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RESUMEN
KEYWORDS: SALON DE PESTANAS Y CEJAS-LIFTING-LAMINADO-PERFILADO

El presente estudio tiene como finalidad determinar la viabilidad técnica y econdmica para la
puesta en marcha de un salén de belleza en la comuna de Macul, Region Metropolitana de
Santiago, Chile. El proyecto contempla la prestacion de cinco servicios especializados en estética
facial, los cuales son: instalacién de pestaias con diversos efectos, lifting de pestaias, laminado
de cejas, perfilacion de cejas y servicios combinados o simultdneos, de acuerdo con las

preferencias y necesidades del publico objetivo.

Desde una perspectiva metodolégica, se desarrollé un andlisis integral de la demanda potencial
en la zona, apoyado en datos cuantitativos y cualitativos provenientes de fuentes oficiales como
el Instituto Nacional de Estadisticas (INE) y la Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, entre
otras. Estos organismos proporcionan informacion sociodemogréfica clave para establecer un

marco de referencia en torno al perfil de los potenciales clientes.

Segun las ultimas estimaciones del INE, la comuna de Macul posee una poblacién aproximada de
138.361 habitantes. Esta cifra resulta relevante al momento de definir el universo de
consumidores al cual estara dirigido el servicio, especialmente considerando variables como la
distribucién etaria, el género, el nivel socioecondmico y los habitos de consumo asociados al
rubro de la estética y el cuidado personal. Adicionalmente, se tomaron en cuenta factores como
la densidad poblacional, la urbanizacion del territorio y la cercania a centros de transporte
publico, elementos que inciden directamente en la accesibilidad y visibilidad del futuro local

comercial.

El estudio de prefactibilidad, por tanto, no solo considera los aspectos técnicos relacionados con
la operatividad del salén y la calidad de los servicios a ofrecer, sino también una evaluacién
econémica preliminar orientada a estimar los costos de inversién, proyecciones de ingresos,
punto de equilibrio y retorno esperado. En este contexto, el analisis de la demanda local cumple
un rol fundamental para validar la pertinencia y sostenibilidad del emprendimiento en el corto y

mediano plazo
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1. INTRODUCCION

El presente proyecto aborda la creacién de un estudio de prefactibilidad técnico y econémico
para la instalacidon de un estudio de pestafias y cejas en la comuna de Macul, Santiago. El sector
de la belleza y cuidado personal ha crecido notablemente en esta area, con una creciente
demanda de servicios de embellecimiento de pestanas y cejas. Este estudio evaluara la viabilidad
de establecer un salén especializado, considerando la demanda del mercado, la inversion
necesaria, la competencia, los aspectos técnicos y las proyecciones econdmicas.

El sector de la belleza y el cuidado personal ha experimentado un notable crecimiento en Macul.
Los servicios de embellecimiento de pestaias y cejas han ganado popularidad, impulsando la
necesidad de estudios de viabilidad para satisfacer esta demanda creciente y garantizar que los

nuevos emprendimientos sean rentables y sostenibles.

Evaluar la viabilidad técnica y econdmica de la creacion de un estudio de pestaiias y cejas en la
comuna de Macul, Santiago. Este estudio analizara aspectos clave como la demanda del mercado,
la inversion requerida, la competencia existente, los aspectos técnicos necesarios y las

proyecciones econdmicas.
El proyecto se desarrollara en cinco capitulos, cada uno enfocado en un aspecto clave del andlisis:

e Diagndstico y Metodologia de Evaluacién: Analisis del entorno actual, incluyendo mercado,
tendencias y competencia, y detalle de la metodologia de evaluacién.

e Andlisis de Prefactibilidad de Mercado: Estudio del mercado objetivo, segmentacion de
clientela, tendencias del sector, comportamiento de consumidores y competencia.

e Andlisis de Prefactibilidad Técnica: Evaluacion de la viabilidad técnica del proyecto, incluyendo
requerimientos técnicos, infraestructura y procesos de produccion.

e Analisis de Prefactibilidad Administrativa, Legal, Societaria, Tributaria, Financiera y Ambiental:
Examen de aspectos administrativos, legales, societarios, tributarios, financieros vy
ambientales y Evaluacidén Econdmica: Evaluacién econdmica centrada en inversion inicial,
costos operativos, ingresos proyectados, flujos de caja, punto de equilibrio, periodo de

retorno de inversidn y métricas financieras clave.



CAPITULO 1: DIAGNOSTICO Y METOLOGIA DE EVALUACION



1. DIAGNOSTICO Y METOLOGIA DE EVALUACION

En el siguiente capitulo, se expondran los contextos generales y particulares, asimismo, se
compartirdn los propdsitos y se examinaran los antecedentes cualitativos, ademas de identificar

el entorno, alcance e influencia del proyecto.

1.1 Diagnostico

Es fundamental realizar una aproximacion inicial a la situacidon del proyecto, por lo tanto, se
analizard la coyuntura actual teniendo en cuenta varios aspectos que afectan al mismo. Asimismo,
se detallaran los objetivos y se realizard una primera evaluacidn cualitativa para orientar el

desarrollo del informe.

1.1.1 Antecedentes generales y especificos del proyecto
Actualmente un saldén de pestafias y cejas pertenece a la industria de la belleza y cuidado
personal. Dentro de esta industria, se encuentran servicios especializados que se enfocan en
realzar la belleza facial y ayudar a los clientes a mantener una apariencia cuidada y estética. Los
salones de pestaias y cejas ofrecen tratamientos especificos para mejorar la apariencia de estas
areas del rostro, como extensiones de pestafias, tintes de cejas, disefio de cejas, entre otros
servicios relacionados. Este tipo de negocio se encuentra dentro de un sector en constante
crecimiento, donde la demanda de servicios de embellecimiento y cuidado personal ha

aumentado significativamente en los ultimos anos.

El presente proyecto, busca la creacion de una empresa de servicios especializados destinada a
las necesidades personales en la comuna de Macul. Para lograr esto, es necesario mencionar 5

lineas distintas.

» Instalacion de pestafias una a una: También conocida como extensidon de pestafias
individuales, es un procedimiento en el que se aplican meticulosamente extensiones

individuales de pestafias sintéticas a las pestafias naturales. Estas extensiones se adhieren



con un pegamento especial y se colocan una a una para crear un efecto de pestafias mas
largas, mas gruesas y con mayor volumen. El proceso se realiza con cuidado para lograr
un aspecto natural y personalizado, adaptado a las preferencias de cada cliente.

» Lifting de pestafias: El lifting de pestafias es un tratamiento estético que consiste en
levantar y curvar las pestaiias naturales desde la raiz, para darles una apariencia mas
levantada y con mayor longitud. Este procedimiento se realiza mediante el uso de
productos quimicos suaves que ayudan a moldear las pestafias de forma temporal. El
objetivo del lifting de pestafias es realzar la mirada y lograr un efecto de pestafias mas

definidas y abiertas, sin necesidad de utilizar extensiones.

» Perfilado de cejas: El perfilado de cejas es un procedimiento en el que se define y da forma
a las cejas para realzar la expresion del rostro. Se realiza mediante técnicas de depilacién
con pinzas o hilo, con el fin de disefiar y dar simetria a las cejas de acuerdo con la
estructura facial de cada persona. El perfilado de cejas puede incluir la eliminacion del
vello no deseado y la creacidn de un arco natural que enmarque los ojos de manera

armoniosa.

» Laminado de cejas: El laminado de cejas es un tratamiento estético que consiste en aplicar
una solucién quimica especial sobre las cejas para moldearlas y fijarlas en una direccion
determinada. Este procedimiento ayuda a alisar y peinar las cejas, haciendo que luzcan
mas espesas, disciplinadas y con un aspecto mas definido. El laminado de cejas es util para
personas que desean corregir cejas rebeldes, escasas o desordenadas, proporcionando un

efecto de cejas mas voluminosas y definidas de manera temporal.

» Trabajos simultaneos: Pestafias mas Cejas



En Santiago de Chile, los salones de belleza suelen estar ubicados en diversos sectores de la

ciudad, con una concentracién mayor en areas comerciales y residenciales. Algunas de las zonas

donde es comun encontrar una mayor cantidad de salones de belleza incluyen:

Providencia: Este barrio es conocido por ser un centro comercial y de negocios, por lo que
es probable encontrar una variedad de salones de belleza en esta zona.

Las Condes: Como uno de los sectores mas présperos de Santiago, Las Condes alberga una
variedad de salones de belleza de alta gama que atienden a una clientela exigente.
Vitacura: Otra comuna exclusiva de la ciudad donde es comun encontrar salones de
belleza de lujo y servicios exclusivos.

Nufioa: Esta comuna residencial también cuenta con una buena cantidad de salones de

belleza que atienden a una clientela local.

Todos estos antecedentes son expuestos y considerados por el proyecto, entregando datos

especificos de manera tal, que permite tomar una decisién sobre crear una organizacién enfocada

en el cuidado auditivo, para atender un segmento de la poblacién.

1.1.2 Objetivo general del proyecto

Desarrollar una prefactibilidad técnica y econdmica para la creacidon de un Saldn de pestafias y

cejas en la comuna de Macul.

1.1.2.1 Objetivos especificos

>

>
>
>

Ofrecer servicio de Salén de pestafias y cejas en la comuna de Macul
Determinar la localizacion y tamano del Salén de pestanas y cejas en la comuna de Macul.
Analizar el mercado del Salon de pestainas y cejas en la comuna de Macul.

Demostrar la viabilidad del proyecto en los distintos estudios.



1.1.3 Antecedentes cualitativos
El presente texto habla de entregar un servicio de instalacién de pestafias y cejas, para iniciar, es

necesario conocer de manera clara las aristas del sector en el cual se indagara.

dPor qué las mujeres empezaron a fijarse y arreglarse mds las pestafias?

El interés de las mujeres por fijarse y arreglarse las pestafias se remonta a la antigliedad, donde
diversas civilizaciones han utilizado diferentes métodos para realzar la apariencia de los ojos y las
pestafias. A lo largo de la historia, las pestafas han sido consideradas un simbolo de belleza y

feminidad, y su cuidado ha sido parte fundamental de los rituales de belleza.

e Antigledad: En el antiguo Egipto, se sabe que las mujeres utilizaban kohl, una mezcla de
minerales, como maquillaje para resaltar sus ojos y pestafias. Ademas, se cree que las
reinas egipcias como Cleopatra usaban técnicas para alargar y oscurecer las pestanas.

e Edad Media y Renacimiento: Durante la Edad Media y el Renacimiento, las mujeres
utilizaban remedios naturales como infusiones de plantas para fortalecer y alargar las
pestafias. También se usaban técnicas de maquillaje para realzar la mirada.

e Siglo XX: Con la popularizacidon de la industria cosmética en el siglo XX, surgieron
productos como el rimel (mascara de pestanas) que se convirtieron en un elemento basico
en el maquillaje femenino. A lo largo del siglo, se desarrollaron nuevas férmulas y
aplicadores para lograr distintos efectos en las pestafias, desde alargarlas y dar volumen,

hasta curvarlas.

En la actualidad, el cuidado de las pestafias ha adquirido una relevancia significativa en la industria
de la belleza. Se han desarrollado técnicas especializadas como el lifting de pestanas, las
extensiones de pestanas y otros tratamientos que ofrecen alternativas para realzar la apariencia

de forma natural y duradera.



Propdsitos Estéticos y Funcionales del Embellecimiento de las Pestafias y cejas
El arreglo de las pestafias y cejas, ya sea a través de técnicas como el rizado, la extensidn, el tinte
o el lifting, tiene diversos objetivos que van mas alld de la apariencia estética. Algunos de los

objetivos del arreglo de las pestafias incluyen:

e Realzar la apariencia: Una de las razones principales para arreglar las pestaias es realzar
la apariencia facial. Pestafias mas largas, curvadas, densas o con color pueden mejorar la
estética de los ojos y el rostro en general.

e Definir la mirada: El arreglo de las pestafias puede ayudar a definir la mirada y resaltar los
ojos, haciéndolos parecer mas grandes, brillantes y expresivos. Esto puede contribuir a
una apariencia mas atractiva y llamativa.

e Corregir imperfecciones: Algunas personas arreglan sus pestafias para corregir
imperfecciones o problemas estéticos, como pestafias rectas, poco visibles o de color
claro. Técnicas como el rizado, tinte o extensidn pueden ayudar a mejorar estas
imperfecciones.

e Ahorro de tiempo: Para muchas personas, el arreglo de las pestanas puede ser una forma
de simplificar su rutina de magquillaje diaria. Al tener pestafias rizadas, mds largas o con
color, pueden reducir la necesidad de aplicar multiples capas de mascara de pestanas u
otros productos.

e Mejorar la autoestima: Sentirse bien con la apariencia personal puede tener un impacto
positivo en la autoestima y la confianza en uno mismo. Por lo tanto, arreglar las pestanas

de forma satisfactoria puede contribuir a una mejor percepciéon de uno mismo.

En resumen, arreglar las pestafias tiene como objetivo mejorar la apariencia facial, definir Ia
mirada, corregir imperfecciones, simplificar la rutina de belleza y contribuir a una mayor

autoestima y confianza en uno mismo.



Historia de las extensiones de pestaiias

Las extensiones de pestaiias, una practica popular en la actualidad, tienen una historia que se
remonta a varias décadas atras, con una evolucidén constante en técnicas y materiales utilizados.
Aunqgue se popularizaron mas recientemente en la industria de la belleza, las extensiones de

pestafias tienen antecedentes interesantes:

e Década de 1910-1920: Se cree que las extensiones de pestafias se originaron en el cine
mudo, donde las actrices buscaban resaltar sus ojos en pantalla. En ese entonces, las
extensiones se realizaban con materiales como cabello humano o mohair, pegados con un
tipo de goma arabiga.

e Década de 1960: Durante la época de la moda y la creatividad de los afios 60, las
extensiones de pestaiias volvieron a adquirir popularidad entre celebridades y figuras
publicas. Sin embargo, las técnicas y materiales utilizados eran menos refinados que en la
actualidad.

e Décadas de 1990-2000: Fue en estas décadas cuando las extensiones de pestafias
empezaron a popularizarse en la industria de la belleza y a llegar al mercado de consumo
masivo. Las técnicas se fueron perfeccionando y se introdujeron nuevos adhesivos y
materiales mas seguros y duraderos.

e Actualidad: En la actualidad, las extensiones de pestafias son un servicio comun en
salones de belleza y spas de todo el mundo. Se utilizan diversas técnicas para aplicar las
extensiones, que varian en longitud, grosor y curvatura para lograr el efecto deseado por
cada cliente. Los materiales utilizados son mas ligeros y seguros, y se han desarrollado

adhesivos de alta calidad para una mayor durabilidad.

Las extensiones de pestanas han evolucionado a lo largo de los afios para convertirse en una
practica comun en el cuidado de belleza de muchas mujeres, ofreciendo una solucidn estética

para realzar y definir la mirada de forma duradera y natural.



Anadlisis del mercado de pestafias postizas

Se espera que el tamafo del mercado de pestanas postizas crezca de 1,34 mil millones de ddlares
en 2023 a 1,85 mil millones de ddlares en 2028, a una tasa compuesta anual del 6,70% durante el

periodo previsto (2023-2028). Figura 1-11

False Eyelashes Market
Market Size
CAGR 6.70%

2024 2029

Source : Mordor Intelligence A SN

Fuente: mordor intelligence
Figura 1-1. Periodo de estudio 2019-2029

! https://www.mordorintelligence.com/es/industry-reports/global-false-eye-lashes-market
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1.1.4 Contexto de desarrollo del proyecto
El proyecto esta ubicado en la Regién metropolitana, especificamente en la comuna de Macul.
Un lugar donde es caracterizada por su ambiente residencial y su variada oferta de servicios. Con
una poblacién diversa y dindmica, Macul destaca por sus parques, plazas y espacios verdes que
brindan lugares de esparcimiento y recreacién a sus habitantes. Segun el ultimo Censo (2017) en

la comuna de Macul viven mas de 116.534 habitantes con una proyeccion de 138.361 al 2024.

El uso cada vez mas frecuente de servicios de belleza ha generado una fuerte competencia en la
Regidon Metropolitana. Segln datos del Servicio de Impuestos Internos (Sll), hay alrededor de
14,954 establecimientos dedicados a peluqueria y tratamientos de belleza en la regidén, de los
cuales 8,092 se encuentran especificamente en la Regién Metropolitana. Es importante tener en
cuenta que la cifra real podria ser aun mayor, ya que muchos establecimientos operan sin estar

formalmente registrados.

1.1.5 Tamafo del proyecto
Para la ejecucién de este proyecto, se planifica la busqueda y arriendo de un espacio de alrededor
de 24 m2 en la comuna de Macul. La iniciativa tiene como objetivo establecer una pequefia
empresa, en la que Unicamente trabajara dos profesionales especializados en la prestacién de
servicios. Considerando las especificaciones mencionadas, se estima que la inversion inicial
requerida serd de alrededor de $5.000.000, lo que equivale a 133,28 Unidades de Fomento (UF),
considerando el valor de una UF a $37.511,88 al 14 de junio de 2024.
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1.1.5.1 Inversiones
Se deben considerar multiples costos para llevar a cabo este proyecto, se estiman los siguiente

item:

» Equipamiento y mobiliario (camillas, sillas, lamparas de luz especializada, espejos, carritos
auxiliares, entre otros equipos necesarios para brindar servicios de pestanas de manera
comoda y eficiente)

» Productos y materiales (Se necesitaran diversos productos y materiales como extensiones
de pestaifias, adhesivos, tintes, removedores, almohadillas de gel, entre otros insumos
utilizados en los tratamientos de pestafias y cejas)

» Decoracion (Se pueden requerir inversiones en pintura, decoracién, iluminacién y
elementos de disefio interior.)

» Capacitacion y formacion.

