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RESUMEN

El presente documento pretende justificar, econdmica y financieramente, la
creacion de una compafiia Asesora de Imagen Personal en Guayaquil. Este servicio
consiste en sesiones individuales, en un estudio de asesoria, donde el asesor instruye
sobre como desarrollar una imagen acorde al aspecto fisico, estilo de vida, trabajo,

personalidad y objetivos del cliente.

Esta idea de negocio surge como respuesta al creciente interés de los
guayaquilefios por la imagen personal, traducido en el surgimiento de programas de
television de cambios de imagen, aumento en el gasto de ropa y productos de
cuidado personal y sobretodo en el reconocimiento, principalmente del segmento de
profesionales, del uso de la imagen como herramienta para transmitir cualidades y

valores que proporcionen ventajas competitivas.

En primer lugar, se realiz6 un estudio de lo que comprende la asesoria de imagen
personal, el cual puso de manifiesto su importancia y proporciond una mayor

comprension de este servicio. Ademas, se realizd una investigacion de la asesoria de



imagen personal, a nivel local, y se concluy0 que se encuentra en etapa de

introduccion.

Entrevistas con expertos del sector, demostraron la real necesidad de un negocio
de Asesoria de Imagen y su contribucion a la sociedad. Los datos secundarios
indicaron caracteristicas de empresas de este tipo en otros paises. Por otro lado, los
grupos focales, arrojaron informacion acerca de los requerimientos y expectativas de
clientes potenciales acerca del tema. Por ultimo, mediante una encuesta, se pudo
constatar que existe una atractiva demanda potencial de mercado, y ademas, se
obtuvo informacion valiosa para elaborar la mezcla de marketing mas atractiva para

el segmento.

Matrices estratégicas sefialaron la competencia moderada del sector, los puntos
positivos y negativos del negocio y las caracteristicas hedonistas de eleccion de
compra de los consumidores. Ademas se definio el mercado objetivo, que
comprendié profesionales de 25 a 45 afios, de clase media alta a alta. Posteriormente,
se elaboré la mezcla de mercadeo para empresas prestadoras de servicios. Se
seleccionaron los siguientes servicios de asesoria: cabello, maquillaje, vestuario,
etiqueta y protocolo y comunicacion. Las personas, evidencia fisica y procesos
fueron definidos de acuerdo a los objetivos de marketing. Los precios se
establecieron de acuerdo a la intencion de gasto de los consumidores. La distribucion
del servicio es directa y la estrategia de comunicacion esta enfocada, basicamente, en

referencias y relaciones publicas.



Para poder conocer el nivel de la inversion, se realizaron cotizaciones para la
adecuacion del local, los programas informaticos y otros gastos necesarios para
arrancar el negocio. Ademas se preparé un estudio administrativo, que dio como

resultado una estructura administrativa plana y poco personal.

Finalmente se realizo la evaluacion financiera, la cual consistio, en primer lugar,
en el estudio de la inversion, costos operativos y el nivel de endeudamiento. La
proyeccion se hizo a 5 afios, en la cual, se definié los flujos futuros, segun la
inflacion y crecimiento de la poblacion. Se concluyé que el retorno de 32% fue
mayor a la TMAR 27,21%, el VAN $3718.42 mayor a cero y la recuperacion de la

inversion es en el afio 4.
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INTRODUCCION

La imagen es la percepcion que la gente recibe de otros, esto incluye aspecto,
como hablan, visten y actGan. La imagen es un arma muy poderosa que las personas
pueden aprender a utilizar a su favor. Debido a la importancia de esta herramienta en
los campos personal y profesional, nace la Asesoria de Imagen Personal, un original
proyecto de servicios que, aunque novedoso en Ecuador, esta consolidado en paises

como Inglaterra, Espafia o Estados Unidos.

El concepto que se ha dado sobre un Asesor de Imagen, consiste en alguien que
aconseja a individuos o grupos en su aspecto fisico y sus modales, ayudandolos a

lucir una imagen 6ptima y mejorando la interaccion con su entorno.

En el pais existen asesores para politicos, candidatas a concursos de belleza y
personas involucradas en medios de comunicacion y farandula. Sin embargo, no
existe una empresa que brinde un servicio integral de consultoria de imagen que
incluya apariencia, actitud y habilidades comunicacionales para el publico en

general.



La implementacion de una compafiia de este tipo, con una fuerte orientacion hacia
las necesidades del cliente y que no esté involucrada directamente con tiendas de
ropa o centros de belleza, podra sugerir libremente lo que mas le conviene a sus
clientes, de acuerdo a su presupuesto y requerimientos. Este Centro de Asesoria no
solo dara recomendaciones que ayuden al cliente a elegir adecuadamente la imagen
que llevard, sino que desarrollara un concepto de servicio en el cual sus clientes
disfruten la experiencia, incrementen su seguridad y se motiven por los cambios que

desarrollaran en sus vidas.

El objetivo general de este proyecto, es evaluar la factibilidad econdmica y
financiera de establecer una empresa de Asesoria de Imagen Personal en la ciudad de
Guayaquil. EI contenido del presente documento, se encuentra organizado en

capitulos, de la siguiente manera:

El primer capitulo presenta una investigacion sobre conceptos basicos de imagen
personal, asesoria, campos de accion e impacto a nivel mundial, para de esta forma,

tener un conocimiento general acerca de los fundamentos de este negocio.

Un estudio de la actual situacion de la asesoria de imagen en el pais y su oferta de
servicio, se muestra en el capitulo dos, asi como la contribucidn de una empresa de

este tipo para otros sectores de la economia.



La investigacion de mercados, que se muestra en el capitulo tres, consta de una
investigacion exploratoria y descriptiva, que permitird conocer el perfil del cliente,
determinar el potencial de mercado y las caracteristicas del servicio deseadas por los
consumidores.

En el capitulo cuatro se desarrolla el plan de marketing, el cual define las
estrategias y tacticas a implementarse, para captar y retener el mercado objetivo

propuesto.

El quinto capitulo describe los requerimientos legales, de inversion y

administrativos optimos para la implementacion del negocio.

El capitulo seis muestra el plan financiero, en el que se detallan presupuestos de
costos y gastos, nivel de endeudamiento, estados y analisis financieros necesarios

para evaluar la factibilidad financiera del proyecto.

Finalmente se resumen las conclusiones y recomendaciones para la creacion del

Centro de Asesoria de Imagen Personal en la ciudad de Guayaquil.



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1 Historia y Antecedentes

La industria de la moda dio su primer enfoque en el Andlisis de Color e Imagen a
comienzos de los afios cuarenta, concentrandose en paises europeos donde soélo
disefiadores, modelos y filmes utilizaban esta técnica; fue ya a principios de los afos
70 que empez06 a evolucionar con mas auge y tuvo mayor reconocimiento. Empresas
como “House of Colour”, que tiene su matriz en Inglaterra, ha estado en el mercado
desde 1985 ofreciendo el servicio de asesoria de imagen. Esta empresa se ha
expandido a varios paises de Europa, llegando incluso a paises de Latinoamérica

como México y Argentina’.

! http://www.houseofcolour.co.uk



A continuacién se indicaran algunos indicios en personajes de la historia y

literatura, sobre los primeros intentos de asesoria de imagen.

La creacién de imagen, tal como la entendemos hoy, consiste en presentar de un
modo atractivo y verosimil las buenas cualidades de un sujeto. Los actuales medios
de difusién permiten hacer llegar al gran pablico imagenes variadas, como el rostro
amable de un politico o la actitud ganadora de un empresario. Los "asesores de
imagen" de tiempos pasados no disponian de esos medios. EI modo de "“crear
imagen" era sencillamente ornamentar; presentar al sujeto y sus cosas de una forma

adecuada.

El mensaje implicito que se deseaba transmitir era siempre el mismo: el honor. El
honor se manifestaba en el brillo de la gloria, el resplandor de la dignidad o en la
aura de la decencia; siempre vistosamente. Y eran las cosas vistosas, es decir,
brillantes, resplandecientes y doradas, las que se ofrecian como metafora del honor:

las que mostraban al hombre recomendable.

Y tal vez, el ejemplo mas ilustrativo sea el Rey Sol, Luis XIV de Francia, que hizo
de una vida una continua representacion en puablico, una insistente "campafia de
imagen", exhibiendo siempre una figura resplandeciente. Pocos franceses de su
época conocerian el auténtico rostro real, el sonido de su voz. Pero la figura del rey
se prolongaba en su porte, trajes, habitaciones, mobiliario, palacio, jardines, carrozas,
escoltas y cortejos; y esa brillante representacion la veian de algin modo todos los

franceses.
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En su cuento de 1967, El gato con botas, Charles Perrault describe al verdadero
creador de imagen. Este gato resulta ser un excelente asesor de imagen, y trabaja en
su duefio las transformaciones indispensables para convertirlo en una persona
recomendable y confiable. Antes que nada se consagra en su apariencia externa. Con
una habil estrategia, consiguié que el mismo rey lo vistiera con el mejor traje. El
resultado fue excelente. Inmediatamente, el rey le hizo infinitas demostraciones de
amistad, y como los hermosos trajes que acababa de darle realzaban su aspecto,

acepto gustoso que se casara con su hija.

Miguel de Cervantes, en palabras de Don Quijote de la Mancha, escribe en pocas
lineas el primer manual de urbanidad, que habla de la importancia de la imagen
personal. Don Quijote esperaba que Sancho, al ser nombrado gobernador de la isla de
Barataria, mantuviera codigos de conducta de imagen personal, que le permitieran
ocultar habitos que produjeran rechazo a los demé&s y en consecuencia una mala
imagen que transmitiera distanciamiento, decepcion o pérdida del poder de influencia

sobre otros.

1.2 Definicion de la Imagen Personal®

La imagen es la percepcion que la gente recibe de si mismos. Esto incluye su

aspecto fisico, cOmo visten, se comunican, y actdan.

2 http://www.arquitecturadelexito.com/Soluciones/asesoria.htm
http://www.di-towanda.com/noticias/la-importancia-de-la-imagen-en-la-carrera-profesional
http://www.fashionforrealwomen.com/professional_attire.html
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Cuatro son los instrumentos que se consideran en la imagen personal:

€ Condiciones fisicas: apariencia exterior
€ Lavoz, el tono y su modulacion
€ Los gestos

€ Laindumentaria

La persona cuando es vista por primera vez, es percibida de la siguiente forma: en
un 55% recibe una imagen visual, compuesta por el atuendo, aspecto general, aseo,
lenguaje corporal o no verbal y porte, o lo que se suele llamar presencia. Un 38% de
la percepcion es auditiva, en el sentido del tono, la cadencia y el timbre de voz. Y
solo un 7% corresponde al discurso, a lo que se comunica.

La importancia de la imagen personal, radica en la gran influencia que tiene ésta en
la vida del ser humano, ya que de la imagen que se tenga de cada persona, depende
mucho el resultado de la valoracion final que se da y que influye enormemente en el

proceso de comunicacion.

Antes de que se pronuncie una sola palabra, la imagen ya ha llegado al
interlocutor. Es lo primero que salta a la vista. Por eso, la forma del peinado, el
estado de la piel y la ausencia o excesiva presencia de maquillaje componen un estilo

y pueden imprimir un caracter que no corresponde en absoluto con la realidad.

Un ejemplo claro que fundamenta la importancia de la imagen personal es cuando

alguien tiene que elegir entre varias personas con capacidades similares en su trabajo
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o profesion, lo que define la eleccion es la persona que lo ofrece. La imagen personal

que se proyecta marca la diferencia a la hora de conseguir un trabajo o un cliente.

La imagen personal es una herramienta muy poderosa. Quien sabe como usarla,
puede proyectar y comunicar tanto su personalidad, como sus capacidades y un estilo

determinado a los demas.

1.3 Fundamentos de la Imagen Personal

La imagen personal se forma a partir de un conjunto de creencias y asociaciones,
que perciben los distintos publicos, con relacion a hechos comunicativos directos o

indirectos relacionados con un individuo.

Por lo tanto, para comprender la imagen personal y su respectiva asesoria desde un
punto de vista académico, es necesario conocer algunos conceptos y definiciones de

ciencias como Psicologia, Colorimetria, Marketing personal, entre otras.

Esta base tedrica es descrita en una investigacion, realizada para el presente

proyecto, presentada en la seccién de anexos®,

% \Ver Anexo 1
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Grafico 1.1 Fundamentos de la Imagen Personal
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1.4 Definicion de Asesoria de Imagen’

La Asesoria de Imagen tiene como finalidad, potenciar y armonizar la imagen
personal de un individuo, de un colectivo y de su entorno, consigue que el cliente, -

persona o empresa -, transmita aquellas cualidades que desea proyectar.

Para ello se trabaja con los cddigos derivados de los colores, lineas- formas,

volumenes, movimientos, olores y sonidos, hasta conseguir expresar las cualidades

* http://misitio.fibertel.com.ar/imagenpersonal/Content42445.shtml
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que se desean. En asesoria de imagen es lo que se define como iconologia de la

imagen personal o empresarial.

1.4.1 Perfil del Asesor de Imagen®

El perfil de un asesor de imagen, es de alguien que tiene criterio estético y que, a
Su vez posee intuicion para captar tendencias, es una persona extrovertido/a y sabe

disfrutar del contacto con la gente.

El asesor de imagen debe contar con una buena educacion y sobre todo se
fundamenta en el buen trato profesional con el cliente; el asesor es alguien muy
flexible, que sabe relacionarse con los diferentes tipos de personas que pueden
requerir sus servicios. A todos ellos transmite absoluta seguridad en si mismo, lo que
genera automaticamente una actitud de confianza por parte del otro. Muy importante
es saber que el asesor de imagen se caracteriza por saber escuchar con paciencia,
interés y cercania, para lograr una buena comunicacion con el asesorado y establecer
con él, una relacién cercana que permita un gran intercambio de informacion. Esa es

la clave para localizar los problemas y buscar soluciones.

En el momento de tomar decisiones o dar consejos, el Asesor de Imagen lo hace
con autoconfianza, naturalidad y sin divagaciones. Esto lo hace persuasivo y muy

influyente hacia el cliente, que siente que su experto sabe de lo que esta tratando.

% http://www.cazcarra.com/img/user/prensa/34.pdf
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También el Asesor se muestra receptivo/a hacia las ideas de los demas, para asi

poder aceptarlas si es conveniente, o rechazarlas, siempre de buen grado.

Sus técnicas de trabajo van en ocasiones muy ligadas a las doctrinas del Coaching
y del Counseling®, para lograr con ello una mayor proximidad al cliente y poder
ofrecerle soluciones adecuadas al cliente. Al fin'y al cabo, todas estas actividades van
encaminadas por igual a conseguir el éxito personal y la obtencion de objetivos

concretos.

1.4.2 Campos de Accién de la Asesoria de Imagen®

Entre los diferentes campos, en los cuales se puede desarrollar un Asesor de

Imagen, tenemos:

1.4.2.1 Asesoria al Mundo del Espectaculo

Con la Asesoria al mundo del espectaculo fue como se introdujo esta profesion en
Espafia en los afios 80, debido a la irrupcion de los cantantes populares, grupos
infantiles, etc. En estos casos, el profesional trabaja minuciosamente la imagen que
se propaga del artista hacia el publico, a través de los medios de comunicacion: su

estética, vestuario, discurso y comportamiento. Para hacer un buen trabajo, el asesor

* El Counseling es una profesidn por la cual el Counselor o Consultor Psicolégico ayuda a otra
persona o grupos de personas a introducir cambios en su conducta, con la finalidad de vivir una vida
mas satisfactoria y eficaz.

® http://www.cazcarra.com/img/user/prensa/36.pdf
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debe conocer al dedillo la trayectoria profesional del cliente, su personalidad, estilo y

elaborar con ello un buen conjunto de imagen.

1.4.2.2 Asesoria a Misses

Esta Asesoria va dirigida a las candidatas de los certdmenes de belleza, el asesor
las prepara en pasarela, relaciones puablicas, manejo de entrevista, oratoria,
maquillaje, es decir, en todos los aspectos que una candidata necesita para un

concurso nacional o internacional.

1.4.2.3 Asesoria en el Campo de la Politica

La Asesoria en el campo de la politica es también una de las mas
profesionalizadas. En el marco espafiol arrancé igualmente en la década de los 80,
pero con cierto escepticismo por parte de los politicos, que lo consideraban algo
superficial y prescindible. Veinte afios después esa creencia ha cambiado por
completo y son ellos los mas predispuestos a someterse a una asesoria de imagen
integral, directamente ligada a la estrategia de comunicacion de los partidos y de los
lideres. Se estudian las proporciones, la expresion, el vestuario, siempre teniendo en

cuenta a qué audiencia va dirigido el discurso.
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1.4.2.4 Asesoria de Imagen Corporativa

Con este tipo de Asesoria se trabaja la imagen estatica de la compafiia (como son
el color, logotipos, papeleria, decoracién) y también la dinamica (acciones
publicitarias, folletos, revistas, apariciones en prensa). De la misma manera, se
trabaja la imagen personal y el vestuario de los directivos y, si es necesario, de toda
la plantilla, para que transmita una mayor profesionalidad. El asesor contribuye
también a la productividad de los empleados ayudandoles a mejorar su
comunicacion, cualidades y autoconfianza. También asegurando una imagen

consistente para todo el equipo, acorde con la imagen general de la empresa.

1.4.2.5 Asesoria Institucional

Muy cercano al caso de la asesoria corporativa, se encuentra la Asesoria
Institucional a entidades culturales, deportivas, ludicas, etc. Es este caso, importa
mucho de nuevo la proyeccidn social que se hace de la imagen. El pablico percibe la
institucion a raiz de su corporativismo, pero también de sus representantes,

portavoces, actos, etc.

