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RESUMEN

Keywords: Manicura, Lifting de pestafias, Centro de estética.

El siguiente estudio evalla la implementacién de un centro de estética especializado en
manicura y lifting de pestaias en la comuna de Providencia, su finalidad es ofrecer servicios de

bellezas en ufias y pestafias con tratamientos minimamente invasivos.

En el primer capitulo se recopilaron antecedentes, que muestra y define el proyecto,
objetivo general y especificos, impactos relacionados a su realizacién y cémo influye la creacion
de la empresa en el sector. Se genero un diagndstico y se concluyd que la cosmética y belleza
sigue creciendo cada vez mas, donde cada vez se crean diferentes empresas que ofrecen servicios

de bellezas.

En el segundo capitulo, Andlisis de prefactibilidad de mercado, se muestran las encuestas
y la forma en que se determina la demanda e interés que tiene la poblacién en el proyecto, se
analiza el mercado actual, las competencias y se definen una serie de variables respecto a la
ubicacién, promocidn, el servicio ofrecido y la determinacion del precio por los servicios. Todas
las decisiones tomadas en esta parte del proyecto fueron llevadas a cabo teniendo siempre
presente la opinion de los clientes, es por eso, que los aspectos donde se dio mayor énfasis al

servicio fueron la calidad del servicio y que las especialistas sean certificadas.

En el tercer capitulo se realiza la prefactibilidad técnica donde se evalian los
requerimientos para articular el proyecto, cémo se llevard a cabo el proceso de compra,
productos y/o servicios a ofrecer, horarios de funcionamiento, personal requerido para cada érea,
inversién en equipos, edificaciones, capital de trabajo, instalacién y puesta en marcha, por

mencionar algunos, dando como resultado que para realizar este proyecto se necesitaran 711 UF.

En el capitulo niumero cuatro, analisis de prefactibilidad administrativa, legal, societaria,

tributaria financiera y ambiental, se describe la estructura organizacional, sueldos, horarios, como
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es el proceso de formacidn de una sociedad, aspectos legales y financieros. Todo esto necesario

para la formacidén y puesta en marcha del proyecto.

En el capitulo niumero cinco, Evaluacidon econdmica, se evaluan cuatro flujos de caja con
distintos porcentajes de financiamiento: 25%, 50% y 75% financiado por una entidad bancaria y
un flujo puro sin financiamiento externo. Ademas, se realizan dos sensibilizaciones, donde se
determina cuanto puede variar el valor del servicio y cuanto puede variar los costos fijos, para
que la empresa siga siendo rentable. La mejor alternativa que se presenta es de un 75% de

financiamiento externo, con un VAN de 2072 UF, un TIR de 106,2% y un PRIl en el afio 2.
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INTRODUCCION

En el ajetreo constante de la vida moderna, encontrar momentos de cuidado personal y
relajacién se ha vuelto esencial para las mujeres chilenas, lo que antes era un lujo, hoy es una
necesidad, con el constante crecimiento en cosméticos de belleza y gran aumento de demanda,
se identificd una oportunidad de negocio la cual se analiza e investiga a través del presente

informe.

Ese es el foco que se persigue en este trabajo de titulo, que tiene por objetivo evaluar la
implementacidon de un centro de estética en la comuna de Providencia, lugar con una alta
afluencia de publico que transita a diario. Aunque hoy en dia se puede encontrar una gran

variedad de centros de belleza, la demanda por usar estos servicios sube afio tras ano.

Es por lo anterior mencionado que se realiza un exhaustivo estudio donde se analiza como
a su vez el mercado se ha comportado y como responde a las nuevas demandas y necesitades
gue manifiesta la sociedad actual en esta drea, en base a ello se disefia una propuesta de negocio
gue se estima impacte contribuyendo al correcto y oportuno abastecimiento de belleza,
entregando una propuesta de valor enfocada en la calidad de servicio, usando productos de

calidad y con profesionales certificados

Finalmente, se realiza una evaluacion econdémica y financiera de cuyo modelo,
estableciendo asi su viabilidad y rentabilidad, determinando la manera mas conveniente para

llevar a cabo en términos de financiamiento.
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CAPITULO 1: DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION
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1. DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION

Para comenzar a evaluar un proyecto, lo primero que se debe realizar es un diagndstico
para ver la situaciéon actual que enmarca el proyecto y luego se procedera a explicar la

metodologia del estudio.

1.1. DIAGNOSTICO

Se analizardn los antecedentes generales y especificos del proyecto. Se consideraran los
objetivos generales y especificos, el contexto en el que se desarrollara el proyecto y las

implicaciones asociadas.

1.1.1. Antecedentes generales vy especificos del proyecto

Durante los ultimos anos ha existido una tendencia de crecimiento por el consumo de
productos de belleza, cosméticos e intervenciones quirdrgicas ambulatorias en clinicas de
estéticas a nivel mundial, incluso en pandemia, de echo el mercado de la cosmética y el bienestar
representa mas del 5,3% de la economia mundial, segln un informe realizado por Global Wellness
Economy (GWI'). Esto indica que el cuidado personal continda siendo una prioridad para la
sociedad, sobre todo para las mujeres, quienes con el dia a dia, ya sea por estrés y/o agotamiento
tienen menos tiempo para invertir en si misma. Ademas, segun un estudio publicado en marzo
2017 por la empresa Adimark, el 69% cree que la imagen y apariencia personal son importantes

para alcanzar el éxito profesional.

1 Economia global del bienestar.
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1.1.1.1. Historia del lifting de pestanas

La idea de alargar las pestafias como una forma de mejorar la apariencia no es solamente
de ahora. Esto nace a finales del siglo XIX, donde en libros y publicaciones aconsejaban sobre la
forma de alargar las pestaias haciendo cortes en los extremos de las pestafias para fomentar un
mayor crecimiento. Otros métodos de tratamiento decian que para mejorar el crecimiento habia
gue usar una crema y el lavado de las pestafias con una mezcla de hojas de nogal y agua.

En el afio 1882 se publicd en la prensa que personas de Paris habian cosido pelos en sus
parpados para crear pestafas postizas, esta dolorosa idea de extension de pestafias también
aparecio6 publicada en 1899, Escocia.

Existia una gran obsesion por modificar el aspecto de las pestafias de las mujeres, donde
se crearon diferentes métodos y tratamientos. En 1916 el director de cine David Wark Griffith,
mientras producia la pelicula “Intolerance”, pensé en aumentar la longitud de las pestafias a la
actriz Seena Owen con el objetivo de destacar sus ojos. Cred unas pestanas postizas con cabello
humano adherido al parpado de la actriz a través de un material de gasa fina, siendo un proceso
incomodo e inseguro. Este hecho abrid la puerta a la implementaciéon de mejores técnicas y
nuevos disenos mas avanzados. Hoy en dia ya se usan productos certificados y aprobados para

implementar en la piel humana.

Fuente: https://es.scribd.com/

Figura 1- 1: Actriz Seena Owen con pestafias onduladas.
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1.1.1.2. Historia de la manicure

La manicura, asi mismo como el resto del maquillaje en general, tiene su origen en el
antiguo Egipto, donde los faraones usaban henna (colorante en polvo) para pintar sus ufias, tanto
el color como la longitud de las uias, sefialaban el nivel social en esa civilizacion. En siglos
posteriores, la tendencia era bafar las ufias en aceites aromaticos y después pintarlas de tonos
muy suaves. Sin embargo, hasta el siglo XX no se volvié a dar importancia al cuidado de las uias,
donde en los primeros afos se usaban colores suaves y muy claros. Ya en 1910 se crearon
implementos para el cuidado de las uiias, como la lima, creada por Flowery Manicure products.

En la década de 1950, el doctor Frederick A. Snack JR, inventd el esmalte cuando en una

consulta odontolégica se rompié una uia y decidié usar el mismo componente para sellar las

caries.

obandon

farencio de colidad, sino porque
CUTEX presento una goma ton
varioda de colores mederncs

2 ~ <7 o A

- ’ ’ - .
ijUsted solo esta vestida a medias...

*

...hasta que se aplica el Esmalte
Unted aecorito Esmolte Cutax pora ettar complesaments bien veivdo . Deléite- "
se admirands el modamo surkide de bellentes colores que Cutex le ofracel que codo ?f.:o-do:: puede
iNunto ho isto rojos tom brilantes. . tonos de clavel tan llomativas... si lonos elegi wyo”,
corol tan intensos! Cutex tinne colores pore 10dos ws evodes de dnimacslores =
otravidos. colores romdnticos . colores sarion. Los Eimoltas Cutox no se redtan. 5 X U 5 [.x

duron mecho . y en froscos o preeba de decrames. $i wited ha estado solienda
decaso sin omeglore lay wiles . ba llagade ef momanio de que desculyo o

.
Cutex pyede hoter .
et U T IEN o EMBELLECE LAS MANOS EN MAS DE CIEN PAISES
.
“

Commmtmin, MUAWCD BOrT | A Wi b St
»

PR

Fuente: https://workshopexperience.com/manicura

Figura 1- 2: Comercial Cutex, producto inventado por Frederick A Snack Jr.
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El aumento por hacerse una manicure se produjo en 1970 gracias a Hollywood, debido
al gran aumento de hacer peliculas, era necesario optimizar los tiempos de rodaje. Antiguamente
no se daba importancia en las uiias, ya que, se grababa en blanco y negro. Fue asi como en 1975,
Jeff Pink, fundador de la empresa cosmética Orly, se atrevid a pintar las puntas de las ufias en
blanco para resaltar el brillo. Esta tendencia fue llevada a Paris, ciudad de la moda, cosechando
tanto éxito que termino por denominarse “manicura francesa”

Con el nuevo siglo, ya las opciones eran varias, como usar uias cortas, mas largas,

puntiagudas, en forma cuadrada, redondas, colores vivos, apagados, etc.

1.1.2. Objetivos del proyecto

Se definirdn los objetivos que busca cumplir el proyecto.

1.1.2.1. Objetivo General del proyecto

Evaluar la factibilidad econdmica y técnica para la creacién de un centro de estética

especializado en manicure y lifting de pestanas en la comuna de Providencia.

1.1.2.2. Objetivo Especifico del proyecto

e Determinar cual es el mercado de este proyecto, obteniendo una oferta y demanda para
comprender las proyecciones del estudio.

e Evaluar la prefactibilidad técnica de un centro de estética identificando costos e
inversiones a necesitar.

e Realizar evaluacion econdmica que incorpore indicadores financieros del estudio y las

proyecciones para la toma de decisiones.
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1.1.3. Antecedentes cualitativos

La industria de la cosmética se ha visto en aumento a nivel mundial, sobre todo después
del término de la pandemia. En este sentido Chile no es la excepcidn y se puede ver reflejado en
el gran aumento de locales dedicados a estos servicios en los ultimos afios.

Antiguamente estos servicios se veian como un lujo, hoy es una practica que cada vez las
mujeres y hombres (en la minoria) estan adoptando como un habito, convirtiéndose en algo cada
vez mas integrado en la agenda de los consumidores.

Es por esto por lo que la ubicacion del proyecto estara en pleno centro de Providencia,
lugar donde transita demasiada gente (seglin la municipalidad de Providencia transita 1,8
millones de personas a diario)?. Teniendo en cuanta todos estos antecedentes, se buscara ofrecer
un servicio distinto a los demds, donde se ofrecerd un servicio de excelencia y con atencién

personalizada, compromiso con el cliente y a precios accesibles.

1.1.4. Contexto de desarrollo del proyecto

El proyecto estara ubicado en la region Metropolitana, especificamente en la comuna de
Providencia, lugar con mucho transito debido a distintas oficinas de diferentes empresas a nivel
nacional. Segun el ultimo Censo (2017) en la comuna de Providencia viven mas de 140.000
habitantes, pero lo mdas importante es su poblacién flotante, segin la municipalidad de
Providencia, reciben a diario 1,8 millones de personas. Esta comuna tiene un estrato social C1By
C2, lo que indica que los habitantes de la comuna cuentan con un poder adquisitivo moderado y,

por ende, buscan servicios de calidad pero que se mantengan dentro de los valores accesibles.

2 Cantidad de personas que transitan a diario, segiin municipalidad de Providencia.
https://providencia.cl/provi/site/artic/20171002/pags/20171002164135.html#:~:text=%E2%80%9CPara%20una%?20
comuna%20como%20Providencia,vecinos%E2%80%9D%2C%20se%C3%B1al%C3%B3%201a%20edil.
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Debido al crecimiento por usar estos servicios es que la competencia es alta dentro de la
Regidn Metropolitana, segun el Servicio de Impuestos Interno (SII) existen 14.954 locales con el
rubro peluqueria y otros tratamientos de belleza (cabe mencionar que la cantidad debe ser
mayor, dado que muchos locales funcionan sin estar registrados), donde 8.092 estdn en la Region
Metropolitana.

Teniendo en consideracién los datos presentados, se puede concluir que existe un
mercado potencial para este tipo de servicios, resta analizar la competencia y las cualidades de

los clientes en esta zona para determinar si es o no atractivo instalar un centro de estética.

1.1.5. Tamariio del proyecto

Para la elaboracidon de este proyecto, se requerird buscar un arriendo de un local
comercial dentro de la comuna de Providencia, de aproximadamente 50 m2. Debe contar con dos
espacios idealmente, una para la atencién de los y las clientes y otro como sala de espera.

El proyecto pretende iniciar como una pequeifa empresa, contando con solo 6
profesionales encargados de realizar las tareas a diario mas la recepcionista.

Tomando en cuenta estos factores, la inversidon inicial necesario sera de
aproximadamente $20.000.000, equivalentes a 550,99 UF (tomando en cuenta el valor de una UF

a $36.298,11 al dia 20 de octubre 2023).

1.1.6. Impactos relacionados con el proyecto

El proyecto busca generar un impacto en el ambito de la belleza de las personas, que
jamas se hayan hecho este tipo de procedimientos ambulatorios. Otro impacto positivo, seran las
oportunidades de empleos dentro de la regién metropolitana, pero al ser una empresa pequeiia,
ésta no demandard una cantidad considerable de trabajadores (7 en total), por lo que a nivel de
localidad el impacto sera leve.

En cuanto al impacto ambiental serd de ayuda para el medio ambiente, ya que no se

usaran productos que dafen la capa de ozono.
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A nivel de competencia, este proyecto afectara a los que ofrecen un producto similar,
como son los centros de estética establecidos en la comuna de Providencia, lo que significard la
entrada al mercado de una nueva e interesante alternativa que buscard apoderarse de una parte

de la participacion que actualmente poseen.

1.2. METODOLOGIA

En esta seccidn, se pretende indicar las condiciones actuales y después con proyecto,
considerando siempre el mercado relacionado con la actividad que se pretende abarcar en el

proyecto, se mencionan criterios y estructuras de evaluacion.

1.2.1. Definicion de situaciodn sin proyecto

Tal y como se explicé con anterioridad, existe un alza no menor en el cuidado y belleza
de las personas, cada vez son mads las mujeres (hombres en la minoria) las que se atreven a
intervenir sus manos y pestanas, todo esto por diferentes motivos como sentirse mas seguras o
también como mejorar su presentacion personal. Debido a todo esto, las tiendas de centro de
estética van aumentando cada vez mas, llenando el mercado con ofertas de precio y contratando
personas no certificadas ni profesionales, sumando también la importancia de los productos a
usar, donde en algunos locales usan productos de mala calidad que pueden provocar dafios en la
piel de las clientas.

Por lo anteriormente expuesto se genera el problema que en gran parte de los casos las

clientes no reciben el tratamiento éptimo que asegure la durabilidad de los productos ofrecidos.
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1.2.2. Definicion de situacién con proyecto

Con la creacidn de este proyecto se busca que las personas que quieran estos servicios
estén tranquilas a que nada malo les pueda pasar, tengan su momento de distraccion y olviden
los quehaceres del hogar y/o trabajo, todo esto entregando un servicio de calidad, con
profesionales calificados y certificados, usando productos adecuados y de confiabilidad y a un
precio acorde al mercado.

Los clientes podran comunicarse con la tienda teniendo certeza que encontrard
respuesta a su requerimiento y no tendra que recorrer toda la ciudad para buscar un buen
servicio.

1.2.3. Andlisis de separabilidad

Si el proyecto centro de estética en la comuna de Providencia es factible y genera dinero,
se estudiara la opcidn de crear sucursales en otras comunas de la Regiéon Metropolitana, por
ahora solo se verd el proyecto en dicha comuna, por lo que no aplicaria un analisis de

separabilidad.

1.2.4. Método para medicidon de beneficios y costos

Para obtener una correcta medicion de los beneficios y costos, estos deben ser

facilmente identificables. En las tablas 1-1 y 1-2 se observan los beneficios y costos del proyecto.
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1.2.4.1. Beneficios

Los beneficios se podran ver reflejados en los ingresos obtenidos, que pueden ser vista
en la tabla 1-1.

Tabla 1-1: Tipos de ingreso.

Beneficios
Ingresos por venta de servicio manicura
Ingresos por venta de servicio lifting de
pestafas

Fuente: elaboracién propia.

1.2.4.2. Costos

Los costos asociados se pueden diferenciar en la tabla 1-2:

Tabla 1-2: Tipos de costos.

Costos

Arriendo de local, remodelacién, gastos para la puesta
en marcha

Inversion inicial

Pago de suministros basicos, internet y

Costos Fijos .
remuneraciones

Costos

. Pago a proveedores e insumos
Variables goap

Fuente: elaboracién propia.

