habitantes del sector de Calderdn, barrio del Calvario, con
respecto a una estética a domicilio que les permita ahorrar tiempo que gastan al

movilizarse a un Salon de Belleza.

La presente encuesta se la ha realizado a unas 60 personas, con banco de 10

preguntas, y opcion multiple a fin de que pueden tener mayores opciones de respuesta.
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2.4 Disefno de la Encuesta

A INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR
HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE

- PICHINCHA

Soy Maritza Carrera estudiante ya egresada del (ITSHCPP) estoy trabajando en
un nuevo proyecto de emprendimiento, Por favor solicito rellene esta pequefia encuesta.
La informacion que nos proporciones, sera utilizada para conocer el grado de aceptacion

en el mercado de un servicio de estética y barberia a domicilio. Gracias

1.- Sexo

1 Masculino ] Femenino

2.- ¢ Qué edad tienen?

[ ]5a10 [ ] 10a18 [ ]18a25
[] 25a40 [ ] 40a60 [] Otros

3.- ¢Con qué frecuencia utiliza el servicio de estéticay la barberia?

[ ] Semanal [ ] Quincenal  [] Mensualmente
[ ] Cuando creo Conveniente [] Casi Nunca
1 Nunca [ ] otros

4.- ; Qué servicios suele utilizar?

[] Corte [_] Cepillados [ ] Manicure [] Pedicura
[ ] Acrilico [ ] Gel [ ] Acrigel [ Magquillaje [ ] Tinte
[ ] Peinados [] Quimico (repolarizacién, Botox, etc.) [ otros

5.- ¢Qué opinion le merece laimplementacion de un servicio de estética a
domicilio?

[ ] Muy Interesante [] Interesante 1 Neutro
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[ ] Poco Interesante [_] Nada Interesante

6.- ¢ Cual o cuales de los siguientes aspectos le atraen de un servicio de
estética y/o barberia a domicilio?

Ahorro de Tiempo Evitar desplazamientos al centro de belleza
Atencion personalizada Que es necesario

Estar en la comodidad del hogar

7.- ¢Utilizaria usted el servicio a domicilio?

[ ]Si [ 1No

8.- ¢Qué razones tendria para no utilizar el servicio?
[] prefiero desplazarme hasta el salén de belleza y/o barberia

[ ] No lo Necesito [ ] otros

9.- ¢ Estaria interesado en recibir informacién sobre nuestros servicios?

] Si [ INO

10.- En breves palabras, ¢Tiene algun comentario 0 sugerencia a
considerar para el lanzamiento de belleza a domicilio?

Gracias
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2.5 Resultado de la Investigacion

1.- Sexo

[_] Masculino

Tabla 2 Pregunta No. 1

] Femenino

Indicador | Frecuencia %

Masculino 96 25%

Femenino 287 75%
Total 383 100%

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 1

M Femenino

= Masculino

FIGURA 12 Pregunta No. 1 Sexo

Analisis. - En el sector de Calderon, barrio EI Calvario se puedo encontrar que el

25% de los participantes son varones y el 75% son mujeres, esto nos puede indicar que el

cliente potencial probablemente sean mas mujeres que varones.
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2.- ¢ Qué edad tienen?

[ ]5a10
[ ]25a40

L]
[]

Tabla 3 Pregunta No. 2

Indicador
5a10
10a18
18 a 25
25a40
40a 60
TOTAL

Frecuencia

114.90
0
26.81
99.58
141.71
383

10a18
40 a 60

%
30%
0%
7%
26%
37%
100%

[ []18a25
[ ] Otros

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 2

m5al0

m18a25
m25a40
m40a60

FIGURA 13 Pregunta No. 2 ¢ Qué edad tienen?

Analisis. - Las edades de los encuestados oscilan en su mayoria entre personas

mayores de edad, el mayor porcentaje de frecuencia se lo encuentra entre las personas de

40 a 60 afios con un 37%, y que son a quienes van enfocado el proyecto.
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3.- ¢Con qué frecuencia utiliza el servicio de estética y la barberia?

[_] Semanal [ ] Quincenal [__] Mensualmente
|:| Cuando creo Conveniente [ Casi Nunca
[ ] Nunca [ ] otros
Tabla 4 Pregunta No. 3
Indicador Frecuencia %

Semanal 95.75 25%

Quincenal 19.15 5%

Mensual 134.05 35%

Conveniente 95.75 25%

Casi nunca 38.30 10%

Nunca 0 0%

Otros 0 0%

TOTAL 383 100%

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 3

W Semanal

B Quincenal

B Mensualmente

M Cuando creo Conveniente

B Casi Nunca

FIGURA 14 Pregunta No. 3 ¢Con qué frecuencia utiliza el servicio de estética y la barberia?