1.1.5.2 Gastos:

» Arriendo de local

» Sueldo

» Marketing y publicidad

1.1.6 Impactos relacionados con el proyecto
En cuanto a los impactos relacionados con el proyecto, se espera generar un impacto positivo en
el ambito de la belleza personal al ofrecer procedimientos novedosos en la comuna de Macul.
También se prevé crear oportunidades de empleo en la regién metropolitana, aunque al ser una

empresa pequefa inicialmente, el impacto en términos de empleo directo sera limitado.

Desde el punto de vista ambiental, el proyecto no generard impacto negativo al no utilizar
productos que dafen la capa de ozono. A nivel de competencia, se espera influir en los centros

de estética establecidos en la comuna de Macul al ofrecer una alternativa atractiva y diferenciada.
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1.2 METODOLOGIA
Es este apartado, se busca identificar la relacién costo beneficio sefialando la situacién actual sin

proyecto y la situacién base con proyecto.

1.2.1 Definicidn de situacion sin proyecto

Existe una creciente tendencia en el cuidado y belleza personal, donde un ndmero significativo
de mujeres (con una minoria de hombres) buscan mejorar la apariencia y sentirse mas seguras
mediante la intervencion en dreas como las pestaiias y cejas. Este aumento en la demanda ha
resultado en la proliferacién de centros de estética que ofrecen una variedad de servicios a
precios competitivos. Sin embargo, esta expansidn del mercado también ha llevado a la
contratacién de personal no certificado y al uso de productos de calidad dudosa en algunos
establecimientos, lo cual plantea preocupaciones sobre la seguridad y eficacia de los

tratamientos.

En este escenario, se ha identificado un problema comun: muchas clientes no reciben el
tratamiento 6ptimo que garantiza la durabilidad y seguridad de los productos utilizados. La falta
de profesionales certificados y la eleccion de productos de baja calidad pueden resultar en
tratamientos ineficaces e incluso dafinos para la piel de las clientas. Por lo tanto, surge la
necesidad de abordar esta cuestion y garantizar que los servicios de belleza ofrecidos cumplan

con los estdndares de calidad y seguridad esperados por los clientes.

1.2.2 Definicidn de situacion con proyecto
Este proyecto tiene como objetivo establecer un centro de servicios de belleza que se distinga

por su alta calidad y excelencia, mediante tres estrategias clave:
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Contratacion de Profesionales Cualificados y Certificados:

La calidad del servicio esta directamente relacionada con la competencia del personal. Por ello,
serdn expertas altamente cualificados y certificados, asegurando tratamientos actualizados y

personalizados que cumplen con los estandares de belleza.

Utilizacion de Productos Confiables y Adecuados:

La eficacia de los tratamientos depende de los productos utilizados. Se emplearan Unicamente
productos de alta calidad y certificados, garantizando resultados éptimos y la seguridad de los

clientes.

Oferta de Precios Justos y Competitivos:

Se implementara una estructura de precios que ofrezca tarifas justas y competitivas, equilibrando
calidad y accesibilidad. Esta estrategia busca atraer y mantener a los clientes al ofrecer una

excelente relacidn calidad-precio.

En conjunto, estas estrategias estan disefiadas para satisfacer las expectativas de los clientes,
ofreciendo comodidad y tranquilidad a nuestras clientas al proporcionarles un Unico punto de
contacto confiable y eficiente para satisfacer sus necesidades de belleza y cuidado personal de

manera integral y profesional.



14

1.2.3  Andlisis de separabilidad.

Si el centro de estética en la comuna de Macul resulta viable y rentable, se contemplara la
posibilidad de expandir el negocio mediante la apertura de sucursales en otras comunas de la
Regidon Metropolitana. Actualmente, el enfoque se centra exclusivamente en el proyecto en la
comuna de Macul, por lo que aln no se llevara a cabo un analisis de separabilidad para evaluar la
inclusién de nuevas ubicaciones. El objetivo principal es asegurar el éxito y la consolidacion del

negocio en Macul antes de considerar futuras expansiones a otras zonas.

1.2.4 Método para medicién de beneficios y costos

Es esencial contar con una medicién precisa de los beneficios y costos para asegurar una
evaluacién completa y detallada. Esta tarea implica la identificacion clara y exhaustiva de todos
los elementos relevantes. En este sentido, las tablas 1 y 2 han sido disefiadas para presentar de
manera detallada y organizada tanto los beneficios esperados como los costos asociados al
proyecto. Esta estructuracién facilita la visualizacidn y el andlisis de los componentes clave que

impactaran en la viabilidad y rentabilidad del proyecto en cuestién.

Tabla 1 -2: Beneficios

Ingresos por venta de servicio de Pestanas
Ingreso por venta de servicio de cejas

Ingreso por venta de servicio simultaneo

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 1 -3. Costos

Inversion inicial Gastos para puesta en marcha
Costos Fijos Pago de suministros bdsicos, remuneracion

Costos Variable Pago a proveedores e insumos

Fuente: Elaboracion Propia.
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1.2.5 Indicadores.
El proyecto serd evaluado de acuerdo a cuatro indicadores: VAR, TIR, PRI e IVAN. Para ello se
realizard un flujo de caja con periodos anuales donde nos daran un resultado con el que se

calculara los cuatro indicadores.

1.2.5.1  Valor Actual Neto (VAN).

Es un monto que resulta de actualizar todos los pagos o ingresos futuros a una tasa de descuento

determinada restando la inversion inicial requerida.
Se puede expresar de la siguiente manera:

- &

VAN:;{]HY o

VAN = !ii e _ Ip + Fy } F2 b oovs il
¢ L (14 k) T +k) (1+k)? (1+ k)"

Fuente: Nassir Sapag, Preparacion y Evaluacion de Proyectos.

Figura 1-2. Valor Actual Neto
Donde:
Ft: son los flujos de dinero en cada periodo t
| 0: es lainversion realiza en el momento inicial (t = 0)
n: es el nimero de periodos de tiempo

k: es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversion
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1.2.5.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)
La TIR es la tasa de descuento que iguala el valor actual de los flujos de salida de efectivo que se
estima con el valor actual con los flujos de entrada de efectivo esperado; es decir, es aquella

tasa que iguala los flujos ingresos y egresos provocando que el VAN =0

IE:Fdﬂzﬂzg{lir—

ZD (1+TIR)

Fuente: Nassir Sapag, Preparacion y Evaluacion de Proyectos.

Figura 1-3. Valor Actual Neto

Donde:
I: indice de cada periodo (0 < k < N)
FC: Flujo de efectivo futuro al final del periodo i

N: numero de periodos de capitalizacion en el horizonte de planeacion (periodo del estudio)

1.2.5.3  Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)
El indicador Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI o PAYBACK) mide en cuanto tiempo se

recuperara el total de la inversidn a valor presente.

El PRI se expresa con la siguiente ecuacién:

N
L-YFC
i=1
Fuente: Apuntes Preparacidn y evaluacién de Proyectos

Figura 1-4. Formula del PRI
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Donde:

I: indice de cada periodo (0 < k < N)

FC: Flujo de efectivo futuro al final del periodo i

N: nimero de periodos de capitalizacidn en el horizonte de planeacién (periodo de estudio)

1.2.5.4 IVAN
IVAN = VAN/I.

Positivos o beneficios del proyecto respecto al valor de la inversion inicial. Este indicador

considera el valor del dinero en el tiempo y podria considerar la inflacién.

1.2.6 Criterios de evaluacién
Los criterios de evaluacion serdn los resultados que nos permitirdn elegir entre invertir o no. Estos

demuestran los efectos del proyecto desarrollado.

1.2.6.1 Criterios de evaluacion VAN

Los criterios de evaluacién son los siguientes:

VAN > 0: El valor actualizado de los cobro y pagos futuros de la inversidn, con respecto a la tasa

de descuento elegida generara beneficios.

VAN = 0: El proyecto de inversién no generara ni beneficios ni pérdidas, siendo su realizacién, en

principio, indiferente.

VAN < 0: El proyecto de inversidn generara pérdidas, por lo que deberd ser rechazado.

1.2.6.2  Criterios de evaluacion TIR

En resumen, si:
TIR > r: Es conveniente hacer el proyecto.

TIR < r: No es conveniente hacer el proyecto.
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1.2.6.3  Criterios de evaluacion PRI
Este criterio busca calcular el plazo de retorno de la inversion del proyecto. Si la recuperacion del
capital estd dentro del periodo indicado, el proyecto se aprueba, en caso contrario, debe ser

rechazado.

1.2.7 Estructura de evaluacién del proyecto

El proyecto que estamos evaluando esta estructurado en cinco capitulos, cada uno de los cuales
serd abordado en un orden légico y sistematico. Esta metodologia nos permitird realizar un
anadlisis detallado y completo para determinar la factibilidad de implementar con éxito este
proyecto. Cada capitulo contribuira de manera significativa a nuestra comprensién general y nos
ayudard a tomar decisiones informadas sobre la viabilidad y el potencial de este proyecto en

particular.

1.2.7.1 Diagndstico y Metodologia de evaluacion
Se realizard un analisis exhaustivo de los antecedentes del proyecto y su contexto para establecer
los fundamentos necesarios para su implementacién. Se identificaran los requisitos clave y se

estableceran los criterios necesarios para determinar la viabilidad y el éxito del proyecto.

1.2.7.2 Andlisis de prefactibilidad de mercado

Se llevara a cabo un proceso de investigacidon detallada para comprender a fondo tanto el
producto como el mercado actual. Esto nos permitird conocer a fondo el perfil de los posibles
consumidores, asi como estimar la demanda y la oferta actual. Ademas, se proyectara como se
espera que evolucionen estos aspectos en el futuro para tomar decisiones estratégicas

informadas.
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1.2.7.3 Andlisis de la prefactibilidad técnica

Se procederd a establecer con detalle la estructura interna de funcionamiento del proyecto,
delineando claramente los procesos operativos y la organizacidon del personal necesario. Se
realizara un analisis exhaustivo de los costos, abarcando desde la inversidn inicial hasta los costos
operativos continuos y la dotacién de personal requerida para asegurar el funcionamiento

eficiente del proyecto.

1.2.7.4  Andlisis de prefactibilidad administrativa, legal, societaria, tributaria financiera y ambiental
En esta etapa se presentard la estructura y funcionamiento del equipo humano necesario,
detallando los costos relacionados con la organizacion, el tipo de asociacién requerido, asi como

los posibles impactos ambientales y legales que puedan surgir durante la ejecucion del proyecto.

1.2.7.5 Evaluacion econdmica
El propdsito principal de este capitulo es realizar una evaluacidon econdmica exhaustiva del
proyecto a través de la elaboracion de un flujo de caja, que abarcard tanto el flujo de caja puro

como el financiero.

El flujo de caja se estructurara detalladamente para analizar de manera efectiva la viabilidad
financiera del proyecto y comprender cdmo se prevé que se comporten los ingresos y egresos en

un periodo determinado.
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Tabla 1- 4 Flujo caja

Ingresos

Cosios Variables

Costos Fljos

UHildad Oreraclomal

Depreciacin

Intereses Crddito Larnga Plazo

Intereses Crddito Corto Plazo

Pérdida Ejercicio Anteriar

Valor Resldual

Valor Libro

LHilidad Antes de Impuseshos

Impuestos

LHildad Desputs de lmpsestos

Depreciackin

Férdida Ejercicio Anteriar

Valor Libro

Amortlzackan Crédito Larngo Plazo
amortizackdn Crédito Corto Plazo

Inversiom Activos Fijos

Inversidn en Intanglbles, Puesta en Marcha @ imprevistos
Inversion en Capital de Trabalo
Recuparacidn Cap®al de Trabajo

Valor de Desecho del proyecto

Recuperacidn de 1WA

Flispo Amtes de Financlamiento

Criédito Largo Plaso

Crédito Corto Plazo

Flisfpo Diespuds de Financiamiento

Flupo Despuds de Financlamlento Actualizado
Flispo Después de Financiamiento Actualizado Acumulado

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO 2: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO
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2. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO

En este capitulo se llevara a cabo un analisis detallado del mercado de la industria estética en
Chile, ya que el estudio de mercado es fundamental para el estudio de prefactibilidad. Este
analisis servira como base para estimar la demanda potencial que el proyecto podra satisfacer.
Para proyectar con precision los ingresos del proyecto, es necesario realizar una evaluacién
exhaustiva de la demanda y la oferta tanto en el presente como en el futuro. Este enfoque
permitira comprender mejor cémo el proyecto se posicionara en el mercado y cémo podria

evolucionar a lo largo del tiempo.

2.1 DEFINICION DEL SERVICIO
El servicio consiste en desarrollar un espacio para la realizacion de pestafias y cejas en la comuna

de Macul, enfocado en las personas que requieran mejorar sus aspectos fisicos.

Este saldn se dividird en 3 lineas de negocios; enfocado a pestafias, enfocado a cejas y servicio

simultaneo.

Tal como se presenta en la figura 2 -1.

= Efacto (clasicas, Efecto rimel, #Laminado > Pestanas + Cejas
Tecnologicas, Volumen ruso) =Perfilado
= Liftimg

Fuente: elaboracién propia
Figura 2 -1. Servicios / elaboracién propia
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2.1.1 Pestafas Efectos.
Las extensiones de pestafias una a una son un procedimiento estético en el que se aplican
individualmente extensiones de pestafias sintéticas a cada pestaiia natural. Este proceso se
realiza con el objetivo de agregar longitud, volumen y curvatura a las pestafias existentes,
brindando un aspecto mdas completo y dramatico a los ojos. Las extensiones de pestafias una a
una puede ser utilizadas para realzar la belleza natural de las pestafias, crear una apariencia mas
voluminosa o incluso corregir desequilibrios en la forma de las pestafias. También son populares
en eventos especiales o simplemente para el dia a dia, proporcionando un look elegante y

definido

1. Rimel 2. Tecnolégico 3. Clasica 4. Volumen Ruso

Fuente: Google imagenes
Figura 2 -2 Servicios / elaboracion propia

Cuando se realiza un tratamiento de extensién de pestanas de forma individual una a una, los

beneficios incluyen:

e Aspecto natural: Las extensiones de pestafias individuales se mezclan con tus pestafias
naturales, lo que proporciona un aspecto mas natural y sin grumos.

e Personalizacion: Se pueden personalizar la longitud, curvatura y grosor de las extensiones
para adaptarse a tus preferencias y estilo personal.

e Volumen y longitud: Las extensiones de pestafias individuales pueden agregar volumen y

longitud a tus pestaiias naturales, creando una apariencia mds exuberante y definida.
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e Durabilidad: Si se cuidan adecuadamente, las extensiones de pestafias pueden durar varias
semanas, lo que te permite disfrutar de pestafias bonitas y listas para cualquier ocasién
durante un periodo prolongado.

e Ahorro de tiempo: Al tener extensiones de pestafias individuales, es posible reducir el
tiempo dedicado al maquillaje diario de los ojos, ya que las pestafias lucen vibrantes y

definidas sin la necesidad de aplicar varias capas de mascara de pestanas

2.1.2 Lifting Pestafias
El lifting de pestafias es un tratamiento estético que se enfoca en realzar y elevar las pestaiias
naturales desde la raiz, con el objetivo de proporcionarles una apariencia mas larga, curvada y
definida. Este procedimiento utiliza productos especiales para lograr un efecto de pestaiias mas
voluminosas y elegantes, sin la necesidad de recurrir a extensiones o maquillaje adicional. Es una

técnica popular para resaltar la belleza de los ojos y crear una mirada mas atractiva y expresiva

de manera natural.

Fuente: Google imagenes
Figura 2-3 Lifting pestafias
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Algunos de los beneficios del lifting de pestanas incluyen:

e Aspecto mas voluminoso: El lifting ayuda a que las pestaias luzcan mads llenas y
voluminosas al elevarlas desde la raiz.

e Curvatura duradera: Las pestafas se mantienen curvadas durante semanas, lo que elimina
la necesidad de utilizar un rizador de pestafas diariamente.

e Apariencia natural: El tratamiento realza las pestafias naturales, sin necesidad de
extensiones, lo que brinda un aspecto mds natural y definido.

e Mirada impactante: Un lifting de pestanas puede hacer que tus ojos luzcan mas abiertos
y expresivos, resaltando tu belleza natural.

e Menor necesidad de maquillaje: Con unas pestaias bien levantadas, es posible prescindir

o reducir la cantidad de maquillaje de ojos necesario para lograr un efecto deseado.

2.1.3 Laminado de cejas
El laminado de cejas es un tratamiento estético que se utiliza para redefinir, dar forma y
acondicionar las cejas de forma temporal. Durante el proceso, se aplican productos quimicos
suaves en las cejas para alisar y fijar los vellos en la direccién deseada, creando una apariencia
mas definida y pulida. Este procedimiento suele incluir también técnicas de tintado y depilacién

para realzar ain mas la forma de las cejas.

Fuente: Google imagenes
Figura 2.-4. Laminado de Cejas
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El laminado de cejas sirve para lograr cejas mds ordenadas, uniformes y definidas, resaltando la

belleza natural de esta drea facial. Algunos de los beneficios de este tratamiento incluyen:

e Cejas mads voluminosas: El laminado puede hacer que las cejas luzcan mas llenas y
pobladas al alisar y elevar los vellos, creando la ilusién de mayor volumen.

e Apariencia pulida: Las cejas laminadas tienen un aspecto mas ordenado y limpio, lo que
contribuye a una apariencia facial mds cuidada y definida.

e Durabilidad: El efecto del laminado de cejas puede durar varias semanas, lo que te permite
disfrutar de unas cejas perfectamente peinadas durante un tiempo prolongado.

e Facilita el cuidado diario: Al tener las cejas laminadas, es mads facil peinarlas y mantenerlas

en su lugar sin necesidad de usar productos adicionales, como geles o lapices para cejas.