1.2.5. Indicadores

El proyecto se evaluara por medio de cuatro indicadores que son: VAR, TIR, PRI e IVAN.
Para ello se realizara un flujo de caja con periodos anuales donde nos daran un resultado con el

cual se calcularan los indicadores anteriormente mencionados.
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1.2.5.1. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto le indica al inversionista el valor presente de un determinado nimero
de flujos de cajas futuros, es decir, actualizar mediante una tasa los flujos de cajas para conocer
el valor monetario que sera comparada con la inversién realizada. Si tras medir los flujos de los

futuros ingresos y egresos y descontar la inversién inicial queda alguna ganancia, el proyecto es

viable.
Féormula:
n
F,
van= 1+ Y P
(1+1)"
t=1
Fuente: elaboracién propia.
Figura 1- 3: Férmula para calcular el VAN.

Donde:

e |o: Inversidn inicial
e Ft: Flujo de dinero en cada periodo t
e i:tasa deinterés (Ilamada tasa de descuento).

e n:afos de duracidn del Proyecto.

1.2.5.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversidn, es decir, es el porcentaje de

beneficio o perdida que conllevara cualquier inversién.
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Férmula:
: Fn
TIR = z . o
(1+r)”
T=0
Fuente: elaboracién propia.
Figura 1- 4: Férmula para calcular la TIR.
Donde:

e Fn:flujo de caja.
e n: periodos.
e |o: inversion inicial.

e r:tasainterna del periodo.

1.2.5.3. Periodo de recuperacién de la inversion (PRI)

El periodo de recuperacidn de la inversién es el tiempo requerido para que el flujo de caja

cubra el monto total de la inversidn, por lo tanto, el PRI indica la rentabilidad en funcion del

tiempo.

El PRI no considera todos los flujos de fondos de proyecto, ya que ignora aquellos que se

producen con posterioridad al plazo de recuperacién de la inversion, es decir, PRI determina el

numero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial del proyecto, resultado que se

debe comparar con la cifra que sugiere el inversionista.
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Férmula:
PRI: a+ 29
: a4+ ——
d
Fuente: elaboracién propia.
Figura 1- 5: Férmula para calcular el PRI.
Donde:

e a: Aho inmediato anterior en que se recupera la inversion.
e Db: Inversion Inicial.

e c: Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se recupera la
inversioén.

d: Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversién.
1.2.5.4. Indice de Valor Actual Neto

Se define como la razén entre el VAN vy la inversidn, y es la relacion entre la ganancia

expresada en el VAN y la inversion inicial. Indica cuanto es el VAN logrado por unidad monetaria

invertida.
Férmula:
VAN
IVAN =
Iy
Fuente: elaboracién propia.
Figura 1- 6: Férmula. para calcular el IVAN.
Donde:

e |o: inversion inicial.
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1.2.6. Criterios de evaluacion

Los criterios de evaluacién permitirdn obtener cifras que ayudaran al andlisis para
determinar si el proyecto es o no conveniente. Se utilizaran cuatro criterios, el VAN, TIR, PRI e

IVAN. El proyecto sera evaluado en UF.

1.2.6.1. Criterio evaluacion de flujo de caja neta (VAN)

Se analizara el criterio de evaluacion de flujo de caja neta para determina si resulta
conveniente efectuar o no la inversién, debido a que el valor obtenido representa beneficios o

perdida por sobre la inversién.

e Se aceptara el proyecto con VAN > 0.

e Se rechazarid el proyecto con VAN < 0.

1.2.6.2. Criterio de evaluacion tasa interna de retorno (TIR)

Se analizara el criterio de evaluacidn de la tasa interna de retorno, para determinar si el
proyecto se encuentra en funcion de una tasa de rendimiento anual, en donde la totalidad de los
beneficios actualizados sean exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda

actual.

e Se aceptara el proyecto con TIR 2 Tasa de descuento.

e Se rechazarad el proyecto con TIR < tasa de descuento.
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1.2.6.3. Criterio de evaluacion periodo recuperacion de la inversion (PRI)

El criterio de decision se reduce a determinar si el periodo de recuperacion del proyecto

es menor o igual que el periodo de evaluacién del proyecto.

e Seaceptara el proyecto si da niUmeros azules dentro del horizonte del flujo de caja (5 afios)

1.2.6.4. Criterio de evaluacion indice valor actual neto (IVAN)

Se analizard el criterio de indice valor actual neto, para determinar si el proyecto es

conveniente o no.

e Se acepta el proyecto con IVAN mayor a cero.

1.2.7. Estructura de evaluacién del proyecto

El proyecto evaluado presenta una estructura que costa de cinco capitulos que seran
analizados de forma ordenada y légica para poder realizar una evaluacién completa de la

factibilidad de implementacién.

1.2.7.1. Diagndstico y Metodologia de evaluacion

Se buscardn analizar diferentes antecedentes del proyecto y su entorno para poder
establecer las bases de lo que se requiere para poder implementar dicho proyecto y cudles serdn

los criterios para poder determinar esto.
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1.2.7.2. Andlisis de prefactibilidad de mercado

Se conocerdan el producto y el mercado existente para definir el perfil de los posibles

consumidores, también se estimard la demanda y oferta y su proyeccion futura.

1.2.7.3. Andlisis de la prefactibilidad técnica

Se definird la estructura del proceso interno de funcionamiento del proyecto y se

estableceran los costos asociados a la inversidn, operacional y del personal.

1.2.7.4. Andlisis de prefactibilidad administrativa, legal, societaria, tributaria

financiera y ambiental

En este punto se mostrard la organizacién de los recursos humanos, costos asociados a la
estructura organizacional, tipo de asociacidn, impactos ambientales y legales que tenga el

proyecto.
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1.2.7.5. Evaluacién econdmica

El objetivo del capitulo es mostrar una evaluacidon econdmica del proyecto por medio de
un flujo de caja, el cual serd puro y financiado. La estructura del flujo de caja sera de la siguiente

manera:

Tabla 1- 3: Estructura flujo de caja.

Fuente: elaboracién 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 analizard el comportamiento que posee el mercado de la estética en
Chile, el estudio de mercado constituye el punto de partida del estudio de prefactibilidad, debido
a que estima el porcentaje de demanda probable que un proyecto pueda satisfacer. Para poder
pronosticar los ingresos de un proyecto se requiere hacer un analisis de demanda y oferta tanto

para la actual y la futura.

2.1. DEFINICION DE PRODUCTO

Un centro de estética es aquel en donde se realizan tratamientos cosméticos
minimamente invasivos, donde la mayoria son intervenciones ambulatorias, con el objetivo de
mejorar la satisfaccion de los pacientes con respecto a su apariencia fisica. Por lo general
combinan las practicas del cuidado de la salud con los servicios de belleza.

En este centro de estética se realizardn dos tipos de servicios ambulatorios, como el lifting

de pestaia y distintos tipos de manicure.

2.1.1. Lifting de pestaras

Es un tratamiento estético altamente demandado que cosiste en curvar las pestafias
naturales desde la base, llegando incluso a las pestafias mas cortas y revelando el largo maximo
de cada pestaia natural. El resultado son unas pestafias visiblemente mas largas, densas y

espesas. Este procedimiento dura aproximadamente entre una hora a una hora y media.
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Los beneficios del lifting de pestafia son los siguientes:

e Alargar pestafias.

e Corrige su curvatura.

e Aporta espesor.

e Ahorra tiempo en maquillarse.

e Aporta mds expresion en la mirada.

o No daia las pestafias.

Fuente: Centro estética RoStudio.

Figura 2- 1: Centro estética RoStudio.
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2.1.2. Manicure

La manicura es un tratamiento de belleza cosmético en que se da la forma deseada a las
uias y se maquillan con un esmalte. Normalmente hay cinco etapas en una manicura profesional
gue son cortar y dar forma a las ufias, tratar las cuticulas, limar, esmaltar y hacer un mini masaje
a las manos con alguna crema exfoliante. Existen diferentes tipos de manicura a realizar, donde
cada una tiene un precio y tiempo de trabajo diferente. En este proyecto se haran dos tipos de

manicura: manicura rusa y esmalte permanente.

Fuente: Centro estética RoStudio.

Figura 2- 2: Centro estética RoStudio.
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2.1.2.1. Manicure Rusa

Es uno de los tipos de manicure que existen en la actualidad, esta se realiza con un torno
profesional, que reemplaza a las limas comunes y corrientes, se consigue una limpieza mas
profunda de la ufia quitando totalmente la cuticula. Es una técnica profesional y delicada que solo

manicuristas profesionales instruidas en ella son capaces de realizar este proceso.

2.1.2.2. Esmaltado Permanente

Es un tipo de manicura que se realiza con esmaltes especiales. A diferencia de los
pintaufias comunes, los esmaltes permanentes se fijan y secan con lamparas LED. Es de gran

durabilidad, tiene un secado répido y otorga un brillo duradero.

2.2. ANALISIS DE DEMANDA ACTUAL Y FUTURA

El analisis de demanda es un tipo de estudio de mercado especifico cuyo foco este puesto
en conocer los motivos por los que los consumidores demandan y adquieren un servicio o
producto y encontrar los métodos que incentiven su demanda y consumo.

El proyecto tiene como objetivo crear un centro de estética especializado en lifting de
pestafias y manicura en la comuna de Providencia, el cual esta relacionado con el aumento de
centros de estéticas en la Region Metropolitana y la alta cantidad de gente que se realiza estos

servicios.

2.2.1. Encuesta

Se realizd una encuesta para determinar el tamafio 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:
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k?gpN

1=
e’(N-1)+k?pq

Fuente: https://www.questionpro.com/

Figura 2- 3: Férmula calculo de muestra.

Donde:

e N:eseltamafio de la poblacidn o universo (numero de total de posibles encuestados).

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:eslaprobabilidad de éxito, este dato es generalmente desconocido y se suele suponer
que p=g=0,5.
e (:eslaprobabilidad de fracaso.

Lo primero que se debe saber es a qué personas llegard el proyecto y para esto se
tomaron en cuenta a los habitantes de la Provincia de Santiago, esto porque se considerd que
dicha Provincia tiene 32 de las 52 comunas de la Regidn Metropolitana, y el acceso a Providencia
hoy en dia es de facil llegada, donde se puede llegar en micro, metro, taxi, Etc.

En la tabla 2-1 se observa la cantidad de habitantes en la Provincia de Santiago,
estadisticas dadas a conocer por el censo del afio 2017 y proyecciones del INE (Instituto Nacional

de Estadisticas).

Tabla 2- 1: Poblacién total de la Provincia de Santiago (2017 - 2023).

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Provincia de
Santiago 5.250.565 | 5.680.269 5.838.768 5.995.995 | 6.075.403 | 6.113.934 | 6.143.444

Fuente: censo 2017 y proyecciones de poblacion segun INE.
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Grafico 2- 1: Género.

Provincia de Santiago
6.400.000
6.200.000

6.000.000

5.800.000

R?=0,8336

5.600.000

Habitantes

5.400.000
5.200.000

5.000.000
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Fuente: elaboracién propia

En el grafico 2-1, aplicando una regresion lineal simple, la proyeccién dada por el INE,
indica un r2 de 0,8336 lo que significa que la es capaz de explicar una gran proporcion de la
variabilidad en la variable dependiente. En pocas palabras, el modelo aplicado es efectivo para

explicar y predecir la tendencia en la poblacion de la Provincia de Santiago.

Segun las proyecciones del INE, la poblacién del afio 2023 sin el rango etario de 0 a 14
afos, la poblacién en la Provincia de Santiago sera de 5.088.731, donde en la tabla 2-2 se puede
diferenciar hombres y mujeres:

Tabla 2- 2: Género.

Hombres | Mujeres | Total, poblacion
Provincia de Santiago | 2.498.640 | 2.590.091 5.088.731

Fuente: elaboracion propia con datos del INE.
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Entonces tenemos que:
e N:5.088.731
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 68 personas.

A continuacién, se entregardn los resultados de la encuesta, la cual se realizé a 70

personas al azar que residen en la Provincia de Santiago:

e (Con cudl género te identificas?

Grafico2- 2: Género en encuesta.

@® Femenino
@ Masculino
Prefiero no decirlo

Fuente: elaboracidn propia

Con esta respuesta se puede determinar que 63 de las 70 encuestas corresponden a
mujeres, 6 son hombres y solo 1 respondid que no prefiere decir su sexo. Considerando estos

porcentajes se puede determinar que ahora la posible demanda es 2.545.965 personas.



42

e Selecciona el rango de edad en cual te encuentras:

Grafico2- 3: Rango de edades.

|

@® 15-25
® 26-35
@ 36-45
@ 46-55
@® 56 o mas

Fuente: elaboracidn propia

Como se observa en la pregunta el rango minimo de edad para poder hacer este servicio

es de 15 afios. Con esto se puede determinar que gran parte del publico sera entre 26 y 45 afos.

e (Comuna de residencia?

Grafico 2- 4: Comuna de Residencia.

@ Cerrillos @ La Pintana
@ Cerro Navia @ La Granja
9 @ Conchali ® LaReina
8.6% @ Las Condes
@ El Bosque
_— . @ Lo Barnechea
~—um @ Estacion Central ;
V \ @ Lo Espejo
\ @ Huchuraba @ Lo Prado
@ Independencia @ Macul
@® La Cisterna @ Maipu

@ Nufoa

@ Pedro Aguirre Cerda
@ Peialolen

@ Providencia

@ Pudahuel

@ Puente Alto

@ Quilicura

@ Quinta Normal

@ Recoleta

@ Renca

@ San Bernardo
@ San Miguel

@ San Joaquin

@ San Ramoén

@ Santiago (centro)
® Vitacura

Fuente: elaboracién propia
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Si bien la demanda se estd calculando con los habitantes de la Provincia de Santiago, es
importante saber de dénde vendran los posibles clientes: Las Condes, La Reina, Providencia y

Santiago Centro seran el mayor fuerte de clientes representando un 51,4% de la poblacidn.

e (Qué tan importante es para usted el cuidado de su imagen?

Grafico 2- 5: Importancia de la imagen.

@ Alto

@ Medio

® Bajo

@ Indiferente

Fuente: elaboracién propia

El 64,1% de las personas cree que su imagen es importante, ya sea por diferentes

motivos, se puede observar una clara tendencia en mantener una imagen presentable.
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e (Estaria dispuesto a acudir a un centro de estética para mejorar su imagen?

Grafico 2- 6: Asistencia a un centro de estética.

® si
® No

@ Me es indiferente

)

Fuente: elaboracién propia.

Esta es otra pregunta importante que se debe hacer al momento de hace un analisis de
la demanda, ya que, dice si realmente existe una atencidn al proyecto evaluado. Para este caso el
88,6% de los encuestados dijo que si estaria dispuesto a asistir a un centro de estética. Lo positivo

de esto es que solamente el 4,3% (3 de los 70 encuestados) dijo que no asistiria.

e (Cuanto inviertes en tu imagen personal mensualmente? (a excepcion de la ropa y
calzado)

Gréfico 2- 7: Gasto de los posibles clientes.

@ $0 - $20.000

@ $20.000 - $40.000
@ $40.000 - $60.000
@ $60.000 0 mas

Fuente: elaboracidn propia



45

Saber cuanto estd dispuesto a gastar un cliente es vital para saber los ingresos del
proyecto, en este caso el 42,9% dice que gasta entre $20.000 y $40.000, y segun la tabla 2-4 de

precios estarian acorde al mercado.

e (Con que frecuencia acudes a un centro de estética?

Grafico 2- 8: Frecuencia de concurrir a un centro de estética.

® 1vezalmes
@® 2 veces al mes
3 veces al mes
@ Mas de 3 veces al mes
@ No acudo.

Fuente: elaboracidn propia

Los servicios que se ofrecerdn en este proyecto son servicios que duran entre tres
semanas a un mes (incluso mas), todo depende del cuidado personal. Todo esto calza con los
resultados de la encuesta, donde indica que el 58,6% va como minimo un mes a un centro de
estética.

Se tomardn los otros resultados que ingresan mas veces a una estética por diferentes
tratamientos que en este proyecto no se ofreceran, como limpiezas faciales, pedicura, masajes,

etc.
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e (Qué tratamientos conoce actualmente? (puede seleccionar mds de uno)

Grafico 2- 9: Otros tratamientos de belleza.

Limpieza facial
Lifting de pestafas 59 (84,3 %)
Manicura —67 (95,7 %)

Pedicura 38 (54,3 %)
Depilacion laser 34 (48,6 %)

Servicio de peluqueria -38 (54,3 %)
Masajes y tratamientos corpora... —34 (48,6 %)
Magquillaje 35 (50 %)

0 20 40 60 80

Fuente: elaboracidén propia

Claramente se puede observar una tendencia en que los servicios ofrecidos en este

proyecto son los mas conocidos por los habitantes de la Provincia de Santiago.

e (Qué factores consideras mas importantes al momento de ir a un centro de estética?

(puede seleccionar mas de una)

Gréfico 2- 10: Factores que influyen en la decision.

Precio 26 (37,1 %)
Calidad del servicio

Referencia de clientes

Que el especialista sea

o,
certificado. 56 (80 %)

60

Fuente: elaboracién propia
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Desde un principio se ha hablado en este proyecto que los productos y servicios ofrecidos
seran de calidad y con profesionales certificados. 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 80% de los encuestados indica que el profesional debe ser altamente calificado y
certificado y un 70% indica que la calidad del servicio es la segunda opcién en términos de elegir

un centro de estética.

e ¢lrias a un centro de estética en la comuna de Providencia, considerando los factores de
la pregunta anterior?

Grafico 2- 11: Asistir al centro de estética del proyecto.