1.4.2.6 Asesoria de Imagen Personal

Este tipo de Asesoria va enfocado a las personas en general, consiste en que las
personas logren reconocer sus puntos débiles, intentando mejorarlos o disimularlos,

pero también las cualidades y virtudes, potenciandolas al maximo, ademas de su
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aspecto fisico y sus habilidades de comunicacion. En si se aplica la Asesoria a
personas que no necesariamente estén involucradas en el mundo de la politica o del
espectaculo, sino a personas que necesitan sentirse mejor para ganar confianza y

aumentar su autoestima, ya sea por asuntos laborales o personales.

1.4.3 Carrera de Asesoria de Imagen ’

La asesoria de imagen es una profesion polivalente que exige un alto nivel de
criterio y madurez personal. Es una profesion que actualmente la demanda esta en
constante crecimiento. Esta carrera por lo general tiene una duracion de dos a tres
afios, obteniendo un titulo como tecndlogo en Asesoria de Imagen. Existen
Universidades en Europa que ofrecen el titulo de Ingenieria 0 Master en Asesoria de

Imagen, comprendiendo tres a cuatro afios de estudio.

Un asesor de imagen es preparado en diferentes areas tales como:

1. Asesoria de Belleza

2. Maquillaje

3. Estilismo Capilar

4. Protocolo y Usos Sociales

5. Imagen Personal y Comunicacion
6. Asesoria de Imagen Corporativa

7. Marketing Empresarial Aplicado a la Asesoria de Imagen

" http://www.emagister.com/tecnico-asesoria-imagen-curso-intensivo-bimensual-cursos-2220670.htm
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8. Informaética Aplicada
Analisis y Efectos de Visagismo

Analisis Corporal

1.5 Introduccion a la Asesoria de Imagen Personal

1.5.1 Definicidén de Asesoria de Imagen Personal

Por medio de entrevistas personalizadas, y de un test para descubrir la coloracion
perfecta, las proporciones del cuerpo, las formas del rostro; se obtiene un perfil que
permite orientar a la persona sobre los tonos y tipos de vestuario, maquillaje y

peinado que potencian sus virtudes y disimulan sus defectos.

Esta asesoria se aplica a diversos ejes complementarios que unidos componen la

imagen integral de la persona, por ejemplo tenemos:

€ Asesoria de Belleza

Supone la orientacion en aspectos estéticos: qué peinado y color de pelo favorece

mas, qué maquillaje llevar en cada ocasién, qué cuidados necesita la piel, etc.
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€ Comunicacion

Es saber cuando y como hablar, asi como dirigirse a una audiencia. Pero también
el conocimiento y control de la comunicacién no verbal: los gestos y expresion

corporal.

€ Asesoria de Estilismo en el Vestir

Se orienta sobre como las personas deben vestirse segun sus objetivos y

necesidades; qué prendas les conviene, qué complementos lucir, etc.

€ Etiqueta y Protocolo

Comprende las habilidades sociales y el saber estar. En este campo, el asesor
orienta como las personas deben comportarse en cada momento, como saludar,

recibir a invitados, etc.

€ Personal Shopper®

El personal shopper es un profesional, que su principal objetivo es resolver el
problema que las personas tienen a la hora de comprar, tal vez por falta de tiempo,
esmero o buen gusto. El asistente para compras; es quien tras un estudio exhaustivo,
selecciona de los mejores locales, las piezas o elementos necesarios para cada

necesidad, de esta manera optimiza el tiempo y el costo de hacer una mala eleccion.

® http://www.elmundo.es/metropoli/2007/03/23/compras/1174604482.html
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Grafico 1.2 Ejes Complementarios de la asesoria de imagen personal
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1.5.2 Definicion de Asesor de Imagen Personal®

“El asesor: observa, valora, diagnostica, propone (no exige) y ensefia”.

% http://www.terra.com/muijer/articulo/html/hof23601.htm
http://www.cazcarra.com/prensa/no240_jun_2004_asesor_imagen-37.html
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“Un asesor de imagen no peina, no maquilla, no confecciona”, dice Clara Eugenia
Badalona, experta en Asesoria de Imagen. Lo que hace es “asesorar sobre el mejor
comportamiento para cada acto y la tendencia de moda mas adecuada a su

personalidad (saber ser y saber estar)”.

No tiene nada que ver con un estilista. Segun Montse Guals, directora de la
empresa ¢Qué me pongo?, “un estilista se encarga de buscar la moda y probarla. Para
un asesor de imagen, la moda es s6lo una herramienta mas, igual que la peluqueria o

el maquillaje”.

En definitiva, el asesor de imagen conoce con detalle todos los elementos que
intervienen en la imagen personal, para poder ofrecer un servicio integral a sus
clientes y cuenta con el soporte de técnicos especialistas, como esteticistas,
peluqueros, maquilladores, logopedas, etc.

1.5.3 Importancia de la Asesoria de Imagen Personal®*

La imagen puede ser un arma muy poderosa que una persona puede aprender a
utilizar. Para Montse Guals, directora de la empresa ;Qué me pongo?, opina: “Es
importante acudir a una asesoria de imagen, primero para conocerse mejor, porque

cada uno puede creer que transmite una imagen que, en realidad, no transmite”.

19 http://mujer.terra.es/common/imprimir/portada.cfm?id=MU216449
http://www.arquitecturadelexito.com/Soluciones/asesoria.htm
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Un asesor de imagen puede ayudar, tanto a hombres como a mujeres a entender su
propia personalidad, a reconocer su estilo de vida y su rol social. Pero también a
encontrar una imagen adecuada con la que rebosar confianza. Ello supone aprender a
reconocer los puntos débiles, intentando mejorarlos o disimularlos, pero también las

cualidades y virtudes, potenciandolas al maximo.

Al recibir la asesoria de imagen en las compras, las personas ahorran tiempo al
estar mas seguros de lo que estan comprando, a su vez evitan gastos innecesarios y

evitan el riesgo de cometer errores.

El servicio de un asesor de imagen es mas personalizado, por lo que esta asesoria
se vuelve mas precisa que un programa de television o una revista que no esta

adaptada a las necesidades individuales de quien percibe estos consejos.

Cuando alguien no esta seguro de dar siempre una excelente impresion, muchas
veces, al desear cambiar de trabajo, 0 cuando se producen ascensos laborales que
obligan a frecuentar espacios que podrian resultar desconocidos, o simplemente,
alguien necesita hacerse un mimo para sentirse mejor, es cuando se necesita una

asesoria de imagen.

Una asesoria de imagen proporciona herramientas, pero sobre todo, una nueva
vision del trabajo, que permite a los profesionales conocerse mejor y asumir un papel

mas efectivo y activo en los puestos en los que desarrolla su trabajo.
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El resultado final es una mejora del desempefio de los profesionales mediante una
transformacion de la mentalidad, de “"empleado™ al de "microempresa YO, S.A.",
para trabajar dia a dia con el fin de mejorar como individuo pero buscando siempre

satisfacer las necesidades de su entorno (clientes, compafieros, jefes, subordinados).

1.6 Impacto de la Asesoria de Imagen en el Mundo

Asesores de Imagen™

En los paises desarrollados, cada vez mas se trabaja con la imagen. No sélo
politicos y estrellas del espectaculo utilizan los servicios de una Asesoria de Imagen,
también las asociaciones sin fines de lucro, el estado, gente de negocios y todos los
hombres y mujeres que quieren desenvolverse correctamente en sus dmbitos de
influencia. No hay un U(nico patron. Para cada persona hay recomendaciones
particulares, porque la adopcion de reglas generalizadas suele desembocar en graves
problemas de personalidad. Ademas hay que considerar que este tipo de asesoria
debe adaptarse a la realidad del pais y a la cultura, educacion e idiosincrasia de sus

habitantes.

Segun informacidn proporcionada por la Asociacion Internacional de Asesores de
Imagen, Estados Unidos cuenta con 569 miembros certificados, los cuales trabajan

individualmente o tienen sus propias empresas. Asi mismo, hay asesores de otros

Y http://www.aici.org
http://www.grupoimagenweb.com.ar
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paises de América, Europa y Asia; demostrando que es una tendencia a nivel
mundial. En Espafia, es sorprendente encontrar gran cantidad de cursos otorgados por

universidades o institutos que forman asesores de imagen.

Por su parte, en América Latina, paises como Argentina, Chile y México cuentan
con un creciente y prometedor sector economico de centros de Asesoria de Imagen.
La ya reconocida compafiia argentina Grupo Imagen, en su pagina Web muestra un
articulo de un diario no identificado de ese pais, el cual dice que la Asesoria de
Imagen es un negocio que empez0 a crecer hace varios afios en Argentina de la mano

de politicos, actores y ejecutivos y que ahora se extiende entre la clase media.

Programas de Television*?

En la era de los “realities” o programas que muestran personas comunes y
corrientes en situaciones diarias, la Asesoria de Imagen ha encontrado su espacio en
la television, donde cada vez mas personas se sienten identificadas y tratan de

obtener un consejo que también les sirva para el cuidado de su propia imagen.

Por eso el exito de programas de television extranjeros como “What Not To Wear”
0 “Queer Eye For the Straight Guy”, transmitidos en Ecuador por television por
cable, donde participan personas que requieren de un asesoramiento de imagen y su
proceso de transformacion es televisado. El primer programa mencionado, se dedica
principalmente a ensefiarle a la persona elegida para el cambio de imagen, a saber

elegir sus prendas en el momento de la compra y luego poder combinarlas

12 http://www.peopleandarts.com.es/
http://chile.canalsony.com
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correctamente. El éxito de este show inglés hizo que produjeran uno para el publico
estadounidense. Mientras que el segundo, consiste en transformar a un hombre,
deficiente en cuanto a estilo y desprovisto de cultura, en cada una de las categorias
respectivas: moda, comida y vinos, disefio interior, aseo y orden, y cultura. Este
show tuvo un sorpresivo éxito convirtiéndose en el programa mas popular del 2003

de la television estadounidense.

Libros e Internet™
El sitio de compras por Internet, Amazon, arrojo el nimero de 8.345 resultados de
libros, al buscar “imagen personal” en inglés. Los temas van desde etiqueta personal

y de negocios hasta el buen manejo del guardarropa.

En el Internet se puede encontrar gran cantidad de informacion sobre compafiias
asesoras, cursos de asesoria de imagen en linea, la importancia de la imagen
personal, foros, blogs, consejos de asesoria y articulos de revistas y periodicos
electronicos que hablan del tema. Inclusive existen paginas Web en las cuales uno
puede inscribirse para que le envien, cada semana al correo electronico,

recomendaciones sobre imagen personal.

3 http://www.amazon.com
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CAPITULO 2

ESTUDIO DEL SECTOR

2.1 El sector de Servicios de Asesoria de Imagen Personal y sus

Vinculos con el resto de la Economia

Un Centro dedicado a la Asesoria de Imagen Personal, no existe en el Ecuador. El
servicio es considerado para personas publicas, como Asesoria para misses, Asesores
politicos, entre otros. No se han realizado estudios sobre esta industria, en vista de su
escasa participacion, por ser un servicio con un mercado tan reducido. Los asesores
de imagen actuales, que laboran en el Ecuador, desconocen acerca de la competencia

y su influencia en la economia.

Sin embargo, si existen estudios que se relacionan con esta rama de la Asesoria de
Imagen, y tienen que ver con la industria del vestido y de la belleza. Estos estudios
muestran la creciente tendencia de consumo de estos articulos, lo que sefalaria el

interés, cada vez mayor, por el cuidado de la imagen personal.



Un estudio realizado por el Diario El Universo™, demuestra que renovar el cléset
es un habito cada vez mas frecuente en el pais y que mueve ventas. Pulso Ecuador,
empresa que mide las tendencias del consumo, para el afio 2007 estimé que los
hogares ecuatorianos gastarian $ 236,11 millones en accesorios personales y de
joyeria; $ 367,9 millones en calzado, y otros $ 447,61 millones en blusas, camisas,
pantalones y demés prendas. El Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)™
también tiene entre los gastos prioritarios de las familias el rubro de prendas de vestir
y calzado. La Ultima encuesta de gastos anuales hecha por la entidad lo pone en
tercer lugar del consumo, después de los alimentos y bebidas no alcohdlicas y del
transporte. Los ecuatorianos gastan mas dinero en vestirse que en la salud, educacién
y articulos para el hogar, segun la encuesta de gastos en los hogares del Instituto
Nacional de Estadistica y Censo (INEC). De todo el dinero que gastan los hogares
cada afo, el 9% se va en ropa y calzado, segun los datos del INEC. No en vano los
sitios que aglutinan el comercio, Bahia y centros comerciales, estan llenos de

negocios de venta de ropa, zapatos y accesorios.

Cada tres meses, los hombres ecuatorianos gastan en promedio $226 en ropa
nueva, mientras que las mujeres invierten $176,5 para renovar su vestuario, segin un
estudio de la firma YanHass, encargado por el instituto estadounidense Cotton
USA™. El estudio se basa en encuestas hechas entre 550 personas en Quito y

Guayaquil. Segun el estudio, al 72,8% de los ecuatorianos les gusta comprar ropa vy,

4 «E| consumo de estar a la moda sube el 5%”. Diario El Universo, noviembre 4 de 2006
15 Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos 2003 — 2004. INEC
16 “E| armario se cambia cada cuatro meses”. Dinero (Diario Hoy), mayo 12 de 2005
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de ellos, el 41,6% busca prendas de moda y de calidad, a pesar de que en el Ecuador

no existen las cuatro estaciones climaticas que marcan las temporadas de la moda.

La costumbre de comprar ropa no depende del nivel socioeconémico de los
consumidores, dice el estudio, incluso, entre mas bajos son los ingresos mensuales de
una persona, mas pesa el gasto en ropa dentro de su presupuesto. El sociélogo de la
Universidad Andina Hernan Reyes asegura que este fendmeno ocurre porque las
personas de ingresos mas bajos tratan de elevar su estatus con la compra de ropa,
pues estar bien vestido es un simbolo de "holgura social". A la hora de declarar que
se esta a la moda, dice Reyes, la ropa es la opcién mas barata comparada con los

autos o las remodelaciones de la casa.

De acuerdo a un articulo de Revista Vanguardia'’, el sector de la belleza es cada
vez mas importante. Hay mas variedad y una mayor competencia en el mercado
ecuatoriano. Las pastas de dientes con cristales, los champus iluminadores y los
jabones con olor a chocolate son un ejemplo. El culto al cuerpo hace que las personas
con mayores ingresos inviertan, en promedio, 150 dolares al mes en cosméticos. Y
los que tienen menos recursos gastan 30 ddlares. Estas son las conclusiones de la
Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializadores de Cosmeticos,

Perfumes y Productos de Cuidado Personal (Procosméticos).

La Asociacion, para tener una guia de las tendencias del mercado, realiza estudios

bimensuales desde el 2006. Por eso estan seguros de que el sector ha tenido un

17« a cosmética mueve 350 millones al afio”. Revista Vanguardia, septiembre 11 de 2007
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crecimiento sostenido del 20% anual desde el 2005. En el 2006 sus ventas fueron las

mejores: 350 millones de ddlares cuando un afio antes habian sido de 265 millones.

Para el 2007, se pronosticé que las innovaciones en articulos de cuidado personal
generen cerca del 50% de esos 350 millones de dolares. Es una muestra de la
creciente preocupacion por la estética y el bienestar del cuerpo. Eduardo Dousdebés,
vicepresidente de Procosméticos, afirma que el mercado de la belleza crece mas en la

Costa, donde las personas son mas vanidosas y se exhiben mas.

Para ser competitivos y crecer, la industria cosmética tiene una fuerte inversion en
promocion. De acuerdo con estimaciones de Infomedia, el gasto publicitario va de 10
a 15 millones de dolares al mes. Y llega a su cumbre entre los meses de octubre y

diciembre.

El crecimiento del sector ha sido tan favorable que emplea a alrededor de 500.000
personas. De ellas, 100.000 venden cosméticos por catalogo y puerta a puerta. Segin
Procosmeéticos, el 48% de las ventas se maneja de forma directa. Y el 52% restante
por mostrador y supermercados. S6lo la empresa Yanbal, lider en la venta directa,

emplea a 80.000 vendedoras.

La industria cosmética alun quiere crecer mas. En Ecuador estd logrando un
objetivo: romper el mito de que las mujeres son las unicas consumidoras de los
productos de belleza. Ahora busca ampliar su mercado a todos los publicos y hasta

planea disefiar segmentos para bebés.
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Aportacion a Otros Sectores de la Economia

Un Centro de Asesoria de Imagen Personal beneficiara a negocios
complementarios, tales como empresas de comercializacion de ropa, calzado y

cosméticos, y salones de belleza.

En el caso de las tiendas de ropa, estas estaran relacionadas estrechamente con el
centro de Asesoria de Imagen cuando se presente la Asesoria en Vestuario, en donde
el asesor tiene que tener conocimiento acerca del tipo de vestuario existente en las
diferentes boutiques para poder seleccionar prendas mediante convenios previos y
sugerirlas al cliente. De esta manera, no solo el cliente que recibe la asesoria tiene un

beneficio, sino también las boutiques que contienen dicho vestuario sugerido.

Aportacion a la Sociedad

Como se vio en el estudio, el gasto de las personas en asuntos como el vestuario o
productos de belleza es cada vez mayor y representa uno de los mayores gastos para
el bolsillo de los ecuatorianos. La implementacion del Centro de Asesoria de Imagen
Personal es una manera que las personas aprovechen al méaximo su recurso
econémico, tomando decisiones Optimas al comprar su vestuario, que estén mas
seguros al tomar una decision y sobre todo vaya con las expectativas personales y

profesionales de cada uno de los usuarios.