2.1.4 Perfilado de cejas
El perfilado de cejas es un procedimiento estético que se utiliza para dar forma y definir las cejas
de acuerdo con las caracteristicas faciales y las preferencias del individuo. Consiste en eliminar el
exceso de vello en las cejas para crear una forma armoniosa y favorecedora que enmarque el
rostro de manera elegante. Este tratamiento sirve para realzar la expresién facial, resaltando los
ojos y mejorando la simetria del rostro. Al definir las cejas de forma adecuada, se puede lograr
un aspecto mas pulido y equilibrado, lo que puede influir positivamente en la apariencia general

y la confianza de la persona.
Algunos beneficios del perfilado de cejas incluyen:

e Mejora la apariencia facial: Un perfilado de cejas bien hecho puede resaltar los rasgos
faciales y aportar armonia al rostro.

e Aspecto mas juvenil: Unas cejas bien perfiladas pueden dar una apariencia mas
rejuvenecida al levantar y abrir la mirada.

e Corrige imperfecciones: El perfilado de cejas puede corregir asimetrias, falta de densidad

o forma irregular en las cejas naturales.
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Facilita el maquillaje: Unas cejas bien definidas proporcionan una base sélida para el

magquillaje, facilitando la aplicacion de productos y logrando un acabado mas pulido.

Fuente: Google imagenes
Figura 2.-5 Perfilado de cejas

Potencia la expresividad: Un perfilado adecuado puede resaltar la expresion facial y

comunicar emociones de manera mas efectiva.



28

2.2 ANALISIS DE DEMANDA ACTUAL Y FUTURA

2.2.1 Encuesta.

Se realizd una encuesta para determinar el tamano de la demanda y conocer el mercado objetivo. A
través de la siguiente férmula se puede definir el tamafio de la muestra conforme a la poblacién:

B kZ2qpN
n= e?(N—1) + k?qgp

Donde:

N: es el tamafio de la poblacion o universo (niumero de total de posibles

encuestados).

e K:probabilidad de que las respuestas sean ciertas, es decir, es el nivel de confianza
de la muestra seleccionada. (Nivel de confianza que se usara es un 90%)

e e: representa el error muestral deseado, es la diferencia entre la muestra y
poblacién. (Margen de error ser un 10%)

e p:es la probabilidad de éxito, este dato es generalmente desconocido y se suele

suponer que p=q=0,5.

e (: es la probabilidad de fracaso.

Las personas que abarcara el proyecto seran de Macul, dicha comuna cuenta con acceso de facil

llegada, donde se puede llegar en micro, metro, taxi, Etc.

En la tabla 2-1 se observa la cantidad de habitantes de la comuna de Macul, estadisticas dadas a

conocer por el censo del afio 2017 y proyecciones del INE (Instituto Nacional de Estadisticas).
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Tabla 2 -1 Cantidad de habitantes Mujeres en Macul Censo 2017 y rango de edad.

MUIJERES
PROYECTO 41253
Grupos de Edad % del Total Mujeres

15-19 6,12% 3424

20-24 7,75% 4476

25-29 8,98% 5236

30-34 8,03% 4645

35-39 7,19% 4263

40-44 6,60% 3949

45 -49 6,26% 3779

50-54 6,43% 4072

55-59 6,11% 3982

60— 64 5,11% 3427

TOTAL 68,58% 41253

Fuente: Elaboracion propia con datos INE
Tabla 2-2 Proyeccién 5 afios
ARO
ACTUAL
MUJERES 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029
EES?ECTO VARIACION 1102 1131 1162 1193 1225 1257 1291 1325 1361 1397 1434 1473
41253 42355 | 43487 | 44648 | 45841 | 47066 | 48323 | 49614 50939 | 52300 | 53697 | 55132 | 56604

Fuente: Elaboracidn Propia con datos de INE

Entonces tenemos que:

e N:48323

e K:1,65

e e:10% error muestral (0,1)

e p:0,5 probabilidad de éxito

e (:0,5 probabilidad de fracaso

Aplicando la férmula de la figura 2-1, el tamafio de muestra que se realizé la encuesta fue a 26

personas.
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A continuacién, se entregardn los resultados de la encuesta, la cual se realizd a 26 personas al

azar que residen en la comuna de Macul.

Genero

2%

= Femenino
= Masculino

= Prefiero no decirlo

Fuente: Elaboracién propia
Grafico 2.-1. Genero

Con esta respuesta se puede determinar que 23 de las 26 encuestas corresponden a mujeres, 2

son hombres y solo 1 respondid que no prefiere decir su sexo.

Rango de edades

m 15329
=30a44
= 45364

Fuente: Elaboracién propia
Gréfico 2.2. Rango edades

Como se observa en la pregunta el rango minimo de edad para poder hacer este servicio es de 15
afios y el maximo de edad 64. Con esto se puede determinar que gran parte del publico sera entre

15y 29 afios.
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Comuna

= Macul

= Otro

Fuente: Elaboracién propia
Grafico 2.3. Comuna

La encuesta es realizada en la comuna de Macul, es importante saber de dénde vendran los
posibles clientes: Dentro de Macul serdn el mayor fuerte de clientes representando un 92% de

los encuestados.

¢Con qué frecuencia utilizas servicios de embellecimiento de
pestafias y cejas, como extensiones, rizado, tintado, entre
otros?

m Una vez al mes
= Dos veces al mes
= Tres veces al mes
Una vez al afio
4%
m ocasiones especiales

= otro

Fuente: Elaboracién propia
Grafico 2.3 Frecuencia Asistencia
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Los servicios que se ofreceran en este proyecto son servicios que duran entre tres semanas a un
mes (incluso mas), todo depende del cuidado personal. Esto indica que el 61% va como minimo

un mes a un centro de estética y el 8% va dos veces al mes.

éQué factores son mas importantes para ti al
elegir un salon de pestanas y cejas?

m Precio

= Calidad

= Referencias
Ubicaciéon

= Experiencia personal

Fuente: Elaboracién propia
Grafico 2.24 Factores
El 31% de las personas encuestada cree que Calidad es mas importante, ya sea calidad de los
productos o calidad del servicio. El resultado de esta pregunta aclara cualquier duda sobre lo que
pide la gente al asistir a un centro de estética, incluso para la mayoria es mas importante que el
precio. Un 12% restante ve referencias que pueda tener del centro y el otro 12% la experiencia

personal de cada uno.

Asistirias al centro de estética del proyecto
(Macul).

m Si
= No

= no sabe

Fuente: Elaboracién propia
Grafico 2.5 Asistencia
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La penultima pregunta esta enfocada a si la gente asistiria a un centro de pestaiias y cejas en la
comuna de Macul. Esta respuesta es favorable para este proyecto, ya que, un 70% dice que si
asistiria al centro.

¢ Que servicios te has realizado?

m PESTARNAS UNA A UNA
= LIFTING
PERFILADO DE CEJAS
LAMINADO DE CEIAS
= NO ME HE REALIZADO

Fuente: Elaboracién propia
Grafico 2.6 Servicios realizados

Y como ultima pregunta se le consulto a las personas que tipo de servicios se han realizado en los
centros de salones, la cual como porcentaje mayor se realizé instalacion de pestafias una a una

(46,15%) y un porcentaje menor se ha realizado perfilado y laminado de cejas.

2.2.2 Demanda Actual
En la actualidad, el sector de la belleza experimenta una demanda creciente impulsada por una
mayor conciencia sobre el bienestar personal y la estética. Los consumidores buscan cada vez
mas servicios que no solo mejoren su apariencia, sino que también promuevan su salud y
autoestima. Esta tendencia estd impulsada por el acceso a informacion sobre cuidados de belleza
y salud a través de medios digitales, asi como por una mayor preocupacion por la calidad y

seguridad de los productos utilizados.

Con los datos obtenidos en la encuesta, se puede ir detallando la demanda final actual del
proyecto, se tienen 138.361 habitantes en Macul, considerando solo el segmento de la poblacion
seria 48.323. Ahora el 70% de la poblacién indica que es importante el cuidado de la imagen,

guedando la poblacidn objetivo en 33.762. Con la pregunta si acude o no a un centro de estética
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y aplicando su resultado (70% dice que si) la poblacidn objetivo es 16.544. La mayoria frecuencia
una vez al mes un centro de estética (61%) por lo que la nueva poblacién objetiva es 10.092.
Finalmente, con la Ultima pregunta de la encuesta se puede determinar cuanta gente es la que
ira al centro de estética ubicado en la comuna de Macul (70%), quedando la poblacién objetivo y

posible demanda en 7064 para el ano 2025.

Tabla 2.- 3: Demanda Anual, Mensual y diaria.

Anual Mensual Diaria

Demanda 7064 587 24

Fuente: Elaboracién Propia con datos INE

En la tabla 2-3, se puede observar que claramente esta demanda diaria es muy superior a la
capacidad productiva del proyecto. El proyecto tendra una capacidad diaria de 8 clientas en forma
simultaneas, bien 4 clientas en pestafias y 4 clientas en cejas, de todas maneras, se vera una tabla

con el horario en capitulos mas delante.

Para establecer una demanda actual y como el proyecto dara inicio recientemente, se considerd
qgue el centro de estética abarcara un 0,32% de la demanda actual, es decir 2260 anual, 188

mensual y 8 diaria.

Se asocia que el gasto promedio por ir a un centro de estética es $25.428,57, multiplicando este

valor por la demanda del primer afio da como ingreso $53.705.139 equivalente a 1431,6 UF.

2.2.3 Demanda proyectada
Para proyectar la demanda futura del salon de pestafias y cejas hasta 2029, aplicaremos la

demanda actual 2260 personas.

Tabla 2-4. Proyeccion 5 afios

2024 2025 2026 2027 2028 2029

MUIJERES PROYECTO | 49614 50939 52300 53697 55132 56604

Fuente: Elaboracion Propia con datos de INE
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54000
52000
50000
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46000
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Fuente: Elaboracién Propia con datos de INE

Grafico 2.7 Mujeres Proyecto

Al graficarse, se observa aumento en la comuna de Macul para el aflo 2029 un 56.604 Habitantes
Mujeres. Se debe destacar que el mercado de los centros de belleza y estética ha crecido entorno

al 8% promedio anual.

VENTAS UF MACUL

3.500.000
3.000.000
2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000

500.000

0
2012 2014 2016 2018 2020 2022 2024 2026 2028 2030

fuente: Elaboracidon Propia con datos de Sll Estadisticas Empresas

Grdfico 2.7 Ventas UF Macul

De la tabla anterior es posible observar que, se presentd un aumento de Ventas en UF en los afios
2014y 2016, disminuyendo en el aflo 2018 — 2019 — 2020 producto del estallido social y pandemia

(por limitaciones de apertura de locales y confinamiento social), lo cual se encuentra en aumento.
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De acuerdo con los datos proporcionados por el Sll, en el afio 2022 se registraron 14.954

empresas vinculadas al rubro de Peluquerias y otros servicios de belleza. Utilizando el método de

regresion lineal para proyectar el crecimiento en los afios siguientes, se obtiene la siguiente

tendencia:

Tabla 2.- 5 LOCALES EN MACUL

Ano

2018

2019

2020

2021

2022

2023

Locales de
peluqueriasy
otros servicios de

belleza

370

380 377

444

459

429

500

400

300

200

100

Fuente: Elaboracidn Propia con datos de SlI Estadisticas Empresas

LOCALES DE PELUQUERIAS Y OTROS

SERVICIOS DE BELLEZA

m/.q’m

306—

2018

2019

2020

2021

2022

fuente: Elaboracion Propia con datos de Sll Estadisticas Empresas
Grdfico 2.8 locales Centro de Belleza

En conclusion, se puede observar que este mercado va en aumento afio tras afio, existe una gran demanda,

pero a la vez existe una gran variedad de oferta. Para este proyecto se estimé que la demanda aumentara

un 8% anual (calculado de la proyeccién de ventas a en el mercado nacional). En la tabla 2-6 se muestra la

demanda futura del proyecto.

Tabla 2.- 6 DEMANDA PROYECTADA

2024 (Afio 1)

2025 (Afi0 2)

2026 (Afio 3)

2027 (Afio 4)

2028 (Afio 5)

Demanda

Proyectada

2112

2281

2463

2661

2873

Fuente: Elaboracion Propia
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2.3VARIABLES QUE AFECTAN A LA DEMANDA

Los niveles de demanda de una empresa pueden ser influenciados de manera positiva o negativa
por diferentes aspectos, tanto dentro como fuera de la organizaciéon. Cdmo la empresa planifica
estratégicamente enfrentar estos factores y otras situaciones que puedan surgir puede
determinar el impacto en sus beneficios y su crecimiento. En resumen, la forma en que la empresa
aborde los desafios relacionados con la demanda puede ser clave para maximizar sus beneficios

y expandirse de manera efectiva.

2.3.1 Factores econémicos:
En la situacién econdmica actual, es fundamental considerar aspectos como la inflacién, el valor
de la UF, la fluctuacién del délar y la tasa de desempleo, ya que estos factores pueden influir en
las decisiones econdmicas y financieras de una empresa. Estar al tanto de estos indicadores es
crucial para adaptarse a los cambios en el entorno y tomar decisiones informadas que ayuden a

mitigar posibles riesgos y aprovechar oportunidades.

2.3.1.1 Precio
El precio juega un papel crucial, fijar precios por encima del promedio podria llevar a los clientes
a optar por otros centros de estética en lugar del propio, ya que la competencia es fuerte y los
consumidores suelen ser sensibles a las diferencias de precios. Es fundamental encontrar un

equilibrio que permita atraer clientes sin desestimar la rentabilidad del negocio.

2.3.1.2 Atencion al cliente
La experiencia del cliente es fundamental para su decisidon de regresar a un centro de estética. Es
crucial que se sientan bienvenidos y atendidos de manera amable y calida, ya que esto influye en
su satisfaccidn y en su decisién de volver. La atencidon amigable y carismatica es un factor clave

para fidelizar a los clientes y generar una impresion positiva del servicio ofrecido.

2.3.1.3 Calidad de los Servicios
En un centro de estética, la excelencia radica en dos aspectos fundamentales. En primer lugar, es
crucial contar con personal capacitado y experimentado en servicios como pestafias y cejas,

asegurando que los clientes reciban un tratamiento de calidad respaldado por certificaciones y
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habilidades especializadas. La experiencia y la destreza del personal pueden marcar la diferencia

en la satisfaccion del cliente y en la reputacién del centro.

Por otro lado, la calidad de los productos utilizados también es esencial. Ofrecer productos de
alto nivel que inspiren confianza al cliente no solo contribuye a resultados satisfactorios, sino que
también afade valor a la experiencia en el centro de estética. En resumen, la combinacidn de
personal experto y productos premium constituyen los pilares para brindar un servicio

excepcional y sobresalir en la industria de la estética

2.3.1.4 Estrategias de marketing
Ingresar al mercado de la estética, puede resultar desafiante debido a la competencia existente.
Para destacarse en este entorno competitivo, es crucial desarrollar y ejecutar un sélido plan de
marketing que permita posicionar el negocio de manera efectiva y captar la atencion de los

clientes potenciales.

2.4 ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL Y FUTURA

Es importante destacar que la comuna de Macul cuenta con una gran cantidad de locales
comerciales destinados a la estética, por lo que existe una oferta variada. Para este analisis se

tomaron 6 locales con similares caracteristicas, como se observa en la tabla 2-4
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Tabla 2 - 7 Locales y valores

Centros Pestanas y cejas PRODUCTOS QUE OFRECEN VALORES
CLASICAS 30000
RIMEL 35000
STUDIO SUTIL VOLUMEN RUSO 45.000
TECNOLOGICO 38000
PERFILADO CEJAS 12000
CLASICAS 25000
RIMEL 29000
MIMI BEAUTY TECNOLOGICO 32000
LIFTING 18000
PERFILADO CEJAS 14000
LIFTING PESTANAS 20000
CLASICAS 28000
RIMEL 30000
LASH LACKIE TECNOLOGICO 30000
VOLUMEN RUSO 38000
LAMINADO CEJAS 20000
PERFILADO 10000
CLASICAS 28000
RIMEL 35000
TECNOLOGICO 45000
VALELASH VOLUMEN RUSO 40000
LIFTING 25000
PERFILADO CEJAS 15000
LAMINADO 25000
CLASICAS 33000
RIMEL 37000
TECNOLOGICO 40000
CLEMISTICA VOLUMEN RUSO 50000
LIFTING 25000
PERFILADO CEJAS 10000
LAMINADO CEJAS 20000
RIMEL 46990
CLASICAS 35000
TECNOLOGICO 60000
LASHES BY CLAU PERFILADO CEJAS 10000
LAMINADO CEJAS 20000
LIFTING 25000

Fuente: Elaboracion propia

La competencia en los precios de los servicios de estética refleja la situacion actual del mercado.
Al analizar y entender los precios fijados por otros centros de estética en la zona, es posible
establecer precios competitivos que se sitien en un rango medio. Este enfoque permite ingresar
al mercado de manera efectiva sin estar por encima de los precios promedio ni tampoco por

debajo, manteniendo asi una posicion atractiva para los clientes potenciales.
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A través del tiempo, la industria de la belleza ha experimentado un crecimiento sostenido con la

continua apariciéon de nuevas propuestas innovadoras y opciones para su expansion. Para eso se

realiza el andlisis FODA (tabla 2-8) que estudia tanto el entorno interno (fortalezas y debilidades)

como el externo (oportunidades y amenazas) de una empresa en el mercado de la belleza para

identificar aspectos clave a considerar. Con esta evaluacién, se pueden desarrollar estrategias

gue permitan alcanzar los objetivos propuestos de manera efectiva.

Tabla 2- 8 FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Especializacion: Al centrarse exclusivamente en servicios
de pestaias y cejas, el centro puede destacarse por su
expertos y enfoque especializado.

Ubicacion: Si esta estratégicamente ubicado en Macul,
puede atraer a un publico local y diferenciarse por su
accesibilidad.

Calidad de servicio e insumos: Ofrecer servicios de alta
calidad y personalizados puede ser una fortaleza

distintiva que fomente la fidelidad de los clientes

Demanda creciente: Aprovechar el aumento en la

demanda de servicios de belleza en Macul,
especialmente en el segmento de pestaiias y cejas.
Marketing digital: Utilizar estrategias de marketing en
linea para llegar a una audiencia mas amplia y
promover servicios especiales.