Analisis. - Del total de participantes, se puede apreciar que la mayor frecuencia

con que utilizan algun tipo de servicio de estética es mensualmente con un 35%, otros lo

prefieren cuando resulte conveniente o semanalmente con un 25%. Esto indica que se

tendra que utilizar una buena estrategia de comercializacion para captar clientes.
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4.- ¢ Qué servicios suele utilizar?

[ ] Corte ]
[] Acrilico 1 Gel

[ ] Peinados  []

Tabla 5 Pregunta No. 4

Cepillados

Indicador | Frecuencia %
Corte 107.24 28%
Cepillados 68.94 18%
Manicure 68.94 18%
Pedicura 57.45 15%
Acrilico 7.66 2%
Gel 0 0%
Acrigel 7.66 2%
Magquillaje 15.32 4%
Tinte 34.47 9%
Peinados 7.66 2%
Quimicos 0 0%
Otros 7.66 2%
TOTAL 383 100%

|:| Manicure

[ ] Acrigel [_] Maquillaje

Quimico (repolarizacion, Botox, etc.)

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 4

2%
2%

[ ] Pedicura

|:| Tinte
[ Otros

m Corte

M Cepillados

® Manicure
Pedicure

B Acrilico

FIGURA 15 Pregunta No. 4 ¢Qué servicios suele utilizar?

Analisis. - El 28% de los participantes afirmo que lo que mas requieren en un

servicio de estética es corte, seguido de cepillado y manicure con un 18%, lo que muestra

que en el servicio a domicilio, el proyecto se debe enfocar en lo que el cliente mas

requiere.
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5.- ¢Qué opinidn le merece la implementacion de un servicio de estética a

domicilio?

[ |Muy Interesante

[

L]

Poco Interesante

Tabla 6 Pregunta No. 5

Interesante

[_]Neutro

[_] Nada Interesante

Indicador Frecuencia %
Muy 76.60 20%
Interesante
Interesante 191.50 50%
Neutro 76.60 20%
Poco 191.50 5%
Interesante
Nada 191.50 5%
Interesante
TOTAL 383 100%

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 5

B Muy Interesante
W Interesante
@ Neutro

Poco Interesante

H Nada Interesante

FIGURA 16 Pregunta No. 5 ¢ Qué opinion le merece la implementacion de un servicio de estética a domicilio?

Analisis. - EI 50 % de los participantes afirmo sentir interés por el proyecto de

una estética a domicilio, lo cual puede indicar que es posible trabajar con la idea.
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6.- ¢ Cuél o cuales de los siguientes aspectos le atraen de un servicio de estética

y/o barberia a domicilio?

a) Ahorro de Tiempo

c) Atencion personalizada

Tabla 7 Pregunta No. 6

b) Evitar desplazamientos al centro de belleza

e) Estar en la comodidad del hogar

Indicador Frecuencia %
Ahorro de Tiempo 268.10 70%
Evitar 45.96 12%
desplazamientos
Atencién 68.94 18%
personalizada
Estar en la 0 0%
comodidad
TOTAL 383 100%

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 6

M Ahorro de Tiempo

M Evitar desplazamientos al
centro de belleza

M Atencidn personalizada

M Que es necesario

FIGURA 17 Pregunta No. 6 ¢ Cual o cuales de los siguientes aspectos le atraen de un
servicio de estética y/o barberia a domicilio?

Analisis. - Del total de participantes el 70% afirma que usaria el servicio de
estética a domicilio porque le permitiria ahorrar tiempo, de tener que esperar por horas en
un centro de belleza, esto indica que el servicio beneficia al cliente pues le permite tener

una atencion mucho mas comoda y personalizada.
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7.- ¢ Utilizaria usted el servicio a domicilio?

[]si

Tabla 8 Pregunta No. 7

Indicador | Frecuencia %

| 268.10 70%
NO 114-90 30%
TOTAL 383 100%

[ ]No

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 7

mSi

® No

FIGURA 18 Pregunta No. 7 ¢ Utilizaria usted el servicio a domicilio?