En un mundo tan competitivo, donde los ecuatorianos cada vez se esfuerzan mas

por conseguir un empleo, la herramienta fundamental en estos casos es la confianza y
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la seguridad en si mismos; porque existen profesionales que no han llegado donde
podrian haberlo hecho por conocimientos, debido a la incongruencia de su fondo con

sus formas.

La Asesoria de Imagen para la sociedad, de alguna u otra manera, es un aporte a la
economia por su sentido humanistico, que podria hacer mas productivas a las

personas y mas competitivas.

2.2 Capacitacion en el Area de Asesoria de Imagen Personal en el

Ecuador

Como una carrera corta, rentable e innovadora y que ademas da la oportunidad de
implementar un negocio propio, es presentada la carrera en el campo de la Imagen
Personal por el Instituto Tecnolégico Lendan, que lleva formando profesionales

desde 1997 en el Ecuador.
Perfil Ocupacional

El perfil ocupacional del Asesor de Imagen en el Ecuador comprende:
e Asesorar en el area de las relaciones humanas, seleccion de personal o
asesoria para novios.
e Administrar, gestionar y comercializar una microempresa.
e Prestar sus servicios en centros estéticos dedicados al cuidado de la imagen

personal.
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Institutos de Educacion Superior

A continuacion se muestra informacion de institutos de educacion superior que

cuentan con la carrera de Asesoria de Imagen.

€ Instituto Tecnolégico Lendan

Se encuentra ubicado en la ciudad de Quito y ofrece tecnologias en el campo de la
Asesoria de Imagen en dos o tres afios de estudio. Ademas de las carreras de nivel

superior, ofrecen cursos de especializacion para profesionales y para principiantes.

Los titulos que obtienen sus alumnos son:

Dos afios de estudios:

e Técnico Superior en Asesoria de Imagen
Tres afios de estudios:

o Tecnologia en Asesoria de Imagen

o Tecnologia en Asesoria de Imagen Empresarial

€ Instituto Tecnolégico Superior de Estética Integral

En el afio 1996 abre oficialmente sus puertas el Instituto Tecnoldgico Superior de
Estética Integral, convirtiéndose en el primer centro de educacion superior en el
campo de estética integral. Funciona en la ciudad de Quito y tiene como misién

entregar profesionales en Cosmetologia y Belleza. Los titulos que otorga estan
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oficializados por el CONESUP. Ademas ofrece cursos de colorimetria, maquillaje,

peinados, cosmetologia basica, aromaterapia, entre otros.

La carrera que ofrece este instituto es:

e Tecnologia en Asesoria de Imagen.
Para profesionales de estética: 2 semestres.

Para alumnos nuevos: 6 semestres.

€ Escuela Superior de Cosmetologia y Alta Peluqueria “Difference”

Estd ubicado en la ciudad de Guayaquil y otorga titulos profesionales en
Cosmetologia y Alta Peluqueria, refrendados por el Ministerio de Educacion y
Cultura. Ademas ofrece cursos de formacion técnico — profesional, como el curso
para Asesor de Imagen y Estilismo, cuya duracion es de 3 meses y seminarios
personalizados en cosmetologia facial y corporal, mesoterapia, drenaje linfatico,
cepillado, peinados, colorimetria para principiantes y avanzados, por nombrar

algunos.

El titulo que obtienen sus alumnos son:

o Titulo en Alta Peluqueria, que se lo obtiene en 16 meses, tiene las

especializaciones de: Maestra en Belleza y Master en Asesoria de Imagen.
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2.3 Asesoria de Imagen en el Ecuador

2.3.1 Empresas de Asesoria

€ Renova

Renova es un negocio de peluqueria, spa y Asesoria de Imagen situado en la
ciudad de Cuenca y dirigido por los esposos Adriana Barzallo e Ivan Calderon,
ambos Asesores de Imagen, quienes abrieron el negocio en noviembre de 2006.
Dentro de sus servicios de asesoria estan maquillaje, estética, peluqueria y estilismo
en el vestir; para esto cuentan con equipos y programas informaticos especializados,
ademas de un ambiente agradable y excelente atencion, como se lo constato en una

visita al lugar realizada para el presente proyecto.

El proceso del asesoramiento consiste en elaborar primeramente un formulario con
los datos del cliente, luego viene el respectivo anélisis y diagnostico, finalizando con
la entrega del dossier, el cual es un folleto que detalla las recomendaciones que el

cliente debera seguir para llevar una imagen impecable.

El costo de la asesoria es noventa dolares e incluye un analisis de fragancias de
perfume, tres horas de técnicas de automaquillaje para el dia y la noche, un test de
pigmentacion donde mediante un programa informatico el cliente elige el corte y
color de su cabello, entre dos alternativas generadas de acuerdo al tipo y color de su

rostro. En asesoria de vestuario, se realiza un analisis antropomorfico que evalua la
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forma del cuerpo y un test del color, donde mediante pedazos de tela puestos junto a

la piel del cliente se puede conocer que colores mejor le quedan.
€ Diosas, Escuela de Misses

Diosas es méas conocido por ser un centro de entrenamiento, coaching y asesoria
para reinas de belleza del Ecuador, aunque también brinda Asesoria de Imagen para
el publico en general. El staff esta conformado por los Masteres en Imagen y
Marketing Personal Sandra Alvarez y José Hidalgo, y el Doctor en Psicologia
Organizacional Carlos Guerrero. Segin su pagina Web'®, su servicio de asesoria
promete mejorar la imagen personal de hombres y mujeres, al conocer los colores
apropiados, el vestuario correcto para cada ocasion y adecuado a las caracteristicas
fisicas del cliente, asi como a su personalidad. También mejorar su comunicacion
interpersonal, sus relaciones publicas, su lenguaje corporal, obtener seguridad y
actitud, crear su marca personal, conocer las reglas del protocolo y la etiqueta y saber

alimentarse de la manera mas saludable.

El proceso del asesoramiento consiste en realizar un test escrito de diez minutos
para conocer las dudas que tiene el cliente acerca de su imagen, lo que quiere
comunicar de acuerdo a su profesion, actividades y vida familiar. A partir de esto el
asesor procedera a realizar su diagnostico y respectivas recomendaciones en un
dossier, el cual puede ser retirado por el cliente en una fecha posterior fijada o ser

enviado por correo electronico.

18 \www.escueladiosas.com
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El costo de una asesoria con Analisis del Color es $35, dura una hora y media y se
recomienda sobre cambios de imagen y los colores mas adecuados para el cliente.
Mientras que la asesoria de Desarrollo Personal, cuesta $295, dura seis semanas y se
recomienda sobre comunicacion y actitud, ademas de realizar una analisis de imagen.

El costo de un Personal Shopper es de $35 con una duracion de dos horas.

2.3.2 Asesores Individuales

Los profesionales en Asesoria de Imagen individuales en el pais, han orientado su
asesoria a un grupo objetivo especifico, ya sea a nivel de politicos o candidatas y
reinas de belleza. Mientras que los disefiadores de ropa y esteticistas, en cierta forma,
también brindan asesorias en su area especifica, aunque ésta sea un complemento de

su servicio principal.

€ Asesores de Imagen para politicos

Entre los Asesores de Imagen para politicos, se puede mencionar a la Ingeniera en
Imagen Publica, Maria Sol Corral, quien asesor6 al Ec. Rafael Correa, actual
Presidente del pais y que ahora se encuentra trabajando como Asesora de Imagen de

la Vicepresidencia del Ecuador.

€ Asesores de Imagen para reinas de belleza

Entre los asesores de imagen involucrados en la preparacion de reinas de belleza,

se encuentra José Hidalgo, Unico asesor de imagen ecuatoriano certificado por la

51



Asociacion Internacional de Asesores de Imagen y fundador de “Diosas”, el primer
centro en el Ecuador para reinas de belleza. En aquel centro se las prepara en
pasarela, relaciones puablicas, manejo de entrevista, oratoria, maquillaje y otros
aspectos necesarios para concursar a nivel nacional o internacional. Otro asesor que
trabaja en este campo es Marcos Tapia, quien ha participado asesorando a las

candidatas a Miss Ecuador desde el afio 2003.

€ Disefiadores de ropa

Disefiadores de ropa en el pais como Frabrizio Célleri, Patricia Klein y Manuel
Wolf dan asesoria con respecto a prendas y accesorios como complemento de sus
propias creaciones. Mientras que en tiendas de ropa la asesoria en prendas es
insuficiente, de acuerdo a un sondeo realizado para el proyecto®™. La mayor parte de
los comentarios recogidos luego de visitar el local, fueron negativos al preguntarles
si recibieron algun tipo de asesoria. “Lo que les importa es vender, no que el cliente
se vaya totalmente satisfecho con la prenda™ fue la percepcion de algunos de los
consultados. Mientras que en asesoria de maquillaje es un poco mas favorable, ya

que si hubo comentarios mas positivos en esa area.

€ Esteticistas

En el Ecuador, es comun encontrar en centros de belleza como gabinetes y spas, el

nombre del esteticista que dirige el lugar junto con el titulo de Asesor de Imagen. Sin

19 \/er Anexo 2
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embargo, como ya se ha mencionado, un verdadero asesor de imagen difiere mucho
de la idea de un profesional que solo recomienda los estilos en cabello y maquillaje
que estan de moda. Esto no quiere decir, que no existan salones de belleza donde se
escuchen confiables recomendaciones dependiendo de las caracteristicas del cliente,
donde antes de realizar un cambio en el cabello del cliente, se evalGa la forma del

rostro, la forma de ser de la persona y lo que ésta quiere reflejar.

2.3.3 Cursos y Seminarios

En primer lugar se detallan dos seminarios que se impartieron en la ciudad de
Guayaquil relacionados con Asesoria de Imagen. Mas adelante se describen cursos y

seminarios brindados por academias o empresas de asesoria y capacitacion.

€ Liderazgo de Such & Such Group.

Los dias 13 y 14 de julio de 2006 se realizé en Guayaquil, el “I Seminario de
Imagen Profesional y Corporativa™, organizado por Liderazgo de Such & Such
Group. El seminario abord6 temas como concepto de imagen personal y profesional,
el hombre y la imagen, formacion de una imagen mental, comunicacion y relaciones
publicas, imagen de la comunicacion escrita y virtual, entre otros. El evento estuvo
dirigido a asesores de imagen profesional y corporativa, relacionadores publicos,
gerentes de Marketing, agencias de Publicidad, tercerizadoras, consultoras de
Relaciones Humanas, comunicadores sociales, medios de comunicacién y empresas

de servicio al cliente.
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€ Sistema de Postgrado de la Universidad Catélica de Guayaquil

Pone a disposicion del publico en general, seminarios sobre diversos temas para el
desarrollo profesional, los cuales otorgaran certificados de aprobacién y asistencia
con el nimero de horas recibidas y demas condiciones académicas de acuerdo al

CONESUP, Consejo de Educacién Superior de Ecuador.

Realizaron desde el 25 de septiembre hasta el 13 de octubre de 2006, el
“Seminario de Protocolo, Etiqueta y Marketing Personal’ cuyo objetivo fue que los
participantes conozcan y dominen todos los aspectos relevantes de las Norma
Protocolarias y ceremoniales en el medio profesional, de negocios y publico. Este
seminario fue dirigido a presidentes, gerentes, directores, coordinadores,
relacionistas pablicos, empresarios y demas profesionales que requieran dominar las
normas protocolarias, ceremoniales y de etiqueta para alcanzar el mejor desempefio e

imagen en sus actividades personales y de negocios.

A principios de febrero de 2007, realizaron el “Seminario de Imagen y Marketing
Personal’, cuyo objetivo fue que el alumno domine a profundidad las herramientas
necesarias para afrontar sus actividades, permitiéndole transformar su apariencia,
formas de comunicarse y poder relacionarse con las personas, de manera que exprese
la imagen que desea ante los demas. Fue dirigido a Directores de Imagen
Corporativa, Gerentes de Agencias de Relaciones Publicas, Directores de eventos,
Asesores de Imagen, Relacionistas Publicos y demas profesionales que requieran

fortalecer sus competencias relacionadas a este ambito.
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Esta academia funciona en la ciudad de Guayaquil y es dirigida por la Cosmetéloga

Cuty Ycaza. Se imparten tres cursos: Maquillaje, Peinados e Imagen y Etiqueta.

El curso de “Imagen y Etiqueta™, en un grupo de diez estudiantes, se tratan temas
como el mejor vestuario, maquillaje y peinado para cada ocasion, la correcta forma

de contestar el telefono, entre otras normas de etiqueta.

€ CAPACSA.

Es una empresa en la ciudad de Guayaquil, que ofrece seminarios a organizaciones
de desarrollo social, tanto publicas como privadas. Entre sus cursos abiertos
ofertados para el 2007 se encuentra: ‘““La autoestima, la imagen personal y

habilidades del cargo™ y ““Protocolo y Etiqueta”.

% DCH Desarrollo del Capital Humano

Esta organizacion ubicada en el km. 1 via a Samborondén, esta encuadrada en el
sector de asesoria y capacitacion para individuos y empresas que buscan alcanzar el
éxito y crecimiento personal a través del uso correcto de las normas de etiqueta y

protocolo.

Ofrece talleres y seminarios como el llamado “Imagen Personal™, que es un taller
sobre la importancia de la imagen en el logro del éxito personal y corporativo. Su

objetivo es crear una imagen corporativa de alto nivel a través de la imagen de los
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colaboradores de una empresa, proveyéndoles de herramientas necesarias para
fortalecer las destrezas de comunicacion y comportamiento con el cliente externo e

interno.

Asi también ofrece “El Anfitrion Perfecto”. Son cursos de Etiqueta Social y
Protocolo Ceremonial para las personas que gustan de la buena mesa y planeacion de
reuniones perfectas. Su objetivo: es conocer todos los detalles de la organizacion y
de todo tipo de reuni6n social para brindar una experiencia inolvidable a los

invitados.

También pone a disposicion “Etiqueta y Protocolo Laboral”. Es un seminario
dirigido para ejecutivos que deseen mejorar su imagen y comunicacion y actuar de la
manera correcta en cada ocasion. Su objetivo es conocer las herramientas necesarias
para potenciar nuestra primera impresion ante los demas y mantener un alto nivel de

calidad personal.

€ Chantal Fontaine

La academia de modelaje de Chantal Fontaine dentro de su programa de estudios
ensefia la asignatura “Proyeccion de Imagen”, donde capacitan en maquillaje,
vestuario y etiqueta. Sin embargo esta asignatura esta disponible Unicamente para los

alumnos de la academia y esta enfocada basicamente a las exigencias del modelaje.
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2.4 Conclusiones del Estudio

Del estudio realizado se podria concluir:

El sector de servicios de Asesoria de Imagen, actualmente en el Ecuador, no
representa un aporte considerado en la Economia, debido a la poca difusion de este

servicio en un mercado mas amplio. Este se encuentra en etapa de introduccion.

La aportacion del Centro de Asesoria de Imagen representaria un mejor
desenvolvimiento en el gasto de las personas en su vestuario y otros articulos

relacionados.

Existe un centro de belleza en el pais con servicio de Asesoria de Imagen para
todo tipo de personas, y es el negocio que mas tiene semejanzas con el Centro de

Asesoria que se quiere implementar.

Los asesores de Imagen en Guayaquil tienen mercados pequefios como Asesoria
para reinas de belleza y politicos, que no representan una competencia directa con el

Centro.

Existe poco conocimiento en el Ecuador acerca de esta profesidn, ya que hasta
hace poco tiempo no existian capacitaciones en esta &rea, como en otros paises. Pero
ya existen Institutos de capacitacion para profesionales de Asesoria de Imagen, en los
cuales ya esta por salir, en el afio 2008, la primera promocién de Asesores de Imagen

capacitados en el Ecuador, por lo que el servicio seria mas reconocido en el mercado.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Definicién del Problema

La investigacion exploratoria es clave para la formulacion del problema de
investigacion y debido a que el servicio es nuevo en el mercado, fue necesario
averiguar en primer lugar si hay una necesidad en la ciudad por la Asesoria de
Imagen. La informacidn obtenida por expertos del ramo, los datos secundarios y una

investigacion cualitativa ayudd a obtener una mayor comprension del problema.

3.1.1 Entrevistas con Expertos del Sector®

Las entrevistas realizadas a un Psicologo Clinico, una Reclutadora de Personal,

dos Asesores de Imagen y uno de vestuario y tres Asesores de Imagen
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latinoamericanos, sirvieron para entender de mejor manera el comportamiento del

mercado y las implicaciones del servicio. Se destaco lo siguiente:

€ Muchas personas estan inconformes con su apariencia porque no se ajusta
al ideal de belleza occidental promovido por los medios y el mundo de la

moda.

€ La autoestima de una persona puede verse incrementada con un cambio
positivo en su imagen, siempre y cuando ésta posea una buena salud

mental.

€ Es necesario contar con la colaboracion de un psicélogo externo ademas de

los Asesores de Imagen.

€ Un servicio no tan conocido en el pais, como la Asesoria de Imagen, es
probable que despierte interés en Guayaquil, donde la sociedad es

considerada novelera.

€ Segln el cargo al cual un aspirante se presenta, es aceptable una
determinada vestimenta y arreglo personal. Mientras mas alto es el cargo,

mejor presentado debe estar.

€ Se tienen muy en cuenta en una entrevista laboral la comunicaciéon no

verbal, como el tono de voz y la manera de sonreir.
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€ En general, en Guayaquil las personas que son entrevistadas con el fin de
obtener un puesto de trabajo, muestran una apariencia aceptable. Sin
embargo, con respecto a las habilidades comunicacionales, muchos
presentan falencias que podrian ser eliminadas con un asesoramiento en esa

area.