Alianzas estratégicas: Establecer asociaciones con otros
negocios locales o influencers para ampliar la visibilidad

y atraer nuevos clientes.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Limitacion de servicios: Al especializarse solo en pestaiias
y cejas, podria perder oportunidades de venta cruzada
con otros servicios de belleza.

Capacidad limitada: Limitaciones en la capacidad de
atencién pueden afectar la satisfacciéon del cliente y la

posibilidad de expansion.

Cambios en el mercado: Fluctuaciones econémicas o
cambios en las tendencias de belleza podrian impactar
en la demanda de servicios.

Reputacion online: Malas criticas o mala gestién de la
reputacion en linea podrian afectar la percepcion y
confianza de los clientes potenciales.

Regulaciones locales: Cambios en regulaciones o
requerimientos gubernamentales podrian afectar la
operacién del centro de estética.

Competencia: La presencia de otros centros de estética

en Macul puede representar un desafio en términos de

competencia directa

Fuente. Elaboracion propia
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2.6 DETERMINACION DE NIVELES DE PRECIO Y PROYECCIONES

El precio es clave para calcular cuanto beneficio puede generar un proyecto, ya que influye
directamente en los ingresos. Establecer los precios de venta se basa en diferentes factores que
impactan en el comportamiento del mercado++. Dado que la competencia en Macul es baja, se
fijaran precios competitivos en linea con el mercado, calculando un promedio para cada servicio

ofrecido.

Los servicios que se comercializaran en este proyecto son: Instalacién de Pestaiias Efectos, lifting
de pestafias, Perfilado de cejas y laminado de cejas, la cual se mostrara el precio en pesos y UF

(valor al 14 de junio 2024). Precios en la TABLA 2-6.

TABLA 2-9 Lista de precios

SERVICIOS Valor Promedio VALOR UF (37.511,88)

Competencia

CLASICAS 29.833 25.000 0,67
RIMEL 35.498 30.000 0,8

VOLUMEN RUSO 43.250 38.000 1,01
TECNOLOGICO 40.833 35.000 0,93
PERFILADO CEJAS 11.833 10.000 0,27
LIFTING 22.600 20.000 0,53
LAMINADO 21.250 20.000 0,53

Fuente: elaboracién propia.

2.7 ANALISIS DE LOCALIZACION

Analizar la ubicacién del salén de pestaias y cejas en Macul es fundamental para maximizar la
visibilidad, accesibilidad y atractivo del negocio ante la demanda local, la competencia y el perfil
de los clientes potenciales. Una ubicacion estratégica puede contribuir significativamente al éxito
y crecimiento del saldn en un mercado competitivo, por las siguientes razones se analiza la

ubicacion.
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e Accesibilidad: Una ubicacién conveniente y accesible puede atraer a mas clientes, ya que
facilita su visita al salén. Estar en una zona céntrica o de facil acceso puede aumentar la
visibilidad y conveniencia para los clientes potenciales.

e Demanda local: La ubicacién en una zona con alta demanda de servicios de belleza puede
significar un mayor flujo de clientes interesados en tratamientos especificos como
pestaiias y cejas. Conocer el entorno y la demanda local puede orientar la estrategia
comercial del salén.

e Competencia: Analizar la ubicaciéon también implica considerar la competencia cercana.
Estar al tanto de otros salones de belleza o centros similares en la zona puede ayudar a
diferenciarse y establecer estrategias para destacarse en un mercado competitivo.

e Perfil del cliente: La ubicacién puede influir en el perfil demografico y comportamiento de
los clientes potenciales. Entender quiénes son los residentes o visitantes de la zona puede

guiar la oferta de servicios y estrategias de marketing dirigidas a ese publico especifico.

Considerando todos los puntos mencionados, se tomé la decisién de hacer el proyecto en la

comuna de Macul, como lo muestra la siguiente imagen:

Pudahuel S '-‘, s
Santiago

FRANKLIN

El Bosque 2
Fuente: Google Maps
Figura 2.- 11 Mapa Santiago localizacién Macul
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Por otro lado, el local estara ubicado en Camino agricola 1710, Macul, Regidon metropolitana. a
pasos del metro Camino Agricola (linea 5), con una excelente ubicaciéon colindada a zona

universitaria, residencial, colegios, Cesfam, restaurantes y negocios. Estd ubicado en el piso 14,

La superficie del Estudio es de 24 m2 y contiene 1 bafio.
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Figura 2.-12: Ubicacién del local.
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Figura 2.- 13 Instalaciones del local.

2.8 ANALISIS DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Con el fin de evaluar la estrategia de marketing, se llevard a cabo un analisis utilizando el modelo
de las 5 fuerzas de Porter y un analisis de las 4P. Esto permitird comprender la competencia en la

industria, optimizar los recursos disponibles y desarrollar estrategias efectivas para superar a los

competidores.


http://www.departamento.mercadolibre.cl/
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2.8.1 Anélisis de Porter
Es una estrategia que ayuda a entender y estudiar la competencia entre empresas que compiten

en el mismo sector o industria
LAS 5 FUERZAS DE PORTER
1

NUEVOS
COMPETIDORES

PRODUCTOS RIVALIDAD ENTRE  PODER DE LOS
SUSTITUTUVOS COMPETIDORES PROVEEDORES

=

PODER DE LOS
CLIENTES

Fuente: https://www.adaravisual.com/5-fuerzas-de-porter-definicion-y-caracteristicas/
Figura 2.- 14. Fuerzas de Porter

2.8.1.1 Amenaza de nuevos competidores
Esta amenaza es Mediana, debido a que existen pocos locales en Macul, y la mayoria de centros
estan ubicados en otras zonas, no obstante, cada vez nacen mas centros de estéticas y/o belleza

en diferentes comunas de la regidon Metropolitana.

2.8.1.2 Poder de negociacion de los proveedores
En los centros de estética, el poder de negociacién de los proveedores tiende a ser media. Aunque
la oferta de insumos proviene de varios proveedores, la demanda puede ser alta y los
proveedores podrian quedarse sin stock de ciertos insumos debido a la competencia en el

mercado.

2.8.1.3 Poder de negociacion de clientes
En Macul, una comuna con pocos centros de estéticas y una gran oferta hacia los consumidores,
se puede concluir que el poder de negociacién del cliente es bajo, debido a que no tiene variadas

elecciones en el sector.

2.8.1.4 Rivalidad entre competidores existentes
En la industria actual, a pesar de la presencia de numerosos competidores a nivel regional, la

calidad del servicio ofrecido puede ser inconsistente, lo que resulta en clientes insatisfechos


https://www.adaravisual.com/5-fuerzas-de-porter-definicion-y-caracteristicas/
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debido a problemas como atencion deficiente, productos de baja calidad y empleados sin

certificacién. Esto puede considerarse una amenaza baja para el negocio.

2.8.1.5 Amenaza de productos sustitutos
Esta amenaza es alta, debido a la saturacién del mercado con numerosos establecimientos que
ofrecen servicios similares, algunos de los cuales pueden operar de manera informal y sin contar

con personal certificado, y/o tambien ingreso de productos mas tecnoldgicos.

2.8.1.6 Matriz de Porter
En latabla 2-7, se presentara el resumen del analisis de la matriz de Porter, que nos proporcionara

una vision global y detallada del proyecto en cuestién.

Tabla 2- 10 Fuerzas de Porter Salon pestafias y cejas

Fuerzas de Porter Grado
Amenaza de nuevos competidores mediana

Poder de negociacidn de los proveedores mediana

Poder de negociacion de clientes bajo
Rivalidad entre competidores existente bajo
Amenaza de productos sustitutos alta

Fuente: Elaboracion propia

2.8.2 Andlisis de la 4P

El analisis de las 4 P del marketing se refiere a un enfoque que examina los componentes
fundamentales de la estrategia de marketing de un producto o servicio. Las 4 P representan
Producto, Precio, Distribucién (Place) y Promocion, abarcando aspectos como la oferta del
producto, su valor, su acceso al mercado y las estrategias de comunicacién y promocidn utilizadas
para llegar a los consumidores. Este andlisis es clave para disefiar y ejecutar estrategias de
marketing eficaces que satisfagan las necesidades de los clientes y logren los objetivos

comerciales de la empresa.
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2.8.2.1 Producto
Andlisis del producto en un salén de pestaiias y cejas se centraria en destacar la variedad de
servicios: Instalacion de pestafas Efectos, Lifting, laminado y perfilado de cejas, calidad en
servicio, personalizaciéon del servicio y productos certificados y aprobados ofrecidos para

satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes.

2.8.2.2 Precio
Los precios se establecieron considerando la competencia en el mercado que ofrece servicios
similares en el sector. Se analizaron 6 establecimientos que brindan los mismos servicios y se
calculé un promedio. Los detalles especificos de los precios estan disponibles en la TABLA 2.6.1

Lista de precios

2.8.2.3 Distribucion (Place)
La forma de vender con los clientes sera a través de un canal directo, lo que significa que el cliente
debera visitar el local fisico en la direccién Camino Agricola 1710, Macul, Regién Metropolitana,
cerca del metro Camino Agricola. Esta ubicacion céntrica y accesible es un lugar concurrido y de

facil acceso para atraer a una amplia audiencia de clientes potenciales.

2.8.2.4 Promocion
La estrategia de promocion se centrara en el uso de plataformas populares como Instagram y
TikTok, que son ampliamente utilizadas en la actualidad. Se lanzaran colaboraciones con
influencers para generar interés y visibilidad. Adema3s, se desarrollara una pagina web completa
gue proporcionara informacién detallada sobre los servicios y productos ofrecidos, incluyendo
promociones especiales y la opcién de reservar citas en linea para mayor comodidad de los

clientes.

Esta presencia en redes sociales y la disponibilidad en linea buscan maximizar la exposicion del

saldn de pestanas y cejas y facilitar el acceso a los servicios ofrecidos.
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CAPITULO 3: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA.
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3. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA.

3.1 DESCRIPCION Y SELECCION DE PROCESOS

En este tercer capitulo, se presentaran los costos técnicos necesarios para la operacién del
proyecto. Se realizard una cuantificacién detallada de los insumos, equipos y herramientas
requeridos, asi como de los costos asociados a la puesta en marcha y las instalaciones. También

se determinara el monto de la inversion inicial necesaria para comenzar el proyecto.

3.1.1 Agendamiento web y recepcion del cliente

El servicio comienza cuando el cliente agenda su cita para el servicio, por pdgina web, redes
sociales o WhatsApp, realizando abono para asegurar la cita. Una vez cuando el cliente llegue al
centro de estética se le hard pasar a una sala de espera y se ofrecerd te o café, acompafiado de

un pequeiio snack.

3.1.2 Servicio
En este centro de estética se aplicaran tres distintos tipos de servicios, que son instalacién
pestafias una a una, lifting de pestafias, perfilado de cejas, laminado de cejas. Se llamar3 al cliente

para hacer el servicio agendado desarrollado en las siguientes tablas:
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Tabla 3 - 1: Instalacién pestafias una a una.

Paso

Descripcion

1. Preparacion del

Area de Trabajo

Desinfectar herramientas y drea de trabajo; asegurarse de un ambiente limpio y

libre de polvo.

2. Consulta con el

Cliente

Discutir expectativas y elegir el tipo de pestafias (longitud, grosor, curvatura)

segun preferencias del cliente y caracteristicas de sus pestafias naturales.

3. Limpieza de

Pestafias Naturales

Limpiar pestafias naturales para eliminar residuos de maquillaje o aceite;

asegurarse de que estén completamente secas antes de proceder.

4. Aplicaciéon de

Parches de Gel

Colocar parches de gel debajo de los ojos del cliente para proteger la piel y

separar las pestafias inferiores de las superiores.

5. Separacidn de

Pestafias Naturales

Usar pinzas para separar las pestaiias naturales, creando espacio para la

aplicacién de la extensidn.

6. Aplicacion del
Adhesivo

Sumergir una extensidn de pestaia en una pequena cantidad de adhesivo

especializado; asegurarse de que la cantidad de adhesivo sea adecuada.

7. Colocacion de la

Extension

Colocar la extension sobre la pestafia natural, aproximadamente 1 mm desde la

base, evitando que el adhesivo toque la piel; mantener en su lugar unos segundos.

8. Repeticion del

Continuar separando y colocando extensiones hasta cubrir todas las pestafias

deseadas; asegurarse de una distribucidon uniforme para un aspecto natural y

Proceso

equilibrado.

Permitir que el adhesivo se seque completamente, usando un ventilador pequefio
9. Secado del

o secador de pestafas si es necesario; mantener los ojos cerrados durante el
Adhesivo

secado.

10. Revisidn Final y

Revisar todas las pestafias para asegurar una correcta colocacién y hacer ajustes

Ajustes necesarios para un resultado perfecto.

Informar al cliente sobre los cuidados posteriores, como evitar agua, vapory
11. Cuidado

productos aceitosos durante 24-48 horas; proporcionar instrucciones de
Posterior

mantenimiento.

Fuente: elaboracidn propia
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Tabla 3 - 2: lifting de pestafias.

Paso

Descripcidn

1. Preparacién del Area

de Trabajo

Desinfectar herramientas y el drea de trabajo; asegurarse de que el ambiente esté

limpio y libre de polvo.

2. Consulta con el Cliente

Discutir las expectativas del cliente sobre el resultado final y explicar el procedimiento

del lifting de pestafias.

3. Limpieza de Pestaiias

Naturales

Limpiar cuidadosamente las pestafias naturales del cliente para eliminar cualquier

residuo de maquillaje o aceite, asegurandose de que estén completamente secas.

4. Aplicacién de Parches

de Gel

Colocar parches de gel debajo de los ojos del cliente para proteger la piel y separar las

pestafias inferiores de las superiores.

5. Colocacion del Rodillo

o Almohadilla de Silicona

Elegir el tamafio adecuado del rodillo o almohadilla de silicona segun la longitud de las

pestafias naturales del cliente; fijarlo en el parpado superior con un adhesivo suave.

6. Colocacion de las
Pestafias en el

Rodillo/Almohadilla

Usar una herramienta especial o un palillo para levantar y adherir cada pestafia natural

al rodillo o almohadilla, asegurandose de que estén bien alineadas y separadas.

7. Aplicacion del Lifting

Lotion

Aplicar la solucién de lifting en las pestafias adheridas al rodillo o almohadilla; dejar

actuar segun el tiempo recomendado (generalmente entre 8-12 minutos).

8. Retiro del Lifting

Lotion

Eliminar cuidadosamente la solucién de lifting con un hisopo limpio o una almohadilla

de algoddn, asegurandose de no tocar la piel del parpado.

9. Aplicacién del Fixing

Lotion

Aplicar la solucidn fijadora en las pestafias para establecer la nueva forma curvada;

dejar actuar segun el tiempo recomendado (generalmente entre 8-12 minutos).

10. Retiro del Fixing

Lotion

Eliminar cuidadosamente la solucién fijadora con un hisopo limpio o una almohadilla

de algoddn, asegurandose de no tocar la piel del parpado.

11. Aplicacion del

Nutritive Lotion

Aplicar una locidon nutritiva para hidratar y acondicionar las pestafias; dejar actuar unos

minutos.

12. Retiro del Rodillo o
Almohadilla

Retirar el rodillo o almohadilla de silicona con cuidado, asegurandose de que todas las

pestafas se despeguen suavemente.

13. Revision Final

Revisar las pestafias para asegurarse de que todas estén bien curvadas y el resultado

sea uniforme; hacer cualquier ajuste necesario.

14. Cuidado Posterior

Informar al cliente sobre los cuidados posteriores, como evitar el agua, el vapory los
productos aceitosos durante las primeras 24-48 horas; proporcionar instrucciones de

mantenimiento
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Fuente: elaboracién propia

Tabla 3 - 3: Perfilado de cejas.

Paso

Descripcion

1. Preparacion del

Area de Trabajo

Desinfectar herramientas y el drea de trabajo; asegurarse de que el ambiente

esté limpio y libre de polvo.

2. Consulta con el

Cliente

Discutir las expectativas del cliente sobre la forma y el estilo deseado de las

cejas; evaluar la estructura facial y las caracteristicas naturales de las cejas.

3. Limpieza de Cejas

Limpiar la zona de las cejas para eliminar cualquier residuo de maquillaje o

aceite, asegurandose de que la piel esté completamente limpia y seca.

4. Marcado de la

Forma

Utilizar un lapiz de cejas o un marcador especializado para delinear la forma
deseada de las cejas, tomando en cuenta la simetria y las proporciones faciales

del cliente.

5. Depilacién con

Pinzas/Hilo

Elegir el método de depilacién adecuado segun las preferencias del cliente

(pinzas o hilo); eliminar el vello no deseado fuera de la linea marcada.

6. Recorte de Cejas

Usar tijeras pequefias para recortar los vellos largos que sobresalgan de la forma

deseada; peinar las cejas hacia arriba y luego recortar el exceso de longitud.

7. Rellenoy

Definicion

Aplicar un lapiz de cejas, polvo o gel para rellenar y definir las cejas, siguiendo la

forma natural y los trazos ligeros para un aspecto natural.

8. Aplicacion de Gel
Fijador

Usar un gel fijador transparente o tefiido para mantener las cejas en su lugary

proporcionar un acabado pulido y duradero.

9. Revision Final

Revisar la formay el estilo de las cejas para asegurarse de que cumplan con las
expectativas del cliente; hacer cualquier ajuste necesario para perfeccionar el

perfilado.

10. Cuidado Posterior

Proporcionar al cliente consejos sobre cdmo mantener la forma de las cejas y

recomendar productos adecuados para el cuidado diario.

Fuente: elaboracidén propia
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Tabla 3 - 4: Laminado de cejas.

Paso

Descripcidn

1. Preparacion del
Area de Trabajo

Desinfectar herramientas y el drea de trabajo; asegurarse de que el ambiente esté
limpio y libre de polvo.

2. Consulta con el
Cliente

Discutir las expectativas del cliente sobre el resultado final y explicar el
procedimiento del laminado de cejas.