® s
® No

Fuente: elaboracién propia

La ultima pregunta estd enfocada a si la gente asistiria a un centro de estética en la
comuna de Providencia, siendo quizas de otras comunas mas alejadas. Esta respuesta es favorable

para este proyecto, ya que, un 71,3% dice que si asistiria a Providencia.
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2.2.2. Demanda actual

Con los datos obtenidos en la encuesta, se puede ir detallando la demanda final actual
del proyecto, se tienen 5.088.731de habitantes en la Provincia de Santiago (sin contar con
personas de 0 a 14 afios), aplicando los porcentajes de la primera pregunta (genero) queda una
poblacion de 2.545.965. Ahora el 64,1% de la poblaciéon indica que es importante el cuidado de la
imagen, quedando la poblacion objetivo en 1.631.964. Con la pregunta si acude o no a un centro
de estética y aplicando su resultado (88,6% dice que si) la poblacién objetivo es 1.445.920. La
mayoria frecuencia una vez al mes un centro de estética (58,6%) por lo que la nueva poblacién
objetiva es 847.309. 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 Providencia (68,1%),

guedando la poblacion objetivo y posible demanda en 577.017 para el afio 2024.

Tabla 2- 3: Demanda anual, mensual y diaria.

Anual Mensual Diaria
Demanda 577.017 48.085 2.004

Fuente: elaboracidn propia

En la tabla 2-3 se puede observar la demanda anual, en meses y a diario. Claramente
esta demanda es muy superior a la capacidad productiva del proyecto. El proyecto tendra una
capacidad diaria de 28 clientas, de todas maneras, se verd una tabla con el horario en capitulos
mas delante.

Para establecer una demanda actual y como el proyecto dard inicio recientemente, se
considerd que el centro de estética abarcara un 0,7% de la demanda actual, es decir, 4.039
clientes el primer afio.

Se asocia que el gasto promedio por ir a un centro de estética es $30.000, multiplicando
este valor por la demanda del primer afio da como ingreso $121.170.000 equivalente a 3.338,19

UF.
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Para determinar la demanda futura, se analizard un horizonte de proyeccién de 5 anos

en relacién con la demanda actual de 4.039 personas. En la tabla 2-4 se puede observar una

proyeccién de los habitantes en la Provincia de Santiago, donde va incrementando afio tras afio.

El analisis se realizé por medio de regresion lineal simple.

Tabla 2- 4: Proyeccidn habitantes de la Provincia de Santiago.

2024

2025 2026 2027 2028 2029

Provincia de Santiago | 6.411.569 6.546.662 | 6.681.754 | 6.816.847 | 6.951.940 | 7.087.033

7.300.000
7.200.000
7.100.000
7.000.000
6.900.000
6.800.000
6.700.000
6.600.000
6.500.000
6.400.000

6.300.000
2023

Habitantes

Fuente: elaboracién propia.

Grafico 2- 12: Regresion lineal.

Provincia de Santiago

y =135.092,929x - 267.016.518,857
R?=1,000

2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Afo

Fuente: elaboracién propia.
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No se debe olvidar que el mercado de los centros de belleza y estética ha crecido entorno
al 8% promedio anual, esto segun los datos del INE (promedio entre los afios 2007 al 2017), se
cree que esto es gatillado por los cambios en las perspectivas del cliente respecto a lo que es

verse y sentirse bien.

Grafico 2- 13: Proyeccién ventas mercado nacional.

Proyeccién ventas mercado nacional
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Fuente: elaboracidn propia.

De la tabla anterior es posible observar que, previo a la proyeccién (afios 2020 en
adelante), se presentd un crecimiento constante en el volumen de ventas entre el afio 2006 al
2018.promediando un 8% de crecimiento anual. Por otro lado, cabe mencionar que algunos de
esos anos el PIB en el pais fue negativo (2009, PIB -1.6%) en donde el mercado de la estética
continlo creciendo, de lo anteriormente mencionado es posible presumir que no depende
directamente de la situacidén pais y podria ser dependiente de otro tipo de factores. De este
crecimiento solo cabe excluir dos periodos, que son del afio 2011 — 2012 y 2019 — 2020, este
ultimo producto del estallido social y la pandemia (por limitaciones de apertura de locales y
confinamiento social), ahora bien, en cuanto a los volimenes de venta, estos debiesen ser

cercanos para el 2025 a $11.770 millones de pesos.
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Segln datos entregados por el Sll, al afio 2022 existen 14.954 empresas asociadas al

rubro Peluquerias y otros servicios de belleza y haciendo una proyeccion para futuros afios con el

método de regresion lineal nos da el siguiente crecimiento:

Tabla 2- 5: Locales de peluquerias y otros servicios de bellezas.

2018 2019 2020 2021 2022
Peluqueria y otros
tratamientos de belleza 10498 12203 11586 14627 14954
Fuente: elaboracién propia.
Grafico 2- 14: Proyeccidn locales.
Pelugueria y otros tratamientos de belleza
16000
14000 e
12000 —— y = 1133,6x + 9372,8
-------------- R2 =0,8508
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Fuente: elaboracién propia.
Tabla 2- 6: Proyecciones de locales.
2023 2024 2025 2026 2027
Peluqueria y otros
tratamientos de belleza 16174 17308 18442 19575 20709

Fuente: elaboracién propia.
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En conclusidn, 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 estimo
que la demanda aumentara un 8% anual (calculado de la proyeccién de ventas a en el mercado

nacional). En la tabla 2-7 se muestra la demanda futura del proyecto.

Tabla 2- 7: Demanda proyectada.

Afio 1 (2024) Afio 2 (2025) Afio 3 (2026) Afio 4 (2027) Afio 5 (2028)

Demanda 4039 4362 4711 5088 5495

Fuente: elaboracién propia.

2.3. VARIABLES QUE AFECTAN A LA DEMANDA

La demanda se puede ver afectada positiva o negativamente por diversos factores, tanto
factores internos como externos, las consecuencias de esto dependen de como la organizacion
planifique estratégicamente abordar estar y otras variables que puedan presentarse y de esta

manera potenciar su beneficio y crecimiento.

2.3.1. Factores econdmicos

Si bien hoy en dia la inflacion esta disminuyendo, siempre sera un factor importante que
se debe tener en cuenta, al igual que el valor de la UF, el comportamiento del délar, si baja o

sube, el indice de cesantia también afecta.
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2.3.2. Precio

El precio es una variante muy importante al momento de decidir el lugar. Debido a que
la comuna elegida tiene una gran cantidad de demanda, estar por sobre el promedio de precios
podria afectar a que los clientes decidan por otros centros de estéticas.

El detalle de los precios se refleja en el punto 2.6 del presente informe, de igual manera,

es posible deducir un valor promedio de $20.000 y $40.000 por servicio.

2.3.3. Atencion al cliente

Este es un punto clave para que el cliente decida si desea volver o no al centro de
estética, ya que, lo importante es hacer que las personas se sientan atendidas de manera amable

y carismatica.

2.3.4. Calidad en el servicio

En un centro de estética es de suma importancia contar con una gran calidad en dos
puntos, el primero es contratar personas con certificados especializados en manicura y lifting de
pestaiias, que tengan experiencia. El segundo punto es tener productos de calidad, que le den

confianza al cliente.

2.3.5. Estrategia de marketing

Entrar al mercado de la estética, y mas aln en Providencia es muy complicado, ya que,
como se ha explicado la demanda es alta. Por esto es vital tener un plan de marketing adecuado

para poder posicionarse dentro de este mercado.
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2.4. ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL Y FUTURA

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

se tomaron 10 locales con similares caracteristicas, como se observa en la tabla 2-8:

Tabla 2- 8: Locales y valores.

Centros d
en ,rc')s € Productos que ofrecen Valores ($)
estéticas
Sta Manicura rusa 30.000
v Lifting de pestafias 28.000
Estudio Espoz Manicura Rusa 25.990
P Esmaltado permanente 16.990
-~ . Manicura rusa 30.000
Estética de Chile Lifting de pestanas 23.000
. Lifting de pestafias +
t 19.990
Qtis Perfilado de cejas
Mas Chic Llftlng de pestan.as + 19.990
Perfilado de cejas
. Esmaltado permanente 15.000
Saloni . ~
Lifting de pestanas 23.000
Depilcejas Lifting de pestanas 25.000
. : Manicura rusa 35.000
UMERZ RS Lifting de pestanas 28.000
, . Manicura Rusa 29.990
SRS Lifting de pestanas 22.000
. Manicura Rusa 28.000
SUREEEITL Esmaltado permanente 12.000

Fuente: elaboracién propia.
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La competencia visualizada en Providencia representa la realidad de hoy en los precios
de los productos de un centro de estética, al identificar cada uno de los precios establecidos se
puede ser competitivo y generar un promedio en base a estos para entrar en el mercado, no

siendo los mas altos, ni los mas bajos.

2.5. COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

El mercado de la belleza, a lo largo de los afios ha ido incrementando y constantemente
surgen nuevas propuestas para el desarrollo. Para realizar un andlisis de este sector, es preciso
observar el medio interno con sus fuerzas y debilidades y el medio externo con las oportunidades
y amenazas. El estudio del FODA tiene como objetivo estudiar la situacién actual de una empresa,

con esto se pueden crear estrategias para poder alcanzar las metas propuestas.

Tabla 2- 9: Andlisis FODA.

Fortalezas Oportunidades

Centro de estética ubicado en sector

P | calificad itad i
ersonal calificado y capacitado publico

Equipos tecnoldgicos de primera Sistema de citas en linea

Insumos de calidad Fuerte crecimiento del mercado

Alianzas con influencers para inauguracién

Excelencia en atencidn de clientes .
y promociones

Debilidades

Amenazas

No cubrir la demanda del negocio

Ubicacion con mucha oferta

Si ya se esta con clienta, no poder atender a
quien llegue sin estar agendada

Competencia intenta contratar a un
trabajador estrella

Falla no programada de alguna herramienta.

Valor del local comercial

Nuevos en el mercado

Crisis econdmica en Chile

Fuente: elaboracidn propia
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2.6. DETERMINACION DE NIVELES DE PRECIO Y PROYECCIONES

El precio es un elemento importante a la hora de determinar la rentabilidad de un
proyecto, lo que de alguna manera determinara el nivel de ingresos. La definicién de un precio de
venta estd sujeta a diversas variables que de alguna manera influyen en el compartimiento del
mercado. Como la oferta en este mercado es alta se estimaran precios acordes a la competencia,
donde se generd un promedio por cada servicio.

Los servicios que se comercializaran en este proyecto son: Manicura rusa, esmaltado
permanente vy lifting de pestafias y se mostrara el precio en pesos y UF (valor al 20 de octubre

2023).

Tabla 2- 10: Lista de precios.

Producto Valor (S) Valor UF Promedio competencia
Esmaltado permanente 20.000 0,55 19.663
Manicura rusa 38.000 1,05 38.830
Lifting de pestafias 30.000 0,83 29.623

Fuente: elaboracién propia.

2.7. ANALISIS DE LOCALIZACION

Determinar la ubicacion del proyecto es una decisiéon muy importante que se toma al
momento de iniciar un negocio. Tener una buena localizacién permite poder obtener una buena
cantidad de clientes y hacer mas conocido el servicio ofrecido.

Para una buena eleccion de localizacién hay que tener en cuenta los siguientes factores:

e Proximidad a los clientes.
e Ambiente comercial.

e Disponibilidad de infraestructura, transporte, acceso, energia, telecomunicaciones.
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e Disponibilidad de mano de obra y que los trabajadores tengan acceso para llegar al
trabajo.

e Proveedores (cercania a las materias primas).

Considerando todos los puntos mencionados, se tomd la decisidon de hacer el proyecto

en la comuna de Providencia, como lo muestra la siguiente imagen:

A Lo Barnechea
Quilicura

—— Huechuraba
Valle Lo

Campino /-

Las Condes

Pudahuel  Santiago’ . -
~ de Chile ~

0
Maipu

El Bosque

Figura 2- 4: Mapa comuna de Providencia.

Fuente: Google Maps.

Por otro lado, Providencia cuenta con un alto poder econémico y adquisitivo lo que hace
aun mas atractivo el proyecto. El local estara ubicado en Avenida Providencia 1650, a pasos del
metro Pedro de Valdivia (Linea 1), es un local comercial que antes de colocarse en arriendo era
un centro médico. Esta ubicado en el segundo piso y es ideal para un centro de estética. La

superficie del local es de 86,33 m2 y tiene dos bafos.
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Figura 2- 5: Ubicacion del local.

Fuente: Google Maps.

Figura 2- 6: Instalaciones del local.

Fuente: www.portalinmobiliario.com
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2.8. ANALISIS DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Para analizar el sistema de comercializacién se realizara un analisis mediante las 5
fuerzas de Porter y un analisis de las 4p, para definir la competencia que existe dentro de la

industria y poder maximizar los recursos y superar a la competencia.

2.8.1. Andlisis de Porter

Es una estrategia que ayuda a evaluar y analizar el nivel de competencia entre las

empresas del mismo sector.

~+ Amenaza de nuevos
competidores
NN O Poder de negociacién

a de proveedores

BN ' Poder de negociacién
Las 5 fuerzas de clientes

de porter
@ Rivalidad entre
competidores existentes
&® Amenaza de productos
sustitutivos

Figura 2- 7: Fuerzas de Porter.

Fuente: https://www.simla.com/blog/las-5-fuerzas-de-porter
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2.8.1.1. Amenaza de nuevos competidores

Esta amenaza es Alta, debido a que existen varios locales en Providencia y cada vez nacen
mas centros de estéticas y/o belleza en diferentes comunas de la regién Metropolitana, no
obstante, existe una barrera condicionada al capital que se cuenta, asi mismo, uno de los factores

importantes es la calidad del servicio que se pretende ofrecer.

2.8.1.2. Poder de negociacion de los proveedores

Para los centros de estéticas el poder de negociacién de los proveedores suele ser media,
ya que, la oferta de insumos es variada por distintos proveedores, pero al existir una alta oferta,

los proveedores se pueden quedar sin stock de insumos.

2.8.1.3. Poder de negociacion de clientes

En Providencia, una comuna con muchos centros de estéticas y una gran oferta hacia los
consumidores se puede concluir que el poder de negociacion del cliente es alto, debido a que

tiene variadas elecciones en el sector.

2.8.1.4. Rivalidad entre competidores existentes

Actualmente existe una gran cantidad de competidores, pero lamentablemente los
clientes no se encuentran totalmente satisfechos con el servicio que otorgan hoy en dia, debido
a distintos factores, entre los que destacan la mala atencidn, mala calidad del producto a usary

trabajadores no certificados. Se puede determinar una amenaza baja.
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2.8.1.5. Amenaza de productos sustitutos

Esta amenaza es alta, en el mercado existen muchos locales que realizan estos servicios,

estén o no inscritos, también considerar que varios locales tienen trabajadores informales y sin
certificados.

2.8.1.6. Matriz de Porter

En la siguiente tabla 2-5, se observara el andlisis consolidado de la matriz Porter, la cual

nos entregard una vision completa del proyecto.

Tabla 2- 11: Matriz de Porter.

Fuerzas de Porter Grado
Amenaza de nuevos competidores Alta
Poder de negociacién de los proveedores Media
Poder de negociacioén de clientes Alta
Rivalidad entre competidores existentes Baja
Amenaza de productos sustitutos Alta

Fuente: elaboracién propia.

2.8.2. Andlisis de la 4P

Este analisis se basa principalmente en un plan de marketing, el cual tiene como objetivo
captar, fidelizar y mantener al cliente. Es por lo anterior que es necesario implementar diversas
herramientas que permitan llegar al cliente para atraer su atencidén. La promocién es una

herramienta clave para lograr el objetivo de este proyecto.
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2.8.2.1. Producto

Para entrar al mercado de manera rapida y facil, se tiene que ofrecer productos de
calidad, hoy en dia y tal como lo dice una de las preguntas de la encuesta, la mayoria de las
personas buscan productos de calidad y que no dafien su piel y uiias. Los servicios seran ofrecidos
por personal técnicamente calificada. Los productos que se realizaran en este centro de estética

seran:

e Esmaltado permanente.
e Manicura rusa.

e Lifting de pestanas.

2.8.2.2. Precio

Los precios se determinaron acorde al mercado que prestan servicios similares dentro
del sector. Se tomaron en cuenta 10 locales con los mismos servicios y se generd un promedio. El

detalle de los precios se puede visualizar en la tabla 2-10.

2.8.2.3. Plaza

El canal de venta o manera de comercializar con los clientes serd de forma directa, es
decir, un Unico canal de distribucién, donde el cliente tendra que asistir de manera presencial al
local. El centro de estética se encontrard en la comuna de Providencia, en la calle Avenida
Providencia 1650 a pasos del metro Pedro de Valdivia, un lugar céntrico y donde concurre mucha

gente y de facil acceso.
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2.8.2.4. Promocion

La promocion se llevara a cabo mediante redes sociales, tales como Instagram y Tik-Tok,
que son las aplicaciones que actualmente mds uso tienen, por lo que se van a generar invitaciones
a Influencers. También se contard con una pagina web en la cual se podra encontrar la definicién

y que productos se ofreceran, promociones y reservas online.
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CAPITULO 3: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA
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3. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA

En este capitulo se abordard la definicidn y costeo de los aspectos técnicos necesarios
para la operacidon del proyecto, como son los procesos criticos, personal operacional,
cuantificacién de insumos y equipos, puesta en marcha, instalaciones y dimensionamiento de la

inversion inicial

3.1. DESCRIPCION Y SELECCION DE PROCESOS

En este punto se llevara a cabo la descripcion del proceso que se usara para brindar un

buen servicio al cliente y generar un proceso eficiente.

3.1.1. Agendamiento web y recepcion del cliente

El servicio comienza cuando el cliente agenda su cita para el servicio, puede ser por
pagina web, redes sociales, WhatsApp, via telefonica o directamente en el local. Si esta la agenda
disponible y llega un cliente sin agendamiento se atendera solo dependiendo del tiempo
disponible. Una vez cuando el cliente llegue al centro de estética se le hara pasar a una sala de

espera y se ofrecera te o café, acompanado de un pequefio snack (galletas).