€ El cliente de una Asesoria de Imagen puede ser tanto una persona particular
como una empresa. Siendo los clientes particulares, usuarios muy diferentes
entre si, de diferentes edades y actividades, pero principalmente de estratos

socioecondmicos medio alto y alto.

€ Cada Asesor de Imagen determina sus tarifas dependiendo del poder
adquisitivo de su target y en base a los servicios que se entregaran, ademas

de acuerdo a sus costos fijos.

€ Ambos Asesores de Imagen ecuatorianos entrevistados opinaron que son
los Unicos en el pais, sefialando que no conocian la existencia del otro. Esto

demuestra que hay un desconocimiento de la competencia en este sector.

€ La publicidad boca a boca ha sido efectiva para dar a conocer el servicio de

Asesoria de Imagen.
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3.1.2 Andlisis de los datos secundarios

Una concienzuda investigacion a traveés de paginas Web, de compariias extranjeras

Asesoras de Imagen, mostro lo siguiente:

€ El amplio universo de clientes que acuden por un asesoramiento en otros
paises esta comprendido por jovenes interesados en explotar su imagen al
maximo, ejecutivos que buscan posicionarse en su trabajo, empresarios que
quieren impresionar a sus clientes 0 amas de casa que aspiran a renovar su

imagen.

€ Los clientes mas representativos son las mujeres de 25 a 45 afios.

€ Segln la especialista argentina, Ana Mayo, la cantidad de hombres que
acuden a este servicio va en aumento y que actualmente, entre sus clientes,

dos de cada ocho son hombres y tienen entre 28 y 50 afios.

€ Existen procedimientos del servicio que siguen todas las empresas, como la
reservacion de citas y la entrega de un dossier impreso o en formato de e-

book, después de la asesoria.

€ Una Asesoria de Imagen se cobra por hora o por servicio, que

aproximadamente dura tres horas'.

2! Precios de Asesorias de Imagen extranjeras en Anexo 4
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€ Aunque los clientes recomiendan a sus amigos y familiares el servicio de
Asesoria Personal, a la mayoria adn les da verglienza confesar que acuden
al servicio de Personal Shopper, porque temen que se piense que carecen de

criterio o personalidad para comprarse la ropa.

€ Sucede con mas frecuencia que un Personal Shopper acomparfie a una mujer

en sus compras, mientras que en el caso de un hombre, éste las haga por él.

€ Existe una gran cantidad de centros de Asesoria de Imagen que cuentan con
su propia pagina Web, donde detallan sus servicios, equipo de trabajo,
articulos de prensa sobre la compafiia, consejos sobre Imagen, teléfonos de

contacto para reservaciones y asesoria virtuales.

% Las empresas latinoamericanas mas grandes y reconocidas de Asesoria de
Imagen son representantes de empresas norteamericanas o europeas como

la estadounidense Colour Me Beautiful o la inglesa, House of Colour.

€ Ademas de las consultas individuales de asesoria, muchas empresas brindan

seminarios profesionales y cursos de formacion para Asesores de Imagen.

3.1.3 Investigacion Cualitativa: Grupo Focal

Como parte de la investigacion, se llevd a cabo la técnica cualitativa de Grupo
Focal, ya que era necesario conocer las motivaciones, impresiones y opiniones de

posibles usuarios acerca del servicio que se pretende implementar.
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La informacion cualitativa que se obtuvo sirvié como guia para la investigacion
cuantitativa posterior gracias a que ayudo en la formulacion de hipdtesis y redaccion
del cuestionario para las encuestas, asi como aportd una mayor comprension de las

actitudes de las personas ante servicios del cuidado de la imagen.

Disefio y procedimiento?

Se realizaron dos sesiones de discusion en grupo integradas por ocho personas en
cada una. La primera sesion estuvo conformada exclusivamente por hombres y la
segunda, solo por mujeres. Los grupos focales se realizaron en la casa de una de las
investigadoras, en un ambiente confortable y familiar, y fueron dirigidos por las
mismas investigadoras y realizadoras del proyecto. Las sesiones fueron grabadas en
cintas de video, para poder registrar todos los comentarios y gestos y luego poderlos
analizar. Las conversaciones tuvieron una duracion de 1 %2 horas a 2 horas. Al final

se brind6 un refrigerio y se les agradecio por su participacion en los grupos.

Seleccion de la muestra

La muestra estuvo conformada por ocho hombres y ocho mujeres profesionales de
edades entre 25 y 32 afios, de clase media y media alta. Se hizo de esta manera la
seleccidn, ya que este es un segmento que podria acceder al servicio, debido a su

precio alto.

22 \/er Anexo 5
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Analisis y Resultados®

Finalizadas las sesiones de grupos, se procedio a observar y transcribir las cintas

de video, de manera que se obtuvo los siguientes informes de resumen:

Conocimiento de la Imagen Personal

Existe una idea clara de lo que representa la imagen personal, ya que tanto los
hombres como las mujeres coincidieron al decir que la imagen no so6lo representa
aspecto fisico, sino también cémo las personas se proyectan ante los demas, ya sea

por estado de animo o por actitudes propias que sefialan la personalidad de alguien.

Esté claro a su vez el aspecto fisico influye mas en la primera impresion. Incluso
que las personas pueden dar una imagen equivocada de lo que realmente son en una

primera entrevista o cita.

Vestuario

Con respecto a la inseguridad de las personas para tomar una decision en la
seleccion o adquisicion del vestuario, los hombres son menos indecisos porque en
sus elecciones ya tienen una idea previa de lo que necesitan y casi nunca se
arrepienten de lo que compran o eligen. Para las mujeres es diferente, pueden tardar
mas tiempo en busca de una prenda de vestir por lo que al dudar pierden tiempo o

pueden gastar dinero al comprar algo que s6lo usan una sola vez.

28 \/er Anexo 6

64



En algo que si coincidieron los hombres, es que les importa mucho la opinion de
alguien mas para elegir su vestuario. Indicaron su preferencia, una compafiia del sexo
opuesto y de confianza. Las mujeres opinaron casi igual que los hombres, al decir
que prefieren compafia en sus elecciones, pero indiferentemente del sexo que este

Sea.

Cabello

Cuando se habl6 del tema corte o peinados de cabellos, los hombres optarian por
un look nuevo si alguien los orienta, pero actualmente ellos consideran que el
servicio de algun centro con asesoria de este tipo, tienen costos muy elevados y a su
vez no ensefian como arreglarse de la misma forma la proxima vez.
Las mujeres, en cambio valoran mas los cambios en el corte o peinado, ya que ayuda
a aumentar su autoestima en momentos que mas lo requieren. Reconocen no haber
asistido a un lugar que las oriente sobre un look nuevo y por lo regular optan por

cambiar de look con una imagen de revista como ejemplo.

Magquillaje
Las mujeres por lo regular no eligen los colores del vestuario o el maquillaje

porqgue los tonos les favorezcan, si no mas bien segun la personalidad de cada una.

Comunicacion
La mayoria de los asistentes considerd que no tienen problemas al comunicarse en
grupos pequefios, pero si en audiencias muy grandes, ya que los nervios impiden que

puedan ser ellos mismos y transmitir bien sus ideas. Incluso se mencioné que en las
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entrevistas de trabajo los nervios podian ser la principal causa de que no puedan
decir lo 6ptimo y les permita ganar la entrevista, otros opinaron que la experiencia
ayuda para estar listos la proxima vez ante otra entrevista, pero afirmaron que es
complicado mostrar las habilidades en tan poco tiempo, sobre todo que las
entrevistas depende mucho del tipo de trabajo y las politicas de cada empresa, que en
ese caso no se puede estar siempre preparado a adoptar la mejor actitud ante dicha

entrevista.

Etiqueta y Protocolo

En este tema los asistentes mostraron interés, en si muchos de ellos (hombres y
mujeres) opinaron acerca de lo importante que suele estar bien preparados ante
reuniones de trabajo u otras circunstancias, donde los buenos modales pueden hablar

mucho de una persona.

En el grupo de las mujeres, comentaban de no haber asistido a uno de estos cursos
por falta de difusion, es decir por desconocimiento de un lugar y no conocian en si

los costos, pero que si tenian la oportunidad si les gustaria asistir a uno.

Lo mismo sucedié con los hombres que han percibido la importancia, ya que se
han encontrado en situaciones que no han sabido como comportarse y que para
reuniones importantes de trabajo es un punto que no se pasa por alto y puede ser de

mala impresion para los demas.
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Implementacion de un Centro de Asesoria de Imagen

La implementacién de un nuevo servicio, como el de un Asesor de Imagen,
exclusivamente de un asesoramiento, llamo la atencidn por la novedad del servicio,
pero a su vez una preocupacion por los costos en las personas de clase media que no
estaria dispuesta a gastar mucho en un servicio nuevo sin estar segura/o de los
resultados. Aunque lo mismo pasé con los de nivel mas alto, mostraron mucho mas

interés, pero a su vez necesitaban estar seguros de los resultados del servicio.

Tal es el caso de los hombres, los cuales comentaron que una motivacién para
ellos seria que sea impartido primero en empresas, para tener un respaldo de la

compafiia y comprobar resultados.

Las mujeres también consideran necesario una recomendacion y sobretodo que la
persona que los vaya a atender sea muy paciente y las ayude mas no que las obligue a
hacer un cambio. Esto se dio porque en si hubo mucho desconocimiento del trabajo

de un Asesor de Imagen.

3.1.4 Problema de Decision Administrativa

Conocer si la implementacion de un Centro de Asesoria de Imagen tendria éxito en

la ciudad de Guayaquil y qué segmentos la empresa podria atender.
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3.1.5 Problema de Investigacion de Mercados

Determinar el tamafio del mercado potencial e identificar el perfil, requerimientos

y expectativas de los clientes hacia el servicio.

3.2 Planteamiento del Problema

3.2.1 Necesidades de informacion

Las necesidades de informacién se muestran a continuacion:

© Identificar el perfil de los clientes potenciales.

€ Identificar el nivel de conocimiento de las personas acerca de lo que
comprende un servicio de Asesoria de Imagen.

© Determinar la competencia de este servicio.

€ Identificar los motivos por los cuales las personas no han acudido a un
Asesor de Imagen.

€ Determinar la disposicion de las personas para asistir a un Centro de
Asesoria de Imagen.

€ Conocer las razones por las cuales las personas se animarian a asistir por
primera vez a un Centro de Asesoria de Imagen.

€ Averiguar los medios informativos mas eficaces para publicitar el servicio.

68



€ Conocer cuanto estaria dispuesta una persona a invertir en un servicio de

Asesoria de Imagen.

3.2.2 Preguntas de Investigacion

Para poder definir con mas claridad la recoleccion de datos, a continuacién se

plantean las preguntas de investigacion:

1. (Existe realmente una idea clara acerca de un servicio de Asesoria de
Imagen?

2. ¢Los guayaquilefios estarian dispuestos a asistir a un centro de Asesoria de
Imagen?

3. ¢Cudl es el motivo por el cual las personas no han asistido a una Asesoria de
imagen?

4. ¢Las personas con mayor nivel socioeconémico estarian mas interesadas en el
servicio de Asesoria de Imagen que los de nivel medio, medio bajo?

5. ¢El servicio de Asesoria de Imagen es mas valorado por las mujeres que los
hombres?

6. ¢Cual es el nivel de interés por la Imagen Personal de acuerdo a las edades de
las personas?

7. ¢Existe competencia directa en la ciudad de Guayaquil?

8. ¢Los principales clientes serian personas obligadas a presentar una buena

imagen o personas que siempre les gusta estar bien arregladas?
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9. Las personas que asistirian, ¢lo harian por difusion mas que por
recomendacion?
10. ¢En qué rango de edad se encuentra la mayor parte de personas que asistirian

al Centro de Asesoria de Imagen?

3.2.3 Hipbtesis

Lo que se quiere comprobar es:

H1. Mas del 50% de las personas desconoce el significado real de lo que es una
Asesoria de Imagen.

H2. Mas del 50% de las personas no han asistido a un servicio de Asesoria de
Imagen.

H3. Mas del 50% de las personas que no han asistido a un Servicio de Asesoria de
Imagen es por desconocimiento.

H4. Mas del 50% de las personas no han acudido a un servicio de Asesoria porque
consideran que sus costos son muy elevados.

H5. Mas del 50% de las personas estarian dispuestas a asistir a un Centro de
Asesoria de Imagen.

H6. Mas del 50% de las mujeres estarian interesadas en asistir al Centro de Asesoria
de Imagen.

H7. Mas del 50% de los hombres no estarian interesados en asistir al Centro de

Asesoria de Imagen.
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H8. Mas del 50% de las personas interesadas en asistir al Centro de Asesoria de
Imagen les gusta estar bien arreglados todo el tiempo.

H9. Mas del 50% de las personas entre 17 a 24 afios asistirian al Centro de Asesoria
de Imagen.

H10. Mas del 50% de las personas entre 25 a 35 afios asistirian al Centro de
Asesoria de Imagen.

H11l. Mas del 50% de las personas entre 35 a 45 afios asistirian al Centro de
Asesoria de Imagen.

H12. Mas del 50% de las personas entre 45 a 55 afios asistirian al Centro de
Asesoria de Imagen.

H13. Mas del 50% de las personas entre 56 afios 0 mas asistirian al Centro de

Asesoria de Imagen.

3.3 Disefio de la investigacion

3.3.1 Naturaleza de la investigacion

Se realiz6 un estudio conclusivo en forma de encuestas personales. La naturaleza
de la investigacion es descriptiva, ya que se la empled para describir las
caracteristicas de los posibles usuarios del servicio y sus intenciones de compra. Se
utilizo un disefio transversal simple porque se tomé una muestra de encuestados de la

poblacion objetivo una sola vez para obtener la informacion.
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3.3.2 Elaboracién del Cuestionario®

Se elabord un cuestionario estructurado con preguntas cerradas, entre de opcién
multiple, dicotdmicas y de escala, con un maximo de doce preguntas, las cuales
permitieron obtener la informacion requerida. A su vez, el cuestionario es preciso y

agradable para el encuestado, con una duracion méaxima de 5 minutos por persona.

Las encuestas fueron suministradas por los propios encuestadores para que la
informacién dada por los encuestados tenga relacién con las preguntas y sea de

mayor entendimiento.

3.3.3 Técnica de muestreo

Como el objetivo es definir a nuestros potenciales clientes y en vista de que no
existen investigaciones previas sobre los grupos de personas interesadas en una
Asesoria de Imagen, se utilizo el muestreo probabilistico aleatorio simple. Se utilizé
la formula de poblacion infinita que se muestra en la figura # , ya que la poblacion

sobrepasa las 100.000 personas.

Se consider6 un nivel de confianza del 95.5%, por lo que su estadistico de prueba
z es 2. El valor de la probabilidad de éxito que se tomd es 50%, ya que arroja un

valor més amplio de varianza. Es decir, el tamafio de la muestra estaria definido por:

24 \/er cuestionario en Anexo 7
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Formula para poblacion infinita:

_22*%05*05
n= 2
0.05

n =400
Donde:

n = Tamafio de la muestra
p = Probabilidad de éxito
g = (1-p) = Probabilidad de fracaso
z = Estadistico de prueba

e = Error muestral maximo, usualmente se usa 5%

Plan Muestral:

Tabla 3.1 Plan Muestral

Poblacién Personas que viven en Guayaquil

Unidad muestral Personas de 17 a 70 afios, de nivel socioeconémico medio, medio alto y
—_— alto

Marco muestral Personas presentes en centros comerciales, universidades y oficinas
Método de muestreo Probabilistico aleatorio simple

Tamario de la muestra 400 personas

Alcance Ciudad de Guayaquil

Tiempo Mes de julio de 2007

Fuente: Elaborado por Autoras
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3.3.4 Trabajo de campo

Las encuestas estuvieron a cargo de las realizadoras del proyecto, quienes
tuvieron la responsabilidad de llevar a cabo el trabajo de campo, por lo cual no se

requirié de una supervision.

Para la realizacion de las encuestas, se considerd la visita a centros comerciales,
universidades privadas, empresas y lugares de encuentro masivo como ferias y

seminarios.

Las personas encuestadas fueron escogidas al azar, de diferentes edades, sexo y

nivel socio econdmico.

3.4 Analisis de los datos®

La metodologia que se emple6 para el analisis de datos incluyo la utilizacion del
paquete estadistico SPSS para la tabulacion y consecuente andlisis descriptivo de los
datos. Se elaboraron gréficos de distribuciones de frecuencias para mostrar los

resultados y tablas cruzadas para determinar las relaciones existentes entre variables.

3.5 Resultados

5 \/er Anexo 8
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Resultados Cualitativos

A continuacién se muestran algunas de las respuestas en comun que tuvieron

algunos encuestados en las preguntas cualitativas.

Al ser consultados por el motivo que no han acudido a una Asesoria de Imagen, se

dieron las siguientes respuestas, que entraron en la categoria de “otros”:

4

® & & & & o6 & o ®

® 9

Ya sabe lo que quiere a su edad/experiencia

Que no es necesario por el momento, ya que no se encuentra en ningun medio
publico.

Da asesoria en su trabajo / da cursos.

Que eso es solo para mujeres.

Fue a una asesoria en otro pais.

Es algo muy costoso.

Estudio algo relacionado en el extranjero.

Porque no es vanidoso/a.

Ha asistido a cursos de etiqueta.

Porque consideran que si tienen criterio para arreglarse y no quieren que
alguien les diga como hacerlo.

Tenia otras prioridades.

Porque por su profesion no lo necesita.