Analisis. - Del total de participantes el 70% afirma que estaria dispuesto a usar el

servicio de estética a domicilio y solo el 30% no lo haria, nuevamente interpretados estos

resultados como una respuesta favorable a la aceptacion del servicio en el sector.
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8.- ¢ Qué razones tendria para no utilizar el servicio?

|:| Prefiero desplazarme hasta el salén de belleza y/o barberia

] No lo Necesito [ ] Otros

Tabla 9 Pregunta No. 8

Indicador Frecuencia %
Prefiero desplazarme 153.20 40%
No lo necesito 78.60 20%
Otros 153.20 40%
TOTAL 383 100%

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 8

M Prefiero desplazarme hasta
el salén de belleza y/o
barberia.

= No lo Necesito.

M Otros

FIGURA 19 Pregunta No. 8 ¢ Qué razones tendria para no utilizar el servicio?

Analisis. - Del numero de participantes que afirmaron, no usarian el servicio de
estética a domicilio el 40% lo hizo porque prefiere desplazarse a un salén de belleza, el
otro 40% solo dice que no lo necesita. Esto indica se podria abrir un salon de belleza para

que quien desea se acerque personalmente.

28



9.- ¢Estaria interesado en recibir informacidn sobre nuestros servicios?

[

Tabla 10 Pregunta No. 9

Si

[ ] No

Indicador | Frecuencia %

| 268.10 70%
NO 114.90 30%
TOTAL 383 100%

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 9

FIGURA 20 Pregunta No. 9 ¢ Estaria interesado en recibir informacion sobre nuestros servicios?

mSi

® No

Analisis. - Del total de participantes, el 70% afirmo que desearia recibir

informacion del servicio, esto es positivo si se logra convencer al cliente porque deberia

adquirir el servicio.
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10.- En breves palabras, ¢ Tiene algin comentario o sugerencia a considerar

para el lanzamiento de belleza a domicilio?

[

Tabla 11 Pregunta No. 10

Indicador | Frecuencia %

| 271.93 71%
NO 111.07 29%
TOTAL 383 100%

Nota: Muestra la tabulacion de la pregunta No. 10

mSi

¥ No

FIGURA 21 Pregunta No. 10 En breves palabras, ¢ Tiene alguin comentario o sugerencia a considerar para el
lanzamiento de belleza a domicilio?

Analisis. - Del total de participantes el 71% de ellos si dejaron sugerencias para

el lanzamiento del proyecto, una estética a domicilio.

30



2.6 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO SITUACIONAL

Luego de haber realizado la tabulacion de cada una de las respuestas, de la

encuesta realizada, esta es la conclusion.

En el sector de Calderdn, barrio EI Calvario se puedo encontrar que el 25% de
los participantes son varones y el 75% son mujeres, esto nos puede indicar que el cliente

potencial probablemente sean mas mujeres que varones.

Del total de participantes, se puede apreciar que la mayor frecuencia con que
utilizan algun tipo de servicio de estética es mensualmente con un 35%, otros lo prefieren
cuando resulte conveniente o semanalmente con un 25%. Esto indica que se tendra que

utilizar una buena estrategia de comercializacion para captar clientes.

El 28% de los participantes afirmo que lo que mas requieren en un servicio de
estética es corte, seguido de cepillado y manicure con un 18%, lo que muestra que en el

servicio a domicilio, el proyecto se debe enfocar en lo que el cliente mas requiere.
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CAPITULO II1.-PROPUESTA
3.1 MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES

RECURSOS
CLAVE

N

ESTRUCTURA FLUJOS DE

DE COSTES m INGRESOS

FIGURA 22 Modelo de Negocios Canvas

En: (economipedia.com)

3.2 ANALISIS DE LOS NUEVE ELEMENTOS DEL CANVAS

3.2.1 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor es aquella que nos hace diferentes de la competencia, la
estética a domicilio brinda a los clientes, comodidad, puesto que no es necesario
trasladarse a un salén de belleza tradicional, se puede recibir el servicio desde la

comodidad de su casa, y los precios son accesibles.
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PRESENTACION
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FIGURA 23 Presentacion
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PRODUCTO/ SERVICIO

SERVICIO

DESCRIPCION

PRECIO

Cortes de cabello

Proceso mediante el cual
con la utilizacion de
peinillas y tijeras se da
forma al cabello, segun

el gusto del cliente

El corte de cabello para
dama, caballero o
niflos se ofrecerd en $

2, 00 todo depende del

tipo de corte.

Limpieza facial

IS

S
-

=z ; ‘
g

‘\

Proceso mediante el cual
se da un cuidado y
tratamiento a la piel con
la utilizacién de

productos naturales.