3.1.2. Servicio

En este centro de estética se aplicaran tres distintos tipos de servicios, que son

esmaltado permanente, manicura rusa y lifting de pestanas. Se llamara al cliente para hacer el

servicio agendado desarrollado en las siguientes tablas:
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Tabla 3 - 1: Proceso esmaltado permanente.

Esmaltado permanente

Higienizar las manos.

Si trae esmalte retirar el producto de las ufias.

Si no trae esmalte, proceder a dar la forma ideal con el limado de ufias.

Usar liquido para remover cuticulas, luego repujarlas y cortar cuticulas.

Crear adherencia con buffer (lima mds gruesa), para luego pasar un pafio con
alcohol para limpiar la totalidad de la superficie de la ufia (sacar polvos).

Aplicar 2 preparadores de ufias para el esmaltado, el primero es para
deshidratar y el segundo para crear mas adherencia con el gel.

Aplicar la base que se debe polimerizar 60 segundos en lampara UV.

Luego se esmalta con el color elegido por la clienta.

Se aplica top para cubrir y finalizar el esmaltado.

Fuente: elaboracién propia.

Tabla 3 - 2: Proceso manicura rusa.

Manicura rusa

Higienizar las manos

Si trae esmalte retirar el producto de las ufias.

Se realiza una limpieza profunda con una fresa del torno
profesional en la cuticula y se corta.

Dar forma ideal con el limado de ufias.

Crear adherencia con buffer (lima mas gruesa), para luego
pasar un pafio con alcohol para limpiar la totalidad de la
superficie de la ufia (sacar polvos).

Aplicar 2 preparadores de uiias para el esmaltado, el
primero es para deshidratar y el segundo para crear mas
adherencia con el gel.

Afadir base bonder que sirve para generar un enlace de
adhesién resistente en ufias delgadas, flexibles y débiles,
y polimerizar 60 segundos en lampara UV.

Luego se hace la nivelacién, que es un refuerzo de un gel
constructor que rellena y protege la ufia natural dandole
mas durabilidad al esmaltado

Se esmalta con el color elegido por la clienta.

Se aplica top para cubrir y finalizar el esmaltado

Fuente: elaboracidén propia
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Tabla 3 - 3: Proceso lifting de pestafias.

Lifting de pestafias
Acomodar a la clienta en sillén Berger
Limpiar pestafias con una toalla hiumeda y shampoo de
pestafas

Analizar pestanas de la clienta para elegir bigudies
adecuado, colocar el adecuado sobre el parpado para
poder pegar las pestaias sobre el bigudi

Se pegan las pestafias con pegamento y se esperan de 6 a
10 minutos para que se seque el pegamiento bien.

Se aplica un liquido permanente (es para ablandar las
pestafias) sobre la raiz de las pestafias y dejar reposar de
12 a 15 minutos (esto depende del grosor de las pestaiias)
y se retira con un cotén humedo

Luego se aplica el gel neutralizador en toda la pestafa,
esto es para fijar la nueva posicién de las pestafias.
Después se retira el gel con un cotdn

Se aplica el tinte y se deja actuar por 5 minutos, luego se
remueve el exceso de tinte y se aplica un bdtox por 7
minutos, para que vuelva a nutrir y sellar la fibra capilar
de la pestaiia.

Finalmente se retira con un cotén y se aplica la keratina
para dar brillo y vitaminas al lifting de pestafias.

Fuente: elaboracién propia.

3.1.3. Agendar nueva cita v realizar el cobro

Luego de terminar el servicio realizado, si él o la clienta queda conforme con el resultado
y siente que la atencion fue la que estaba buscando se agendara una nueva cita. Por ultimo, se le

cobrara el valor del servicio, donde se puede pagar con efectivo, tarjeta de débito o crédito.

3.1.4. Limpiezay ordenar el lugar

Luego que el cliente se haya ido, el trabajador debe limpiar su lugar de trabajo para

recibir en un ambiente limpio al nuevo cliente.
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3.2. DIAGRAMA DE FLUJO

Un diagrama de flujo es para describir el proceso, sistema o algoritmo informatico. En

diagrama 3-1 se puede observar desde el inicio del servicio hasta que el cliente se retire del local.

Diagrama 3-1: Diagrama de flujo proceso centro de estética.

iCliente quiere

Cliente

Inicio | volver a agendar?
Llega Pasa a Se realiza ]
l ? | e i » agenda G @l
clienta a recepcion el semcloJ S o e !
centro de por el

el proximo
servicio

estética Puede sar No servicio Fin

]
2
@
E Y
- Esmaltado
3 Clienta RPsglna w;l‘:' p:rmaneme
g agenda eT lstioc es Manicura rusa Se cobra
£ hora Puede ser Al Lifting de |
] por Whatsapp - pelra
pestanas servicio

Directo en local
Fin

Fuente: elaboracidn propia con programa Bizagi.

Diagrama 3 1: Flujo del proceso.

3.3. BALANCE DE MASA Y ENERGIA

En este proyecto no se considera el estudio de balance de masa y energia, debido a que
no se contemplan procesos industriales, puesto que lo que se entrega al cliente es un servicio
especializado con determinados implementos. Si bien es cierto se usaran productos quimicos con
preparacioén industrial, tales como bases y geles, pero su dimensidén es minima por cada cliente,

por lo que se consideran insumos consumibles y de costos fijos.
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3.4. SELECCION DE EQUIPOS

En la seleccidn de equipos se definen cuadles son los implementos minimos necesarios
con lo que se deben contar en un centro de estética. Esto se separan en tres categorias las cuales

son: equipo administrativo, hall de recepcion y puestos de trabajo.

3.4.1. Equipo administrativo

Se hace una seleccién de equipos administrativos necesarios para el correcto

funcionamiento del centro de estética.

Tabla 3 - 4: Equipo administrativo.

Equipo Cantidad Costo ($ / unidad) Costo total (5) | Costo total (UF)
Escritorio 1 90.490 90.490 2,49
Silla 1 54.490 54.490 1,50
Notebook 1 599.990 599.990 16,53
Celular 1 199.990 199.990 5,51
Teléfono 1 36.990 36.990 1,02
Impresora 1 141.490 141.490 3,90
Estante de madera 1 99.990 99.990 2,75
Basurero 10 10.603 106.030 2,92
Total - - 1.329.460 36,63

Fuente: elaboracién propia.



3.4.2. Hall de recepcion

Para el bienestar y descanso de las clientas, se necesitara equipos e inmuebles para el

hall de recepcién.
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Tabla 3 - 5: Equipo hall de recepcion.

Costo total
Equipo Cantidad Costo (S/unidad) Costo total (S) (UF)
Sillén 3 cuerpos 1 159.990 159.990 4,41
Poltronas 2 99.990 199.980 5,51
Mesa de centro 1 59.990 59.990 1,65
Alfombra 1 14.990 14.990 0,41
Maquina Dispensadora agua 1 49.990 49.990 1,38
Plantas decorativas 4 52.990 211.960 5,84
Hervidor 1 38.990 38.990 1,07
Total - - 735.890 20,27

3.4.3. Puestos de trabajo

Las profesionales necesitan las mejores herramientas y productos para hacer un trabajo

Fuente: elaboracién propia.

de calidad. En la tabla 3-6 se muestran los equipos para los puestos de trabajo.
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Tabla 3 - 6: Equipos puestos de trabajo.

Costo total
Equipo Cantidad Costo ($ / unidad) Costo total ($) (UF)
Mesa manicurista 6 69.990 419.940 11,57
Sillas 6 79.990 479.940 13,22
Espejos 2 37.090 74.180 2,04
Carros organizadores 6 19.990 119.940 3,30
Estantes para esmaltes 6 33.991 203.946 5,62
Camillas 4 99.990 399.960 11,02
Silla para clienta 6 29.000 174.000 4,79
Lampara iluminacion 6 24.990 149.940 4,13
Lampara UV 6 79.990 479.940 13,22
Torno profesional de ufias 6 129.990 779.940 21,49
Reposabrazos para unas 6 13.500 81.000 2,23
Extractor de polvo 6 33.990 203.940 5,62
Aro de luz 3 29.890 89.670 2,47
Total - - 3.656.336 100,73

Fuente: elaboracidn propia.

A continuacidn, 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.

Equipos Costo (S) UF
Equipo administrativo 1.329.460 37
Hall de recepcién 735.890 20
Puestos de trabajo 3.656.336 101
Total 5.721.686 158

Fuente: elaboracién propia.
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3.5. PROYECTOS COMPLEMENTARIOS

Por el momento no hay proyectos complementarios asociados a la empresa. A medida
que el proyecto vaya avanzando se evaluara la posterior integracién de otro servicio o proyecto

complementario.

3.6. LAY-OUT

El plano corresponde a un local comercial ubicado en Avenida Providencia 1650, es un
local ubicado en el segundo piso de una torre que cuenta solamente con locales comerciales.
Tiene 7 piezas bien amplias y tiene dos bafos, consta con una gran sala de estar que se usara
como hall de recepcién. La superficie del local es 86,33 m2.

Su ubicacién es privilegiada por su gran conectividad con grandes avenidas que dirigen
hacia distintos puntos de la ciudad. El local es ideal para Spa de manos y pies, clinicas estéticas y
dental entre otros. El arriendo del local es 48 Uf. Las medidas del local son 6,7 mt de ancho x 12,8

mt de largo
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Fuente: elaboracién propia.

Figura 3 - 1: Lay-aun del local.
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3.7. DETERMINACION DE INSUMOS, PRODUCTOS y SUBPRODUCTOS

Los insumos son aquellos elementos disponibles para el uso del cliente y que permiten

paliar necesidades basicas.

3.7.1. Insumos administrativos y de aseo

Como en toda compaiiia, la empresa posee un area administrativa, y para que esta area

pueda cumplir con su objetivo, diversos son los insumos que se utilizan. En la tabla 3 - 8 se puede

observar que el gasto anual es de $255.376 equivalente a 7,04 UF

Tabla 3 - 8: Insumos administrativos y aseo.

InsuMos Cantidad Costo Costo total | Cantidad Costo total Costo total

(S/unidad) (S) Anual (S/mensual) (UF/Anual)
Papel higiénico 6 2.965 17.790 3 53.370 1,47
Jabén 5 1.251 6.255 3 18.765 0,52
Cloro 5 928 4.640 10 46.400 1,28
Bolsas de basura 10 129 1.290 30 38.700 1,07
Escobillon 1 1.799 1.799 3 5.397 0,15
Pala 1 862 862 3 2.586 0,07
Mopa 2 2.919 5.838 6 35.028 0,97
Limpia piso 5 991 4.955 2 9.910 0,27
Libro asistencia 1 4.700 4.700 1 4,700 0,13
Resma oficio 1 6.490 6.490 2 12.980 0,36
Lapiz pasta 6 290 1.740 1 1.740 0,05
Corchetera 1 9.990 9.990 1 9.990 0,28
Corchetes 1 1.420 1.420 2 2.840 0,08
Perforadora 1 4,990 4,990 1 4,990 0,14
Archivador oficio 1 3.990 3.990 2 7.980 0,22
Total - - - - 255.376 7,04

Fuente: elaboracién propia.
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3.7.2. Productos vy subproductos

En productos y subproductos esta todo lo que se usara para realizar el servicio de lifting

de pestaiias y manicura.

3.7.3. Productos para Lifting

En la tabla 3-9 se muestran los productos a utilizar para realizar lifting de pestafias.

Tabla 3 - 9: Productos para realizar lifting de pestanas.

Costo Costo total Costo
Productos Cantidad ($/unidad) () Cantidad | Costo total total
Anual | (S/mensual) | (UF/Anual)
Bigudies 1 9.500 9.500 3 28.500 0,79
Toallas humedas 1 1.000 1.000 12 12.000 0,33
Shampoo para pestafas 1 8.990 8.990 6 53.940 1,49
Pegamento 1 6.000 6.000 18 108.000 2,98
Pinceles 2 9.990 1.980 2 39.960 1,10
Papel film 1 3.000 3.000 3 9.000 0,25
Gel permanente 1 10.000 10.000 6 60.000 1,65
Gel neutralizador 1 10.000 10.000 6 60.000 1,65
Tinte 1 8.000 8.000 4 32.000 0,88
Botox 1 28.990 28.990 2 57.980 1,60
Keratina 1 12.000 12.000 2 24.000 0,66
Cepillos pestafias 100 49,9 4.990 4 19.960 0,55
Cotones 200 7,25 1.450 4 5.800 0,16
Mondadientes 150 6,6 990 6 5.940 0,16
Herramienta Y 1 13.500 13.500 1 13.500 0,37
Ventilador portatil 1 6990 6.990 1 6.990 0,19
Total - - - - 537.570 14,81

Fuente: elaboracién propia.
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3.7.4. Productos para manicure y esmaltado permanente

En la tabla 3-10 se observan que productos son necesarios para realizar el esmalte

permanente y manicura.

Tabla 3 - 10: Productos para manicura y esmaltado permanente.

Costo Costo total Costo
Productos Cantidad ($/unidad) () Cantidad | Costo total total
anual (S/Anual) | (UF/Anual)

Kit pincel roubloff 1 20.000 20.000 6 120.000 3,31
Esmaltes Luxio 75 18.900 1.417.500 2 2.835.000 78,10
Geles de construccion 1 59.900 59.900 6 359.400 9,90
Fresa Ball 1 4.600 4.600 3 13.800 0,38
Fresa Ball 4 1 4.600 4.600 3 13.800 0,38
Fresa oliva 12 azul 1 4.450 4.450 3 13.350 0,37
Fresa flama 16 rojo 1 4.450 4.450 3 13.350 0,37
Fresa de carburo 60 azul 1 13.490 13.490 3 40.470 1,11
Repujador 1 3.990 3.990 1 3.990 0,11
Corta cuticula 1 17.290 17.290 3 51.870 1,43
Pafios sin pelusa 1 1.860 1.860 6 11.160 0,31
Alcohol 1 4,990 4,990 6 29.940 0,82
Guantes de nitrilo 1 3.990 3.990 6 23.940 0,66
Mascarilla 1 1.666 1.666 12 19.992 0,55
Crema para manos 1 8.990 8.990 6 53.940 1,49
Aceite de cuticula 1 7.990 7.990 6 47.940 1,32
Lima 6 9.800 58.800 6 352.800 9,72
Buffer 1 2.990 2.990 3 8.970 0,25
Polygel 1 14.900 14.900 1 14.900 0,41
Top 1 29.000 29.000 8 232.000 6,39

Base 2 29.000 58.000 8 464.000 12,78
Removedor de cuticula 1 11.990 11.990 1 11.990 0,33
Algodon 1 1.250 1.250 2 2.500 0,07

Total 4.739.102 130,56

Fuente: elaboracién propia.
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En la tabla 3-11, se muestran los costos totales.

Tabla 3 - 11: Costo total.

Costo total
[tem Costo ($/anual) | (UF/Anual)
Insumos 255.376 7,04
Productos y
subproductos 5.276.672 145,37
Total 5.532.048 152,41

Fuente: elaboracién propia.

3.8. FLEXIBILIDAD Y RENDIMIENTO

La flexibilidad de la empresa, es posible determinarla a través de la demanda, ya que
estara sujeta a cambios del mercado. Una disminucidn de la demanda se puede presentar por
diversos factores, tales como mal clima, llegada de nuevos competidores, entre otros. El centro
de estética, en este caso, se enfocaria en buscar nuevos clientes o recuperar a quienes se han ido,
mediante el marketing, promociones e invitaciones a influencers.

Ahora bien, el aumento de la demanda puede verse reflejada gracias a un marketing
efectivo, por concursos, nuevos servicios que ofrecer. En el caso de que haya un aumento en el
flujo de gente, se evaluara la posibilidad de contratar a mas personal para que atiendan a mas

clientes.
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3.9. CONSUMOS DE ENERGIA Y SERVICIO

A continuacién, se hardn las estimaciones de consumo de energia, teniendo en cuenta

el horario de funcionamiento del local. Los consumos de electricidad mas importantes del centro

de estética serian los de iluminacidn, notebook, equipos de manicuristas, aire acondicionado y

hervidor. Estos equipos trabajan 24 dias al mes. En la tabla 3-12 se puede observar el detalle de

consumo por cada equipo eléctrico:

Tabla 3 - 12: Costo electricidad.

Consumo | Consumo | Horas |Consumo Costo Costo
. . _ . Valor | mensual de
Equipo Cantidad | unitario parcial | deuso | mensual Kwh ($) | utilizacion mensual
(Watt) (Watt) | mensual| (KWh) () en UF
Notebook 1 70 70 180 12,6 132 1.663 0,05
Impresora 1 110 110 180 19,8 132 2.614 0,07
Foco 9 30 270 180 48,6 132 6.415 0,18
Tubo
fluorescente 10 18 180 180 32,4 133 4.309 0,12
Router 1 10 10 720 7,2 133 958 0,03
teléfono 1 1,8 1,8 720 1,296 132 171 0,00
Hervidor 1 850 850 3 2,55 132 337 0,01
Aire
acondicionado 1 3623 3623 180 652,14 132 86.082 2,37
Lampara UV 6 36 216 96 20,736 132 2.737 0,08
Torno 6 65 390 80 31,2 132 4.118 0,11
Lampara
iluminacién 6 40 240 100 24 132 3.168 0,09
Aro de luz 3 35 105 100 10,5 132 1.386 0,04
Total - - - - - - 113.959 3,14

Fuente: elaboracidn propia
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3.9.1. Consumo de agua potable y gas

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.