3. Limpieza de
Cejas

Limpiar la zona de las cejas para eliminar cualquier residuo de maquillaje o aceite,
asegurandose de que la piel esté completamente limpia y seca.

4. Aplicacion del
Adhesivo

Aplicar una capa fina de adhesivo en las cejas para mantener los vellos en su lugar
durante el proceso de laminado.

5. Colocacion de

Aplicar la locidn de elevacién en las cejas, asegurdandose de cubrir cada vello; dejar

la Locién de ] . .
.. actuar segun el tiempo recomendado (generalmente entre 8-12 minutos).
Elevacion
6. Retiro de la o . » » . o
Locién d Eliminar cuidadosamente la locién de elevacién con un hisopo limpio o una
ocion de . .
.. almohadilla de algoddn.
Elevacion

7. Aplicacion de la
Locion Fijadora

Aplicar la locidn fijadora en las cejas para establecer la nueva forma; dejar actuar
segun el tiempo recomendado (generalmente entre 8-12 minutos).

8. Retiro de la
Locion Fijadora

Eliminar cuidadosamente la locién fijadora con un hisopo limpio o una almohadilla
de algoddn.

9. Tinte de Cejas
(opcional)

Si el cliente lo desea, aplicar el tinte en las cejas para darles un color mas definido;
dejar actuar segun el tiempo recomendado y luego retirar con cuidado.

10. Aplicacién de
Locion Nutritiva

Aplicar una locién nutritiva o aceite para hidratar y acondicionar las cejas,
dejandolas suaves y saludables.

11. Peinado y
Fijacion Final

Peinar las cejas en la direccion deseada y aplicar un gel fijador para mantenerlas en
su lugar y proporcionar un acabado pulido.

12. Revisidn Final

Revisar el laminado para asegurarse de que las cejas estén uniformes y el resultado
cumpla con las expectativas del cliente; hacer cualquier ajuste necesario.

13. Cuidado
Posterior

Informar al cliente sobre los cuidados posteriores, como evitar el agua, el vapory
los productos aceitosos durante las primeras 24-48 horas; proporcionar
instrucciones de mantenimiento.

Fuente: elaboracidn propia
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3.1.3 Agendar nueva cita y realizar el cobro

Luego de terminar el servicio realizado, se le cobrara el valor del servicio, donde se puede pagar

con efectivo o transferencia.

3.2 DIAGRAMA DE FLUJO
El diagrama de flujo a continuacidn ilustra el proceso de atencidn al cliente en nuestro centro de

belleza. Este proporciona una representacion visual detallada de las etapas y las decisiones clave

involucradas en la prestacion de servicios.

se cobra por el
servicio
se realiza
maodificacion

clienta agenda
hora

Llega clienta a
salon

ile gusta?

Centro

Instalacion pestafias una a
’ una
sereaiza Lifting
ESTIER Perfilade de cejas
Laminado de cejas

Fuente: elaboracion propia con programa Bizagi.

Figura 3 -1 Diagrama de flujo.
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3.3.1 Area administrativa
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Se hace una seleccién de equipos administrativos necesarios para el correcto funcionamiento del centro

de estética.
Tabla 3 - 5: Equipo Administrativo.
EQUIPO CANTIDAD COSTO (S/UNIDAD) COSTO TOTAL (S) (CS)FS)TO TOTAL
ESCRITORIO 1 49.000 49.000 1,3
SILLAS 2 22.490 44.980 1,2
NOTEBOOK 1 264.990 264.990 7,05
CELULAR 1 199.990 199.990 5,32
IMPRESORA 1 179.990 179.990 4,79
BASURERO 1 9.690 9.690 0,26
HERVIDOR 1 10.000 10.000 0,27
LOZA 1 4990 4990 0,13
DISPENSADOR DE
AGUA 1 89.990 89.990 2,39
PLANTAS
DECORATIVAS 5 55.000 55.000 1,46
TOTAL 908.620 24,17
Fuente: elaboracidn propia
3.3.2 Zona de Trabajo
Tabla 3 - 6: Zona de Trabajo.
EQUIPO CANTIDAD COSTO (S/UNIDAD) COSTO TOTAL (S) E:L?FS)TO TOTAL
Espejo 2 19.000 38.000 1,01
Carros organizadores 2 17.490 34.980 0,93
Camillas 2 144.990 289.980 7,71
Lampara iluminacion 2 10.833 21.666 0,58
Aro de luz 2 6990 13.980 0,37
Esterilizador 2 6990 13.980 0,37
Taburete 2 58.900 117.800 3,13
BASURERO 2 9.690 19.380 0,52
TOTAL 579.766 14,66

Fuente: elaboracién propia
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A continuacion, en la tabla 3 - 7 se resumen el costo total se la seleccién de equipos para el buen

funcionamiento del centro de estética:

Tabla 3 - 7: Resumen costo de equipos.

EQUIPO COSTO TOTAL (S) COSTO TOTAL (UF)

Equipo Administrativo 908.620 24,17
Zona de Trabajo 579.766 14,66
TOTAL 1.483.386 38,72

Fuente: elaboracién propia.

3.4PROYECTOS COMPLEMENTARIOS

Por el momento no hay proyectos complementarios asociados a la empresa. A medida que el

proyecto vaya avanzando se evaluara la posterior integracion de otro servicio o proyecto

complementario.

3.5LAY-OUT

El plano corresponde a un departamento ubicado en Camino agricola 1710, Macul, Regién

metropolitana. a pasos del metro Camino Agricola (linea 5), con una excelente ubicacién

colindada a zona universitaria, residencial, colegios, cesfam, restaurantes y negocios. Estd

ubicado en el piso 14, La superficie del Estudio es de 24 m2 y contiene 1 bafo. Su ubicacién es

privilegiada por su gran conectividad con grandes avenidas que dirigen hacia distintos puntos de

la ciudad.

3m
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Fuente: elaboracién propia.

Figura 3 - 2: Lay-out del local.
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3.6 DETERMINACION DE INSUMOS, PRODUCTOS Y SUBPRODUCTOS
Los insumos son aquellos recursos proporcionados para el uso del cliente, destinados a satisfacer

sus necesidades esenciales de manera efectiva y eficiente.

3.6.1 Insumos administrativos y de aseo

La adecuada gestién de los insumos de aseo y administrativos es crucial para garantizar la
eficiencia operativa y el mantenimiento de un entorno de trabajo ordenado y funcional. Los
insumos de aseo incluyen productos y materiales esenciales para la limpieza y desinfeccién,
mientras que los insumos administrativos abarcan articulos necesarios para el funcionamiento

diario y la gestion eficiente de las actividades administrativas.

Tabla 3 - 8: Productos insumos administrativos y de aseo

. Costo Costo Cantidad | Costo total | Costo total
Insumo Cantidad .

($/unidad) | total ($) Anual ($/anual) | (UF/Anual)
PAPEL HIGIENICO 16 625 10.000 4 40.000 1,06
JABON 2 1.251 2.502 4 10.008 0,27
CLORO 2 1145 2.290 4 9.160 0,24
BOLSAS DE BASURA 10 129 1.290 4 5.160 0,14
ESCOBILLON 1 3.490 3.490 2 6.980 0,19
PALA 1 1523 1.523 2 3.046 0,08
MOPA 1 8.090 8.090 2 16.180 0,43
LIMPIA PISO 5 991 4,955 2 9.910 0,26
RESMA OFICIO 1 3.890 3.890 2 7.780 0,21
LAPIZ PASTA 6 290 1.740 1 1.740 0,05
CORCHETERA 1 3.790 3.790 1 3.790 0,10
CORCHETES 2 290 580 2 1.160 0,03
Total - - - - 114914 3,06

Fuente: elaboracién propia.
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En esta seccidén se detallan los productos y subproductos necesarios para llevar a cabo los

servicios de lifting de pestafias y manicura en el centro de estética. Estos insumos incluyen todos

los materiales y herramientas esenciales que se utilizardn en cada procedimiento, garantizando

la calidad y efectividad de los tratamientos ofrecidos.

3.6.2.1 productos Instalacion Pestafias una a una

Un enfoque riguroso en la seleccidon y manejo de estos productos no solo asegura la satisfaccion

del cliente, sino que también contribuye a la reputacidon y éxito del servicio ofrecido.

Tabla 3 - 9: Productos para instalacién pestafias una a una

] Costo Costo total | Cantidad | Costo total | Costo total
Insumo Cantidad .
($/unidad) (S) Anual ($/anual) | (UF/Anual)
NATUHANA 0,07 C MIX 6 2642 15852 4 63408 1,69
NATUHANA 0,07 D MIX 6 2642 15852 4 63408 1,69
NATUHANA VOLUMEN
TECNOLOGICO Y MIX 6 2492 14952 4 59808 1,59
NATUHANA VOLUMEN
RUSO 4D MIX 3 3710 11130 4 44520 1,18
PINZA AISLADORA 2 6500 13000 1 13000 0,35
PINZA CURVA 2 6500 13000 1 13000 0,35
PINZA L (VOLUMEN Y
RIMEL) 2 6500 13000 1 13000 0,35
ESPEJO 2 1200 2400 1 2400 0,06
CEPILLOS 200 50,4 10080 12 120960 3,22
PARCHES GEL 200 17,33 3466 12 41592 1,11
DISPENSADOR AGUA 2 1209 2418 1 2418 0,06
SHAMPOO 2 2500 5000 3 15000 0,40
CIRCULO CON BASE
ADHESIVA 50 32,6 1630 1 1630 0,04
CINTA AISLANTE 5 552,8 2764 2 5528 0,15
MICROCEPILLO
DESECHABLE 200 8 1600 8 12800 0,34
PEGAMENTO SKY 2 3580 7160 8 57280 1,52
TOHALLA DE ALGODON 4 927 3708 8 29664 0,79
ALCOHOL
DESINFECTANTE 1 1690 1690 4 6760 0,18
BROCHA LIMPIEZA 50 206,42 10321 2 20642 0,55
TOTAL 586.818 15,61

Fuente: elaboracién propia.
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3.6.2.2 Productos Lifting de pestafias y Laminado de Cejas

Tabla 3 - 10: Productos para lifting de pestafias y perfilado de cejas

. Costo
Producto Cantidad Costo Costo Cantidad total Costo total
unidad total Anual UF/Anual
($/unidad) ($) (&/anual) | (UF/Anual)
BIGUDIES 2 3.500 7.000 2 14.000 0,37
TOHALLA DE ALGODON 4 927 3708 3 11.124 0,30
SET LIFTING 3 PASOS 2 52.000 104.000 2 208.000 5,53
PINCELES 2 9.990 19.980 2 39.960 1,06
PAPEL FILM 1 3.000 3.000 3 9.000 0,24
TINTE 1 8.000 8.000 4 32.000 0,85
CEPILLOS PESTANAS 100 49,9 4.990 4 19.960 0,53
COTONES 200 7,25 1.450 4 5.800 0,15
MONDADIENTES 150 6,6 990 6 5.940 0,16
HERRAMIENTAY 30 110 3.297 1 3.297 0,09
VENTILADOR PORTATIL 2 4.898 9.796 1 9.796 0,26
Total - - - 358.877 9,55
Fuente: elaboracién propia.
3.6.2.3 Perfilado de cejas
Tabla 3 - 11: Productos para perfilado de cejas
Costo Costo total Cantidad | Costo total Costo total
Producto Cantidad
($/unidad) (S) Anual ($/anual) (UF/Anual)
PINZAS 2 1840 3.680 2 7.360 0,20
HILO 2 3900 7.800 2 15.600 0,41
LAPIZ CEJA 2 1800 3.600 2 7.200 0,19
TIJERAS PEQUENAS 2 3000 6.000 1 6.000 0,16
ALGODON 4 927 3.708 2 7.416 0,20
DESMAQUILLANTE 2 2990 5.980 2 11.960 0,32
REGLA 2 2000 4.000 1 4.000 0,11
CEPILLO DUAL 2 3000 6.000 2 12.000 0,32
TOTAL 71.536 1,90

Fuente: elaboracién propia.
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En la tabla 3 - 12, se muestran los costos totales.

Tabla 3 - 12: Costo total

ITEM Costo total | Costo total
($/anual) (UF/Anual)
INSUMOS 114.914 3,06
PRODUCTOS Y
SUBPRODUCTOS 1.017.231 27,06
TOTAL 1.132.145 30,11

Fuente: elaboracién propia.

3.7 FLEXIBILIDAD Y RENDIMIENTO

La capacidad de adaptacién de la empresa puede evaluarse en funcidn de la demanda, dado que
esta estd sujeta a las fluctuaciones del mercado. Una disminucion en la demanda puede ser
causada por diversos factores, tales como condiciones climaticas adversas, la entrada de nuevos
competidores, entre otros. En este contexto, el centro de estética se concentrara en estrategias
para captar nuevos clientes o recuperar a los que se han perdido, a través de tacticas de

marketing, promociones y colaboraciones con influencers.

3.8 CONSUMOS DE ENERGIA
Estos tipos de consumos no aplicara en el proyecto, ya que, el valor del arriendo incluye el costo
del agua, gastos comunes del edificio y servicio de gas. Estos costos estan contemplados dentro

del pago de gastos comunes, sumando un total equivalente a 1,86 UF al mes (aproximadamente

$70.000).
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3.9 PROGRAMAS DE TRABAJO; TURNOS Y GASTOS EN PERSONAL

En cualquier organizacién, los empleados juegan un rol fundamental en determinar el éxito o el
fracaso de la empresa. Por ello, en el presente proyecto se llevard a cabo un proceso de seleccidn
exhaustivo para contratar a profesionales altamente cualificados y con experiencia especifica en
el dmbito de los servicios estéticos. Se incorporardn 2 especialistas con competencias en pestanas

y cejas garantizando asi la prestacidon de servicios de alta calidad.

3.9.1 Turnos
La carga laboral y asignacidn de trabajos en el servicio representa un punto muy importante para

poder asegurar la productividad.
La jornada laboral total quedara establecida de la siguiente manera:

- Lunes a viernes de 10:00 a 19:00
- Horas de colaciéon de 14:00 a 15:00 hora
- Sabados el turno serd de 09:00 a 14:00 hora.

Con esto el personal trabajaran 40 horas a la semana con una hora de colacion.



61

3.9.2 Personal de operaciones, cargos, perfiles y sueldos
En esta seccion se detallan los perfiles de los trabajadores, con sus cargos y sueldos
Cargo Lashista
Perfil Profesional - Ensefianza media completa
- Certificada en Lashista

- Certificada en Laminado y perfilado de cejas

Funciones y

- Realizar servicio de calidad en Laminado y perfilado de cejas.
Responsabilidades

- Realizar servicio de calidad en instalacion de pestanas.
- Realizar limpieza de su puesto de trabajo y local.
Conocimientos Minimos - Saber utilizar herramientas especiales

Experiencia Laboral - Acorde con el cargo (minimo 1 afio)

Es necesario considerar a 2 personas que estaran encargadas de llevar a cabo el negocio, se

detallan a continuacién sus cargos y rentas.

Tabla 3 — 13: Remuneraciones

Cargos Sueldo mensual Cantidad Costo total Costo UF
Lashista/ Brow artist $1.000.000
1 $ 1.000.000 26,60
(Duefio/Gerente) liquido
Lashista/ brow artist
$800.000 liquido 1 $ 800.000
Junior 1,28
Total, Mensual S 1.800.000 47,88
Total, Anual $21.600.000 574,56

Fuente: Elaboracion propia.
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INVERSIONES EN EQUIPO Y EDIFICACIONES

En este punto se determinara el total de las inversiones necesarias en equipos y arreglos para el

local, con el fin de ofrecer servicios especializados en pestafias y cejas. Se han realizado

cotizaciones detalladas de los costos del equipamiento y la infraestructura para determinar la

inversion total del proyecto.

Dando como resultado un total en activos fijos de 38,72 UF.

Tabla 3 — 14: Inversiones Totales

COSTO COSTO TOTAL |COSTO
EQUIPO CANTIDAD ($/UNIDAD) ($) TOTAL (UF)
Escritorio 1 49.000 49.000 1,3
Sillas 2 22490 44980 1,2
Notebook 1 264990 264990 7,05
Celular 1 199.990 199.990 5,33
Impresora 1 179990 179990 4,8
Basurero 3 9690 29070 0,78
Hervidor 1 10000 10000 0,27
Loza 1 4990 4990 0,13
Dispensador De Agua 1 89.990 89.990 2,4
Plantas Decorativas 5 10.000 50.000 1,33
Espejo 2 19.000 38.000 1,01
Carros Organizadores |2 17.490 34.980 0,93
Camillas 2 144.990 289.980 7,73
Lampara lluminacién 2 10.833 21.666 0,58
Aro De Luz 2 6990 13.980 0,37
Esterilizador 2 6990 13.980 0,37
Taburete 2 58.900 117.800 3,14
TOTAL 1.453.386 38,72

Fuente: elaboracién propia.




3.11

63

INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo incluye los recursos necesarios para que el proyecto funcione y forma parte

de la inversion total. Para calcular el capital de trabajo, utilizaremos el método de déficit maximo

acumulado, tomando en cuenta los primeros doce meses de operacion.

3.11.1 Costos Fijos

En la tabla 3-16 se muestran los distintos tipos de costos fijos que aplicaran al proyecto.

Tabla 3 - 15: Costos Fijos.

Costo Total Costo Total Costo

Costos Fijos ($/mensual) (UF/mensual) Costo Total ($/anual) Total
(UF/anual)
Arriendo 350.000 9,31 4.200.000 111,71
Sueldos 1.800.000 47,88 21.600.000 574,51
Electricidad y agua 70.000 1,86 840.000 22,34
Internet y Teléfono 35.990 0,96 431.880 11,49
Total 2.255.990 60,00 27.071.880 720,05

3.11.2 Costos variables

Fuente: elaboracién propia.

En la tabla 3-19 se observan los costos variables que, para el caso del proyecto, aplica solamente

los insumos de produccion.