Se siente cdmodo con su imagen.
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Entre los comentarios hechos acerca del tema, algunos encuestados lo
consideraron algo muy interesante e innovador, de hecho dos empresas como “La
Llave” y “Génesis” mostraron mucho interés, al preguntar mas sobre el servicio y
sobre la empresa en si, ya que pensaban que ya estaba por abrirse el Centro o que ya

existia.

En cuanto al conocimiento sobre lo que es un Asesor de Imagen, se obtuvo lo
siguiente: La idea de haber asistido a un Asesor de Imagen, cuando en realidad,

éstos han sido estilistas o disefiadores de moda.

Los encuestados que respondieron afirmativamente a la pregunta sobre si han

acudido donde un asesor de imagen, dieron las siguientes respuestas:

Cuty Ycaza, Spa y cursos de maquillaje y asesoria de Imagen Personal.
Incontro, empresa de disefio masculino.

José Onias, estilista.

Michelle Murillo, asesora de ECUAVISA

Denisse Klein, disefiadora de moda.

Carlos Aguilar, disefiador de moda.

Hotel Hilton Coldn, asesoria de imagen.

Academia de modelaje de Rocio Serrano, cursos de modelaje.

Esther Jiménez, propietaria de Modas Catty

Cursos en otros paises.

© & 4 & & &6 &6 & S 6 ¢

Gigles, gabinete de belleza
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€ Curso de imagen corporativa, Banco Bolivariano

Resultados de Gréficos y Tablas Cruzadas

Aceptacion o Rechazo de Hipotesis:

€ Segun el resultado de la pregunta #5, la hipdtesis #1 se aprueba, ya que mas
del 50% desconoce el significado correcto de lo que es una Asesoria de
Imagen, la mayoria relaciond este tema con estilistas, seguido de
disefiadores de moda. Este resultado aclara una vez mas, la falta de un

servicio asi en el Ecuador, y la poca difusién de estos temas en el pais.

€ Antes de realizar la pregunta #6 sobre si ha asistido o0 no a un Asesor de
Imagen, se trato de explicar el concepto de lo que representa realmente este
servicio, sin embargo las personas siguieron relacionando a famosos
estilistas como José Onias, como un Asesor de Imagen. Quienes si brindan

asesoria, pero en asuntos relacionados a su profesion.

€ En el resultado de la pregunta #6 se obtuvo que la mayoria de los
encuestados no ha acudido a un profesional que ofrezca el servicio de

Asesoria de Imagen, por lo que la hipétesis #2 se aprueba.

€ Los datos reflejan que el motivo con mayor acogida, por el cual los
consultados no han acudido a una asesoria, es el desconocimiento. Sin
embargo, no sobrepasa el 50% de las respuestas. Este desconocimiento

incluye no haber escuchado nunca hablar sobre este tipo de asesoria 0 no
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conocer de la existencia de asesores en la ciudad. Los deméas motivos tienen
porcentajes muy parecidos entre ellos. De esta manera, se rechazan las

hipdtesis 3 y 4, ya que ningun motivo sobrepasoé el 50%.

€ La hipotesis 5 se aprueba, ya que mas del 50% respondieron interesados por
una Asesoria de Imagen. Demostrando asi que el servicio tendria una

aceptacion del 72.8%, la cual es 6ptima para la viabilidad del proyecto.

€ EI 79% de las mujeres consultadas se mostraron interesadas en acudir a una
Asesorfa de Imagen?®. De esta forma se acepta la hipétesis 6 que indica que
mas del 50% de las mujeres se interesarian por el servicio. Los hombres
también en su mayoria se mostraron interesados, ya que un 62.7% de los
hombres dijeron que acudirian con un Asesor de Imagen. Por lo tanto se
rechaza la hipotesis 7, que sugeria que mas de la mitad de los varones no les
gustaria realizarse una asesoria. Es decir, el cuidado de Imagen Personal les

concierne tanto a mujeres como a hombres.

€ La hipotesis 8 se aprueba, ya que mas del 50% de las personas que les gusta
estar bien presentadas todo el tiempo, aceptan el servicio®.
Especificamente, un 74.7% esta de acuerdo en asistir a una asesoria. Con un
porcentaje muy cercano, 74.6%, las personas que se esmeran en el cuidado
de su imagen para reuniones sociales, también acudirian a una asesoria.

Luego, el 63.5% de los que se arreglan con mayor esmero para su trabajo,

26 \/er Anexo 9
2T \/er Anexo 9
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les agradaria una asesoria. Asi que no se presentan diferencias pronunciadas

en este aspecto.

€ Con respecto a las edades, el grupo con mayor aceptacion por una asesoria
es el comprendido entre 25 a 35 afios. Aunque en los grupos de personas
menores a 25 afios y los que tienen entre 36 a 65 afios también presentan
considerables porcentajes. Se aprueban las hipdtesis 9, 10, 11, 12, 13, ya
que sus porcentajes resultaron mayores al 50%. No asi, el rango de personas
de mas de 65 afios, que solo acudiria un 25%. Por lo tanto se rechaza la

hipotesis 14.

Otros resultados importantes:

€ En la pregunta 4, donde se queria conocer las dudas que poseen las
personas, el resultado mostré que los encuestados tienen dudas, sobre todo,
en la compra o eleccion del vestuario, esto esta seguido de la eleccion de un
corte o peinado de cabello, seguido de la duda en la eleccién del maquillaje
- por el lado de las mujeres- y por dltimo otras dudas presentadas, que

fueron la compra de accesorios y perfumes.

€ La asesoria que tuvo mayor acogida fue la de cabello, luego le siguen y en
este orden: las asesorias de vestuario, maquillaje, etiqueta y protocolo y
comunicacion. Asistente para guardarropa y seguimiento psicoldgico
tuvieron una acogida moderada. Mientras que para asistente de compras, la

acogida fue escasa. Esto demuestra que las asesorias ya conocidas y que
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son dadas en salones de belleza o cursos, son las mas requeridas. Servicios
mas innovadores como la asesoria en el propio armario del cliente y la
correspondiente a factores psicoldgicos no despiertan mucho la atencion.
Esto es posible porque las personas no tienen muy claro de lo que trata
exactamente el servicio. Por Gltimo, a las personas no les agrado la idea de
tener una persona como acomparfiante en sus compras, porque decian que
era suficiente con la asesoria de vestuario y ya eran capaces de elegir por

ellos mismos.

El medio de informacién con mayor presencia resultd ser las referencias de
familiares o amigos, demostrando que las personas confian en el criterio de
aquellos que ya han probado el servicio para tomar sus decisiones. La
promocion en programas de television y las revistas son otros medios
mediante las personas se enteran de asuntos de Imagen Personal, ya que
existen programas Yy revistas que tratan especificamente de estos temas. En
menor proporcién se encuentran los periédicos y las paginas Web. Los

anuncios de radio ocupan el ultimo lugar con una reducida preferencia.

La alternativa de invertir menos o igual a $150 en Asesoria de Imagen fue
la que mayor peso obtuvo, con un porcentaje considerable del 51.2%. Esto
refleja que las personas aun no consideran a la asesoria de imagen como un
servicio indispensable para el enriquecimiento de su vida personal y

profesional, sino que lo ven mas bien como un bien de lujo. También puede
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ser que, por ser un servicio muy poco conocido, las personas tiendan a ser

cautelosas en el gasto que asignan para algo nuevo.

€ Las personas que acuden con frecuencia a Centros de Estética, respondieron
afirmativamente ante la idea de una Asesoria de Imagen®®. Los datos
mostraron porcentajes ascendentes; mientras mas veces acuden por

tratamientos estéticos, mas probabilidad de que acepten una asesoria.

€ Dentro de las personas que no tienen ninguna duda con respecto al arreglo
de cabello, maquillaje y ropa, solo un 41.7% quisieran ir donde un asesor.
Mientras que los que si poseen alguna duda, que representan un 75.8%,
quisieran ir. Esto refleja que las personas con aquellas inseguridades en el

cuidado de su imagen, estan mas predispuestas a pedir ayuda a un asesor.

€ De las personas que comprendian el verdadero significado de Asesoria de
Imagen Personal, 75% gustaria de una asesoria. De igual manera, de las
personas que no tenian claro el concepto, 72.3% acudiria por el servicio en
cuestion. Esto demuestra que no hay mayores diferencias entre saber que

comprende una asesoria 0 no, para decidir realizarse una.

€ Aguellos que no han acudido anteriormente donde un asesor porque lo
consideraban innecesario, respondieron en un 27% afirmativamente, ante la

idea de asistir ahora donde uno. Los que contestaron por otras razones

28 \/er Anexo 9
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como por costos elevados, desconocimiento, falta de tiempo y otros,

respondieron positivamente con mayores porcentajes.

3.6 Conclusiones

De la investigacion de mercado se obtuvieron las siguientes conclusiones:

€ Las personas no tienen un conocimiento claro de lo que representa

realmente una Asesoria de Imagen.

€ No existe competencia directa.

© El grupo de edad, con mayor interés en una Asesoria de Imagen,

corresponde a las personas con edades entre 24 y 35 afos.

€ Existe un nimero bajo de personas quienes dijeron no poseer dudas o que
no querian que alguien les dijera como llevar su imagen, por lo que el nivel

de aceptacion del servicio es muy alto.

€ El servicio de Asesoria de Imagen es mas apreciado por las mujeres,
aunque el resultado arrojado por el sexo opuesto no representaba gran
variedad, es decir que el género no es un factor relevante para determinar a

los futuros clientes.
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€ Un dato muy importante también, es que las personas prefieren en su
mayoria que exista el servicio de Asesoria en Cabello para asistir al Centro,

a pesar de que ya existen asesores en esta area.

€ El medio para llegar més rapido al cliente potencial, fueron por referencias
personales, seguido por las revistas; que también representa un medio

informativo relevante en este tipo de servicio.

€ Otro factor que mostro la aceptacion del servicio, es que la mayoria de las
personas no ha asistido a un Centro de Asesoria por desconocimiento, es
decir que el tema, una vez mas se define como necesario para los clientes

potenciales.

€ El precio que estarian dispuestos a pagar es relativamente bajo.
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING

4.1 Planeacion Estratégica de Marketing

4.1.1 Definicion de Mision vy Vision de la Organizacion

Para que las estrategias de marketing sean congruentes con las metas de la

compafiia, es necesario identificar en primer lugar, la mision y vision de la empresa.

Mision
Recomendar y orientar en todos los aspectos fisicos, actitudinales vy
comunicacionales a cada uno de nuestros clientes, para potencializar sus cualidades y

minimizar sus defectos.



Vision
Ser la guia oportuna para todas las personas, hombres y mujeres, que deseen
mejorar su imagen personal, como clave esencial del logro de sus objetivos y su éxito

personal y profesional.

4.1.2 Analisis Competitivo

Para comprender la dindmica del sector de servicios de Asesorias de Imagen y
desarrollar una ventaja competitiva para el negocio, se realizé el andlisis de las cinco

fuerzas competitivas de Porter.

Amenaza de nuevos competidores

Existe una barrera de entrada, la que se refiere a la curva de aprendizaje o
experiencia, ya que en un servicio de asesoria es de vital importancia el know-how y
por lo tanto se requiere contar con personal capacitado y politicas de servicio ya
probadas. Por otro lado, los requisitos de capital, lealtad de los usuarios hacia

servicios actuales y politicas gubernamentales no constituyen barreras significativas.

El creciente interés por carreras de Asesoria de Imagen y la consecuente insercion
al mercado laboral de estos profesionales, representa una amenaza de futuros
competidores en el sector. Hay que tener en cuenta que, una vez que el Centro de
Asesoria de Imagen se establezca, su experiencia positiva atraerd a nuevos

competidores, dado que ya estara creada la expectativa en las personas.
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Debido a estos factores, la amenaza de nuevos competidores es alta y por lo tanto
la empresa debe estar alerta a cambios en el sector, adaptar sus estrategias

competitivas y ofrecer un servicio en constante mejoramiento.

Rivalidad entre competidores

El nimero de competidores es reducido y se desconocen entre si, ya que no existe
un estudio formal de la competencia para este tipo de negocios. Inclusive, en las
entrevistas realizadas a Asesores de Imagen?, se comprob6 que éstos pensaban que

eran los Unicos en el sector.

Los Asesores de Imagen existentes no estan bien posicionados, ya que en el
estudio de mercado se pudo comprobar que las personas no recordaban ni sus
nombres. Ademas no existen guerras de precios o innovacion en el servicio. Al igual
que no existen campafas publicitarias agresivas, de hecho, la publicidad en medios

de comunicacién es casi nula.

Otros factores que reducen la rivalidad en esta industria son; los altos costos de los
usuarios para cambiarse a otro asesor, porque deben someterse a nuevos analisis
preliminares, el grado de diferenciacion que tiene un servicio de asesoria y las
barreras de salida bajas, ya que los equipos utilizados pueden ser vendidos a otros

negocios como almacenes de ropa y gabinetes.

2 \/er anexo 3
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Debido a lo antes ya mencionado, la rivalidad entre competidores es baja y por lo
tanto la industria resulta atractiva, y con estrategias de marketing eficaces, se podria

obtener una muy buena participacion de mercado.

Poder de negociacion de los proveedores

Existen varios proveedores de productos capilares y cosméticos de alta calidad, al
igual que existe una gran cantidad de tiendas de ropa en la ciudad, por lo que si se
podria encontrar proveedores sustitutos en caso necesario. Ademas no estan
organizados gremialmente y no tienen fuertes recursos para poder imponer sus

condiciones de precio y tamafio de los pedidos.

Es poco probable que un proveedor le convenga integrarse hacia adelante, es decir,
desee crear su propio negocio de Asesoria de Imagen, ya que seria parcial al usar sus
propios productos. Tampoco existe la amenaza que los proveedores no quieran
suministrar sus productos, porque éstos se promueven indirectamente si son

utilizados por los asesores en sus clientes.

En consecuencia, el poder de negociacién de los proveedores es bajo. Se deberia
mantener excelentes relaciones con ellos y trabajar mancomunadamente por los

objetivos empresariales de ambas partes.

Poder de negociacion de los compradores
No existe concentracion de compradores, por el contrario, hay muchos

compradores y son pocos los prestadores de este servicio. Como el servicio es
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bastante diferenciado, es probable que pocos clientes sustituyan este servicio por el

de otra compaiiia.

Si el servicio es requerido por particulares, no existira el riesgo que se organicen y
exijan reducciones de precios o modificaciones en el servicio. En el caso que el
servicio sea demandado por una compafiia o cualquier otra organizacién, podria
existir un grado de exigencia por parte del comprador. Aunque éste no podra ser muy
representativo, ya que no existen compradores dominantes que sean indispensables

para la rentabilidad del negocio.

Debido a estos factores, el poder de negociacion de los compradores es bajo, asi
que existen incentivos para participar en este sector y obtener rentabilidad a largo
plazo de un mercado, siempre y cuando, se mantengan altos estandares de

satisfaccion al cliente.

Amenaza de sustitutos

Los sustitutos como los centros de belleza, tiendas de ropa, revistas y programas
de television que ofrecen consejos de imagen; representan alternativas al tipo de
negocio que propone este proyecto. Es importante tener en cuenta que estas opciones
cuestan menos y los compradores pueden tener preferencias arraigadas a utilizar uno
de estos sustitutos. Sin embargo, no son tan completos ni personalizados como tener
un Asesor de Imagen Personal. Los cursos y seminarios de Imagen Personal, también

son sustitutos, pero requieren mas tiempo y dinero.
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El costo de cambiar al uso de estos sustitutos es bajo, ya que son servicios y

productos conocidos y a disposicion de todos.

Por lo tanto, la amenaza de sustitutos es alta y la empresa deberd informar y
resaltar las ventajas de un servicio de Asesoria de Imagen sobre otras opciones y

sobretodo crear estrategias para obtener clientes leales.

Gréfico 4.1 Fuerzas de Porter
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Fuente: Kotler, Philip y Armstrong, Gary; Fundamentos de Marketing; PEARSON,
2003; Sexta edicion.
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4.1.3 Establecimiento de Unidades Estratégicas de Negocios: Matiz BCG

Las unidades estratégicas de negocios, estan representadas por distintos servicios
de asesoria de imagen. Segun las perspectivas de crecimiento del mercado y la futura

participacion relativa de estos servicios; se ubicaron de la forma que muestra el

grafico:
Grafico 4.2 Matriz BCG
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Fuente: Kotler Philip. Direccion de Marketing; PEARSON Educacién, 2001; Décima
Edicion.

Las asesorias de cabello y maquillaje estan ubicadas en el cuadrante de Vacas de

Efectivo, ya que la investigacion de mercado apuntd a que la participacion relativa de
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mercado seria alta y ademas la tasa de crecimiento de mercado es baja. Estos
servicios, sin invertir mucho dinero ni gestién, generan grandes cantidades de

ingresos.

Las asesorias de vestuario, etiqueta y protocolo y comunicacion se encuentran
ubicadas en el cuadrante de Interrogantes, debido a que aln son servicios
desconocidos, la participacion serd baja; mientras que la tasa de crecimiento de
mercado estd en crecimiento. Estos servicios requieren de mucho efectivo para

mantener o incrementar su participacion y asi convertirse en Estrellas.

4.1.4 Comportamiento de compra: Modelo de Implicacion FCB

Este modelo tiene por objeto analizar el comportamiento de eleccion de compra de

los consumidores potenciales.