3.10. PROGRAMAS DE TRABAJO: TURNOS Y GASTOS EN PERSONAL

En cualquier organizacion un rol fundamental la cumplen sus trabajadores, ellos son los
encargados de llevar a la cima o al fracaso a una empresa. Es por esto por lo que en este proyecto
se buscaran personas altamente calificados y con experiencia necesaria para atender
correctamente a la clientela. Se contratardn a seis personas para realizar ambos servicios, es
decir, esta persona debe tener experiencia como manicurista y en hacer lifting de pestaias.
Adicional a esto, se contratard a una recepcionista para llevar el tema de los agendamientos y

finanzas.
3.10.1.Turnos
Todo el personal contratado contara con un turno de lunes a viernes de 10:00 a 19:00
hora, teniendo dos horas de colacion (de 13:00 a 15:00 hora) y los sdbados el turno sera de 09:00

a 14:00 hora. Con esto el personal trabajaran 40 horas a la semana.

3.10.2.Gasto en personal

El Unico gasto en el personal sera la fabricacion de una polera con el logo de la empresa,
ellos podran ir vestidos de la forma mas cdmoda posible. En la siguiente tabla se puede observar

el costo por polera, cada trabajadora se les daran 3 poleras.
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Tabla 3 - 13: Gastos en personal.

: Costo Costo (S) | Valor total
Cantidad | &/ nidad) | total (UF)
Polera Pique manga 21 4.829 101.409 2,79
corta premium

Fuente: elaboracién propia.

3.11. PERSONAL DE OPERACIONES, CARGOS, PERFILES Y SUELDOS

El personal de operaciones requerido para el funcionamiento del centro de estética son
seis manicuristas / lamimakers?, las que se encargaran de hacer los servicios ofrecidos. En la tabla

3-14 se encuentra la descripcidn del perfil de las manicuristas y lamimakers.

Tabla 3 - 14: Cargos y perfil.

Cargo Manicurista y lamimakers

Ensefianza media completa
Perfil profesional Certificada en Manicura Rusa
Certificada en lifting de pestafias

Realiza servicio de calidad en manicura rusa y permanente.
Funciones y responsabilidades Realizar servicio de calidad en lifting de pestafias.
Realizar limpieza de su puesto de trabajo y local.

Conocimientos minimos Saber utilizar herramientas especiales (torno y lampara UV).

Experiencia laboral Acorde con el cargo (minimo 1 afio)

Fuente: elaboracién propia.

3 Persona que realiza lifting de pestafia.
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3.11.1.Sueldos

En la siguiente tabla se mostraran los sueldos de las manicuristas / lamimakers.

Tabla 3 - 15: Liquidacion de sueldo manicuristas y lamimakers.

RUT NOMBRE PERIODO DE PAGO F. INGRESO
XXXX XXXXX octubre - 2023 XXXX
MODO DE
PAGO BANCO CTA. CTE. CARGO
XXXXX XXXX XXXX MANICURISTA / LAMIMAKERS
DIAS TRAB. BASE IMPONIBLE TOTAL, DESCUENTO LEGAL
31 1.000.000 185.558
DESCRIPCION HABERES DESCUENTOS
Sueldo Base 1.000.000
11,16% Cotiz. AFP Sobre 1.000.000 111.600
Cotizacion Salud 7% Sobre 1.000.000 70.000
Impt. 4% de 812.400 - Rebaja: 34538,4 -2.042
Seguro Cesantia 6.000
TOTALES 1.000.000 185.558
LIQUIDO A RECIBIR 814.442

Fuente: elaboracion propia.

3.12. INVERSIONES EN EQUIPO Y EDIFICACIONES

Este punto estd destinado a determinar el total de las inversiones que se necesitaran
para que el centro de estética se encuentre operativo. Se separaran en dos tipos de inversiones,

equipo y edificaciones.
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3.12.1.Inversiones en equipo

La inversidon en equipos se divide en tres, equipo administrativo, hall de recepcion y

puestos de trabajo. En la tabla 3-16 se mostrard el valor total de la inversidn de equipos.

Tabla 3 - 16: Inversidon en equipos.

Costo total
Equipo Cantidad | Costo ($ / unidad) (S) Costo total (UF)
Escritorio 1 90.490 90.490 2,49
Silla 1 54.490 54.490 1,50
Notebook 1 599.990 599.990 16,53
Celular 1 199.990 199.990 5,51
Teléfono 1 36.990 36.990 1,02
Impresora 1 141.490 141.490 3,90
Estante de madera 1 99.990 99.990 2,75
Basurero 10 10.603 106.030 2,92
Sillén 3 cuerpos 1 159.990 159.990 4,41
Poltronas 2 99.990 199.980 5,51
Mesa de centro 1 59.990 59.990 1,65
Alfombra 1 14.990 14.990 0,41
Maquina dispensadora de agua 1 49.990 49.990 1,38
Plantas decorativas 4 52.990 211.960 5,84
Hervidor 1 38.990 38.990 1,07
Mesa manicurista 6 69.990 419.940 11,57
Sillas 6 79.990 479.940 13,22
Espejos 2 37.090 74.180 2,04
Carros organizadores 6 19.990 119.940 3,30
Estantes para esmaltes 6 33.991 203.946 5,62
Camillas 4 99.990 399.960 11,02
Silla para clienta 6 29.000 174.000 4,79
Lampara iluminacion 6 24.990 149.940 4,13
Lampara UV 6 79.990 479.940 13,22
Torno profesional de ufias 6 129.990 779.940 21,49
Reposabrazos para uias 6 13.500 81.000 2,23
Extractor de polvo 6 33.990 203.940 5,62
Aro de luz 3 29.890 89.670 2,47
Total - - 5.721.686 157,63

Fuente: elaboracién propia.



83

3.12.2.Inversiones en edificacion

En una visita al local, se determind que este cuenta con lo necesario para instalar un
centro de estética, solo falta pintar el local completo, pero esto no aplica para una inversion de

edificacidn, asi que no se tendrian gastos asociados.

3.12.3.Determinacion de inversiones en equipos y edificaciones

Teniendo los valores de la tabla 3 - 16, se resume la inversion en la tabla 3-17.

Tabla 3 - 17: Inversidon en equipos y edificacion.

ftem Costo ($) Costo (UF)
Inversion de equipos 5.721.686 157,63
Inversién de edificacion 0 0
Total 5.721.686 157,63

Fuente: elaboracién propia.

3.13. INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo corresponde a la cantidad de capital en activos circulantes que se
necesitan por encima de la inversién fija para que el proyecto pueda operar inicialmente y hacer
frente a las obligaciones de corto plazo. El método utilizado para determinar este monto es el

Método de Déficit Maximo Acumulado, donde se consideran los doce primeros meses.



3.13.1.Costos fijos

84

En la tabla 3-18 se muestran los distintos tipos de costos fijos que aplicaran al proyecto.

Tabla 3 - 18: Costos fijos.

Gosier s Costo total Costo total Costo total Costo total
(S/mensual) (UF/mensual) (S/anual) (UF/anual)
Arriendo 1.745.449 48,09 20.945.388 577,04
Sueldos 7.282.663 200,63 87.391.958 2407,62
Electricidad 113.959 3,14 1.367.508 37,67
Internet y teléfono 35.990 0,99 431.880 11,90
Otros servicios 101.409 2,79 101.409 2,79
Total 9.279.470 255,65 111.353.642 3067,75

3.13.2.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 produccidn.

Tabla 3 - 19: Costos variables.

Costos variables CimsiiD it Costo total Costo total Costo total
($/mensual) (UF/mensual) ($/anual) (UF/anual)
Insumos produccion 461.004 12,70 5.532.048 152,41

Fuente: elaboracién propia.
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3.13.3.Capital de trabajo

En la tabla 3-20 se observa el capital de trabajo, en donde se usa la demanda, precio
costos fijos y variables. En la columna que dice porcentaje de participacion significa que en el mes

uno, solo se tomara en cuenta el 5% de la demanda calculada.

Tabla 3 - 20: Capital de trabajo.

Demanda
estimada 4039
Porcentaje
participacion 5% 5% 6% 6% 7% 8% 9% 9% 11% 11% 11% 12%
Numero de mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Demanda 201,95|201,95| 242,34 | 242,34 | 282,73 | 323,12 | 363,51 | 363,51 | 444,29 | 444,29 | 444,29 | 484,68

Ingresos 166,91 | 166,91 | 200,29 | 200,29 | 233,67 | 267,06 | 300,44 | 300,44 | 367,20 | 367,20 | 367,20 | 400,58

Costos variables | 7,62 7,62 9,14 9,14 10,67 | 12,19 | 13,72 | 13,72 | 16,76 | 16,76 | 16,76 | 18,29

Costos Fijos
mensuales 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65 | 255,65

Costos Totales |263,27|263,27| 264,79 | 264,79 | 266,31 | 267,84 | 269,36 | 269,36 | 272,41 | 272,41 | 272,41 | 273,93

Saldo -96,36 | -96,36 | -64,50 | -64,50 | -32,64 | -0,78 | 31,07 | 31,07 | 94,79 | 94,79 | 94,79 | 126,65

saldo - - - - - -
Actualizado | -96,36 | 192,71 | 257,21 | -321,71 | -354,35 | -355,14 | 324,06 | 292,99 | 198,20 | 103,41 | -8,62 | 118,03

Fuente: elaboracién propia.

Es en el sexto mes (junio) es donde se provoca el mayor déficit acumulado con un valor

igual a 355,14 UF.

3.14. COSTOS DE INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA

Los costos de puesta en marcha del proyecto son aquellos gastos que se realizan antes
de iniciar con las actividades de la empresa y se realizan una sola vez. En este punto tendremos

los aspectos legales, marketing, entre otros.
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3.14.1. Mes de garantia

El valor del arriendo del local es de 48 UF, lo que equivalen a $1.745.449, como todo tipo

de contrato, el arrendador solicita un mes de garantia que seria el mismo valor de las 48 UF.

3.14.2. Marketing vy publicidad

Como se entrard a un mercado potente, donde la competencia es demasiada, se invertird

$1.500.000 en marketing y publicidad, para asi tener un buen posicionamiento.

3.14.3. Tramites legales

Para hacer un centro de estética en cualquier comuna, se deben cumplir normas vy
generar documentos en distintos medios como el Sll y municipalidad. Para esta ocasion se
necesitan $470.545 para cubrir todo tipo de tramites legales. Los montos se dividen de la
siguiente manera:

Tabla 3 - 21: Costo tramites legales.

ftem Costo ($)
Registro de marca 190.545
Publicacidn Diario 30.000
Abogado 80.000
Derechos notariales 45.000
Patente municipal 125.000
Totales 470.545

Fuente: elaboracién propia.

3.14.4.Remodelacion

Para una superficie de 86,33 m2 y segun la pagina de easy (figura 3-1) se necesitan 2,5
galones de pintura para una mano de pintura, en este caso se realizaran dos manos de pintura

gue equivalen a 5 galones.
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S+ :Cuénta pintura necesito?
Ingresa los m? que quieres pintar

Manos de pintura

86.33 X m? 2 manos v
Necesitaras Cantidad sugerida
5 Galones 2 unidades

Fuente: https://www.easy.cl

Figura 3 - 2: Calculadora de m2.

Lo que es mano de obra, se cobra por metros cuadrados, tipo de propiedad, la ubicacién,
la experiencia del pintor, superficie a pintar, condiciones de los muros y manos de pintura, la
empresa Limpieza Total cobra $4.500 por metro cuadrado, incluyendo materiales (sin pintura),
como el local tiene 86,33 metros cuadrados, el valor final por mano de obra serian $388.485. En

la tabla 3 -22 se observan los detalles:

Tabla 3 - 22: Costos en remodelacidn.

tem Cantidad Costo Costo total | Costo total
($/unidad) (S) (UF)
Mano de obra 86,33 4,500 388.485 10,70
Pintura 5 72.023 360.115 9,92
Total,
remodelacion - - 748.600 20,62

Fuente: elaboracion propia.



3.14.5.Pagina web

Se creara una pagina web donde se mostraran los servicios a ofrecer, los perfiles de las
manicuristas y lamimakers, se invertird un monto de $400.000, lo que significa que habra un buen
dominio y hosting web, ya que, el agendamiento web serd un pilar fundamental en este negocio.

En la tabla 3-23 se puede observar el monto total de inversién en puesta en marcha:

Tabla 3 - 23: Costos para la puesta en marcha.

Servicio Costo (S) Costo (UF)

Mes de garantia 1.745.449 48,09

Marketing y publicidad 1.500.000 41,32

Tramites legales 470.545 12,96

Remodelacién 748.600 20,62

Pagina Web 400.000 11,02

Totales 4.864.594 134,02

Fuente: elaboracién propia.
3.15. COSTOS DE IMPREVISTOS

Estos costos son aquellos que no estan presupuestados, ya que se presentan de manera
inesperada, entre los que se pueden mencionar, se encuentran la falla de algun equipo, desastres
naturales, incendio o algin evento importante a nivel nacional o mundial. Para este proyecto el
costo de imprevistos corresponderd a un 10% de la suma de los activos fijos, capital de trabajo e

inversion de puesta en marcha. En la taba 3-24 se muestran un resumen de las inversiones y el

costo imprevisto.
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Tabla 3 - 24: Costos de imprevistos.

Inversiones Costo (S) Costo (UF)
Inversion de equipos y

edificacion 5.721.686 157,63
Puesta en marcha 4.864.594 134,02
Capital de trabajo 12.890.778,96 355,14
Total 23.477.059 646,78
Imprevistos (10%) 2.347.706 64,68
Total costo inversiones 25.824.765 711,46

Fuente: elaboracién propia.
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CAPITULO 4: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA, LEGAL, SOCIETARIA,

TRIBUTARIA FINANCIERA Y AMBIENTAL
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4. ANALISIS DE ASPECTOS ADMINISTRATIVOS Y LEGALES

En el capitulo presente se desarrollaran todos los aspectos administrativos y las

normativas legales que se deben cumplir como empresa para el perfecto funcionamiento y

operacion del centro de estética.

4.1. ADMINISTRATIVA

Para cumplir con los objetivos propuestos en el proyecto, es muy importante organizar
de la mejor forma posible los recursos administrativos y con esto obtener una maxima eficiencia

y eficacia del proyecto en si.

4.1.1. Personal

El proyecto debe contar con el personal idéneo para su correcto funcionamiento, tiene
gue estar altamente calificado para que cumpla todos los objetivos que se le pidan y asi obtener
buenas ganancias en el negocio. En el centro de estética se contratara a siete personas, una

recepcionista y seis manicuristas /lamimakers.

4.1.2. Estructura organizacional

Aca se definird dénde estara ubicado cada integrante segun su cargo y funcion. Sera del
tipo funcional, ya que, sera una empresa pequeiia donde solo habra dos funciones. Quien
encabezard sera el inversionista del proyecto y los reportes seran directamente con él. La
importancia de este miembro en el grupo de trabajo es muy esencial, ya que, sera el encargado

de velar por el correcto funcionamiento de la empresa.
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Diagrama 4 - 1: Estructura organizacional.

Fuente: elaboracién propia.

4.1.3. Sistema de informacién administrativos

Se cuentan con herramientas comunes de Microsoft tales como Word, Excel y Power
Paint, que ayudard a la recepcionista a manejar de manera correcta los gastos y ganancias de la

empresa. Lo positivo es que este software no implica un gasto para la empresa.
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4.1.4. Personal administrativo, cargos, perfiles y sueldos

La Unica persona con cargo administrativo serd la recepcionista, en la tabla 4-1 se

muestra su cargo y perfil.

Tabla 4 - 1: Cargo, perfil y funciones de la recepcionista.

Cargo Recepcionista

Perfil profesional Técnico Universitario en administracion.
Funciones y responsabilidades | Llevar el control mensual de la agenda.

Hacer pedidos de insumos faltantes.

Realizar el cobro a las clientes.

Llevar la contabilidad de la empresa.

Brindar atencién al personal interno y externo en
sus requerimientos de informacion.

Llevar las cuentas en redes sociales.
Conocimientos minimos Excel nivel basico.

Manejo de redes sociales.

Experiencia laboral Acorde con el cargo (minimo 1 afio)

Fuente: elaboracién propia.

El sueldo se mostrard en la tabla 4-2, que corresponderia a una liquidacién de sueldo:



Tabla 4 - 2: Liquidacidn de sueldo recepcionista.
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RUT NOMBRE PERIODO DE PAGO | F. INGRESO
XXXX XXXXX octubre - 2023 XXXX
MSIA)C? ODE BANCO CTA. CTE. CARGO
XXXXX XXXX XXXX RECEPCIONISTA
DIAS TRAB. BASE IMPONIBLE TOTAL, DESCUENTO LEGAL
31 982.083 184.239
DESCRIPCION HABERES DESCUENTOS
Sueldo Base 982.083
11,16% Cotiz. AFP Sobre 982.083 109.600
Cotizacion Salud 7% Sobre 982.083 68.746
Impt. 0% de 797.844 - Rebaja: 0 0
Seguro Cesantia 5.892
TOTALES 982.083 184.239
LIQUIDO A RECIBIR 797.844

Fuente: elaboracién propia.

4.1.5. Gastos en personal

En la tabla 4-3 y 4-4 se detalla el costo por remuneraciones y gastos asociados al

empleador:
Tabla 4 - 3: Gastos en personal remuneraciones.
Seguro Seguro Glosio el
Trabajadores . Sue'ldo invalidez 1,54% LAEEL cesantia Pl e Closito itaiza]
imponible (S) () 0,9% (S) 2.4% (3) empleador | (UF/mensual)
10 (S/mensual)
Recepcionista 924.000 17.371 8.316 22.176 971.863 26,77
Manicurista
/lamimakers 1.000.000 18.800 9.000 24.000 6.310.800 173,86
Total 1.924.000 36.171 17.316 46.176 7.282.663 200,63

Fuente: elaboracidn propia.
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Tabla 4 - 4: Gastos en personal ropa corporativa.