La limpieza facial

tendra un precio de $

5,00, de la misma
manera  dependiendo
del tratamiento
utilizado.

Pedicura y Manicura

Proceso mediante el cual
se da un
embellecimiento y
cuidado de manos y pies,
mediante la utilizacion
de esmalte de ufias y

otros.

El servicio de manicure
costaria $ 2,00
dependiendo el disefio
y pedicura costaria $

4,00 pues se utilizan

materiales adicionales.

Cepillados

Es un proceso técnico

mediante el cual se le da

El cepillado de cabello

para dama a domicilio
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forma al cabello,

mediante la utilizacion

tendra un precio de $

5,00, y adicional se

de secadora y peinillas. | usara  fijador  de
cabello.
El proceso mediante el | El servicio de

cual con la ayuda de
sombras, delineadores y
labiales se embellece el

rostro o se lo resalta.

maquillaje a domicilio
tendrd un costo de $

5,00

Tintes

Mediante este proceso se
busca cambiar el color
del cabello 0 a su vez
resaltar el color que ya

se tiene.

Los tintes de cabello a
domicilio se ofreceran

a un precio de $ 7, 00.

FIGURA 24 Producto/ Servicio

PRECIO

En el presente proyecto realiza la determinacién del precio en base a lo que

comunmente las personas pagarian en un salon de belleza tradicional, donde las personas

suelen trasladarse para recibir el servicio de belleza.

De acuerdo a esta informacion conocida del mercado y la competencia se puede

describir el costo del servicio de estética a domicilio, considerando todas estas
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condiciones. A continuacion, se presenta un cuadro de los costos del servicio que se

podria prestar y también implementar en el futuro.

Resumen de precios por servicio

SERVICIO COSTO EN Ml COSTO A
CASA DOMICILIO

MANICURE 1.50 2.00
PEDICURE 2.00 4.00
LIMPIEZA FACIAL 3.50 5.00
REPOLARIZACION 3.00 4.50
PERMANENTE 6.00 8.00
DEPILACION 4.00 5.00
MONOS 5.00 6.00
CEPILLADOS 4.00 5.00
CORTE DE DAMA 2.50 3.00
CORTE DE 1.50 2.00
CABALLERO _

CORTE DE NINO 1.00 1.50
CORTE DE NINA 1.00 1.50
PEINADOS 5.00 6.50
MAQUILLAJE 4.00 5.00
TINTES 6.00 7.00

Tabla 12 Resumen de precios por servicio

PROMOCION

La promocién es una estrategia de marketing que permite dar a conocer un
producto nuevo, para promover el consumo y aceptacion del cliente, mediante la
television, prensa, radio, internet, pagina web, hojas volantes, entre otros, destacando el
valor juntado de los servicios que se va a ofertar, operando una calidad excelente tanto en

el servicio como en los productos a utilizarse.

Conociendo este hecho, y como en la actualidad las redes sociales se han
convertido en el mayor medio de comunicacion, o incluso es el mejor medio para dar a

conocer un producto o servicio, se usaran las redes sociales tales como el Facebook y el
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Instagram para dar a conocer las caracteristicas del servicio o alguna oferta en fechas

especiales.

Otra manera de promocionar el producto serd mediante el volanteo, las hojas
volantes pueden ayudar a llegar al mayor nimero de clientes, por esa razon se usaran las

hojas volantes.

La radio o la television en la actualidad también sirven para dar a conocer un
nuevo producto o servicio por esa razon también se lo usara para dar a conocer el servicio

de estética a domicilio mediante la radio, también se usara un rotulo.

Al posible cliente también se le ofreceran ofertas y promociones en fechas

especiales, descuentos etc.

PLAZA

La plaza hace referencia al mercado a quien va dirigido el servicio, el presente
proyecto la plaza esta conformada por hombres y mujeres de 15 a 64 afios de edad que
viven en el sector de Calderdn, siendo mas especificos en el barrio el Calvario, el servicio

es una estética a domicilio por tal razon se abre a atender a todo tipo de cliente.

Adicional a ello se ha pensado en atender al cliente también en el hogar de la
persona que prestara el servicio, por lo que su direccidn es una referencia de donde poder

encontrar a la persona que puede prestar el servicio de estética a domicilio.
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Resumen de las 4p del Marketing

(

.« Servicio  de w
estetica a
domicilio:
cortes,
maquiillaje,
etc.

PRODUCTO

—
+ Costo

depende de

servicio que

la  persona J
\__requiera.