Gréfico 4.3 Modelo de Implicacion FCB
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Fuente: Kotler, Philip y Armstrong, Gary; Fundamentos de Marketing;
PEARSON, 2003; Sexta edicion.
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La adquisicion de un servicio de Asesoria de Imagen se ubica en el cuadrante de

Afectividad. Por las siguientes razones:

€ Modo emocional: La decision de compra se basa principalmente en
emociones de autorrealizacién y autoestima.
€ Implicacioén fuerte: Es una compra que requiere planificacion, no es algo de

todos los dias, sino cuando en realidad, es necesario.

En el cuadrante de Afectividad, en primer lugar, el cliente evalta los beneficios de
recibir una asesoria de acuerdo a su situacion actual (obtener un mejor trabajo,
agradarse mas asi mismo, tener mayor credibilidad, sentirse cémodo con su
apariencia, etc.), luego, el cliente se informa de las diferentes ofertas de servicio en el
mercado para concluir cual le conviene mas y por ultimo, se decide a solicitar una

asesoria en el lugar elegido.

4.1.5 Andlisis FODA

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las
caracteristicas particulares del Centro de Asesoria de Imagen y el entorno en el cual

éste compite.

Fortalezas
« Servicio de asesoria orientado a las necesidades del cliente, gracias al estudio de
mercado realizado.

» Estrategias y tacticas de mercadeo segun los requerimientos del cliente.
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» Conocimientos de administracion, recursos humanos, finanzas y marketing por
parte del administrador.
» Tener contactos con asesores extranjeros que pueden compartir conocimientos y

experiencia.

Debilidades

* El administrador del negocio, no tiene titulo de Asesor de Imagen.

* No se tiene experiencia previa en una compafiia de este tipo.

* No se cuenta con los recursos suficientes para tener un establecimiento propio.

« Contratacion de personal limitado.

Oportunidades

* Expectativas positivas del servicio en el mercado guayaquilefio.

» Alianzas estratégicas con psicologos, disefiadores, estilistas, odontdlogos,
especialistas en marketing personal y otros profesionales afines.

« Patrocinio de eventos empresariales o de belleza y cuidado de la salud.

* Nuevas tecnologias en el campo del anélisis del color.

Amenazas
» Asesores de Imagen, que laboran en la empresa, decidan poner su propio negocio.
* Los usuarios no entiendan el concepto del servicio.

« Surgimiento de competidores desleales.
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4.1.6 Objetivos del Plan de Marketing

4.1.6.1 Objetivos Financieros

€ Obtener una tasa anual de rendimiento positiva sobre la inversion.

€ Recuperar la inversion en 5 afios maximo.

4.1.6.2 Objetivos de Mercadotecnia

€ Captar y mantener clientes satisfechos y leales, con la mezcla de marketing
propuesta.

€ Crear recordacion de marca en el mercado meta.

4.1.7 Estrategias de Ciclo de Vida

Una vez que se implemente el Centro de Asesoria de Imagen, se encontrara en

etapa de introduccion.
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Grafico 4.4 Modelo de Ciclo de Vida
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Fuente: Kotler Philip. Direccién de Marketing; PEARSON Educacion, 2001;
Décima Edicidn.

En esta etapa los costos son altos por los elevados gastos de ventas, y las ventas
son reducidas. La empresa debera enfocar sus esfuerzos en captar clientes a través de

una comunicacién efectiva y educarlos acerca del servicio.

4.1.8 Estrategias genéricas sequin Porter

La empresa pretende seguir una estrategia de enfoque, buscando diferenciacion, lo
que consiste en que el servicio sera percibido con cualidades Unicas por su mercado

meta.
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Gréfico 4.5 Estrategias Genéricas segun Porter
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Fuente: Kotler Philip. Direccién de Marketing; PEARSON Educacion,
2001; Décima Edicién.

La empresa planea ser conocida por su oferta de servicio flexible y adaptable a las
necesidades del cliente. Gracias a que el Centro de Asesoria de Imagen funciona
como una organizacion con actividades de planeacion estratégica, investigacion de
mercado, procedimientos de control y demés actividades administrativas; la empresa
estd en condiciones de conocer las expectativas de sus clientes y adaptar su oferta de

servicio de acuerdo a ellas.

4.1.9 Estrategias de Crecimiento Intensivo

La idea del proyecto de un Centro de Asesoria de Imagen se encuentra en el
cuadrante de Diversificacion. Ya que es un servicio nuevo (asesoria integral de
imagen personal) dirigido a un mercado nuevo (publico en general, no

necesariamente personajes de la politica o farandula).
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Grafico 4.6 Estrategias de Crecimiento Intensivo
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4.1.10 Segmentacion de Mercado

Para la definicion de los grupos de compradores con diferentes necesidades y
preferencias, que podrian requerir mezclas de marketing distintas, se dividio al

mercado en base a variables demogréficas y psicograficas.

Esta informacién fue obtenida a través de las reacciones y opiniones que
compartieron los encuestados en la investigacion realizada, asi como en la

observacion directa de las encuestadoras.

Se identificaron cuatro segmentos de mercado:
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Universitarios, de entre 17 a 24 afios, en su mayoria mujeres, de clase social media alta y
alta. Gustan de la moda y el arreglo estético personal. Asisten a eventos y fiestas donde la
imagen que proyectan es esencial para su entorno social. Se esmeran en el cuidado de su
imaaen para el éxito en sus relaciones sentimentales.

Seamento B

conseguir un empleo o ascenso que llenen sus expectativas. De clase media, media alta y
alta. Consideran importante el cuidado de su imagen en sus ambientes laborales y sociales,
como una herramienta para alcanzar sus metas.

Segmento C

Profesionales adultos, de 36 a 45 afios, con empleos estables y bien remunerados. De clase
media alta a alta. Con puestos jerarquicos que requieren asistir a reuniones, conferencias y
otros eventos sociales. Suelen adquirir productos y servicios para el cuidado de su imagen
como articulos de belleza y spas.

Segmento D

Mujeres, de 46 a 65 afios, de clase media alta y alta, se preocupan por su arreglo personal,
sin embargo ya conocen lo que les queda bien por experiencia. Por novedad, acudirian una

vez al servicio.

4.1.11 Mercado Meta

El mercado meta, o grupo de clientes para quienes la empresa orienta sus
esfuerzos de marketing, se eligio en base a su tamafio, rentabilidad y compatibilidad
con los objetivos y recursos de la organizacion. Como consecuencia, Se

seleccionaron los segmentos de mercado By C.

98



Por lo que las caracteristicas del mercado meta son:

Region geografica: Guayaquil.

Sexo: Hombres y mujeres.

Edad: 25 — 45 afios.

Nivel socioeconémico: Medio alto — alto.

Ocupacion: Profesional.

® & & & & o

Estilo de vida: innovadores, modernos, abiertos al cambio.

La empresa entregard diferentes combinaciones de servicios de asesoria, para

abarcar las necesidades de estos segmentos.

4.1.12 Posicionamiento

Se planea posicionar a la empresa, como el Centro de Asesoria de Imagen que
mejor entiende las necesidades del cliente. Se lograra aquella percepcion en la mente

del consumidor, cumpliendo los siguientes compromisos:

€ Primordial esmero en conocer las motivaciones y expectativas del cliente
hacia el servicio. Una vez que se comprenda lo que el cliente desea
conseguir, el asesor podrd desarrollar un asesoramiento real, datil y
permanente.

€ Ofrecer una gama integral de servicios de asesoria, ya que la imagen de una
persona engloba apariencia, comportamiento, actitudes y habilidades

comunicacionales.
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€ Trabajar conjuntamente con el cliente para concretar una imagen personal
que refleje su verdadera personalidad y belleza interior.

€ La atencion personalizada, honesta, profesional y confidencial de los
asesores; contribuird a que el cliente perciba a la asesoria como una

experiencia satisfactoria.

4.2 Plan Operativo: Mezcla de Marketing ampliada al Marketing de

Servicios

4.2.1 Servicio

4.2.1.1 Definicion del servicio

Como resultado de la investigacion de mercado realizada para el proyecto; los
servicios que brindara “Disefio en Imagen”, Centro de Asesoria de Imagen Personal,
son los siguientes:

€ Asesoria en cabello.

€ Asesoria en maquillaje.

€ Asesoria en vestuario.

€ Asesoria en etiqueta y protocolo.

€ Asesoria en comunicacion.
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Los horarios de atencion seran de martes a viernes, de 10H00 a 12H00 y de 14H00

a 21H00 y los dias sdbados de 9H00 a 12HO00 y de 14H00 a 18H00.

Para facilidad de los clientes se pondra a su disposicion, Certificados de Regalo,

gue podran obsequiar a sus seres queridos, por el monto de cualquier asesoria.

Gréfico 4.7 Servicios del Centro de Asesoria de Imagen
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4.2.1.2 Metodologia y Explicacion del servicio

1. Conocer al cliente

Todos los clientes, antes de recibir una asesoria tendran que pasar por las

siguientes etapas:
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Registro de los datos del cliente

El cliente llena un formulario con la siguiente informacion:
% Datos personales.

Rasgos fisicos.

Talla 'y peso.

Nivel de estudios y profesion si la tuviere.

La idea que quiere comunicar con su imagen.

® & & & 6

La meta que desea lograr con un asesoramiento de su imagen.

Ademas, debe entregar una fotografia digital de su rostro. En caso, que no la

tenga, se le toma la foto en el mismo lugar.

Entrevista inicial

El Asesor de Imagen entrevista al cliente para conocer su personalidad, estilo de
vida, motivaciones, sus objetivos personales y profesionales, lo que quisiera mejorar
de su imagen, sus inquietudes hacia el servicio y su presupuesto de inversion para el

cambio de su imagen.

Andlisis de Colorimetria

Solo en el caso que, el cliente vaya realizarse una asesoria de cabello, maquillaje o

vestuario, debe realizarse antes el Analisis de Colorimetria.
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El analisis se realiza por medio de un testeo con pafios de diferentes colores con
los cuales se detecta la armonia o el contraste de la persona en relacion a los pafos.

Este analisis se lo realiza teniendo en cuenta el color de ojos, piel y pelo del cliente.

Al finalizar se entrega el perfil con el detalle de los colores que armonizan con el
cliente y los tonos ideales para el maquillaje, los accesorios, la vestimenta y el

cabello.

2. Presentar al cliente una propuesta
Esta propuesta agrupa la sintesis de los objetivos previamente expuestos por el
propio cliente asi como las aportaciones del asesor para la consecucion de los

mMismos.

3. Ofrecer asesoramiento al cliente
Una vez aprobada la propuesta por el cliente, éste podra acceder a los siguientes

servicios:

+ Asesoria en Cabello “Disefio en Imagen”

Analisis:

A través de un software en linea, el asesor ingresa la fotografia digital del cliente y
procede a crear combinaciones de estilo y color de cabello. Luego selecciona las tres
mejores opciones y prepara un dossier que sera entregado al cliente. Este contendra

un perfil personalizado acerca de:
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€ Las lineas de cabello que le favorecen mas.
€ Los volimenes mas adecuados para equilibrar el rostro

€ El largo ideal, tipo de corte y color.

Diagnostico:
El asesor se reune con el cliente para explicarle la informacion del dossier y hacer

las recomendaciones respectivas.

Plan de Accion:

Si el cliente lo prefiere, se efectian los cambios sugeridos en su cabello en las
mismas instalaciones del lugar. De manera que el estilista realice el trabajo
adaptandose a los resultados del estudio. El servicio de peluqueria tiene un costo

adicional.

Por el contrario, si el cliente es muy fiel a su peluqueria, el asesor no tendria
problema en acompaniarlo al gabinete para hablar personalmente con su estilista y

decirle los cambios necesarios.

+ Asesoria en Maquillaje “Disefio en Imagen”

Analisis:
El asesor realiza un analisis basado en los resultados del andlisis de colorimetria y
las caracteristicas faciales del cliente como sus rasgos, tono de piel y cabello. Luego

elabora el dossier con las claves para el maquillaje ideal:
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Cuidado bésico de la piel

Base de maquillaje - colores y texturas ideales para la piel.
Correctores, colores, texturas y formas de aplicacion
Magquillaje de ojos - colores y forma de aplicacion
Magquillaje de noche - colores y forma de aplicacion

Rubor - colores y forma de aplicacion

® © & & & & ¢

Labios - delineadores, correcciones, colores y texturas

Diagnostico:
El asesor se reune con el cliente para explicarle la informacion del dossier y hacer

las recomendaciones respectivas.

Plan de Accion:

El maquillador profesional le ensefiara al cliente como maquillarse a través de un
rapido curso de automaquillaje con diferentes propuestas para el dia, la noche o
cualquier fiesta 0 evento especifico que vaya a asistir. EI Centro de Asesoria de

Imagen provee todos los materiales.

+ Asesoria en Vestuario “Disefio en Imagen”

Analisis:
El asesor realiza un Analisis del tipo de cuerpo del cliente, con la informacién ya
recopilada en el formulario inicial y el andlisis de colorimetria, de manera que pueda

elaborar un dossier que contenga lo siguiente:
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€ Los cortes, prendas y texturas ideales para resaltar o camuflar partes del
cuerpo.

€ Un protocolo de la vestimenta, el cual indique las prendas adecuadas para
las diferentes ocasiones y los diferentes ambientes.

€ Calidad de las prendas, como evaluar y reconocer la buena calidad en una

prenda

Diagnostico:
El asesor se reune con el cliente para explicarle la informacion del dossier y hacer

las recomendaciones respectivas.

Plan de Accion:
Dentro del local, el cliente se prueba dos recomendaciones de vestuario para
distintas ocasiones. Hay que considerar que con anterioridad, el Centro hizo el canje
. . - 30 . .
publicitario™ para que una o varias tiendas de ropa le provean las prendas

requeridas.
Con un costo extra y previa cita, el cliente puede acceder, a servicios como:

€ Asesoramiento del Guardarropa: el asesor examina el armario del cliente y
hace recomendaciones de lo que necesita 0 no en su armario.
€ Personal Shopper: el asesor define el circuito de compras, acompafa y

asiste al cliente en la compra de su ropa.

%0 \er Capitulo 5, seccion 5.1.3
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+ Asesoria en Etiqueta y Protocolo “Disefio en Imagen”

Analisis:
Segun la informacion proporcionada por el cliente y sus requerimientos, se
preparan en un dossier, las recomendaciones que el asesor dar& en un encuentro con

el cliente.

Diagnéstico:
El asesor indicara en lo que debe aprender o mejorar el cliente, con respecto a su

comportamiento social.

Plan de Accion:
El asesor ensefiara técnicas de protocolo segln las necesidades del cliente. Por
ejemplo, etiqueta de negocios, modales en la mesa, cdmo ser buen anfitrion,

presentaciones y saludos, entre otras cosas.

£ Asesoria en Comunicacién “Disefio en Imagen”

Analisis:
Segun la informacion proporcionada por el cliente y sus requerimientos, se
preparan en un dossier, las recomendaciones que el asesor dar& en un encuentro con

el cliente.

Diagnéstico:
El asesor indicara en qué debe perfeccionar el cliente, con respecto a sus

habilidades comunicacionales.
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Plan de Accion:
El asesor ensefara técnicas de oratoria, respiracion y desenvolvimiento en publico.

Ademas del manejo correcto del lenguaje corporal para transmitir ideas.

Grafico 4.8 Metodologia del Servicio
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Fuente: Elaborado por Autoras

4.2.1.3 Marca

La asignacion eficaz de la marca, ayudara a identificar los servicios del Centro de
Asesoria de Imagen, al igual que sugerira sobre la calidad y beneficios del servicio,

de manera que la marca se convierta en un activo valioso para la compaiiia.

Se empled una estrategia de marca Unica para los servicios que brinda el Centro,
de forma que esa Unica marca englobe a todas las asesorias, cada una de las cuales,

definen un factor del concepto global de Asesoria de Imagen.
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Identidad de Marca

La identidad de la marca se expresa como una propuesta de valor, es decir, como
un enunciado que resume las razones por las cuales nuestros clientes nos preferiran
frente a otras propuestas de valor, presentes en un espacio comunicacional o de

mercado dado. Por lo tanto, la identidad de Disefio en Imagen es:

“Somos una empresa inteligente, que combina el conocimiento profundo de la
Imagen Personal con las Gltimas tendencias del mundo de la belleza y la moda;
trabajamos dia a dia para imprimir confiabilidad entre nuestros clientes, y contamos
con un excelente grupo humano, con un profundo interés en el bienestar real y

permanente de aquellos, que depositan en nosotros, sus anhelos de cambio”.

Nombre

[ Disefio J [ en } [ Imagen }

Se empled el nombre “Disefio en Imagen”, en primer lugar, porque la palabra
“disefio” se usa para referirse al proceso de programar, proyectar, coordinar,
seleccionar y organizar una serie de factores y elementos; con miras a la realizacién
de objetos destinados a producir comunicaciones visuales. En este caso, el objeto
destinado a producir comunicacion seria la Imagen Personal de cada uno de los
clientes, y el proceso seria la asesoria en si. En segundo lugar, el nombre lleva la
palabra “imagen” para que se asocie con el concepto central de la asesoria: la imagen

gue cada personal refleja en su vida.
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Logotipo

El logotipo formara parte de la imagen corporativa, empleado en papeleria,

folletos y demas herramientas comunicacionales.

Grafico 4.9 Logotipo

-

{ mHdGeN

CENTRO DE ASESORIA DE IMAGEN PERSONAL

Fuente: Elaborado por Maria Belén Acebo

La palabra “disefio” esta dividida en tres partes, haciendo alusién a los tres

factores que componen la imagen de una persona:

€ Actitud. ElI color amarillo representa alegria, felicidad y energia.
Sensaciones que el servicio pretende imprimir en el animo de las personas.

€ Comportamiento. El color verde tiene una fuerte relacion a nivel emocional
con la seguridad. Una asesoria de imagen genera seguridad en las personas.