Cantidad Costo Costo total | Valor total
($/unidad) ($) (UF)
Polera Pique manga 21 4.829 101.409 2,79
corta premium

Fuente: elaboracién propia.

4.2. LEGAL

Para la puesta en marcha del centro de estética es necesario cumplir con las normativas
chilenas vigentes que regulan este tipo de empresas y tener en cuenta las obligaciones y

prohibiciones que afectan al giro del negocio.

4.2.1. Marco legal vigente nacional e internacional

Como el proyecto es la entrega de un servicio a un cliente, se genera una relacion
comercial con él. Esta actividad en Chile esta regulada por la Ley N°19.496, la cual establece las
normas sobre proteccidon de los derechos del consumidor. Busca normar la relacién entre los
proveedores y los consumidores estableciendo infracciones en perjuicio del consumidor y sefialar

los procedimientos que aplican en estas materias.

4.2.2. Politicas de desarrollo industrial

En Chile existen diversas corporaciones gubernamentales que apoyan el
emprendimiento, principalmente a pymes, donde aportan dinero que cubre gran parte de la
inversidén requerida. Algunas de estas instituciones son Sercotec, Corfo, etc. También existen

programas que aportan en el desarrollo industrial como Yo Emprendo.
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4.2.3. Aspectos legales del giro del proyecto

Los requisitos para abrir un centro de estética en Chile varian segin se trate
estrictamente de un centro de belleza o de un centro de cuidados estéticos. Para este caso serd
de un centro de belleza, ya que solo seran invasiones ambulatorias minimas. Lo primero es
determinar si la organizacion legal del negocio sera a través de una persona natural o juridica.

Para este proyecto se tendrd una organizacién legal como persona juridica.

4.2.3.1. Persona Juridica

La empresa como ente asumira los derechos, obligaciones y deudas. Puede estar
conformada por una o mas personas, quienes no pondrdn en riesgo su patrimonio. Esto sucede
porque la persona juridica constituird su propio patrimonio, y quienes estan a cargo solo deberan

responder por el monto aportado.

4.2.3.2. Obligaciones tributarias

Este paso se refiere a 3 tramites, el primero es elegir el régimen tributario, para este
proyecto se elegira el Pro-Pyme general, el cual es exclusivo para las micro, pequefias y medianas
empresas cuyos objetivos esenciales son fortalecer el desarrollo y crecimiento econémico y
estimular el emprendimiento de estos para acelerar la economia. El Pro-Pyme general 14D N°3
estd dirigido a empresas cuyo promedio de ingresos brutos mas los ingresos de sus relaciones en
los ultimos 3 afios no deben superar las 75 mil UF. Luego viene el tema de iniciar actividades en
el servicio de impuestos internos (Sll), lo que permite declarar el inicio de actividades y obtener
el RUT de la empresa. Para este negocio el cddigo es 960200 vy la actividad econdmica se llama
Peluqueria y otros tratamientos de belleza. Y por ultimo esta el timbraje de documentos, que
permite que el contribuyente acceda al timbraje de documentos para legalizar sus operaciones

comerciales. Se usara un impuesto a la renta de primera categoria, lo que corresponde a un 27%.
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Tabla 4 - 5: Giro segln Servicio de impuestos interno.

T . Afect Cat i i i
Codigo Giro LD E a. egorlla Disponible
IVA Tributaria Internet
960200 Peluqueria y otros tratamientos de .
belleza G G Si

Fuente: elaboracidn propia.

4.2.3.3. Obtener el permiso de funcionamiento

La ley de rentas indica que toda actividad econdmica estd sujeta a una contribucion de
patente. Esto debe pagarse semestralmente al municipio respectivo. Es importante saber que la
autorizacion municipal es el permiso definitivo de funcionamiento, y es lo que llamamos patente
comercial. En el caso particular de las peluquerias, centros de belleza o cosmetologia se requieren
permisos especiales. En Chile los centros de estéticas y similares estdn regidos por el decreto
supremo N°244 del afio 1975 y corresponde al servicio Nacional de Salud fiscalizar su
funcionamiento. Esto corresponde cuando se trate de institutos de belleza, gabinetes de
pedicura, peluquerias u otros similares, por lo que se debe acudir a la secretaria regional del
ministerio de salud para obtener una licencia para establecer y operar. Para esto es que la Seremi
pide una autorizacién sanitaria, que es un requisito fundamental para garantizar que los
establecimientos que ofrecen servicios de belleza y cuidado personal cumplan con los estandares

minimos de higiene y seguridad. Los requisitos para la obtencién de este documento son:

e Licencia de funcionamiento: antes de solicitar la autorizacidon sanitaria, el centro de
estética debe contar con la licencia municipal de funcionamiento correspondiente.

e Condiciones del local: el establecimiento debe cumplir con ciertas condiciones minimas
de higiene y seguridad, como por ejemplo contar con un sistema de ventilacidn adecuado,
iluminacion suficiente, agua potable y sistemas de eliminacién de residuos y aguas

servidas.
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e Equipamiento y material: el centro de estética debe contar con el equipamiento vy
materiales necesarios para llevar a cabo los servicios que ofrece. Esto incluye, por ejemplo,
mesas de trabajo, sillas, camillas, productos de limpieza y desinfeccién, entre otros.

e Personal capacitado: el personal que trabajara en el centro de estética debe contar con Ia
capacitacién necesaria para llevar a cabo los servicios que ofrece. Esto incluye, por
ejemplo, conocimientos en técnicas de belleza, higiene y seguridad, primeros auxilios,
entre otros.

e Protocolos de higiene y seguridad: El centro de estética debe contar con protocolos claros
y definidos para garantizar la higiene y seguridad de sus clientes y personal. Estos
protocolos deben incluir medidas de limpieza y desinfeccidn, manejo de residuos, control
de enfermedades contagiosas, entre otros.

e Registro sanitario de los productos: Todos los productos que se utilicen en el centro de
estética, como cremas, lociones, ténicos, entre otros, deben contar con un registro
sanitario valido y estar aprobados por las autoridades de salud.

e Inspeccion sanitaria: Finalmente, para obtener la autorizacién sanitaria, el centro de
estética debe someterse a una inspeccién sanitaria por parte de las autoridades
competentes. Durante esta inspeccidn, se verifica que el establecimiento cumpla con
todos los requisitos exigidos y se emite la autorizacidn sanitaria en caso de cumplir con las

normas.

4.2.4. Incentivos

Inicialmente no serdn establecidos en los contratos de trabajo, ningln tipo de incentivos
al personal durante el periodo de puesta en marcha del proyecto, debido a contingencias o
resultados poco favorables que puedan ser originados por la demanda real. Sera solo regido por

las normativas legales establecidas en el contrato de trabajo.
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4.2.5. Aspectos laborales

El proyecto estd sujeto a la normativa chilena DFL N°1 del Cédigo del Trabajo, en donde
se sefiala todo lo relacionado a contrato de trabajo, capacitacién laboral y proteccién a los
trabajadores, ademas de los derechos y obligaciones tanto del empleador como del trabajador.
A modo de resumen esta ley se encarga de velar por los siguientes items: contrato individual de
trabajo y capacitacion laboral, remuneraciones, jornada laboral, permisos, feriados, proteccion
de los trabajadores, seguro contra accidentes de trabajo y enfermedades profesionales,

proteccion a la maternidad, entre otros.

4.2.6. Costo asociado al cumplimiento de la legislacidn vigente

Los costos asociados a este proyecto constan principalmente de la inscripcidn en registro
de comercio, publicacién en diario oficial, patente comercial, autorizacién sanitaria. Estos costos
fueron explicados en el punto 3.14.3. Por otra parte, también se considera el cumplimiento de
todas las obligaciones legales con los trabajadores, en cuanto al pago de cotizaciones-

previsionales de salud y previsidon de indemnizacion por eventuales despidos.
4.3. SOCIETARIA
La construccion de la sociedad es uno de los primeros pasos para poner en marcha el
proyecto, ya que indica cual es el capital que se aporta de parte de los socios y participacién en

ganancias

4.3.1. Relacién entre los inversionistas

La estructura societaria de la empresa corresponde a una sociedad individual de
responsabilidad limitada (SIRL) y esta definida bajo solo una persona natural, por lo cual no existe

relacidon entre inversionistas, al tratarse de uno solo.
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4.3.2. Estructura societaria

Como se menciona en el punto anterior, la estructura societaria de la empresa
corresponde a una Sociedad Individual de Responsabilidad Limitada (SIRL) la cual posee a las

siguientes caracteristicas:

e Son formadas exclusivamente por una persona natural, con patrimonio propia y distinto
al del titular, es decir, no se tocara el patrimonio propio de la persona, por lo que brinda
mas seguridad en el capital del inversionista.

e Realizan actividades de caracter netamente comercial (no a actividades de segunda
categoria)

e Las SIRL estan sometidas a las normas del codigo de comercio, cualquiera sea su objeto,
pudiendo realizar toda clase de operaciones civiles y comerciales, excepto las reservadas

por la ley de las sociedades andnimas (S.A).

4.3.3. Estimacion de gastos para dar forma a la estructura societaria

Los costos asociados a este proyecto constan principalmente de constitucion de
sociedad, inscripcidn en registro de comercio y publicacidén en el diario oficial, ademas se deben
considerar los gastos de la patente comercial y todos los trdmites que se deben hacer en el SlI,

los cuales no tienen costo.

4.4. TRIBUTARIA

Se establece el sistema tributario y determinacion de impuestos bajo el régimen que

conduce un proyecto de crear de marca de gin para su comercializacion.
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4.4.1. Sistema tributario

El sistema tributario en Chile estd compuesto por el conjunto de las normas legales,
organismos publicos y procedimientos destinados al cobro de impuestos, los cuales se clasifican
en dos grades grupos: impuestos directos, donde son aquellos que gravan o afectan la obtencién
de la renta o riqueza en manos del sujeto que la tiene y los impuestos indirectos que afectan la

manifestacion de la riqueza, gravando, actos y/o contratos.

4.4.1.1. Impuesto alarenta

En Chile las empresas y personas deben pagar sus impuestos por las rentas o dineros
generados por sus actividades. Estas rentas pueden ser obtenidas derivadas del capital (si la
persona o empresa vende algun producto y/o servicio) o del trabajo (si la empresa realiza
asesorias o la persona obtiene un salario por cumplir ciertas funciones). El impuesto a las rentas
del capital se denomina impuesto de primera categoria. Para el afio 2023, este impuesto
corresponde a un 27%, para calcularlo se descuentan a las ventas todos los costos asociados,
obteniendo las utilidades, a las cuales se le aplica el impuesto del 27%. Dado esto, es obligacion
para las empresas y personas declarar sus ventas y costos, para asi determinar cuanto

corresponde pagar al estado.

4.4.1.2. Impuesto al valor agregado (IVA)

El impuesto al valor agregado o IVA es una carga fiscal sobre el consumo, es decir,
financiado por el consumidor como impuesto regresivo, aplicando en muchos paises. En Chile
corresponde a un recargo del 19% sobre las ventas y las compras que se realicen dentro del giro
en el periodo de un mes. Se calcula como la diferencia entre el crédito fiscal y el débito discal, si

esta diferencia fuera negativa el remanente se considera en el mes siguiente.
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4.4.2. Mecanismo de determinacion de gasto en impuesto

Para llevar un orden con los gastos en impuestos y no tener problemas tributarios, la
contabilidad sera llevada por la recepcionista en conjunto con un contador, quien sera el
encargado mensualmente de llevar el balance correcto, llenar los formularios respectivos,

generando los pagos de IVA y previsionales correspondientes.

4.5. FINANCIERA

El estudio financiero es fundamental para la empresa, ya que, permite saber de dénde y

como se obtienen los recursos econdmicos para la puesta en marcha, compra de activos, capital

de trabajo e imprevistos necesarios para la realizacién de un proyecto. El financiamiento del

proyecto puede ser mediante uso de capital propio, o de alguna fuente externa.

4.5.1. Fuentes de financiamiento

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 econémicos
externos, donde serd evaluada la proporcién de capital que cada uno deba aportar.

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

e Proyecto puro sin financiamiento.
e Financiado en un 25% con recursos externos
e Financiado en un 50% con recursos externos

e Financiado en un 75% con recursos externos.
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4.5.2. Inversionistas

Son personas o entidades que estas dispuestos a desembolsar una cierta cantidad de
dinero en un determinado negocio. Para el proyecto que se estd presentando, el inversionista
principal serd de una fuente bancaria a elegir con las mejores tasas de interés. Lo que se definira
mas adelante con los resultados de los flujos de caja, serd el porcentaje de participacién de la

entidad bancaria.

4.5.3. Instituciones crediticias

Las instituciones crediticias corresponden a todos aquellos establecimientos que ofrecen
créditos de consumo a las personas o empresas. En Chile son diversas compafiias que realizan
estos préstamos, hasta las distintas casas comerciales hoy en dia prestan dinero a quien lo
necesite y cumpla con ciertos requisitos.

Para este proyecto, se solicitarda un préstamo a una institucién bancaria, donde,

dependiendo del monto y plazo del préstamo, ser la tasa de interés estipulada.

4.5.4. Leasing

Es un sistema de financiamiento que consiste en un contrato de arriendo, a un plazo
previamente pactado, en el cual el arrendatario cancela cuotas mensuales que en su totalidad
amortizan el valor de los bienes. Al finalizar el contrato, el arrendatario tiene la alternativa de
adquirir el bien, cancelando la cuota de opcion de compra, la cual, en la generalidad de los casos
equivale a una cuota mas del contrato.

Para este proyecto no aplicara esta opcidn.
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4.5.5. Costo de financiamiento

El costo de financiamiento externo tiene que ver con los gastos que implican adquirir un
crédito en alguna institucion bancaria. Estos corresponden a los costos en tramitaciones y
principalmente a los intereses que las instituciones crediticias cobran por los préstamos

solicitados, los cuales dependen y varian de si estos son de corto o de largo plazo.

4.6. AMBIENTAL

En la actualidad las politicas ambientales son muy importantes, ya que, se les ha tomado
el peso a las consecuencias de la contaminacidn ambiental en el presente y futuro. La Ley 19.300
APRUEBA LEY SOBRE BASES GENERALIDADES DEL MEDIO AMBIENTE, tiene como objetivo dar
garantias constitucionales para asegurar a todas las personas el derecho de vivir en un medio
ambiente libre de contaminacién.

El presento proyecto, como se ha ensefiado en capitulos anteriores, consiste en la
creacién de un centro de estética donde se ofreceran servicios de manicura y lifting de pestafias,
por lo tanto, en los procesos asociados a la actividad de la empresa, no se generan residuos
contaminantes. Debido a esto, no serd necesario realizar un analisis de afluentes, ya que no

produce un impacto negativo al ambiente.

4.6.1. Impacto medio ambiental

Los insumos que se usaran en los servicios no son téxicos y no dafian la capa de ozono,
por lo que los residuos seran desechados en basura comun en conjunto con la basura de papeles

u otros productos.
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4.6.2. Marco legal vigente

Este punto no aplicara para el proyecto de la estética.

4.6.3. Andlisis de afluentes

Al igual que el punto anterior, este proyecto no necesita un analisis ambiental, ni menos

de afluentes.

4.6.4. Ajuste alas normas

No aplicara para el proyecto mostrado.
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CAPITULO 5: EVALUACION ECONOMICA
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5. EVALUACION ECONOMICA

La evaluacién econdmica es la parte final del proyecto. Donde mediante el uso de
indicadores econdmicos (VAN, TIR, PRI) se puede determinar la rentabilidad de éste y decidir si

es factible o no realizar el proyecto en el horizonte propuesto.

5.1. CONSIDERACIONES A UTILIZAR

Dentro de las consideraciones a utilizar se encuentran puntos clave que se definiran para

clarificar los calculos posteriores, estos se plantean a continuacion.

5.1.1. Horizonte del proyecto

Se dice que lo mas recomendable para una evaluacién de un proyecto es que no supere
los 10 afios como horizonte de trabajo. Generalmente, este periodo se define segun la vida util
de los activos operacionales, para el proyecto del centro de estética no es el caso, ya que, los
activos tienen menos tiempo de vida Util con relacidn a cualquier maquinaria o equipo productivo
de una empresa determinada. Para este caso se estimo que el horizonte fuera de 5 afios. Posterior

a esto se determinara si se extendera el proyecto o no de acuerdo con sus resultados.
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5.1.2. Tasa de descuento CAPM

La tasa de descuento representa el retorno minimo exigido por el inversionista a la
inversion del proyecto, debido a que tiene renunciar a un uso alternativo de recursos, los cuales
pueden ser invertidos en su mejor alternativa de negocio.

Para el cdlculo de la tasa se considera el modelo CAPM (solo para flujo sin

financiamiento).

R= Rf +(Rm-Rf)*B

Fuente: elaboracién propia.

Figura 5 - 1: Férmula tasa de descuento.

Donde:

R: tasa de descuento

e Rf:tasalibre de riesgo

e Rm: tasa de rentabilidad del mercado

® [3: constante segun tipo de negocio (relacion entre el riesgo del proyecto respecto al

riesgo del mercado).



5.1.2.1.

Tasa libre de riesgo

109

La Tasa libre de riesgo, se obtiene a través del ultimo mes que entregan los intereses de

los bonos en UF a 5 anos, entregados por el Banco Central para el aino 2023. A continuacién, en

la Tabla 5-1, se pueden ver las tasas de los ultimos 10 meses, donde octubre es el Ultimo mes con

una tasa de un 3,52%

Tabla 5 - 1: Datos de bonus del gobierno.