FIGURA 25 Resumen de las 4p del Marketing

3.2. 2SEGMENTOS DE CLIENTES

» Para un

servicio

personalizado
sera
domiclio.

a

* Redes Sociales y
publicidad en la
radio y volanteo.

El segmento de mercado detalla exactamente a qué tipo de clientes nos vamos a

dirigir, la estética a domicilio va dirigida a hombres y mujeres que viven en el sector de

Calderon, barrio el Calvario, personas oscilan entre los 20 a 65 afios de edad, que guste

de verse bien desde la comodidad de su casa.

3.2.3 CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucion es el medio por el cual llegaremos a los clientes,

pueden ser medios fisicos o virtuales.
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El servicio estético es a domicilio, asi que los canales de distribucion seran
virtuales, mediante via telefénica el cliente podra solicitar el servicio a domicilio, y quien

desee también sera atendido en el domicilio de la duefa y propietaria del negocio.

Los teléfonos para solicitar el servicio son: 0983718022/2510-286

3.2.4 RELACION CON LOS CLIENTES

La relacion con los clientes, también trata de como se lograra fidelizar al cliente
de tal forma que prefiera adquirir nuestro servicio. La atencion serd personalizada, con
un trato cordial, y con el fin dar a conocer promociones en fechas especiales, se usara las

redes sociales.

3.2.5 FUENTE DE INGRESOS

La fuente de ingreso trata de como se monetizara el servicio que se ofrece, en este
caso no se usara tarjetas de crédito, mas bien el medio de pago que se recibira del cliente
es en efectivo o transferencia bancaria, los precios son accesibles y dependen o van acorde

al servicio que el cliente requiere.

3.2.6 RECURSOS CLAVE

Los recursos claves son las herramientas necesarias que ayudaran a llevar acabo
el servicio, estos son herramientas fisicas o también virtuales, como programas especiales
para la computadora. En este tipo de servicio se necesita de maquillajes, tijeras, peinillas,
secadora y todo tipo de herramientas para brindar el servicio estético, adicional se

considera adquirir un vehiculo.

39



LOCALIZACION

MACRO LOCALIZACION. - El proyecto estard ubicado en el sector de
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FIGURA 26 Macro Localizacion.

En: (economipedia.com)

MICRO LOCALIZACION. - El domicilio de la propietaria del servicio esta

ubicado en la Av. CarapungoOe7-73 y Pasaje Viteri

'’Abdén Calderén

Google

FIGURA 27 Micro Localizacion.

En: (economipedia.com)
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HERRAMIENTAS Y EQUIPO DE TRABAJO

Materiales para cada cosa

10.

11.

12.

13.

14.

MANICURE

Neceser

Mandil

Toalla

Pocillo

Quita esmalte
Removedor de cuticula
Alicate o corta cuticula
Crema de manos, especial/limén.
Empujador de cuticula.
Lima de acero.

Lima de cartén.
Algodon.

Corta ufas.

Esmalte: Base, brillo, color.

PEDICURA
1. Un barrefio

2. Agua tibia
3. Aceites esenciales
4. Jabén

5. Sales de bafio

41



6. Corta uias
7. Piedra pomez

8. Retira cuticulas

LIMPIEZA FACIAL
Un jabon neutro.

Una crema limpiadora.

. Vaporizador o un recipiente con agua hirviendo.
Locion astringente.

Locion exfoliante.

. Algodon.

Una mascarilla de acuerdo a tu tipo de piel.

Una toalla limpia.

CEPILLADOS

Cepillos redondos. Tiene puas en todo su perimetro. ...

Cepillos planos. Se utilizan para dar textura al cabello.

Cepillos acolchados. Las puas van insertadas en una almohadilla en la

cabeza del cepillo.
Peinetas o peines verticales.
Cepillos eléctricos

Capa

. Toalla
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CORTE
Dama:

1. Tijera

2. Toalla

3. Capa

4. Peinillas

5. Pinzas

6. Chisguete

7. Limpiador de pelo

8. Shampoo para lavar el cabello

9. Unespejo

Caballeros:

1. Peine para cortar el cabello

2. Navaja para cortar el cabello
3. Unespejo

4. Shampoo para lavar el cabello
5. Maquina cortadora de cabello

6. Limpiador de pelo

REPOLARIZACION
1. Toalla

2. Gorratérmica
3. Crema revitalizadora
4. Plancha

5. Capa



10.

11.