Tabla 3 - 16: Costos Variables

ITEM

Costo total ($/anual)

Costo total
(UF/Anual)

TOTAL INSUMOS

1.132.145

30,11

Fuente: elaboracién propia.
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3.11.3 Capital de trabajo

Se presenta un analisis detallado del capital de trabajo necesario para el funcionamiento del
proyecto en la Tabla 3-17. Este analisis se basa en variables clave como la demanda, el precio de
los servicios, y los costos tanto fijos (arriendo, sueldos, electricidad, agua, internet y teléfono)

como costos variables (insumos).

Tabla 3 - 17: Capital de trabajo

DEMANDA

ESTIMADA 2112

pvloni 2% 2% 3% 6% 8% 10% 10% | 11% | 12% 12% 12% | 12%
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Demanda 4224 |4224 |6336 12672 |168.96 |211.2 |211.2 |232.32|253.44 |253.44 |253.44 |253.44
Ingresos 2863 2863 |4295 |8590 |11453 |143.17 |143.17 |157.49|171.80 |171.80 |171.80 |171.80

Costos variables | 13.28 13.28 19.92 39.84 53.12 66.40 66.40 73.04 | 79.68 79.68 79.68 79.68

Costos Fijos

60.14 60.14 60.14 60.14 60.14 60.14 60.14 60.14 | 60.14 60.14 60.14 60.14
mensuales

Costos Totales 73.42 73.42 80.06 99.98 113.26 | 126.54 |126.54 |133.18|139.82 |139.82 |139.82 |139.82

Saldo -44.79 -44.79 | -37.11 -14.08 1.28 16.63 16.63 2431 |[31.98 31.98 31.98 31.98

Saldo

. -44.79 -89.57 |-126.68 -140.76 |-139.49 |-122.86 |-106.23 |-81.92 |-49.94 -17.95 14.03 46.01
Actualizado

Fuente: elaboracién propia.

Es en el mes cuatro es donde se provoca el mayor déficit acumulado con un valor igual a 140,76UF,

y el mes quinto es donde se encuentra el ultimo déficit acumulado.

3.12 COSTOS DE INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA

Los costos de puesta en marcha del proyecto representan los gastos iniciales necesarios para
preparar el establecimiento antes de que comience la operacién formal de la empresa. Estos
costos se incurren en una sola ocasidn y abarcan diversas areas clave para la apertura del negocio,
incluyendo los aspectos legales requeridos para operar, la compra de equipamiento y mobiliario,

y la preparacion del local.

Estos gastos son fundamentales para asegurar que el proyecto cumpla con todos los requisitos

previos a su lanzamiento y pueda iniciar sus actividades de manera efectiva.
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3.12.1 Mes de garantia
El valor del arriendo del local es de 9,31 UF, lo que equivalen a $350.000, como todo tipo de

contrato, el arrendador solicita un mes de garantia que seria el mismo valor de las 9,31UF.

3.12.2 Marketing y publicidad
Como se entrard a un mercado potente, donde la competencia es demasiada, se invertira

$200.000 en marketing y publicidad, para asi tener un buen posicionamiento.

3.12.3 Tramites legales
Para hacer un centro de estética en cualquier comuna, se deben cumplir normas y generar
documentos en distintos medios como el Sll y municipalidad. Para esta ocasién se necesitan

$470.545 para cubrir todo tipo de tramites legales. Los montos se dividen de la siguiente manera:

Tabla 3 - 18: Costo tramites legales.

item Costo ($) UF
Registro de marca 190.545 5,08
Publicacion en Diario 30.000 0,80
Abogado 90.000 2,40
Derechos notariales 45.000 1,20
Patente municipal 125.000 3,33
Totales 470.545 12,54

Fuente: elaboracién propia.
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3.12.4 Pagina web

Se desarrollarad una pagina web que mostrara los servicios ofrecidos y los perfiles de las lashistas.
Se asignara una inversion de $200.000 para garantizar un dominio y hosting de alta calidad, dado

que la gestidn de citas en linea serd un componente fundamental para el éxito de este negocio.

Los costos de puesta en marcha se consideran:

Tabla 3 - 19: Costo Puesta En Marcha

item Costo ($) Costo (UF)
Mes de Garantia 350.000,00 9,33
Tramites Legales 470.545,00 12,54
Marketing 200.000,00 5,33
Pagina Web y Profesional 200.000,00 5,33
Subtotal Puesta en Marcha 1.220.545,00 32,54

Fuente: elaboracién propia.

3.13 COSTOS IMPREVISTOS

Estos costos no presupuestados surgen de manera inesperada, como fallas de equipo, desastres
naturales o eventos importantes. Para este proyecto, se estima que los costos de imprevistos
representaran el 10% de la suma de los activos fijos, capital de trabajo e inversidn inicial. La tabla

3-20 muestra un resumen de estas inversiones y sus costos imprevistos.

Tabla 3 — 20. Resumen Inversién

item Costo ($) Costo (UF)
Mes de Garantia 350.000,00 9,33
Tramites Legales 470.545,00 12,54
Marketing 200.000,00 5,33
Pagina Web y Profesional 200.000,00 5,33
Subtotal Puesta en Marcha 1.220.545,00 32,54
Imprevistos (10%) 102.054,50 2,72
Total Puesta en Marcha 1.322.599,50 35,26

Fuente: elaboracién propia.
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3.14 RESUMEN DE INVERSION INICIAL

El andlisis de prefactibilidad del mercado confirma la viabilidad y el potencial del centro de
estética especializado en servicios de pestafias y cejas. En base a este estudio, la inversion inicial
se estructura en cuatro componentes clave, que aseguran tanto el cumplimiento de los requisitos

operativos como la adecuada entrada al mercado:

Para los activos fijos se asignaron 38,72 UF para la adquisicién y adecuacidn del equipamiento
esencial. Esta inversidon incluye camillas, mobiliario, herramientas especializadas, dispositivos
electrénicos y elementos decorativos, los cuales permitiran ofrecer servicios de alta calidad y

satisfacer las expectativas del mercado identificado.

Para el capital de trabajo, considerando la demanda estimada y el comportamiento de los costos
operacionales durante los primeros meses, se proyecta un capital de trabajo de 140,20 UF. Este
monto cubre los costos fijos (arriendo, sueldos, servicios bdasicos) y variables (insumos),
garantizando la continuidad operativa del negocio hasta alcanzar el punto de equilibrio, segin los

hallazgos del estudio de mercado.

En los costos puesta en marcha, se contemplaron gastos Unicos para asegurar la apertura del
establecimiento, tales como el pago del mes de garantia del arriendo, tramites legales, marketing
inicial y el desarrollo de una pdgina web. Estos costos suman 32,54 UF, lo que respalda el

cumplimiento normativo y un posicionamiento inicial sélido en el mercado.

Y como costos de imprevistos se destind un 10% adicional sobre la inversidn base, equivalente a
2,72 UF, para cubrir contingencias y asegurar la resiliencia del negocio ante imprevistos

operacionales o fallas de equipamiento.

Total, de la Inversidn Inicial estimada 274,05 UF, derivado del anilisis de prefactibilidad, respalda
la viabilidad técnica, comercial y financiera del proyecto, garantizando una implementacién

robusta y un posicionamiento estratégico acorde a las oportunidades del mercado.
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CAPITULO 4: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA, LEGAL,
SOCIETARIA, TRIBUTARIA FINANCIERA'Y AMBIENTAL.
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4. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA, LEGAL, SOCIETARIA,
TRIBUTARIA FINANCIERA'Y AMBIENTAL.

4.1 ADMINISTRATIVA

4.1.1 Personal

Para el éxito del proyecto, es fundamental contar con personal altamente capacitado y calificado

que garantice el cumplimiento de todos los objetivos establecidos, asegurando asi la rentabilidad

del negocio. En el centro de estética, se contratara a dos profesionales especializadas en el drea

de pestanas

4.1.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional del centro de estética sera sencilla pero eficaz, compuesta por dos

personas clave:

Tabla 4 - 1: Cargos

Cargo

Rol

Responsabilidades

Duefio e
Inversionista/Trabajador

Direccidn estratégica, gestion
y trabajador especializado en
pestafas

- Direccidn estratégica y toma de
decisiones

- Gestidn financiera y administrativa

- Atenciodn a clientes y prestacion de
servicios de estética

- Supervisidn y apoyo al personal

Trabajador Especializado

Atencidn y prestacién de
servicios de estética

- Proveer servicios de calidad a los clientes

- Mantener el orden y la limpieza de su
area de trabajo

- Colaborar con el duefio en actividades
operativas segun sea necesario

Fuente: elaboracién propia.

Esta estructura organizacional, aunque simple, permitira una gestién eficiente y un enfoque directo en la

Sistemas de informacion administrativos
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4.1.3 Personal administrativo, cargos, perfiles y sueldos
Se presenta una descripcién del Unico cargo administrativo, el cual asume multiples

responsabilidades clave dentro del proyecto.

Tabla 4 - 2: Descripcidn de cargo Administrativo.

Cargo Perfil Responsabilidades
- Formacion: Educacidn superior en - Direccion estratégica y toma de
administracién o gestién de negocios decisiones.

Duefio e Experiencia: Experiencia en gestion -Gestion financiera y administrativa
Inversionista/Trabajador | administrativa y en estética. -Atencidn a clientes y prestacién de
Habilidades: Liderazgo, gestion de servicios

recursos, atencién al cliente. -Supervision y apoyo al personal.

- Proveer servicios de calidad a los
clientes

- Mantener el orden y la limpieza
de su drea de trabajo

- Colaborar con el duefio en
actividades operativas segln sea
necesario

Atencidn y prestacion de servicios de

Trabajador Especializado -
) pecializado | . stica

Fuente: elaboracién propia.

4.2 LEGAL

4.2.1 Marco legal vigente nacional e internacional

El marco legal para el proyecto de un centro de estética especializado en pestafias y cejas en Chile
esta compuesto por diversas normativas nacionales e internacionales. Estas regulaciones abarcan
desde los requisitos para el establecimiento de negocios hasta los estandares para la prestacion
de servicios de belleza. A continuacién, se presenta un resumen de las principales leyes y

normativas relevantes.
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Tabla 4 - 3: Marco Legal Nacional

Normativa Descripcion
—Ley de Proteccidn de los Derechos de los Consumidores Establece derechos y obligaciones en
Ley 19.496 la relacion entre proveedores de servicios y consumidores, asegurando la calidad y seguridad
de los servicios ofrecidos.
—Ley de Reorganizacidn y Liquidacidn de Empresas y Personas Regula procedimientos de
Ley 20.720 reorganizacién y liquidacion de empresas, proporcionando un marco legal para la gestion de
problemas financieros en el negocio.
—Ley de Regulacidon de Servicios de Estética Establece requisitos para los servicios de estética,
Ley 21.207

incluyendo normas de higiene, seguridad y capacitacion de profesionales del area.

Decreto Exento N.250de 2011

—Reglamento de Establecimientos de Salud Define las condiciones minimas para el
funcionamiento de establecimientos de salud, aplicable a los centros de estética como parte de
las normas de higiene y seguridad.

Resolucion Exenta N.2 736/2002

—Normas Técnicas de Estética Establece los requisitos técnicos para la prestacion de servicios
de estética, incluyendo los estandares para procedimientos de pestafias y cejas.

Patente Municipal

- Permiso requerido por cada municipalidad para operar un negocio, que debe ser renovado
anualmente y cumplir con las normativas locales

Fuente: elaboracién propia.

Tabla 4 - 4: Marco Legal Internacional

Normativa

Descripcion

**Normas de la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS)

Directrices internacionales sobre practicas de higiene y salud que, aunque no son leyes,
influyen en la legislacién nacional y practicas del sector de |a estética.

Normas de la Comisidn Europea (CE)
sobre Seguridad de Productos
Cosméticos

Directrices para la fabricacion y comercializacion de productos cosméticos, aplicables en el
contexto internacional y relevantes para la eleccion de productos en el centro de estética.

Fuente: elaboracién propia.
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4.2.2 Aspectos legales del giro del proyecto

Para este proyecto se tendra una organizaciéon legal como persona juridica.

Esta forma juridica permite a la empresa asumir derechos, obligaciones y deudas de manera
autéonoma, protegiendo el patrimonio personal de los socios. Los principales beneficios de

constituir una persona juridica son los siguientes:

Responsabilidad Limitada: Los socios o accionistas solo responden hasta el monto de su

aporte de capital, protegiendo su patrimonio personal.

- Patrimonio Auténomo: La entidad posee un patrimonio separado del de sus miembros,
utilizado exclusivamente para sus fines legales y comerciales.

- Capacidad Legal: La empresa puede celebrar contratos, adquirir bienes y contraer deudas

bajo su propio nombre.

4.2.3 Incentivos
En la fase inicial del proyecto, no se ofrecerdn incentivos adicionales al personal, ya que los
contratos se regirdn solo por las leyes laborales vigentes debido a posibles contingencias

derivadas de la demanda real.

4.2.4 Aspectos laborales

El proyecto debe cumplir con el DFL N°1 del Cddigo del Trabajo, normativa chilena que regula
aspectos esenciales como el contrato de trabajo, la capacitacién laboral, la proteccién de los
trabajadores, y sus derechos y deberes. Esta ley abarca temas como remuneraciones, jornada

laboral, permisos, seguros para accidentes de trabajo y proteccién a la maternidad, entre otros.

4.2.5 Costos asociados al cumplimiento de la legislacion vigente
Se asegura el cumplimiento de todas las obligaciones legales relacionadas con los trabajadores,
gue incluyen el pago de las cotizaciones previsionales de salud y previsidn para indemnizacién en

caso de despidos.



73

4.3 SOCIETARIA

4.3.1 Relacién entre los inversionistas

La estructura societaria de la empresa estda configurada como una Sociedad Individual de
Responsabilidad Limitada (SIRL). Este modelo empresarial esta disefiado para que una sola
persona natural pueda asumir el rol de propietario e inversionista, eliminando la necesidad de

gestionar relaciones entre multiples socios.

4.3.2 Estructura societaria

Como se menciona anteriormente, la estructura juridica de la empresa es una Sociedad Individual
de Responsabilidad Limitada (SIRL). Esta figura legal se caracteriza por estar formada por una sola
persona natural, quien mantiene un patrimonio distinto del de la sociedad, garantizando asi una
proteccion adicional del capital personal del inversionista. La SIRL se dedica exclusivamente a
actividades comerciales y opera bajo las normativas del Cédigo de Comercio, con excepcion de

las actividades reservadas para las sociedades andnimas.

4.3.3 Estimacion del gasto para dar forma a la estructura societaria

Los costos asociados al proyecto comprenden, en primer lugar, los gastos relacionados con la
constitucidn de la sociedad, la inscripcidn en el Registro de Comercio y la publicacion en el Diario
Oficial. Ademas, se deben considerar los gastos para la obtencidn de la patente comercial. Los

tramites ante el Servicio de Impuestos Internos (SIlI) no generan costos adicionales.

4.4 TRIBUTARIA

4.4.1 Sistema tributario
Para el salon de pestafias y cejas, se ha seleccionado el Régimen de Renta Presunta del sistema
tributario chileno. Este régimen se basa en una presuncidon de ingresos, facilitando el

cumplimiento de las obligaciones fiscales para pequefias empresas.



74

Bajo el Régimen de Renta Presunta, el salon debera:

- Declarar Mensualmente el IVA mediante el Formulario 29, reportando el IVA cobrado vy el
IVA pagado en compras.

- Declarar Anualmente los Ingresos con el Formulario 22, basado en una presuncion de
ingresos para calcular el impuesto a la renta.

- Emitir Boletas de Venta para clientes individuales y Facturas Electrdnicas para clientes
comerciales.

- Mantener un Registro Basico de Ingresos y Egresos, aunque no se requiere una
contabilidad detallada.

- Cumplir con los Plazos de Presentacion y considerar la contratacién de un contador o
asesor fiscal para asegurar el cumplimiento de todas las normativas del Servicio de

Impuestos Internos (SII).

Este régimen tributario permite al salén de pestanas y cejas gestionar sus obligaciones fiscales de
manera eficiente, cumpliendo con las leyes chilenas mientras se enfoca en el desarrollo de su

negocio.

4.4.2 Mecanismo de determinacién de gasto en impuesto
Para garantizar una adecuada gestién de los gastos e impuestos, y evitar problemas tributarios,
la contabilidad del saldn sera realizada en colaboracidn entre el trabajador/duefio y un contador

profesional.

El trabajador/duefo serd responsable de registrar los ingresos y egresos del saldon, asi como de
mantener la documentacidon contable necesaria para el funcionamiento del negocio. El contador
se encargara de elaborar el balance mensual, completar los formularios tributarios, y gestionar el

pago del IVAy las cotizaciones previsionales correspondientes.

Esta estructura colaborativa asegura una administracién financiera eficiente y el cumplimiento de
las obligaciones fiscales, mediante la division de tareas entre la gestion diaria del

trabajador/duefio y el asesoramiento especializado del contador.



75

4.5 FINANCIERA

4.5.1 Fuentes de financiamiento
En este capitulo se analizan las diferentes alternativas de financiamiento disponibles para le

ejecucion del proyecto.

Las opciones disponibles son, aportes desde capitales propios, por parte de los socios o bien por

créditos otorgados por instituciones financieras.

4.5.2 Inversionistas
Para realizar el estudio del centro de estética, se consideran diferentes formas de financiamiento,
las cuales son compartidas entre uso de capital propio y de recursos econdmicos externos, donde

serd evaluada la proporcion de capital que cada uno deba aportar.

Las formas de que el proyecto serd evaluado son las siguientes:

Proyecto puro sin financiamiento.

Financiado en un 25% con recursos externos

Financiado en un 50% con recursos externos

Financiado en un 75% con recursos externos

4.5.3 Instituciones crediticias

La institucion crediticia seleccionada para solicitar el crédito es Banco Estado, que ofrece
financiamiento para pequenos empresarios. Este crédito puede ser utilizado para capital de
trabajo, compra de insumos, adquisicidon de equipamientos, pagos a proveedores o empleados, o

para financiar cualquier etapa del ciclo del negocio.