Descripcion series . . . .
Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre

Tasadeinterésde |\ oo 1995 | 1125 |11,25| 11,25 | 11,25 [11,20| 10,25 9,62 9,45
politica monetaria

Tasas BCP 2 anos 6,31 6,10 6,29 7,20
Tasas BCP 5 anos 5,43 5,61 5,96 6,52
Tasas BCP 10 afios 5,35 5,70 5,52 554 | 555 | 531 | 5,33 5,63 5,97 6,53
Tasas BCU 2 afios 3,52 3,36 3,35 3,69
Tasas BCU 5 afios 2,51 2,59 2,77 3,52
Tasas BCU 10 afos 1,75 2,08 1,96 1,81 | 2,10 | 2,12 | 2,16 2,37 2,62 3,02

Fuente: elaboracidon propia, con datos obtenidos del banco central.
5.1.2.2. Tasa de rentabilidad de mercado

La tasa de rentabilidad de mercado o tasa media de retorno se obtiene a través de la

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

Santiago para los ultimos 20 afios en los mercados de renta variable.

Tabla 5 - 2: IPSA

Cantidad Final

Cantidad Inicial

Cierre Promedio IPSA octubre 2023

Cierre Promedio IPSA octubre 2003

5671,36

1530,04

Fuente: elaboracién propia.
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Aplicando la férmula para calcular la tasa de rendimiento da como resultado 2,71

Cantidad Final —Cantidad Inicial
Cantidad Inicial

Fasa de Rendimiento =

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

Figura 5 - 2: Tasa de rendimiento.

Tasa de rendimiento: 5671,36 — 1530,04 = 2,71

1530,04

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

1l
Rm = (1 + tasade rendimiento)[“emm del Calculo defﬂsa]—l

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

Figura 5 - 3: Férmula tasa de rendimiento del mercado.

Rm: (1+2,71) A (1/20) - 1
Rm: 6,77 %

5.1.2.3. Beta

La constante segun tipo de negocio (B), entregada por Aswath Damodaran, actualizada
en enero de 2023, 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 5-3).
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Tabla 5 - 3: Beta.

Tasa Efectivo /
Nombre de la Numero de Relacion | efectivade | Beta no valor de la
industria empresas Beta D/E impuestos | apalancada | empresa
Productos para el
cuidado de la 254 1,16 12,60% 3,70% 1,06 3,20%
salud

Fuente: Aswath damodaran.

5.1.2.4. Calculo de la tasa de descuento

Tomando los valores obtenidos anteriormente, la tasa de descuento seria la siguiente:

Rf: 3,52

Rm: 6,77

B:1,16
R=3,52+ (6,77 -3,52) * 1,16
R=7,29 %

Teniendo la tasa de descuento calculada de un 7,29% falta aplicar el riesgo del pais, de
acuerdo con el EMBI, este riesgo es de 149,05 puntos lo que se transforma en un 1,49 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 esta calculado por JP Morgan, muestra la diferencia de la tasa de interés que pagan los
bonos denominados en ddlares, 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:

e Tasa de descuento: 7,29 + 1,49

e Tasa de descuento: 8,78%
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5.1.3. Tasa de descuento WACC

Para realizar los calculos en los flujos de caja financiados se usara la tasa de descuento

WACGC, en la figura 5-4 se observa la férmula y luego se mostrard como calcularla.

SPropio SPrestamo

otal

WAAC = CAPM [ J+ (Tt asaDeuda)( J(]-Impuesro)

Stotal

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

Figura 5 - 4: Formula para calcular tasa de descuento WACC.

5.1.3.1. Calculo para un 25% de financiamiento

En la tabla 5-4 se muestran los datos usados para realizar el calculo.

Tabla 5 - 4: Datos para aplicar en formula WACC.

CAPM 8,78 %
S Propio 533,60 UF
% Total 711 UF
Tasa deuda 3,78 %
S Préstamo 178 UF
S Total 711 UF
Impuesto 27%

Fuente: elaboracién propia.

Aplicando la féormula de la figura 5-4, se obtiene una tasa de descuento WACC de un

7,27% para un financiamiento de un 25%.
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5.1.3.2. Cdlculo para un 50% de financiamiento

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

Tabla 5 - 5: Datos para aplicar en férmula WACC.

CAPM 8,78 %

S Propio 356 UF

% Total 711 UF

Tasa deuda 3,78 %

S Préstamo 356 UF

S Total 711 UF
Impuesto 27%

Fuente: elaboracidn propia.

Aplicando la férmula de la figura 5-4, se obtiene una tasa de descuento WACC de un

5,77% para un financiamiento de un 50%.

5.1.3.3. Calculo para un 75% de financiamiento

En la tabla 5-6 se muestran los datos usados para realizar el calculo.

Tabla 5 - 6: Datos para aplicar en férmula WACC.

CAPM 8,78 %

S Propio 178 UF

% Total 711 UF

Tasa deuda 3,78 %

S Préstamo 534 UF

S Total 711 UF
Impuesto 27%

Fuente: elaboracién propia.
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Aplicando la féormula de la figura 5-4, se obtiene una tasa de descuento WACC de un

4,26% para un financiamiento de un 75%.

5.1.4. Moneda a utilizar

Los valores obtenidos en primer lugar son expresados en pesos chilenos, pero
posteriormente fueron convertidos en UF (unidad de fomento) debido al reajuste que recibe
diariamente y donde se va actualizando su valor tomando en cuenta el principal factor que es la
inflacién. El valor de la UF utilizada en el proyecto corresponde a la del dia 20 de octubre de 2023

con un valor de $36.298,11.

5.1.5. Impuestos
El impuesto a la renta corresponde a una parte de las utilidades de la empresa y se paga

cada afo. Para el afio 2023 segun el servicio de impuestos internos (Sll), el impuesto a la renta

corresponde a un 27%.

5.1.6. Depreciaciones

La depreciacion es la pérdida de valor de un bien como consecuencia de su desgaste con
el paso del tiempo. Puede ser normal o acelerada. Para el caso del proyecto, la depreciacidon
utilizada serd acelerada, que corresponde a reducir en un tercio de la vida util del activo.

La depreciacidn acelerada se calcula segln formula expuesta en figura 5-5.
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N/3

Fuente: elaboracién propia.

Figura 5 - 5: Formula para depreciar activos en forma acelerada.

Donde:

D= Depreciacién de cada afio
I= Valor compra activo

N= Numero de afios de vida util del activo

El nimero de afos de vida util del activo se obtiene de la nueva tabla de vida util de los

bienes fisicos del activo inmovilizado del SII.
Todos los valores de vida util mencionados fueron calculados mediante depreciacién
acelerada, pero no necesariamente significa que dejaran de ser ocupados y dados de baja, sino
gue se utilizd este método como escudo fiscal, para reducir los impuestos en los primeros anos

de actividad de vida del activo.
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Tabla 5 - 7: Depreciacion de activos.

Costo total | Costototal | Vida Vida atil | Afio | Aho | Afo
Equipo Costo total (S) sin IVA UF sin IVA util | acelerada 1 2 3
Escritorio 90.490 76.042 2,09 7 2 1,05 | 1,05 0
Silla 54.490 45.790 1,26 7 2 0,63 | 0,63 0
Notebook 599.990 504.193 13,89 6 2 6,95 | 6,95 0
Celular 199.990 168.059 4,63 10 3 1,54 | 1,54 | 1,54
Teléfono 36.990 31.084 0,86 10 3 0,29 | 0,29 | 0,29
Impresora 141.490 118.899 3,28 10 3 1,09 | 1,09 | 1,09
Estante de madera 99.990 84.025 2,31 7 2 1,16 | 1,16 0
Basurero 106.030 89.101 2,45 3 1 2,45 0 0
Sillén 3 cuerpos 159.990 134.445 3,70 7 2 1,85 | 1,85 0
Poltronas 199.980 168.050 4,63 7 2 2,31 | 2,31 0
Mesa de centro 59.990 50.412 1,39 7 2 0,69 | 0,69 0
Alfombra 14.990 12.597 0,35 7 2 0,17 | 0,17 0
Maquina
dispensadora de agua 49.990 42.008 1,16 7 2 0,58 | 0,58 0
Hervidor 38.990 32.765 0,90 9 3 0,30 | 0,30 | 0,30
Mesa manicurista 419.940 352.891 9,72 7 2 4,86 | 4,86 0
Sillas 479.940 403.311 11,11 7 2 5,56 | 5,56 0
Carros organizadores 119.940 100.790 2,78 7 2 1,39 | 1,39 0
Estantes para
esmaltes 203.946 171.383 4,72 7 2 2,36 | 2,36 0
Camillas 399.960 336.101 9,26 7 2 4,63 | 4,63 0
Silla para clienta 174.000 146.218 4,03 7 2 2,01 | 2,01 0
Lampara iluminacion 149.940 126.000 3,47 3 1 3,47 0 0
Lampara UV 479.940 403.311 11,11 3 1 11,11 0 0
Torno profesional de
unas 779.940 655.412 18,06 3 1 18,06 O 0
Reposabrazos para
unas 81.000 68.067 1,88 3 1 1,88 0 0
Extractor de polvo 203.940 171.378 4,72 3 1 4,72 0 0
Aro de luz 89.670 75.353 2,08 3 1 2,08 0 0
Total 5.435.546 4.567.686 125,84 - - 83,19(39,43| 3,22

Fuente: elaboracién propia.
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5.1.7. Reinversiones

Para el proyecto que se estd evaluando no se consideran reinversiones, por ende, este

punto no aplicara.

5.1.8. Valor libro

Es aquel valor de los activos que no alcanzan a depreciarse en el horizonte en el estudio,
es decir sera el monto que falta por depreciar de acuerdo con la vida util que determina el Sll por
sus caracteristicas, el valor libro para este proyecto no aplicara, ya que, sus activos se deprecian

como maximo a 3 afios.

5.1.9. Valor residual

El valor residual es el valor estimado de un activo al final de su vida util, cuando ya ha
sido utilizado durante varios afos. Para el proyecto del centro de estética el valor residual sera

de un 15%. En la tabla 5-8 se observa el valor residual de cada activo, dando un total de 18,88 UF.
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Tabla 5 - 8: Valor residual.

Costo total (S) Cos.to total COSt? total Valor residual (UF)

Equipo sin IVA UF sin IVA
Escritorio 90.490 76.042 2,09 0,31
Silla 54.490 45.790 1,26 0,19
Notebook 599.990 504.193 13,89 2,08
Celular 199.990 168.059 4,63 0,69
Teléfono 36.990 31.084 0,86 0,13
Impresora 141.490 118.899 3,28 0,49
Estante de madera 99.990 84.025 2,31 0,35
Basurero 106.030 89.101 2,45 0,37
Sillén 3 cuerpos 159.990 134.445 3,70 0,56
Poltronas 199.980 168.050 4,63 0,69
Mesa de centro 59.990 50.412 1,39 0,21
Alfombra 14.990 12.597 0,35 0,05

Maquina dispensadora de

agua 49.990 42.008 1,16 0,17
Hervidor 38.990 32.765 0,90 0,14
Mesa manicurista 419.940 352.891 9,72 1,46
Sillas 479.940 403.311 11,11 1,67
Carros organizadores 119.940 100.790 2,78 0,42
Estantes para esmaltes 203.946 171.383 4,72 0,71
Camillas 399.960 336.101 9,26 1,39
Silla para clienta 174.000 146.218 4,03 0,60
Lampara iluminacion 149.940 126.000 3,47 0,52
Lampara UV 479.940 403.311 11,11 1,67
Torno profesional de ufias 779.940 655.412 18,06 2,71
Reposabrazos para uias 81.000 68.067 1,88 0,28
Extractor de polvo 203.940 171.378 4,72 0,71
Aro de luz 89.670 75.353 2,08 0,31
Total 5.435.546 4.567.686 125,84 18,88

Fuente: elaboracién propia.
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5.1.10.Ingresos del proyecto

Los ingresos del proyecto estdan netamente definidos por la venta de los servicios, los
cuales, tienen un costo promedio de $30.000 (0,83 UF) y una tasa de crecimiento del 3,7%, valor

dado por el IPCacumulado este aio a octubre y seglin la demanda anual se traduce a lo expresado

en la tabla 5-9.
Tabla 5 - 9: Ingresos.
Ao 1 (S) Afio 2 (S) Afio 3 (S) Afo 4 (S) Afio 5 (S)
Demanda 4039 4362 4711 5088 5495
Ingreso (S) | 121.170.000 135.705.553 151.984.791 170.216.887 190.636.105
Ingreso UF 3338,19 3738,64 4187,13 4689,41 5251,96

Fuente: elaboracidn propia.

5.1.11.Egresos del proyecto

Los egresos del proyecto corresponden a todos los gastos realizados anualmente tanto
para costos fijos como costos variables. La tasa de crecimiento para estos costos sera segun el
IPC, acumulado este afio a octubre, que corresponde a un 3,7%. A continuacion, en la tabla 5-10
se pueden observar los diversos gastos que tiene la empresa, donde los costos fijos del proyecto
son demasiados altos debido a los sueldos y cantidad de personal a necesitar, lo mismo el
arriendo del local, ubicado en providencia hace tener un mejor estrato social y los costos variables

son bajos, ya que, los insumos y productos anuales son muy bajo en costos.
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Tabla 5 - 10: Egresos.

Afio 1 (S) Afio 2 (S) Afio 3 (S) Afio 4 (S) Afio 5 (S)
Costos fijos 111.353.642 115.473.727 119.746.255 124.176.867 128.771.411
Costos
variables 5.532.048 5.736.734 5.948.993 6.169.106 6.397.363
Total egresos 116.885.690 121.210.461 125.695.248 130.345.972 135.168.773
Total egresos
en UF 3220,16 3339,31 3462,86 3590,99 3723,85

5.2. PROYECTO PURO

Fuente: elaboracién propia.

Este item hace referencia a la realizacién del flujo de caja sin financiamiento bancario, el

proyecto se calcula Unicamente con inversion de su duefio o los inversionistas vinculados a este.

5.2.1. Flujo de caja puro sin financiamiento externo

El proyecto puro contempla la evaluacién del flujo de caja sin ningun crédito a largo

plazo, esta opcidon de inversidon considera que el inversionista aporte el 100% del capital

requerido.
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Tabla 5 - 11: Flujo de caja puro.

0 1 2 3 4 5
Ingresos 0 | 3338|3739 | 4187 | 4689 | 5252
Costos Variables 0 | -152 | -158 | -164 | -170 | -176
Costos Fijos 0 |-3068|-3181|-3299|-3421|-3548
Utilidad Operacional 0 118 | 399 | 724 | 1098 | 1528
Depreciacion 0 -83 -39 -3 0 0
Valor Residual 0 0 0 0 0 19
Utilidad Antes de Impuestos 0 35 360 | 721 | 1098 | 1547
Impuestos 0 -9 -97 | -195 | -297 | -418
Utilidad Después de Impuestos 0 25 263 | 526 | 802 | 1129
Depreciacion 0 83 39 3 0 0
Inversion Activos Fijos -158| O 0 0 0 0
Inversion en Intangibles, Puesta en Marcha e
imprevistos -199 0 0 0 0 0
Inversion en Capital de Trabajo -355 0 0 0 0 0
Recuperacién Capital de Trabajo 0 0 0 0 0 355
Recuperacion de IVA 0 30 0 0 0 0
Flujo de caja -711| 139 | 302 | 530 | 802 | 1484
Flujo Actualizado -711| 127 | 255 | 411 | 573 | 975
Flujo Actualizado Acumulado -711 | -584 | -329 | 83 655 | 1630

Fuente: elaboracidn propia.

5.2.2. 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 - 12: Indicador econdmico del flujo de caja puro.

VAN 1630 UF
TIR 51,6%
PRI 3

IVAN 2,29

Fuente: elaboracidn propia.
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5.2.3. Rentabilidad del proyecto puro

De los resultados obtenidos de los indicadores econdmicos, se realizara una evaluacion

segln los criterios establecidos en el primer capitulo, en el punto 1.2.6, lo que entrega la siguiente

informacion:

Un VAN con valor superior a cero indica un proyecto que generara ganancias y la inversion
se recupera, por lo que es recomendable realizar el proyecto.

La tasa de descuento CAPM calculada es 8,78%, el valor obtenido es superior a la TIR
calculada (51,6%), es recomendable aprobar el proyecto, ya que, alcanza la rentabilidad
minima.

El Payback es superior al horizonte del proyecto que es de 3 afios, lo que quiere decir que
durante los primeros 3 afos del proyecto los inversionistas no podran recuperar el capital
invertido.

El IVAN del proyecto puro dio como resultado 2,29 lo que es mayor a 0, esto indica tener
otro factor para aprobar el proyecto, ya que, indica que es 2,29 veces mayor a la inversién

inicial.

5.3. PROYECTO CON FINANCIAMIENTO

A continuacién, se evaluaran tres condiciones con diferentes porcentajes de

financiamiento externo, donde el inversionista colocard un 25%, 50% y 75% respectivamente

cuyas condiciones son las siguientes:

Unidad de fomento: $36.298,11 correspondiente al 20 de octubre del 2023.
Impuesto: 27% correspondiente al impuesto de primera categoria.
Tasa de descuento: 8,78%

Tasa de interés anual del Banco Estado: 3,78%



5.3.1. Flujo de caja con financiamiento de un 25%

El financiamiento del banco para este flujo de caja sera de un 25% de la inversion inicial,

lo que equivale a 178 UF y el resto de la inversion, la cual corresponde a 534 UF seran financiadas

123

por el inversionista con capitales propios.