Envase del tinte
Pinceles del tinte
Pinzas

Lava cabezas

DEPILACION
Cera

Alcohol

Paleta

Talco de bebe
Toalla grande
Crema saca sera
Alcohol

Crema humectante
Papel celofan
Cocina eléctrica

Camilla

ONDULACION
Toalla

Pinzas
Capas
Bigudies
Peines
Clips

Papelitos de retencion
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10.

11.

12.

Gorro térmico de permanente
Guantes

Preparacion de cabello
Champu

Pocillo de permanente

TINTES
Toallas
Capas
Shampoo
Guantes
Brochas (gruesa, delgada)

Pocillo
Mascarilla

Lava cabezas

MAQUILLAJE
Primero de rostros

Correctores

Bases

Iluminacién y contornos
Polvo suelto

Sombra/ Pomada de cejas
Sombras de 0jos

Delineador liquido
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9. Cray0n de ojos negro y blanco
10. Rubor

11. Huminador liquido/ polvo

12. Craydn de labios y labiales

13. Toallitas desmaquilladoras

EQUIPOS DE OFICINA
1. Computadora

2. Escritorio

3. Sala de espera

4. Vitrinas
5. Teléfono
ORGANIGRAMA
Administrador

[

. _ Manicure y
Estetica Maquillaje Pedicure.

FIGURA 28 Organigrama
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3.2.7 ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades clave detallan lo que la empresa o negocio haran para llevar acabo
la actividad, en este caso es brindar un servicio de estética a domicilio. A continuacion,

se presenta un flujograma de servicio.

FLUJOGRAMA DE SERVICIO A DOMICILIO

Recepecion recibe Se proporciona
INICIO la solicitud del informacion al cliente
servicio a domiclio sobre el servicio

Se agenda una cita
para visitarlo en su
hogar

El cliente solicita que
se reprograme su cita

El cliente paga en
El cliente es atendido e efectivo por el
servico

FIGURA 29 Flujo grama de Servicio a Domicilio

3.2.8 SOCIOS CLAVE

Los socios clave son quienes nos proporcionan de los materiales necesarios para
Ilevar acabo la actividad, como también los socios que proporcionaran el capital para el

inicio de la actividad.

La actividad sera financiada con el 50% de aportacion personal, y el otro 50% con
un crédito bancario, la inversion total sera de $ 14 570, el cual el 60% de la inversion se

lo usard para la adquisicion de activos fijos, maquinarias para la estética y equipos de
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oficina, como la computadora y el escritorio, el otro 40% es el capital de trabajo que se

lo usara para la obtencion de permisos de constitucion y otros gastos relacionados.

3.2.9 ESTRUCTURA DE COSTOS

La estructura de costos involucra todo lo que tiene que ver con los gastos en los
que se incurrird para llevar a cabo la actividad, como los materiales para prestar el
servicio, la maquinaria, los gastos de publicidad o los gastos para constituir la empresa,

como los permisos, etc.

Detalle de Inversion de Maquinaria y Materiales

MAQUINARIA'Y MATERIALES

ACTIVOS COSTO
TELEFONO CELULAR $ 150,00
PLANCHA PARA CABELLO $ 100,00
RULERA $ 100,00
SECADORA PARA $ 100,00

CABELLO
MALETIN RODANTE $ 150,00
TOALLAS $ 20,00
PEINILLAS $ 30,00
OTROS $ 500,00
TOTALES $1.150

Tabla 13 Inversion de Maquinaria y Materiales
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DEPRECIACION DE MAQUINARIA

ACTIVO VALOR % DEPRE. DEPRE. SALDO EN
ORIGINAL DEPRE. 5 ANOS LIBROS
ANUAL
Teléfono 150.00 12.75 15.00 63.75 12.75
Celular
Plancha 100.00 8.50 90.00 42.50 57.50
Rulero 100.00 8.50 90.00 42.50 57.50
Secadora 100.00 8.50 90.00 42.50 57.50
Maletin 150.00 12.75 15.00 63.75 12.75
Rodante
Constitucion | 1000.00 42.50 50.00 212.50 787.50
Y permisos
TOTALES | 1.600 350.00 467.50 985.50
Tabla 14 Depreciacion de Maquinaria
Detalle de Inversion por Publicidad
DESCRIPCION DETALLE COSTO ANUAL
Rotulo y volanteo Mantenimiento y volanteo | $ 500,00
Radio Publicidad por 30 segundos | $ 500,00
TOTAL $ 1.000,00