€ Apariencia. El color rojo simboliza sensualidad, pasi6on, amor vy

sensibilidad. Una apariencia atractiva atraera aquellas cosas.

La palabra “imagen” esta formada por la letra inicial i, representando el vuelo de

una mariposa, debido a que estos insectos pasan por una transformacion, al igual que
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una persona que acude a una asesoria. Esta palabra lleva el color azul, que representa

confianza e inteligencia, valores importantes en un servicio de asesoria.

En la parte inferior estan las palabras, en negro y mayuscula, que indican la

actividad de la compaiiia.

Slogan

[ No hay una segunda oportunidad para una primera impresion ]

Para el slogan se empled una frase que expresa la creencia de la compafiia sobre lo

importante de dar siempre la impresion correcta, en cada momento de nuestras vidas.

También representa la promesa de la marca, que surge de la conviccién de ayudar

a las personas a que causen impresiones agradables y eficaces.

4.2.2 Personas

Una compafiia de servicios debe considerar que tanto los prestadores del servicio
como los propios clientes, influyen en la experiencia satisfactoria o insatisfactoria del

servicio.

A continuacién, se detallan las consideraciones que la compafia debera tener para

garantizar un servicio de excelencia.
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4.2.2.1 Prestadores del Servicio

En un servicio personal como la Asesoria de Imagen, el empleado de contacto
provee el servicio completo, por lo tanto ellos son la compafiia a los ojos del cliente.
Es muy importante la implementacion de una serie de estrategias para asegurar que
los empleados del servicio tengan la voluntad y capacidad para ofrecer servicios de

calidad.

Contratacion del personal correcto

Se debe poner una considerable cantidad de atencidén en la contratacion y el
reclutamiento del personal. Se requiere que los empleados no solo tengan
competencia para el puesto, sino que posean inclinacion por el servicio.

El medio para reclutar a los Asesores de Imagen, seré a traves de publicaciones en
los distintos Institutos de educacion superior del pais, que ofrecen la carrera de

Asesoria de Imagen, como los mencionados en el Capitulo 2.

Desarrollo del personal para que brinden calidad de servicio

La compariia se compromete a dar una capacitacion inicial a sus Asesores de
Imagen y ésta estara a cargo de una compaiiia reconocida de Asesoria de Imagen de

Chile®.

Es conveniente realizar un Programa de Orientacion para los empleados, para que

éstos conozcan la vision, misién y estrategias de la compafiia.

31 Ver Capitulo 5, seccién 5.5
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Es importante alentar a los empleados a que trabajen en equipo, aprendan a tomar

decisiones correctas y comuniquen sus ideas para el mejoramiento del servicio.

Retencién del personal

Mantener la lealtad de los empleados, y sobre todo la de los Asesores de Imagen,
es de vital importancia para la realizacion del proyecto, ya que se ha invertido en su

capacitacion y se pretende que esa inversion sea en beneficio de la compafiia.

Existen dos elementos que estimulan a las personas: los incentivos intrinsecos (la
satisfaccion laboral o el sentirse valorado dentro de la compafiia) y los incentivos
extrinsecos (dinero o premios). La mejor estrategia de motivacion es procurar
combinar los incentivos que tienen valor intrinseco para el empleado con los
incentivos que ademas, aportaran beneficios al negocio estimulando la lealtad y el
desempefio laboral optimizado. Es por esto, que se disefid el siguiente plan de

incentivos:

Plan de Incentivos Informal

€ Elogiar los logros de un empleado en forma inmediata. Decirles qué fue lo
que hicieron bien, siendo especifico, y estimularlos para que continden
haciendo un buen trabajo.

€ Recordar las fechas de cumpleafios y organizar una celebracién para el
homenajeado.

€ Asistencia a conferencias y seminarios sobre Imagen, para los asesores.
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€ Recompensar a un empleado por un logro excepcional, con obsequios que
pueden ser flores, un certificado de regalo de alguna tienda departamental,
un dia libre o entradas para un espectaculo.

€ Comprarles el almuerzo o invitar a cenar a los empleados, cada vez en
cuando.

€ Disponer un lugar para exhibir memorandos, afiches, fotografias, etc., en
que se reconozcan los avances hacia determinados objetivos y se agradezca

individualmente la colaboracion de los empleados.

Plan de Incentivos Formal

Una vez que las finanzas de la empresa estén estables, se otorgara a cada asesor,
un bono por buen desempefio, en un trimestre en que las ventas se hayan
incrementado excepcionalmente. De esta forma, se les reconoce el éxito de la

compafiia por sus actuaciones superiores durante ese periodo.

Una vez que el programa de incentivos es puesto en marcha, es posible que puedan
surgir sugerencias para mejorar su disefio. ES necesaria la constante

retroalimentacion por parte de todo el equipo laboral.

4.2.2.2 Clientes

La participacion del cliente es indispensable en el proceso de produccion de una

empresa de servicio y, efectivamente, puede contribuir a su propia satisfaccion.
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Para el caso particular del Centro de Asesoria de Imagen, el nivel de participacion
del cliente es alto y por lo tanto, el cliente se convierte en coproductor del resultado
del servicio. Cuando las personas pueden prever sus papeles dentro del proceso de
servicio, ellos mismos pueden decidir convertirse en clientes o0 no de la compaiiia. Es
por esto, que hay que educar al cliente acerca de lo que es el servicio y su

participacion en él, de manera que se forme expectativas reales del servicio.

Estrategias

€ Mostrar el proceso completo de servicio a través de un video. Las personas
que acuden por primera vez y deseen conocer de cerca la experiencia de
una Asesoria de Imagen, podran verla en un video, transmitido en la sala de

espera.

€ Concienciar al cliente que es fundamental que acate las recomendaciones

del asesor y las ponga en practica para que se visualicen los resultados.

€ Informar a los clientes que, posiblemente, tendran que invertir dinero en la
compra de ropa, maquillaje y/o accesorios, de forma que prevean ese gasto

adicional.

4.2.3 Evidencia Fisica

Cuando los consumidores no estan familiarizados con cierto servicio, en este caso,

el que ofreceria un Centro de Asesoria de Imagen, el observar los indicios
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ambientales les ayudara a clasificar el lugar y a comenzar a formarse expectativas

acerca de la calidad del servicio.

A continuacion, se especifican recomendaciones para el Centro de Asesoria de

Imagen.

Exterior de la instalacién

% Sefalizacion: El local debera tener un cartel con el nombre de la compafiia,
de esta forma, el lugar podra ser identificado facilmente por los nuevos
clientes.

€ Ambiente circundante: El sector del local debera ser confiable, con casas
aledafias bien cuidadas y calles limpias.

% Disefio del exterior: El lugar del negocio debera estar siempre bien pintado

y sin malezas en la vereda.

Interior de la instalacién

4% Disefio interior: Se empleara un disefio de decoracién clasico, ya que éste
combina el buen gusto y la comodidad. Bajo las técnicas de Feng-Shui, se
utilizaran colores tierra como el terracota y el coral, ya que otorgan calidez
al ambiente resultando colores muy acogedores.

€ Equipo: Los equipos, como el televisor y computadoras, deberan ser de

buena calidad y de marcas conocidas.
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€ Sefalizacion: Se colocaran fotografias, tipo cuadro de 50 x 60 cm., en las
paredes del local. En cada fotografia se podra apreciar a un hombre o una
mujer, de diferentes contexturas y con un atuendo para una ocasion
especifica. Un mensaje 0 consejo sobre imagen, acompafara a la
fotografia.*

€ Distribucion: La disposicion de los ambientes del local debera reflejar
funcionalidad, donde tanto clientes como empleados, estén a gusto.

€ Temperatura: Debido al ambiente caluroso de Guayaquil, el lugar debera
estar disefiado, de tal manera que, los aires acondicionados enfrien todas las

areas.

Otros tangibles

€ Tarjetas de presentacion de los Asesores de Imagen.

€ Papeleria, facturas y dossier con el logo y colores de la compafiia.

€ Imagen impecable de asesores y recepcionista. Incluye pulcritud, maquillaje
natural, estar bien peinados y vestidos con buen gusto.

€ Péagina Web del Centro de Asesoria de Imagen con un disefio moderno y
estilizado, con informacion completa del servicio, preparacion de los asesores

y beneficios de recibir una asesoria.

32 \/er Anexo 10
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4.2.4 Procesos

En la seccién Anexos®, se muestra el esquema de un servicio completo de

Asesoria de Imagen, con sus respectivos tiempos de servicio.
Momentos criticos de la verdad

Un momento de la verdad es cualquier situacion en la que el cliente se pone en
contacto con cualquier aspecto de la organizacion y obtiene una impresion sobre la
calidad de su servicio. Es critico, cuando inciden en la satisfaccion del usuario de
manera esencial y si no son manejados correctamente conducen al descontento,

pérdida de confianza y posible pérdida del usuario.
Analizando los procesos, los momentos criticos de la verdad en el servicio son:

€ La cita inicial con el asesor, donde el cliente averigua si el asesor realmente
pone atencidn a sus necesidades e inquietudes y reconoce si es confiable o no.
€ Las reuniones en las cuales el cliente recibe las recomendaciones del asesor,

donde podra evaluar si la experiencia de servicio es agradable y comoda.

4.2.5 Precio

Para determinar los precios de los servicios, se utilizd una fijacién de precios
basada en la demanda, esto implica establecer precios que sean congruentes con las

percepciones del cliente sobre el valor. Gracias a la investigacion de mercado, se

% \Ver Anexo 11
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pudo obtener el valor aproximado que las personas otorgan con relacion a lo que el

servicio ofrece.

Se tomd un precio base por hora de asesoramiento de $16 y segun el tiempo que

requiere cada servicio, se calcularon los respectivos precios®*

Los precios de la competencia no son referenciales, porque la oferta de servicio de

“Disefio en Imagen” es muy distinta de la de ellos.

A continuacion, se muestran los precios para cada servicio:

Tabla 4.1 Precios Individuales

Servicio Precio

IAsesorl'a en Cabello I $48

Asesoria Maquillaje $73

Asesoria en Vestuario -
Asesona en Etiqueta y Protocolo I
Asesorla en Comunicacioén I

Fuente: Elaborado por Autoras

Precio Conjunto

Consiste en ofrecer dos 0 més servicios complementarios, formando un paquete, a

un precio inferior al que costaria si se los adquiere por separado.

3 \er anexo 12
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Tabla 4.2 Precios Conjuntos

Servicio Precio

|Asesor|'a en Cabello y Maquillaje ‘l $116 |
Asesoria en Cabello, Maquillaje y Vestuario ‘l $190 ‘

Asesoria en Etiqueta y Comunicacion | $ 147 M

l

|

Fuente: Elaborado por Autoras

Formas de pago

Entre las formas de pago, esta en efectivo o con tarjetas de crédito. Para el cobro

de compras a crédito, se contratara el servicio de Datafast.

4.2.6 Distribucion

Para poner el servicio a disposicion del mercado meta, se utilizaran canales

directos, sin intermediacion.

Local Comercial
La empresa contara con un espacio fisico donde estaran ubicadas las oficinas de
los asesores y las distintas areas para el desarrollo del servicio. En este local los

clientes podran pedir informacién y solicitar el servicio.
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Domicilio

En casos especiales, el asesor podra dirigirse a la residencia o empresa del cliente.

Al igual que, si el cliente solicita Asesoria del Guardarropas, el asesor debera visitar

al cliente en su hogar.

Tiendas

En caso que el cliente solicite el servicio complementario de Personal Shopper, el

asesor asistira al cliente en sus compras en una ruta programada de tiendas.

Pagina Web

El portal de la empresa contendra:

Informacion de los servicios.

Perfil de los profesionales Asesores de Imagen.

Reservacion de citas.
Noticias y ofertas de la empresa.
Testimonios de clientes y fotografias de “antes y después”.

Consejos practicos sobre cuidado de Imagen.

© & & & & & o ¢

Medios de contactos con la empresa.

Registro en linea del formulario inicial y envio de fotografia del cliente.
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Grafico 4.10 Canal Directo de Distribucion
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CENTRO DE ASESORIA DE IMAGEN PERSONAL

Fuente: Elaborado por Autoras

4.2.7 Comunicacion

La correcta mezcla de comunicacion en un Plan de Marketing, dard como
resultado el cumplimiento de objetivos definidos, en este caso, se busca difundir la
presencia de una nueva empresa en el mercado e incentivar la adquisicion del
servicio. Las herramientas que se emplearan son: publicidad, relaciones publicas y

marketing directo.

4.2.7.1 Publicidad

Se trabajara con una estrategia principalmente de publicidad boca a boca, debido a
los resultados de la investigacion de mercado y por el alto grado de intangibilidad del

servicio.
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Boca a Boca

Escuchar las experiencias de otras personas, compararlas y analizarlas, es una
poderosa herramienta de decision para adquirir un servicio nuevo y en algunos casos,
totalmente desconocido. Para incentivar las referencias, se llevaran a cabo las

siguientes tacticas:

1. Entodo contacto que se tenga con clientes, pedir referidos. Ya sea a través de
correo electronico, cartas, teléfono o en persona. Cuando se envie correos
electronicos, cerrar con el siguiente mensaje: "Valoro tu fidelidad.
Probablemente conozcas personas con tus mismos intereses y valores. Por
favor, recomiéndeme”. De esta forma, la empresa se compromete a satisfacer
al cliente en cada encuentro de servicio, ya que en promedio, un cliente

satisfecho recomienda el servicio a tres personas mas.

2. En el formulario inicial, se le preguntard al cliente: ;Quién lo recomendd con
nosotros? De esta manera, el nombre que aparece con mas frecuencia, se lo

premia con un servicio de peluqueria gratis. Tendra una frecuencia mensual.

3. Entre los clientes regulares se sorteara una asesoria gratis para dos personas.
La persona premiada debera llevar a una persona que no haya probado el

servicio. Tendra una frecuencia semestral.

4. En el local, se encontraran tripticos informativos que las personas podran

Ilevarse consigo y mostrarle a sus familiares y amigos.
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Revistas

Para informar al mercado objetivo, de la existencia del Centro de Asesoria de Imagen
y las ventajas del servicio, se pautard publicidad en La Revista de Diario El
Universo, revista dominical de amplia acogida. Al igual que en Revista Mariela

Viteri, dirigida con temas de actualidad para mujeres.

Se publicara un anuncio de media pagina vertical interior®, en La Revista, durante
todo el primer afio. Mientras que el anuncio en Revista Mariela Viteri, saldra una vez

al mes, durante los seis primeros meses.

Tabla 4.3 Publicidad en revistas

Audiencia objetivo: Hombres y mujeres, nivel socioeconémico medio a alto.

« Generar interés en una Asesoria de Imagen Personal.

Obijetivos de comunicacién: » Dar a conocer a “Disefio en Imagen” y su promesa de
servicio.

Concepto Comunicacional: Potencie su imagen y logre sus objetivos.

Medio: Impreso; revista. ‘l

Emocional; apelando a la autorrealizacion y autoestima de
Estilo publicitario:

las personas.

Fuente: Elaborado por Autoras

% Anuncio de 11 x 27 cm.
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4.2.7.2 Relaciones Publicas

Las relaciones publicas serviran para gestionar la comunicacion entre la empresa y
su publico clave, que son sus clientes y los medios de comunicacion. De esta forma

podra construir, administrar y mantener una imagen publica positiva.

Organizacion de Eventos

Se organizara un Cdctel de Presentacion, para personas de medios de
comunicacion, donde se hard la presentacion oficial de “Disefio en Imagen” y la
apertura del Centro. A partir del segundo mes, cada semana, durante tres meses; se
realizaran varios Cocteles de Presentacion, para un publico de potenciales clientes.
Se enviaran 30 invitaciones a empresas seleccionadas, dirigidas a un directivo de
primer nivel. Se llevara a cabo en el auditorio de las instalaciones del Centro, para
que los invitados puedan hacer un recorrido guiado por cada area del local y
conozcan el proceso del servicio. Al final de estos eventos, se sorteara un servicio de

asesoria completo, sin ningln costo, entre los presentes.

Estos eventos de lanzamiento del servicio serén registrados gratuitamente en la
pagina Web, www.eventosecuador.com. Para que tengan presencia en la “Guia de

Eventos de Ecuador”, hasta la terminacion de los mismos.

Para cualquier otro evento que la compafiia organice, se enviardn comunicados de
prensa a los distintos medios de comunicacion, para que cubran el evento o realicen

notas informativas.
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Participacion en Guayaquil Fashion Week

Guayaquil Fashion Week es el primer evento del Ecuador creado para promover y
fortalecer el desarrollo de las industrias de la cadena productiva de disefio, textil y
confeccion, con el objetivo de reactivar el sector comercial y turistico del Ecuador a
través de exposiciones, reuniones de negocios, entrevistas personales, capacitacion
por medio de conferencias y seminarios. Esta dirigido principalmente a personas de
poder adquisitivo preocupados por el buen vestir, y empresarios del sector,

importadores, distribuidores y disefiadores.

La empresa participara en el primer afio, con un stand para exponer su oferta de

servicio y sobretodo para hacer contactos claves con personas del sector.

Entrevistas en programas de television

Se enviaran cartas a distintos canales de television, solicitando un espacio en el
programa familiar de las mafianas para promocionar el servicio y dar a conocer a la
audiencia, los beneficios de utilizar la imagen personal como herramienta para

alcanzar sus metas.