Se usa una tasa anual de 3,78% dada por el Banco Estado a un plazo de 5 afos para

créditos comerciales menores a 2.000 UF, lo que entrega una cuota anual de 40 UF. En la tabla

5-13 se detallara el interés y la amortizacién de cada ano.

Tabla 5 - 13: Amortizacion para flujo de caja financiado a un 25%.

Periodo | Saldo deuda Interés Cuota Amortizacién | Saldo Insoluto
Ao 1 178 7 40 33 145
Afo 2 145 5 40 34 111
Afo 3 111 4 40 36 75
Ao 4 75 3 40 37 38
Afo 5 38 1 40 38 0

Fuente: elaboracidn propia.
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Tabla 5 - 14: Flujo de caja financiado 25%.

0 1 2 3 4 5
Ingresos 0 3338 | 3739 | 4187 | 4689 | 5252
Costos Variables 0 |-152 | -158 | -164 | -170 | -176
Costos Fijos 0 |-3068|-3181|-3299 | -3421 | -3548
Utilidad Operacional 0 118 | 399 | 724 | 1098 | 1528
Depreciacion 0 -83 | -39 -3 0 0
Intereses Crédito Largo Plazo 0 -7 -5 -4 -3 -1
Valor Residual 0 0 0 0 0 19
Utilidad Antes de Impuestos 0 28 | 354 | 717 | 1096 | 1546
Impuestos 0 -8 -96 | -194 | -296 | -417
Utilidad Después de Impuestos 0 21 | 259 | 523 | 800 | 1128
Depreciacion 0 83 39 3 0 0
Amortizacién Crédito Largo Plazo 0 -33 | -34 | -36 -37 -38
Inversidon Activos Fijos -158| 0 0 0 0 0
Inversién en Intangibles, Puesta en Marcha
e imprevistos -199| 0 0 0 0 0
Inversién en Capital de Trabajo -355| 0 0 0 0 0
Recuperacién Capital de Trabajo 0 0 0 0 0 355
Recuperacién de IVA 0 30 0 0 0 0
Flujo Antes de Financiamiento -711| 101 | 264 | 491 | 763 | 1445
Crédito Largo Plazo 178 | 0 0 0 0 0
Flujo Después de Financiamiento -534 | 101 | 264 | 491 | 763 | 1445
Flujo Después de Financiamiento
Actualizado -534 | 94 229 | 398 576 1017
Flujo Después de Financiamiento
Actualizado Acumulado -534 | -440 | -210 | 187 | 764 | 1781

Fuente: elaboracion propia.
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5.3.2. Indicadores econdmicos flujo financiado 25%

Luego de hacer el flujo de caja con un financiamiento de un 25% se observan los valores

en la tabla 5-15.

Tabla 5 - 15: Indicador econdmico flujo de caja financiado 25%.

VAN 1781 UF
TIR 60,6%
PRI 3

IVAN 3,34

Fuente: elaboracién propia.

5.3.3. Rentabilidad del proyecto con financiamiento del 25%

De los resultados obtenidos de los indicadores econdmicos, se realizara una evaluacion
segun los criterios establecidos en el primer capitulo, en el punto 1.2.6, lo que entrega la siguiente

informacion:

e Un VAN con valor superior a cero indica un proyecto que generara ganancias y la inversion
se recupera, por lo que es recomendable realizar el proyecto (VAN 1781 UF).

o La tasa de descuento WACC calculada es 7,27%, el valor obtenido es superior a la TIR
calculada (60,6%), es recomendable aprobar el proyecto, ya que, alcanza la rentabilidad
minima.

e El Payback es superior al horizonte del proyecto que es de 3 afios, lo que quiere decir que
durante los primeros 3 afios del proyecto los inversionistas no podran recuperar el capital
invertido.

e El IVAN del proyecto puro dio como resultado 3,34 lo que es mayor a 0, esto indica tener
otro factor para aprobar el proyecto, ya que indica que es 3,34 veces mejor que la

inversion inicial.



5.3.4. Flujo de caja con financiamiento de un 50%

El financiamiento del banco para este flujo de caja sera de un 50% de la inversidn inicial,

lo que equivale a 356 UF y el resto de la inversidn, la cual corresponde a 356 UF seran financiadas
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por el inversionista con capitales propios.

Se usa una tasa anual de 3,78% dada por el Banco Estado a un plazo de 5 afios para

créditos comerciales menores a 2.000 UF, lo que entrega una cuota anual de 79 UF. En la tabla

5-16 se detallara el interés y la amortizacién de cada ano.

Tabla 5 - 16: Amortizacién para flujo de caja financiado a un 50%.

Saldo deuda Interés Cuota Amortizaciéon Saldo Insoluto
Periodo (UF) (UF) (UF) (UF) (UF)
Ao 1 356 13 79 66 290
Ao 2 290 11 79 68 221
Afo 3 221 8 79 71 150
Ao 4 150 6 79 74 77
Afo 5 77 3 79 77 0

Con los resultados de la amortizacién, interés y cuota con un crédito al 50%, se puede

Fuente: elaboracién propia.

observar el resultado del flujo de caja en la tabla 5-17.
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Tabla 5 - 17: Flujo de caja financiado en un 50%.

0 1 2 3 4 5
Ingresos 0 3338 | 3739 | 4187 | 4689 | 5252
Costos Variables 0 -152 | -158 | -164 | -170 | -176
Costos Fijos 0 |-3068 | -3181 | -3299 | -3421 | -3548
Utilidad Operacional 0 118 399 | 724 | 1098 | 1528
Depreciacion 0 -83 -39 -3 0 0
Intereses Crédito Largo Plazo 0 -13 -11 -8 -6 -3
Valor Residual 0 0 0 0 0 19
Utilidad Antes de Impuestos 0 21 349 | 713 | 1093 | 1544
Impuestos 0 -6 -94 -192 | -295 | -417
Utilidad Después de Impuestos 0 16 255 520 | 798 | 1127
Depreciacion 0 83 39 3 0 0
Amortizacién Crédito Largo Plazo 0 -66 -68 71 -74 -77
Inversion Activos Fijos -158 0 0 0 0 0
Inversidn en Intangibles, Puesta en
Marcha e imprevistos -199 0 0 0 0 0
Inversidon en Capital de Trabajo -355 0 0 0 0 0
Recuperacién Capital de Trabajo 0 0 0 0 0 355
Recuperacion de IVA 0 30 0 0 0 0
Flujo Antes de Financiamiento -711 | 63 226 | 452 724 | 1406
Crédito Largo Plazo 356 0 0 0 0 0
Flujo Después de Financiamiento -356 | 63 226 | 452 | 724 | 1406
Flujo Después de Financiamiento
Actualizado -356 59 202 382 578 1062
Flujo Después de Financiamiento
Actualizado Acumulado -356 | -296 | -95 288 | 866 | 1928

Fuente: elaboracion propia.
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5.3.5. Indicadores econdmicos flujo financiado 50%

Los indicadores econdmicos para un flujo de caja financiado un 50% con el Banco Estado

se pueden observar en la tabla 5-18.

Tabla 5 - 18: Indicador econdmico flujo de caja financiado 50%.

VAN 1928 UF
TIR 75,2%
PRI 3

IVAN 5,42

Fuente: elaboracién propia.

5.3.6. Rentabilidad del proyecto con financiamiento del 50%

De los resultados obtenidos de los indicadores econdmicos, se realizara una evaluacién
segun los criterios establecidos en el primer capitulo, en el punto 1.2.6, lo que entrega la siguiente

informacion:

e Un VAN con valor superior a cero indica un proyecto que generara ganancias y la inversion
se recupera, por lo que es recomendable realizar el proyecto.

e La tasa de descuento WACC calculada es 5,77%, el valor obtenido es superior a la TIR
calculada (75,2%), es recomendable aprobar el proyecto, ya que, alcanza la rentabilidad
minima.

e El Payback es superior al horizonte del proyecto que es de 3 afios, lo que quiere decir que
durante los primeros 3 afios del proyecto los inversionistas no podran recuperar el capital
invertido.

e El IVAN del proyecto puro dio como resultado 5,42 lo que es mayor a 0, esto indica tener
otro factor para aprobar el proyecto, ya que indica que es 5,42 veces mejor que la

inversion inicial.
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5.3.7. Flujo de caja con financiamiento de un 75%

El financiamiento del banco para este flujo de caja sera de un 75% de la inversidn inicial,
lo que equivale a 534 UF y el resto de la inversiodn, la cual corresponde a 177 UF seran financiadas
por el inversionista con capitales propios.

Se usa una tasa anual de 3,78% dada por el Banco Estado a un plazo de 5 afios para
créditos comerciales menores a 2.000 UF, lo que entrega una cuota anual de 119 UF. En la tabla

5-19 se detallara el interés y la amortizacién de cada ano.

Tabla 5 - 19: Amortizacién para un flujo de caja al 75%.

Saldo deuda | Interés | Cuota | Amortizacién | Saldo Insoluto
Periodo (UF) (UF) (UF) (UF) (UF)
Ao 1 534 20 119 99 435
Afo 2 435 16 119 103 332
Afo 3 332 13 119 107 225
Afo 4 225 9 119 111 115
Afo 5 115 4 119 115 0

Fuente: elaboracién propia.

Con los resultados de la amortizacién, interés y cuota con un crédito al 75%, se puede

observar el resultado del flujo de caja en la tabla 5-20.
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Tabla 5 - 20:Flujo de caja financiado en un 75%.

0 1 2 3 4 5
Ingresos 0 3338 | 3739 | 4187 | 4689 | 5252
Costos Variables 0 -152 | -158 | -164 | -170 | -176
Costos Fijos 0 -3068 | -3181 | -3299 | -3421 | -3548
Utilidad Operacional 0 118 399 724 | 1098 | 1528
Depreciacion 0 -83 -39 -3 0 0
Intereses Crédito Largo Plazo 0 -20 -16 -13 -9 -4
Valor Residual 0 0 0 0 0 19
Utilidad Antes de Impuestos 0 15 343 708 | 1090 | 1543
Impuestos 0 -4 -93 -191 | -294 | -417
Utilidad Después de Impuestos 0 11 251 517 796 | 1126
Depreciacion 0 83 39 3 0 0
Amortizacién Crédito Largo Plazo 0 -99 -103 | -107 | -111 | -115
Inversion Activos Fijos -158 0 0 0 0 0
Inversidn en Intangibles, Puesta en
Marcha e imprevistos -199 0 0 0 0 0
Inversidn en Capital de Trabajo -355 0 0 0 0 0
Recuperacién Capital de Trabajo 0 0 0 0 0 355
Recuperacion de IVA 0 30 0 0 0 0
Flujo Antes de Financiamiento -711 | 25 187 414 685 | 1366
Crédito Largo Plazo 534 0 0 0 0 0
Flujo Después de Financiamiento -178 | 25 187 414 685 | 1366
Flujo Después de Financiamiento
Actualizado -178 24 172 365 580 1109
Flujo Después de Financiamiento
Actualizado Acumulado -178 | -154 18 384 963 | 2072

Fuente: elaboracion propia.
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5.3.8. Indicadores econdmicos flujo financiado 75%

Los indicadores econdmicos para un flujo de caja financiado un 75% con el Banco Estado

son los siguientes:

Tabla 5 - 21: Indicador econdmico flujo de caja financiado 75%.

VAN 2072
TIR 106,2%
PRI 2
IVAN 11,65

Fuente: elaboracién propia.

5.3.9. Rentabilidad del proyecto con financiamiento del 75%

De los resultados obtenidos de los indicadores econdmicos, se realizara una evaluacion
segun los criterios establecidos en el primer capitulo, en el punto 1.2.6, lo que entrega la siguiente

informacion:

e Un VAN con valor superior a cero indica un proyecto que generara ganancias y la inversion
se recupera, por lo que es recomendable realizar el proyecto.

o La tasa de descuento WACC calculada es 4,26%, el valor obtenido es superior a la TIR
calculada (106,2%), es recomendable aprobar el proyecto, ya que, alcanza la rentabilidad
minima.

e El Payback es superior al horizonte del proyecto que es de 2 anos, lo que quiere decir que
durante los primeros 2 afios del proyecto los inversionistas no podran recuperar el capital
invertido.

e ElIVAN del proyecto puro dio como resultado 11,65 lo que es mayor a 0, esto indica tener
otro factor para aprobar el proyecto, ya que indica que es 11,65 veces mejor que la

inversion inicial.
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En la tabla 5-22 se observa el resumen de indicadores de los cuatro flujos de cajas,

proporcionando claridad sobre la viabilidad financiera del proyecto, donde el mejor flujo de

caja es el financiado por el banco con 75% del capital.

Tabla 5 - 22: Resumen indicadores econdmicos.

Flujos de caja
Puro | Financiado 25% | Financiado 50% | Financiado 75%
VAN 1630 1781 1928 2072
TIR 51,64% 60,59% 75,17% 106,22%
PRI 3 3 3 2
IVAN 2,29 3,34 5,42 11,65

Fuente: elaboracién propia.

5.4. SENSIBILIZACIONES

La sensibilizacidén sirve para especificar cuanto se pueden modificar algunas variables
relevantes del proyecto, en este caso, las variables seleccionadas son el precio del servicio y el

costo en las remuneraciones de los trabajadores para el flujo de caja con 75% de financiamiento.

5.4.1. Sensibilizaciones al precio del servicio

Siendo el cobro inicial de 0,83 UF por los servicios de manicura vy lifting (equivalente a
$30.000), el VAN se iguala a 0 cuando el precio del servicio baja a 0,70 UF, siendo equivalente a
un 15,29% menos del cobro inicial. En la tabla 5-17 se observa las distintas variaciones en el VAN

(esto aplicado al flujo de caja puro).
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Tabla 5 - 23: Sensibilizacién del precio.

Ingresos VAN UF
30% 6138
20% 4783
10% 3427

0 2072
-10% 717
-15,29% 0
-20% -639
-30% -1994

Fuente: elaboracién propia.

5.4.2. Sensibilizaciones a los costos fijos

Para el calculo de esta sensibilizacion se usan los costos fijos del proyecto puro, los cuales
pueden ser las remuneraciones, ya sea por algin imprevisto, negociacion o por mayor
contratacién de personal. Para que el VAN siga siendo positivo o igual a cero, la variacidn del costo

fijo no puede subir mas de un 19,51%.

Tabla 5 - 24: Sensibilizacion de los costos fijos.

Costos fijos VAN
60% -4302
40% -2177
20% -53

19,51% 0
0% 2072
-20% 4197
-40% 6322
-60% 8446

Fuente: elaboracién propia.
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5.4.3. Gréaficos de sensibilizacion

En este punto se exponen los graficos de como se comporta la recta respecto de la

modificacion en los indicadores respecto al proyecto puro.

Grafico 5 - 1: Sensibilizacion de los ingresos.
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Fuente: elaboracién propia.
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Grafico 5 - 2: Sensibilizacion de los costos fijos.
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Fuente: elaboracién propia.

5.4.4. Determinacion de puntos de corte

Corresponden a los puntos exactos donde indicador del proyecto VAN es cero, esto
quiere decir, donde el proyecto deja de ser viable. El analisis se realizd considerando dos
variables, precio y costos fijos. Para el caso del precio se realizé de manera decreciente respecto
a su valor, mientras que en el caso de los costos fijos se realizd de manera creciente respecto a

los costos fijos anuales.
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Tabla 5 - 25: Puntos de corte.

Punto de corte
Precio -15,29%
Costos fijos 19,51%

Fuente: elaboracidn propia.

Teniendo en cuenta que el valor del servicio es de $30.000, y si existe una disminucién
del valor mas de un 15,29% (equivalente a $25.413) el VAN del proyecto sera 0 y no sera rentable
ni viable.

Para el costo fijo si las remuneraciones aumentan mas de un 19-51% el VAN serd O y el

proyecto no serd rentable ni viable.
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CONCLUSION

Concluyendo el estudio de prefactibilidad técnico y econdmico para la implementacion
de un centro de estética especializado en manicura y lifting de pestafias en la comuna de
Providencia, se ha identificado un mercado potencial, debido al aumento de ventas en productos
de estética y belleza a nivel mundial, con una poblacién objetivo posible de 577.017 habitantes,
donde la demanda del proyecto sera inicialmente de 4039 clientes, creciendo anualmente en un
8%. La evaluacidn técnica ha destacado la viabilidad de establecer un centro equipado con

tecnologia de vanguardia y personal capacitado para ofrecer servicios de alta calidad.

Desde el punto de vista econdmico, se ha determinado que el proyecto presenta
oportunidades de rentabilidad, considerando el poder adquisitivo de la poblacién local y la
disposicidn a invertir en servicios de estética. Ademas, se ha analizado la competencia en la zona
y se han identificado estrategias para diferenciar el centro y captar la atencidon de clientes

potenciales.

El estudio también ha considerado factores externos como regulaciones locales,
tendencias del mercado y cambios en el comportamiento del consumidor. Se han propuesto
medidas de mitigacion de riesgos y estrategias de marketing para asegurar la sostenibilidad a

largo plazo del centro.

En cuanto al tema econdmico se realizaron cuatro flujos de caja financiado en distintos
porcentajes, siendo el financiado un 75% con un crédito bancario la mejor opcién, dando un VAN

de 2072 UF, una TIR de 106,2% y un periodo de retorno de inversion en el afio 2.

En resumen, el centro de estética especializado en manicura vy lifting de pestafias en
Providencia se presenta como una oportunidad viable desde el punto de vista técnico y
econdmico, siempre y cuando se implementen las estrategias adecuadas y se mantenga un

enfoque constante en la calidad del servicio y la satisfaccidn del cliente.
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