Tabla 15 Detalle de Inversion por Publicidad
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Detalle de Gastos

Constitucion y Permisos $ 1.000,00
Materiales e Insumos $ 500.00

Publicidad $ 1.000.00

TOTAL $2.500.00

Tabla 16 Detalle de Gastos

Detalle de Sueldos

CARGO CANTIDAD VALOR UNI VALOR TOTAL
ESTETICAY 1 400 400
MAQUILLAJE
MANICURE Y 1 400 400
PEDICURE

TOTAL $ 800

Tabla 17 Detalle de Sueldos

Se considera importante explicar que, en el detalle de Sueldos, si se contratara a

mAas personas, en caso de ser necesarias, esa seria la proyeccion de gastos sueldos

proyectado para 5 afios.




Inversién Total del Proyecto

INVERSION INICIAL $9.128.00

ACTIVO VALOR ORIGINAL
Publicidad $ 1.000.00
Constitucién y permisos $1.000.00
Sueldos $800.00
Materiales e Insumos $ 500.00
TOTALES $3.300
CAPITAL DE TRABAJO 40% $5.828.00
TOTAL INVERSION $9.128.00

Tabla 18 Inversion Total del Proyecto
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INGRESO DE ESTRUCTURA DE COSTO

Ingreso Mensual
RECUPERACION DE LA INVERSION
Unidades | Precio Ingreso Total
al mes por
unidad
Manicure 700 ¢ 2,00| $ 140,00
Pedicura 60| $ 4,00| % 240,00
Corte de dama 55/ ¢ 3,00 $ 165,00
Corte de 50| $ 2,00 $ 100,00
caballero
Limpiador facial 251 ¢ 5,00| $ 125,00
Cepillados 251 ¢ 5,00| $ 125,00
Repolarizacion 10| $ 4,50 $% 45,00
Depilacién 200 $ 5,00| % 100,00
Tintes 200 $ 6,00| $ 120,00
Maquillaje 15/ $ 500| $ 75,00
TOTAL 350 $ 1.235,00
Tabla 19 Ingreso Mensual
Ingresos
Unidades Ingresos Costos Fijos Cogtos Costo total Utilidad
variables
- -1 % 100,00 $ -150,00
Manicure 70| $ 140,00 | $ 100,00 | $ 50,00 | $ 150,00 | $ 1,11
Pedicura 60| $ 240,00 | $ 100,00 | $ 60,00 | $ 160,00 | $ 0,56
Corte de dama 55| $ 165,00 $ 100,00 | $ 50,00 $ 150,00 $ 0,87
Corte de
caballero 50 $ 100,00 | $ 100,00 | $ 60,00 | $ 160,00 | $ 2,50
Limpiador
facial 25 $ 125,00 | $ 100,00 | $ 55,00 | $ 155,00 | $ 1,43
Cepillados 25| $ 125,00 | $ 100,00 | $ 30,00 | $ 130,00 | $ 1,05
Repo|arizacio’n 10| $ 45,00 $ 100,00 | $ 40,00 $ 140,00 $ 20,00
Depilacion 20| $ 100,00 | $ 100,00 | $ 40,00 | $ 140,00 | $ 1,67
Tintes 20| $ 120,00 | $ 100,00 | $ 40,00 | $ 140,00 | $ 1,25
Maquillaje 151 $ 75,00 | $ 100,00 | $ 35,00 | $ 135,00 | $ 2,50
Tabla 20 Ingresos
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Los ingresos mensuales son de $ 1.235,00, con 350 unidades al mes la inversion

se puede recuperar en un afio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos Fijos 1100
Precio Unitario 1235
CV. Unitario 460

Tabla 21 PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos Fijos

Qe = . .
(Precio Unitario - CV unitario)
1100
Qe =
1235-460
Qe = 1,41935484
Titulo del grafico
1400
1200
1000 T punto de equilibric
800
600 “‘*me
400
200
costos fijos p. uni cv.u

FIGURA 30 PUNTO DE EQUILIBRIO
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“LIENZO CANVAS PARA LA CREACION DE UNA ESTETICA A DOMICILIO EN EL SECTOR DE CALDERON, BARRIO EL

CALVARIO.”
ASOCIADOS CLAVE: ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE RELACION CON SEGMENTO DE
VALOR: LOS CLIENTES CLIENTES

-Banco del Pichincha

mediante un  crédito

bancario para iniciar la

-Recibir una solicitud del
servicio.