En la siguiente tabla se detallan las condiciones del crédito, el cual estd considerado bajo la
categoria de "crédito comercial con tasa reajustable" (UF). Para un plazo de 5 afios (60 cuotas),
se aplicarad una tasa de interés anual de 3,78% (Estado, s.f.), ya que, en ambos casos de

financiamiento del 50%, el valor del crédito es inferior a 2000 UF.
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Tabla 4- 5 Financiamiento 25%

TABLA PAGO DE LA DEUDA (PRESTAMO BANCARIO) 25%
Monto de Crédito 53,70
Tasa de Interés 3,78%
anos 5
NO. | SALDOINICIAL | TASA | CUOTA | INTERES | AMORTIZACION | SALDO
53,70 | 3,8% 53,70
01 53,70 | 3,8% 11,99 2,03 9,96 43,74
02 43,74 3,8% 11,99 1,65 10,34 33,41
03 3341 3,8% 11,99 1,26 10,73 22,68
04 22,68| 3,8% 11,99 0,86 11,13 11,55
05 11,55| 3,8% 11,99 0,44 11,55 0,00
TOTAL, GENERAL 59,94 6,24 53,70
Fuente: elaboracidn propia.
Tabla 4- 6 Financiamiento 50%
TABLA PAGO DE LA DEUDA (PRESTAMO BANCARIO) 50%
Monto de Crédito 107,40
Tasa de Interés 3,78%
afos 5
NO. SALDO INICIAL TASA | CUOTA INTERES AMORTIZACION SALDO FINAL
107,40 | 3,8% 107,40
01 107,40| 3,8% 23,98 4,06 19,92 87,49
02 8749| 3,8% 23,98 3,31 20,67 66,82
03 66,82 | 3,8% 23,98 2,53 21,45 45,37
04 45,37 | 3,8% 23,98 1,71 22,26 23,10
05 23,10| 3,8% 23,98 0,87 23,10 0,00
TOTAL, GENERAL 119,89 12,48 107,40

Fuente: elaboracién propia.
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Tabla 4- 7 Financiamiento 75%

TABLA PAGO DE LA DEUDA (PRESTAMO BANCARIO) 75%

Monto de Crédito 161,11

Tasa de Interés 3,78%

anos 5
NO. SALDO INICIAL TASA CUOTA INTERES AMORTIZACION SALDO FINAL

161,11 | 3,8% 161,11
01 161,11 3,8% 35,97 6,09 29,88 131,23
02 131,23 | 3,8% 35,97 4,96 31,01 100,23
03 100,23 | 3,8% 35,97 3,79 32,18 68,05
04 68,05| 3,8% 35,97 2,57 33,39 34,66
05 34,66 | 3,8% 35,97 1,31 34,66 0,00
TOTAL, GENERAL 179,83 18,72 161,11

Fuente: elaboracién propia.

Para este proyecto, se considera una tasa de interés anual de 3,78% en ambos casos, solicitando

un crédito que cubra el 25%, 50% Y 75% de la inversion inicial.

4.5.4 Leasing

Se trata de un sistema de financiamiento basado en un contrato de arrendamiento a un plazo
previamente acordado. En este sistema, el arrendatario paga cuotas mensuales que amortizan el
valor de los bienes arrendados. Al término del contrato, el arrendatario tiene la opcidn de adquirir
los bienes pagando una cuota de opcion de compra, que generalmente equivale a una cuota

adicional del contrato.

Para este proyecto no aplicara esta opcion.

4.6 AMBIENTAL

El presente proyecto, como se ha detallado en capitulos anteriores, consiste en la creacién de un
centro de estética que ofrecerd servicios de manicura y lifting de pestafias. En los procesos
asociados a la operacidn de la empresa, no se generan residuos contaminantes. Por lo tanto, no
serd necesario realizar un analisis de afluentes, ya que la actividad no produce un impacto

negativo en el medio ambiente.
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CAPITULO 5: EVALUACION ECONOMICA.
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5. EVALUACION ECONOMICA.
5.1 CONSIDERACIONES A UTILIZAR
Dentro de las consideraciones a utilizar se encuentran puntos clave que se definirdn para clarificar

los calculos posteriores, estos se plantean a continuacién.

5.1.1 Horizonte
Establecer un horizonte de evaluacién a 5 afios para un salén de pestafias y cejas permite medir

el impacto a largo plazo, planificar el crecimiento y la expansion, adaptarse a cambios en el
mercado y garantizar la sostenibilidad del negocio. Este enfoque ofrece una visién integral para
la planificacién y ajuste del proyecto, asegurando que las decisiones se basen en un analisis
profundo y a largo plazo. Posterior a esto se determinara si se extendera el proyecto o no de

acuerdo con sus resultados.

5.1.1.1 Tasa libre de riesgos
La Tasa libre de riesgo, entregados por el Banco Central para el afio 2023. A continuacién, en la

Tabla 5-1, se pueden ver las tasas de los Ultimos 5 afios, donde julio es el ultimo mes con una tasa

de un 2,64%

Tabla 5-1 Datos de bonus del gobierno.

Descripcion Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo | Junio | Julio
series 2023 | 2023 2023 2023 2023 2023 2023 2024 .2024 2024 2024 2024 2024 | 2024
Bonos en UF 35

a 2 afios '2 3,36 3,35| 3,69 3,69 3,06 | 3,40 2,57 (2,32|2,05
(BCU, BTU)

Bonos en UF 25

a 5 afos ’1 2,59 2,77 | 3,52 3,19 2,48 2,66| 2,30 2,40|2,64| 2,58|2,66|2,64
(BCU, BTU)

Bonos en UF 21! 21

a 10 afios '2 ,6 2,37 2,62 | 3,02 2,95 2,44 12,59| 2,47 2,46|2,80| 2,78|2,92 2,90
(BCU, BTU)

Fuente: elaboracion propia, con datos obtenidos del banco central.

La expectativa de tasa es calculada en BCU ya que la moneda utilizada para evaluar el proyecto

es la unidad de fomento (UF).
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5.1.1.2 Tasa de rentabilidad de mercado
La tasa de rentabilidad de mercado o tasa media de retorno se obtiene a través de la variacion

del indice de precio selectivo de acciones (IPSA), entregado por la Bolsa de Comercio de Santiago

para los ultimos 20 afos en los mercados de renta variable.

Tabla 5-2 Tasa de Rentabilidad de Mercado.

indice IPSA Afo
Cantidad inicial 1520,85 2004
Cantidad final 6413,88 2024

Fuente: elaboracion propia, con datos obtenidos de la Bolsa de Comercio.

Finalmente aplicamos la formula para calcular la tasa de rentabilidad de mercado:

Tabla 5-3 RM

1
Rm = (1 + Tasa de rendimiento)Tiempo de calculo de tasa — 1

Fuente: Clase de trabajo de Titulo 2023, Sebastian Amaro.

Dando como resultado 3,22 de variacion.

5.1.1.3 Beta

La constante segun tipo de negocio (B), entregada por Aswath Damodaran, actualizada en enero
de 2024, corresponde al valor de beta en la seccién de productos para el cuidado de la salud, al
no existir un item de centros de estéticas, se toma el factor dado para distintas empresas de

servicios de productos para el cuidado de la salud. (Ver tabla 5-4).

Tabla 5-4 Beta en Demodaran.

Nombre de Ia | Numero de | Beta | Relacién Tasa efectiva | Beta no
industria empresas D/E de impuestos | apalancada
Productos para el | 230 1.06 | 12.66% 4,81% 1.01

cuidado de la

salud

Fuente: elaboracion propia, con datos obtenidos demodaran
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Tabla 5-5 Valor de BETA segun opciones de financiamiento

Financiamiento Valor Beta
Sin apalancamiento 1,01%

Con apalancamiento 1,06%
Fuente: Profesor Demoraran

5.1.1.4 Cdlculo de la tasa de descuento
Tomando los valores obtenidos anteriormente, la tasa de descuento seria la siguiente:
— Rf:2,64
— Rm: 3,22
- B:1,06
— R=2,64+(3,22-2,64) * 1,06
— R=7,75%

Teniendo la tasa de descuento calculada de un 7,75% falta aplicar el riesgo del pais, de acuerdo
con el EMBI, este riesgo es de 125 puntos lo que se transforma en un 1,25 que se debe sumar a

la tasa de descuento.

El EMBI (Indicador de Bonos de Mercados Emergentes) es el principal indicador de riesgo pais y
estd calculado por JP Morgan, muestra la diferencia de la tasa de interés que pagan los bonos
denominados en délares, emitido por paises subdesarrollados y los bonos del tesoro de Estados

Unidos, que se consideran libres de riesgo.
Finalmente, la tasa de descuento quedaria de la siguiente manera:

Tasa de descuento: 7,75% + 1,25%

Dando como final Tasa de descuento: 9,00%
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5.1.1.5 Tasa de descuento WACC

Para realizar los cdlculos en los flujos de caja financiados se usard la tasa de descuento WACC, en

la figura 5-6 se observa la férmula y luego se mostrara como calcularla.

TABLA 5-6 WAAC

$PROPIO

$PRESTAMO
$TOTAL

STOTAL ) (1 — IMPUESTO)

WAAC = CAMP + < ) + (TASA DEUDA) <

Fuente: Clase de trabajo de Titulo 2023, Sebastian Amaro.

5.1.1.5.1  Cdlculo para un 25% de financiamiento

En la tabla 5-7 se muestran los datos usados para realizar el calculo.

TABLA 5-7 Datos para aplicar en féormula WACC.

Impuesto a la Renta 27%
Financiamiento Propio 75,00%
Porcentaje de Financiamiento 25,0%
Tasa de Descuento CAMP 7,75%
WAAC 7,44%

Fuente: Elaboracion propia
Aplicando la férmula de la figura 5-7, se obtiene una tasa de descuento WACC de un 7,44% para

un financiamiento de un 25%.

5.1.1.5.2  Cdlculo para un 50% de financiamiento

En la tabla 5-8 se muestran los datos usados para realizar el célculo.

TABLA 5-8 Datos para aplicar en férmula WACC.

Impuesto a la Renta 27%
Financiamiento Propio 50,00%
Porcentaje de Financiamiento 50,0%
Tasa de Descuento CAMP 7,75%
WAAC 5,89%

Fuente: Elaboracion propia

Aplicando la férmula de la figura 5-8, se obtiene una tasa de descuento WACC de un 5,89% para

un financiamiento de un 50%.
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5.1.1.5.3  Cdlculo para un 75% de financiamiento

En la tabla 5-9 se muestran los datos usados para realizar el célculo.

TABLA 5-9 Datos para aplicar en férmula WACC.

Impuesto a la Renta 27%
Financiamiento Propio 25,00%
Porcentaje de Financiamiento 75,0%
Tasa de Descuento CAMP 7,75%
WAAC 4,33%

Fuente: Elaboracidn propia

Aplicando la formula de la figura 5-9, se obtiene una tasa de descuento WACC de un 4,33% para

un financiamiento de un 75%.

5.1.2 Moneda a utilizar

La UF se utiliza en Chile para proteger contra la inflacién, proporcionando estabilidad financiera
y permitiendo comparaciones a lo largo del tiempo. En este proyecto, los valores se convirtieron
de pesos chilenos a UF, usando la tasa del 14 de junio de 2024 ($37.511,88), para mantener su

poder adquisitivo constante.

5.1.3 Impuestos
El impuesto a la renta es una proporcién de las ganancias que una empresa debe pagar
anualmente. Para el afo 2024, segun el Servicio de Impuestos Internos (Sll), esta proporcion es

del 27%.
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TABLA 5-9 Depreciacion

Costo

Costo Total

Costo Total

Vida

Depreciacion

Equipo Cantidad ($/unidad) sin IVA UFsinIVA | Util anual Afo1|Afi02|Afio 3
Escritorio 1 49.000 41.176 1,1 1 1,1 1,1
Sillas 1 22.490 18.899 0,5 2 0,25 0,25| 0,25
Notebook 1 264.990 222.681 5,93 2 2,97 2,97| 2,97
Celular 1 199.990 168.059 4,47 3 1,49 1,49( 1,49 1,49
Impresora 1 179.990 151.252 4,03 2 2,02 2,02| 2,02
Basurero Salon 1 9.690 8.143 0,22 3 0,07 0,07| 0,07 0,07
Hervidor 2 10.000 8.403 0,22 1 0,22 0,22
Loza 1 4990 4,193 0,11 1 0,11 0,11
Dispensador De Agua 1 89.990 75.622 2,01 1 2,01 2,01
Plantas Decorativas 1 10.000 8.403 0,22 1 0,22 0,22
Espejo 1 19.000 15.966 0,42 1 0,42 0,42
Carros Organizadores 1 17.490 14.697 0,39 1 0,39 0,39
Camillas 1 144.990 121.840 3,24 1 3,24 3,24
Lampara lluminacién 2 10.833 9.103 0,24 1 0,24 0,24
Aro De Luz 1 6990 5.874 0,16 1 0,16 0,16
Esterilizador 3 6990 5.874 0,16 1 0,16 0,16
Taburete 3 44.255 37.189 0,99 1 0,99 0,99
Basureros Estudio 2 7.283 6.120 0,16 3 0,05 0,05/ 0,05| 0,05
Pinza Aisladora 3 6500 5.462 0,15 1 0,15 0,15
Pinza Curva 1 6500 5.462 0,15 1 0,15 0,15
Pinza L(VolumenY
Rimel) 2 6500 5.462 0,15 1 0,15 0,15
Bigudies 2 3.500 2.941 0,08 1 0,08 0,08
Ventilador Portatil 2 4.898 4,116 0,11 1 0,11 0,11
Pinzas 2 1840 1.546 0,04 1 0,04 0,04
Tijeras Pequefias 2 1800 1.513 0,04 1 0,04 0,04
ESPEJO Pequefios 2 1200 1.008 0,03 1 0,03 0,03
Regla 2 3.710 3.118 0,08 1 0,08 0,08
Dispensador Agua
Manual 2 1209 1.016 0,03 1 0,03 0,03
Cojin Almohadilla 2 15000 12.605 0,34 1 0,34 0,34
Total 17,31| 6,84 1,61

Fuente: Elaboracion propia
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5.2 PROYECTO PURO

Para el proyecto Puro se contempla la inversion inicial del 100%, sin ningun tipo de crédito a largo

plazo.
TABLA 5-10. FLUJO DE CAJA PURO
0 1 2 3 4 5|

Ingresos 1.431,68 1.431,68 2.147,53 2.147,53 2.147,53
Egresos

Costos fijos 721,69 721,69 1.022,39 1.022,39 1.022,39

Costos variables 30,11 30,11 45,27 45,27 45,27
Utilidad Operacional 679,89 679,89 1.079,86 1.079,86 1.079,86
Depreciacién -17,31 -6,84 -1,61
Intereses
Utilidad antes Impuestos 662,58 673,04 1.078,25 1.079,86 1.079,86
Impuestos 27% -178,90 -181,72 -291,13 -291,56 -291,56
Utilidad despues de impuestos 483,68 491,32 787,12 788,30 788,30
Depreciacién 17,31 6,84 1,61
Amortizacion credito
Inversion inicial -38,79
Puesta en marchay imprevistos -35,26
Capital de trabajo -140,76
Recuperacion Capital de Trabajo 140,76
Recuperacion IVA 7,37
Flujo de caja -214,81 500,99 498,16 788,73 788,30 929,06
Flujo caja Actualizado -214,81 459,62 419,29 609,04 558,44 603,81,
Flujo de caja acumulado -214,81 244,81 664,10 1.273,14 1.831,58 2.435,39

Fuente: Elaboracion propia
5.2.1 Indicadores econdmicos
Estos se obtienen a través de los datos proporcionados por los flujos de caja e indican en términos

generales la rentabilidad y viabilidad del proyecto.

Tabla 5 - 11: Indicador econémico del flujo de caja puro.

INDICADORES
VAN 2435,39
TIR 244%
PRI 1
IVAN 11,34

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.2 Rentabilidad del proyecto Puro.
A partir de los resultados obtenidos de los indicadores econdémicos, se llevard a cabo una
evaluacién conforme a los criterios establecidos en el primer capitulo, lo que da lugar a la

siguiente informacion:

e Un VAN superior a cero indica que el proyecto generara beneficios y permitira recuperar
la inversién, lo que sugiere que es conveniente llevar a cabo el proyecto.

¢ La tasa de descuento calculada mediante el modelo CAPM es del 9,00%, un valor que
supera la Tasa Interna de Retorno (TIR) calculada, lo que hace recomendable la
aprobacion del proyecto, ya que cumple con la rentabilidad esperada.

e En el primer aio del proyecto, los inversionistas no podran recuperar el capital invertido.

e ElIVAN del proyecto puro resulté ser 11,34, lo cual es mayor que 0. Esto proporciona un
argumento adicional para aprobar el proyecto, ya que indica que el retorno del proyecto

es 11,34 veces superior a la inversidn inicial.

5.3 PROYECTO CON FINANCIAMIENTO.
A continuacidn, se evaluaran tres condiciones con diferentes porcentajes de financiamiento

externo, donde el inversionista colocara un 25%, 50% y 75% respectivamente cuyas condiciones

son las siguientes:

¢ Unidad de fomento: $37.511,88 correspondiente al 13 de junio del 2024.

e Impuesto: 27% correspondiente al impuesto de primera categoria.

e Tasa de descuento: 9,00%

e Tasa deinterés anual del Banco Estado: 3,8%
5.3.1 Proyecto con 25% de financiamiento.
El financiamiento del banco para este flujo de caja sera de un 25% de la inversidn inicial, lo que
equivale a 53,70 UF y el resto de la inversidn, la cual corresponde a 161,11 UF seran financiadas
por el inversionista con capitales propios.

Se usa una tasa anual de 3,8% dada por el Banco Estado a un plazo de 5 afios para créditos
comerciales menores a 2.000 UF.
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En la tabla 5-12 se detallara el interés y la amortizacién de cada afio.