-Brindar asesoria
-Agendar una cita

-Brindar el servicio

-Precios accesibles al
alcance de su bolsillo

- La propuesta de valor

-Trato rapido y eficaz

-Se  ofrece  asesoria
adecuada al cliente

El segmento de
clientes  comprende
hombres y mujeres
que gusten de un

actividad ) servicio estético.
es ofrecer comodidad al
-Proveedores de RECURSOS CLAVE cliente  mediante la CANALES Sus g edades
SO creacion de una estética a comprenden jovenes y
illaj PERSONAL: . -
Maquillaje e Insumos Administracion,  Estética il -Servicio a domicilio adultos de entre 18- 65
COMo: Mani bedi domicilio, que les
anictire y Fedicura L -Publicidad mediante Homb i
TRANSPORTE: Un permita_disfrutar de un las redes  sociales: o .res y e
Marla Beauty Supply vehiculo ' b L : que viven en la zona
: uen servicio sin tener Facebook, Instagram. de Calderén, en el
Entre otras. MAQUINARIA: Maletin que salir de casa. - Via Telefénica barrio el Calvario
rodante, otros.
ESTRUCTURA DECOSTOS VIAS DE INGRESO

-Inversiones importantes del proyecto como: Maquinaria y Equipo de
estética: secadora, plancha de cabello, rulero para cabello, etc.

-Adquisicion de un vehiculo y permisos de funcionamiento.

-Mediante efectivo para el cliente que quiere hacer un pago directo.

-Mediante trasferencia bancaria, o cheques.
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FIGURA 31 Lienzo Canvas para la Creacion de una Estética a Domicilio en el Sector de Calderdn, Barrio el Calvario.”

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El presente proyecto de titulacion se lo ha elaborado de una forma honrada, y la
informacién que se presenta ha sido realizada en base a una investigacion bibliografica y

de campo, por tal razon los resultados son reales, y el resultado se presenta a continuacion

La inversion total del proyecto que se ha considerado después de determinar los
gastos fijos como la obtencion de maquinaria y materiales, adicional a ello los permisos

de constitucion y todo lo que se requiera es de $ 9.128,00

El 40% del total de la inversion es el capital de trabajo, el mismo que sera usado
para obtener los permisos de constitucion y la maquinaria necesaria para llevar a cabo la

actividad, ademas que el proyecto sera financiado con un préstamo bancario.

El proyecto se lo llevara a cabo en el sector de Calderdn barrio el Calvario, un
proyect6 dedicado a hombres y mujeres que deseen adquirir un servicio de calidad desde

la comodidad de su casa, y los precios son accesibles a su bolsillo.

Se ha considerado llevar acabo el presente proyecto porque segun el estudio de
mercado realizado, la idea del proyecto es aceptada por mas del 50% de los encuestados,
lo que muestra que en gustos y preferencias la estética a domicilio gusta y les resulta

atractivos a los futuros o posibles clientes.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la duefia del proyecto mantenerse en constante capacitacion, ya
es importante actualizar los conocimientos con referencia a la estética, maquillaje, cortes,
etc. Todo esto con el fin de brindar un mejor servicio al cliente y ser mas competitivo

dentro del mercado.

Con el fin de contribuir a la economia del pais, se recomienda mantenerse en
constante crecimiento mediante el desarrollo de estrategias de marketing que le permitan
llegar a més clientes, y de esa manera poder generar fuentes de empleo, y a la vez de ser

rentable.

Se recomienda poder actualizarse en el uso de maquinaria y herramientas de
trabajo, con el fin de ir al paso de la tecnologia moderna, pero que a la vez le permita

optimizar tiempo o recursos y asi poder brindar un servicio de mejor calidad.

Ejecutar el proyecto y trabajando con un sentido de compromiso y gran
responsabilidad, a la vez con perseverancia, reconociendo que al principio crecer no sera
facil, sin embargo, que al hacerlo se lograra generar un servicio a la sociedad, ademas que

contribuye al desarrollo del pais.

Adicional a ello se recomienda que también se piense en el medio ambiente, de
tal forma que se recomienda pensar en la mejor forma de llevar a cabo los procesos sin
tener que dafiar el medio ambiente, o tratar los desechos de tal forma que se cuide el

medio ambiente.
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ANEXOS

ANEXO 1

FIGURA 32 Manicure

ANEXO 2

FIGURA 33 Pedicura
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fppt.com

FIGURA 34 Peinado

fppt.com

FIGURA 35 Alisado Temporal
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FIGURA 38 Maquillaje
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