TABLA 5-12 FLUJO DE CAJA 25% de financiamiento

0 1 2 3 4 5|

Ingresos 1.431,68 1.431,68 2.147,53 2.147,53 2.147,53
Egresos

Costos fijos 721,69 721,69 1.022,39 1.022,39 1.022,39

Costos variables 30,11 30,11 45,27 45,27 45,27
Utilidad Operacional 679,89 679,89 1.079,86 1.079,86 1.079,86
Depreciacién -17,31 -6,84 -1,61
Intereses -2,03 -1,65 -1,26 -0,86 -0,44
Utilidad antes Impuestos 660,55 671,39 1.076,98 1.079,00 1.079,42
Impuestos 27% -178,35 -181,27 -290,79 -291,33 -291,44
Utilidad despues de impuestos 482,20 490,11 786,20 787,67 787,98
Depreciacién 17,31 6,84 1,61
Amortizacion credito -9,96 -10,34 -10,73 -11,13 -11,55
Inversion inicial -38,79
Puesta en marcha y imprevistos -35,26
Capital de trabajo -140,76
Recuperacion Capital de Trabajo 140,76
Crédito Largo Plazo 53,70
Recuperacion IVA 7,37
Flujo de caja -161,11 496,92 486,62 777,09 776,54 917,19
Flujo caja Actualizado -161,11 455,89 409,58 600,05 550,11 596,10
Flujo de caja acumulado -161,11 294,78 704,36 1.304,40 1.854,51 2.450,61

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.1 Indicador de 25% de financiamiento.
Luego de hacer el flujo de caja con un financiamiento de un 25% se observan los valores en la

tabla 5-13.

TABLA 5-13 indicadores 25% de financiamiento

INDICADORES
VAN 2450,61
TIR 317%
PRI 1
IVAN 15,21

Fuente: Elaboracion propia

5.3.1.2 Rentabilidad del proyecto con financiamiento del 25%
A partir de los resultados obtenidos de los indicadores econdmicos, se procedera a realizar una
evaluacion conforme a los criterios establecidos en el primer capitulo. Esto proporciona la

siguiente informacion:
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Un Valor Actual Neto (VAN) superior a cero indica que el proyecto generara beneficios y
permitira recuperar la inversion, lo que hace recomendable llevar a cabo el proyecto (VAN

de 2450,61 UF).

La tasa de descuento WACC calculada es del 7,44%, y este valor es superior a la Tasa
Interna de Retorno (TIR) calculada de 317%. Esto sugiere que el proyecto es viable y

alcanza la rentabilidad.

El tiempo de recuperacion del proyecto, que es de 1 afios. Esto significa que los
inversionistas no podrdn recuperar su capital invertido dentro del primer afio del

proyecto.

El indice de Valor Actual Neto (IVAN) del proyecto 15,21, lo cual es mayor que 0. Esto
proporciona un factor adicional para aprobar el proyecto, ya que indica que el proyecto

es 15,21 veces mas rentable que la inversion inicial.

Proyecto con 50% de financiamiento.

TABLA 5-14 FLUJO DE CAJA 50% de financiamiento

0 1 2 3 4 5|

Ingresos 1.431,68 1.431,68 2.147,53 2.147,53 2.147,53
Egresos

Costos fijos 721,69 721,69 1.022,39 1.022,39 1.022,39

Costos variables 30,11 30,11 45,27 45,27 45,27
Utilidad Operacional 679,89 679,89 1.079,86 1.079,86 1.079,86
Depreciacion -17,31 -6,84 -1,61
Intereses -4,06 -3,31 -2,53 -1,71 -0,87
Utilidad antes Impuestos 658,52 669,74 1.075,72 1.078,15 1.078,99
Impuestos 25% -177,80 -180,83 -290,44 -291,10 -291,33
Utilidad despues de impuestos 480,72 488,91 785,28 787,05 787,66
Depreciacion 17,31 6,84 1,61
Amortizacion credito -19,92 -20,67 -21,45 -22,26 -23,10
Inversion inicial -38,79
Puesta en marchay imprevistos -35,26
Capital de trabajo -140,76
Recuperacion Capital de Trabajo 140,76
Crédito Largo Plazo 107,40
Recuperacion IVA 7,37
Flujo de caja -107,40 485,48 475,08 765,44 764,78 905,32
Flujo caja Actualizado -107,40 445,39 399,86 591,05 541,78 588,38
Flujo de caja acumulado -107,40 337,99 737,85 1.328,90 1.870,68 2.459,06

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.2.1 Indicadores de 50% de financiamiento

TABLA 5-15 Indicadores de 50% de financiamiento

INDICADORES
VAN 2459,06
TIR 459%
PRI 1
IVAN 22,90

Fuente: Elaboracion propia

5.3.2.2 Rentabilidad del proyecto con financiamiento del 50%
A partir de los resultados obtenidos de los indicadores econdmicos, se procederd a realizar una
evaluacién conforme a los criterios establecidos en el primer capitulo. Esto proporciona la

siguiente informacion:

e Un Valor Actual Neto (VAN) superior a cero indica que el proyecto generara beneficios y
permitira recuperar la inversion, lo que hace recomendable llevar a cabo el proyecto (VAN

de 2459,06 UF).

e La tasa de descuento WACC calculada es del 5,89%, y este valor es superior a la Tasa
Interna de Retorno (TIR) calculada de 459%. Esto sugiere que el proyecto es viable y

alcanza la rentabilidad.

e El tiempo de recuperacidén del proyecto, que es de 1 afos. Esto significa que los
inversionistas no podran recuperar su capital invertido dentro del primer afio del

proyecto.

e El Indice de Valor Actual Neto (IVAN) del proyecto 22,90, lo cual es mayor que 0. Esto
proporciona un factor adicional para aprobar el proyecto, ya que indica que el proyecto

es 22,90 veces mas rentable que la inversion inicial.
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5.3.3 Proyecto con 75% de financiamiento.

TABLA 5-16 Flujo de Caja de 75% de financiamiento

0 1 2 3 4 5|

Ingresos 1.431,68 1.431,68 2.147,53 2.147,53 2.147,53
Egresos

Costos fijos 721,69 721,69 1.022,39 1.022,39 1.022,39

Costos variables 30,11 30,11 45,27 45,27 45,27
Utilidad Operacional 679,89 679,89 1.079,86 1.079,86 1.079,86
Depreciacién -17,31 -6,84 -1,61
Intereses -6,09 -4,96 -3,79 -2,57 -1,31
Utilidad antes Impuestos 656,49 668,08 1.074,46 1.077,29 1.078,55
Impuestos 25% -177,25 -180,38 -290,10 -290,87 -291,21
Utilidad despues de impuestos 479,24 487,70 784,36 786,42 787,34
Depreciacion 17,31 6,84 1,61
Amortizacion credito -29,88 -31,01 -32,18 -33,39 -34,66
Inversion inicial -38,79
Puesta en marchay imprevistos -35,26
Capital de trabajo -140,76
Recuperacion Capital de Trabajo 140,76
Crédito Largo Plazo 161,11
Recuperacion IVA 7,37
Flujo de caja -53,70 474,04 463,54 753,79 753,03 893,45
Flujo caja Actualizado -53,70 434,90 390,15 582,06 533,45 580,67
Flujo de caja acumulado -53,70 381,19 771,34 1.353,40 1.886,85 2.467,52

Fuente: Elaboracion propia

5.3.3.1 Indicadores de 75% de financiamiento

TABLA 5-17 Indicadores de 75% de financiamiento

INDICADORES
VAN 2467,5
TIR 886%
PRI 1
IVAN 45,95

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.3.2 Rentabilidad del proyecto con financiamiento del 75%
A partir de los resultados obtenidos de los indicadores econdmicos, se procedera a realizar una
evaluacién conforme a los criterios establecidos en el primer capitulo. Esto proporciona la

siguiente informacion:

e Un Valor Actual Neto (VAN) 2467,5 UF superior a cero indica que el proyecto generara
beneficios y permitird recuperar la inversién, lo que hace recomendable llevar a cabo el

proyecto.

e La tasa de descuento WACC calculada es del 4,33%, y este valor es superior a la Tasa
Interna de Retorno (TIR) calculada de 886%. Esto sugiere que el proyecto es viable y

alcanza la rentabilidad.

e El tiempo de recuperacidon del proyecto, que es de 1 afos. Esto significa que los
inversionistas no podran recuperar su capital invertido dentro del primer afio del

proyecto.

o El indice de Valor Actual Neto (IVAN) del proyecto 45,95, lo cual es mayor que 0. Esto
proporciona un factor adicional para aprobar el proyecto, ya que indica que el proyecto

es 45,95 veces mads rentable que la inversion inicial.

En siguiente tabla, se aprecia el resumen de los indicadores finales de los flujos de caja realizados,
se considera que el flujo de caja mds conveniente es el financiado al 75% de la inversion.

TABLA 5-18 Resumen Flujo Caja

FLUJO DE CAJA
INDICADORES PURO 25% 50% 75%
VAN 2435,39 2450,61 2459,06 2467,52
TIR 244% 317% 459% 886%
PRI 1 1 1 1
IVAN 11,34 15,21 22,90 45,95

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4 SENSIBILIZACIONES

Este analisis tiene como objetivo determinar cémo pueden fluctuar los ingresos y egresos sin

afectar la rentabilidad del proyecto.

El escenario utilizado para esta evaluacién es el proyecto puro y con financiamiento externo del

75%, debido a los excelentes resultados obtenidos segun los indicadores econdmicos.
Para realizar la sensibilizacion, se tomaran en cuenta las siguientes variables:

- Precio

- Costo

5.4.1 Sensibilizaciones al precio del servicio Proyecto Puro

Siendo el cobro inicial de 0,68 UF por los servicios de manicura y pestafias (equivalente a $30.000),
el VAN se iguala a 0 cuando el precio del servicio baja un equivalente a un -46% menos del cobro
inicial. En la tabla 5-19 se observa las distintas variaciones en el VAN (esto aplicado al flujo de caja

puro).

TABLA 5-19 Sensibilizaciéon ingresos Flujo Puro.

Sensibilizacion Ingresos
Variacion % VAN UF
30,00% 4042
20,00% 3510
10,00% 2977
0,00% 2435
-10,00% 1914
-20,00% 1382
-30,00% 849
-40,00% 317
-46,00% 0
-50,00% -215

Fuente: Elaboracion propia
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5.4.2 Sensibilizaciones a los costos fijos Proyecto Puro
Para el cdlculo de esta sensibilizacidon se usan los costos fijos del proyecto puro, los cuales pueden

ser las remuneraciones, ya sea por alglin imprevisto, negociacidon o por mayor contratacién de
personal. Para que el VAN siga siendo positivo o igual a cero, la variacion del costo fijo no puede

subir mas de un 97%.

TABLA 5-19 Sensibilizacién Costos Flujo Puro.

Sensibilizacidn Costos
Variacion % VAN UF
100,00% -81
97,00% 0
80,00% 421
70,00% 673
50,00% 1176
25,00% 1806
0,00% 2435
-25,00% 3064
-50,00% 3693
-100,00% 4952

Fuente: Elaboracion propia
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5.4.3 Graficos de sensibilizacion Proyecto Puro
En este punto se exponen los graficos de cdbmo se comporta la recta respecto de la modificaciéon

en los indicadores respecto al proyecto puro.

Sensibilizacién Ingresos VAN UF

4500
4000

3500
3000
2500

-60,00% -50, O%-40,00%-30,00%-20,00%-10,00_%6),00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00%

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 5 - 1: Sensibilizacidn de los ingresos.

Sensibilizacion Costos VAN UF

6000

5000

4000

0
-150,00% -100,00% -50,00% 0,00% 50,00% 100,00% 150,00%
-1000

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 5 - 2: Sensibilizacidn de los costos fijos.
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5.4.4 Determinacién de puntos de corte Flujo Puro

Se trata de los valores especificos en los que el indicador financiero del proyecto, el VAN, alcanza
un valor de cero, lo que indica el limite a partir del cual el proyecto deja de ser rentable. El analisis
se llevd a cabo considerando dos variables clave: el precio y los costos fijos. Para el precio, se
evalud su disminucidn progresiva desde el valor inicial. En el caso de los costos fijos, se analizo su

aumento gradual con respecto a los costos anuales proyectados.

Tabla 5 - 20: Puntos de corte.

Punto de Corte

Precio -46%

Costos 97%

Fuente: Elaboraciéon Propia

Considerando que el valor del servicio es de $30.000, una reduccidn superior al -46% haria que el
VAN del proyecto sea igual a cero, lo que implica que el proyecto dejaria de ser rentable y viable.
Por otro lado, en términos de costos fijos, si las remuneraciones aumentan mas del 97%, el VAN

también alcanzaria el punto de equilibrio, resultando en un proyecto no rentable ni sostenible.

5.4.5 Sensibilizaciones al precio del servicio Proyecto financiado al 75%

Siendo el cobro inicial de 0,68 UF por los servicios de manicura y pestafias (equivalente a $30.000),
el VAN se iguala a 0 cuando el precio del a un equivalente a un -48% menos del cobro inicial. En
la tabla 5-21 se observa las distintas variaciones en el VAN (esto aplicado al flujo de caja

financiado.
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TABLA 5-21: Sensibilizacion ingresos Flujo al 75%.

Sensibilizacion Ingresos
Variacion % VAN UF
30,00% 4021
20,00% 3503
10,00% 2985
0,00% 2467
-20,00% 1431
-40,00% 396
-45,00% 137
-48,00% 0
-50,00% -83
-70,00% -1146
-80,00% -1679

Fuente: elaboracién Propia

5.4.6 Sensibilizaciones a los costos fijos Proyecto Financiado

Para el cdlculo de esta sensibilizacion se usan los costos fijos del proyecto Financiado, los cuales
pueden ser las remuneraciones, ya sea por algun imprevisto, negociacién o por mayor
contratacidn de personal. Para que el VAN siga siendo positivo o igual a cero, la variacidn del costo

fijo no puede subir mas de un 98%.

TABLA 5-22 Sensibilizacion ingresos Flujo al 75%.

Sensibilizacion Costos
Variacion % VAN UF
110,00% -301,01
98,00% 0
80,00% 454
70,00% 706
50,00% 1209
25,00% 1838
0,00% 2467
-15,00% 2845
-25,00% 3096
-50,00% 3725

Fuente: elaboracidn Propia
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5.4.7 Graficos de sensibilizacion Proyecto Financiado al 75%
En este punto se exponen los graficos de cdbmo se comporta la recta respecto de la modificaciéon

en los indicadores respecto al proyecto financiado.

Sensibilizacién Ingresos VAN UF

5000

4000

3000

-80,00% -40,00%

-20,00% 0,00%

-1000

20,00% 40,00%

-2000

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 5 3- : Sensibilizacién de los ingresos.

Sensibilizacion Costos VAN UF

4000

3500
000

-60,00% -40,00% -20,00"_/30(5),00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00% 100,00%¥120,00%

-1000

Fuente: Elaboracion Propia

Gréfico 5 - 4: Sensibilizacién de los costos fijos.
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5.4.8 Determinacién de puntos de corte Proyecto financiado al 75%

Se trata de los valores especificos en los que el indicador financiero del proyecto, el VAN, alcanza
un valor de cero, lo que indica el limite a partir del cual el proyecto deja de ser rentable. El analisis
se llevé a cabo considerando dos variables clave: el precio y los costos fijos. Para el precio, se
evalud su disminucidn progresiva desde el valor inicial. En el caso de los costos fijos, se analizo su

aumento gradual con respecto a los costos anuales proyectados.

Tabla 5 - 23: Puntos de corte.

Punto de Corte

Precio -48%

Costos 98%

Fuente: Elaboracidon Propia

Considerando que el valor del servicio es de $30.000, una reduccidn superior al -48% haria que el
VAN del proyecto sea igual a cero, lo que implica que el proyecto dejaria de ser rentable y viable.
Por otro lado, en términos de costos fijos, si las remuneraciones aumentan mas del 98%, el VAN

también alcanzaria el punto de equilibrio, resultando en un proyecto no rentable ni sostenible.
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CONCLUSIONES

El estudio de prefactibilidad para la implementacidn de un saldn especializado en pestaias y cejas
en la comuna de Macul ha permitido identificar un mercado potencial significativo. Este mercado
se fundamenta en el crecimiento sostenido de las ventas de productos y servicios relacionados
con la estética y belleza a nivel mundial. La poblacién objetivo inicial para este proyecto asciende
a 7,064 habitantes, con una demanda proyectada de 2260 clientes en el primer afio. Se anticipa
un crecimiento en la demanda al tercer afio, gracias a la incorporacidn de un profesional adicional

al equipo del salén.

La evaluacion técnica confirma la factibilidad de establecer un salén equipado con personal
altamente capacitado y productos de calidad superior. Esto permitird ofrecer servicios de
excelencia, posicionandose como una opcidn atractiva para los clientes y generando confianza en
el mercado local y desde la perspectiva econdmica, el proyecto demuestra ser rentable. El analisis
incluye consideraciones sobre el poder adquisitivo de la poblacién local y su disposicidn a invertir
en servicios de estética. También se evalud la competencia en la zona, identificando estrategias

clave de diferenciacidn para captar y fidelizar a los clientes potenciales.

Entre los cuatro flujos de caja evaluados con distintos niveles de financiamiento, se concluyé que
el escenario financiado al 75% mediante un crédito bancario resulta la opcién mas favorable. Este
escenario presenta los indicadores financieros VAN: 2,467 UF, TIR: 886%; Periodo de Retorno de

la Inversidn: 1 afio.

El estudio incluye un analisis de factores externos, como las regulaciones locales, las tendencias
del mercado y los cambios en el comportamiento de los consumidores. Asimismo, se han definido
estrategias de mitigacidn de riesgos y planes de marketing que aseguren la sostenibilidad a largo

plazo del salén.

Por ultimo, El proyecto de instalar un salén de estética en Macul es técnica y econdmicamente
viable. Su éxito dependera de la implementacion efectiva de estrategias diferenciadoras, un
enfoque continuo en la calidad del servicio y la satisfaccidn del cliente, asi como en la capacidad

de adaptarse a las tendencias del mercado.
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