Se tratard de llevar una relacion cordial con los medios de comunicacion, de
manera que éstos identifiquen a la empresa y sus asesores, como lideres de opinion y

expertos en asuntos del cuidado de la imagen personal.
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4.2.7.3 Marketing Directo

Para asegurar el éxito de las ya mencionadas estrategias de marketing, la compafia
debera conocer claramente a sus clientes y supervisar los cambios de las necesidades

de éstos en el tiempo. Por lo tanto, la empresa tomara en consideracion, lo siguiente:

€ Mantener una base de datos actualizada de los consumidores. Con
informacion de este tipo: quiénes son, su comportamiento de compra,
ingresos que generan, preferencias y casos de clientes que abandonan la

compafiia.

€ Elaborar material promocional del Centro de Asesoria de Imagen, que sera

entregado a potenciales clientes en sus estados de cuenta.

€ Comunicarse con regularidad con sus mejores clientes, ya sea de manera

telefdnica o via correo electrénico.

€ A través de la pagina Web de la compafiia, ofrecer a los navegantes
registrarse gratuitamente a un boletin quincenal, con el cual recibiran
consejos para potenciar su imagen personal. Aun cuando la persona que
recibe el boletin no acuda al Centro, eventualmente, ésta lo recomendara a

una persona que si requiera del servicio.
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CAPITULO 5

REQUERIMIENTOS DEL PROYECTO

5.1 Requerimientos Legales

5.1.1 Requerimientos Legales para la Constitucion de la Compaiiia

Entre los aspectos legales para iniciar el negocio tenemos:

Definicion del tipo de Compafia o Negocio

El Centro de Asesoria de Imagen sera de tipo Comparfiia Andnima, ya que se

consideraron los siguientes aspectos:

1) El negocio estard conformado por mas de un propietario, por lo que esto ya

representa una sociedad.



2) Las sociedades son consideradas mas en este tipo de negocio para poder

relacionarse mejor con proveedores, a nivel internacional e incluso para

realizar préstamos bancarios y en el mejor de los casos, poder expandirse por

la venta de acciones.

Registro de la Compafiia y su Proceso Legal

Para el proceso legal, es necesario contar con un Abogado, el cual se encargara de

lo siguiente:

La reserva de denominacion, apertura de cuentas de integracion de capital en una

entidad financiera, el otorgamiento de escritura publica por parte de la notaria y la

Aprobacion de la Superintendencia de Compafiias.

Ademas de pasos que se detallan a continuacion:

Tabla 5.1 Tramites Legales

IRAMITE TRAMITACION
Aprobacién de Constitucion 2 dias
Publicacion Extracto 2 dias
Certificacién Municipal 1 dia
Inscripcién Camara de Comercio 1 dia
Registro Mercantil 4 horas
Notaria: Anotaciéon Marginal 1 dia
Notaria: Registro de los 2 Nombramientos 1 dia
SRI. Obtencion del RUC 1 hora
Total Aproximado 9-10 dias

Fuente: www.conquito.org.ec
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Antes de que el Abogado realice la minuta (Libro de Constitucién de la
Compaiiia), es necesario tener un nombre reservado (Razén Social), lo cual se puede

realizar en linea desde la pagina de la Superintendencia de Compafiias®®.

Consecuente con la denominacion, el abogado es el que se encargara del
asesoramiento y realizacion de todos los tramites correspondientes y entregar los
respectivos documentos legalizados, de esta manera poder dar la apertura del Centro

de Asesoria de Imagen.

5.1.2 Contratos Laborales

Con la ayuda de un abogado, se redactara el modelo de contrato laboral para los

Asesores de Imagen, con clausulas que especifiquen lo siguiente:

1. Se compromete la compafiia a dar capacitacion a los empleados cuyas
funciones sean de asesoria, mediante un curso de formacion en Asesoria
de Imagen.

2. A suvez, los trabajadores se comprometen a prestar sus servicios durante
un afio, contado a partir del término de la capacitacion.

3. En el caso de incumplimiento de dicha obligacion, el trabajador debera

indemnizar a la compafiia con el valor de la capacitacion, ademés del

% http://www.supercias.gov.ec/
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monto segun lo dispuesto por la Ley de Contrato de Trabajo

correspondiente a los meses incumplidos del contrato.

5.1.3 Canjes Publicitarios

Se necesitara un abogado, para que elabore el modelo del contrato, para canjes
publicitarios con tiendas de ropa. Este constituira en un acuerdo con un grupo de
tiendas de ropa, para que presten prendas seleccionadas de sus locales a cambio de
gue su marca sea mencionada a los clientes que acuden por una Asesoria de

Vestuario.

5.2 Localizacion y Adecuacion de la Empresa

5.2.1 Localizacion

Como ubicacion para el Centro de Asesoria de Imagen se recomienda la ciudadela
Urdesa, situada al norte de Guayaquil, conocida por su actividad comercial y por ser
un sector con negocios complementarios, como salones de belleza y spa.
Adicionalmente, los negocios ubicados en esta zona funcionan en casas remodeladas
de acuerdo a la actividad de cada negocio, siendo esto suficiente para cumplir con las

necesidades del proyecto.
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Por lo tanto se necesitara arrendar una casa de un piso, con una superficie de 95

mt? aproximadamente, en un sitio cercano a la calle principal, Victor Emilio Estrada.

5.2.2 Adecuacion

Con respecto a la adecuacion, el lugar debera comunicar comodidad, estilo,
cuidado en los detalles, buen gusto en la decoracién y sobre todo debera reflejar un
ambiente acogedor, parecido al de un hogar. Debido a que se trata de un Centro de
Asesoria de Imagen, la imagen del local debera ser consecuente con lo que el

servicio pregonay se traduce en que “nuestra imagen comunica”.

Es por esto, que deberd cuidarse principalmente, que el lugar se conserve

agradable e impecable todo el tiempo.

5.1.3 Distribucion del local

1. Recepcion y Sala de espera

Espacio amplio y placentero, donde se ubica el mostrador de recepcion en el
cual los clientes podran obtener informacién de horarios disponibles o reservar
citas. Ademas de ser el lugar donde los clientes esperan su turno, en esta sala
podran observar a través de un video, el desarrollo de una asesoria completa, al
igual que tener una charla con un asesor, para que le explique alguna duda con

respecto al servicio.
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2. Oficina del Asesor de Imagen A

En esta oficina el cliente tiene la entrevista con su asesor, es por esto que el
espacio estd ideado para que sea privado y acogedor, de manera que el cliente
pueda expresar tranquilamente sus aspiraciones personales y profesionales, su
personalidad, sus inquietudes y preocupaciones con respecto a su imagen. En este
mismo lugar se aplicaran los test de Estilo y Color de cabello a través del
programa en linea instalado en la computadora del asesor y el de Andlisis de

Colorimetria, frente a un espejo ubicado en la oficina.

3. Oficina del Asesor de Imagen B

Inicialmente, se contara con dos asesores, por lo que esta oficina es

exactamente igual a la anterior.

4. Area de Asesoria de Cabello

Lugar equipado como un pequefio gabinete, ya que contara con los equipos
basicos de pelugueria y maquillaje, de manera que el cliente tenga la opcion de
realizarse algun cambio de cabello en el mismo lugar de la asesoria, si fuera
necesario. En cualquier caso, funciona como el lugar donde el asesor explica al
cliente la mejor manera de peinar su cabello o le ensefia a colocarse productos

cosSmeéticos.
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5. Area de Asesoria de Vestuario

Sector del local acondicionado para que el cliente pruebe varios estilos de
vestir y combine prendas. Por eso cuenta con un probador de ropa, un espejo de
tres cuerpos y maniquies, para que el proceso de aprendizaje del usuario sea
interactivo y practico. En esta &rea el cliente resolvera sus dudas de vestuario y
visualizara, por €l mismo, el cambio que resulta al vestir de acuerdo a lo que se

desea proyectar.

6. Auditorio

Lugar que cumple con mdaltiples funciones, se lo emplea como auditorio para
charlas grupales, asi como para ensefarle al cliente a hablar en publico,
desenvolverse en situaciones sociales, explicarle como poner la mesa, entre otros

aspectos de etiqueta y protocolo.
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Grafico 5.1 Distribucién del Local

i Exikidor de ropo L@fl ﬁ

westidor

u@n

2 =

o

b

|} Exlbldor de wapa!

i

Al —
®

<

1l

|

——
R
)

T

)

@

Fuente: Elaborado por Arg. Daysi Plaza

5.3 Requerimientos de Inversion

A continuacion se presenta el detalle de los diferentes equipos, software, muebles

y otros instrumentos de trabajo, que se necesitan para tener conocimiento acerca de

la inversion inicial del negocio.
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5.3.1 Equipos

En el cuadro 5.2 se muestran los equipos de trabajo, necesarios para el uso por
parte de los asesores de imagen. Los equipos comprenden laptops, una camara
digital, un tripode y proyector. También estd la computadora de escritorio para el
area de recepcion, ademas de la impresora multifuncién, que también estara ubicada
en esta area, por otro lado esta un televisor LCD 26 plg. para la sala de espera, y por
ultimo para la ambientacion del lugar, se consideraron aires acondicionados y un
extractor de aire.

Tabla 5.2 Equipos

EQUIPOS
CONCEPTO Cantidad

[N

Camara digital

Tripode

Proyector

Laptop + minimouse

Computadora de escritorio

Impresora multifuncion
Televisor LCD 26 plg.
DVD

Mini nevera (2 pies)

Microondas (0,7 pies)

Minicentral para hogares 3x1
Aire acondicionado Split 12000 BTU
Aire acondicionado Split 18000 BTU

Extractor de aire

Datafast

SN SN N S VR N N T N S S N I O TSN

Antena (internet)
TOTAL

=
©

Fuente: Elaborado por Autoras
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5.3.2 Software

Para el analisis de estilo y color de cabello se empleara el software en linea
Makeover Solutions®’, de la compafifa tecnolégica Approach Infinity Media, el cual
se encuentra en la pagina Web: www.makeoversolutions.com. Para la utilizacion de
este programa, se aplicara a la membresia “All-Access” con duracion de un afio. Este

rubro sera un gasto anual dentro de la compafiia.

Para el disefio e implementacién de la base de datos con informacién de los
clientes, se contratara a un programador, quien desarrollard este software en
tecnologia Microsoft Visual Studios.net. Esta base de datos es una herramienta
esencial en el servicio, porque la informacidon del cliente es recopilada una sola vez al
inicio, quedando registrada y a disposicién del asesor, para la proxima vez que el

cliente requiera de una asesoria.

Ademas es necesario un software de facturacion, programas utilitarios y un

explorador de Internet.

5.3.3 Muebles de oficina

En el cuadro 5.3 estan los muebles y enseres, clasificados segun las areas de

trabajo:

" \/er Anexo 13
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Tabla 5.3 Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES

CONCEPTO Cantidad

SALA DE ESPERA

Sofa tripersonal

Soféa bipersonal

Mesa de centro

Dispensador de agua

N R

Revistero
RECEPCION

(=Y

Counter

Silla secretaria

Archivador aéreo
OFICINAS/ASESORES DE IMAGEN

Escritorio

Sillbn contorno

Sillon de espera con brazos
OTROS

Tacho de basura 6
TOTAL 19

Fuente: Elaborado por Autoras

5.3.4 Muebles Operativos

En el cuadro 5.4 estan los muebles operativos, clasificados segun las areas de trabajo:
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Tabla 5.4 Otros muebles operativos

OTROS MUEBLES OPERATIVOS

CONCEPTO

Cantidad

OFICINAS/ASESORES DE IMAGEN

Espejo

Exhibidor redondo 2 pisos (pafiuelos)

AREA ASESORIA EN ETIQ. Y PROT.

Mesa con sillas (4 personas)

Silla de espera con brazos

AREA ASESORIA VESTUARIO

Expositor (muestra ropa)

Maniqui de mujer

Espejo 3 cuerpos

=

AREA GABINETE/BELLEZA

Sillén de gabinete

Sillon para lavar el cabello

Cajonera con espejo (2 personas)

Mueble para tintes

PR RN

TOTAL

Fuente: Elaborado por Autoras

5.3.5 Enseres Operativos

En el cuadro 5.5 se presentan los implementos necesarios para el area de gabinete,

mientras que en el cuadro 5.6 se muestran implementos, como cubiertos y vajilla,

para ensefiar los correctos modales de la mesa, en la asesoria de Etiqueta y Protocolo:
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Tabla 5.5 Enseres Operativos: Area de Belleza

OTROS ENSERES OPERATIVOS

CONCEPTO

Cantidad

Mandil

Capa

Peinilla para cortar

Peinilla

NN NN

Pincho

1

N

Toalla

Brocha (hombre)

Tijera

Tijera entresacado

Brocha para pintar cabello (grande)

Brocha para pintar cabello (pequefia)

Juego de invisibles

Cepillo térmico

Cepillo mediano

Cepillo pequefio

Méaquina (hombre)

Maquina hacer rizos

Secadora

Plancha

Gorro para rayitos

Envase para mezclar tintes

Aplicador de agua

Paquete de brochas para maquillaje

R ININ NP IN (PR INFP PP ININIFPIN P W

Fuente: Elaborado por Autoras
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Tabla 5.6 Enseres Operativos: Area de Etiqueta y Protocolo

OTROS ENSERES OPERATIVOS

CONCEPTO

Cantidad

Copa vino

Copa agua

Cucharita

Tenedor para postre

Tenedor para pescado

Tenedor

Cuchillo

Cuchillo para pescado

Cuchara

Plato para taza

Taza

Plato para postre

Plato llano

Plato tendido

Plato sopero

Servilleta tela

Individual tela

Aro para servilletas

Posa vaso

Mantel

RN N NN ININININ NN NN NN INININININ

Fuente: Elaborado por Autoras

5.3.6 Inventario

A continuacion se muestra el inventario necesario para la Asesoria de Maquillaje, el

cual servira para explicar a nuestras usuarias, la mejor manera de maquillarse, tanto

para el dia como la noche:
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Tabla 5.7 Inventario

Paquete de brochas para maquillaje

Paleta de sombras

Paleta de rubor

Paleta de labiales

Paquete de demos de base liquida

Delineador de ojos

Rimel
Otros

RPN R|R[RPR[RP|[RP|F,

TOTAL

[EEN
[EEN

Fuente: Elaborado por Autoras

5.3.7 Adecuacion y decoracion del local

Para la decoracion del local, se utilizaran plantas grandes de interior, descritas en
el cuadro 5.8, ademas de fotografias en las paredes que detallen frases o consejos
para los clientes.

Tabla 5.8 Decoracion

DECORACION
CONCEPTO Cantidad
Planta: Chiflera 1
Planta: Palma Washington 3
Fotografias 4

Fuente: Elaborado por Autoras

5.3.8 Gastos de Arrangque

Los gastos para poner en funcionamiento el negocio se detallan a continuacion:
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Tabla 5.9 Gastos de Arranque

GASTOS DE ARRANQUE
Gastos de Abogado

Capacitacién de los asesores

Papeleria y arriendo

Remodelacién del local

Decoracién

Software

Gastos de Venta iniciales

Patente

Gastos Varios

Fuente: Elaborado por Autoras

5.4 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

5.4.1 Estructura Organizacional

La estructura organizacional define como se dividen, agrupan y coordinan
formalmente las tareas de trabajo. A través de su disefio se busca el logro de un

adecuado grado de eficacia y eficiencia de la organizacion.

Para el proyecto se recomienda seguir un modelo de disefio orgénico; el cual es
plano, utiliza equipos transjerarquicos y funcionales, tiene baja formalizacién, posee
una red amplia de informacion e involucra una alta participacién en la toma de

decisiones.
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Gracias a este disefio organizacional, las actividades se organizan en torno a

procesos, con equipos multidisciplinarios (asesor, estilista, psicélogo, etc.), en lugar

de departamentos funcionales. Se reducen también los limites externos con

proveedores y otras organizaciones, ya que se crean alianzas estratégicas y vinculos

con proveedores (convenios con tiendas de ropa, organizaciones en areas de salud,

belleza, relaciones publicas, etc.) Se concede menos importancia al hecho de aceptar

ordenes de un gerente o de girar Ordenes para los empleados. En cambio, los

miembros se comunican con todos los niveles de la organizacion para obtener

informacidn y asesoramiento.

5.4.2 Organigrama

Grafico 5.2 Organigrama

Eerente General

sesor de Asesor de
Imagen A Imagen B

sistente de
Gerencia

Psicologo/a

Secretaria /
Recepcionista

Persona de
Limpieza

Fuente: Elaborado por Autoras
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5.4.2.1 Descripcion de las funciones

Tabla 5.10 Balance de Personal

BALANCE DE PERSONAL
CARGO

Gerente General

Asistente de Gerencia

Asesor de Imagen

Recepcionista/Secretaria

Psicélogo

Rl |N|FR|F|H®

Persona de Limpieza

Fuente: Elaborado por Autoras

Gerente General (Ingeniero Comercial y CPA):

El Gerente General, estara encargado de las siguientes funciones:

€ Administracion: La administracion general del negocio, es decir, tiene que
llevar un control de las actividades, de los procedimientos y el
cumplimiento de las politicas de la empresa, ademas de dirigir las reuniones
con los accionistas y el personal en general.

€ Manejar el Area Contable: Llevar un control de los ingresos, gastos, pagos,
declaracion de impuestos y demas funciones contables.

€ Generar un reporte tanto contable como financiero del negocio.

% Contratacion y supervision del personal interno y externo: Sera encargado
de realizar las entrevistas y la seleccion del personal idoneo para cada

puesto de trabajo.
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€ Seleccionar a los proveedores del Area de Gabinete y Maquillaje:
Controlando la calidad de los productos, y el abastecimiento de inventario.

€ Manejar los convenios con empresas de ropa, maquillaje, accesorios y otros
organismos de relacion con la compaiiia.

€ Actividades de Marketing e imagen corporativa.

Asistente de Gerencia

Persona encargada de asistir al Gerente General. Deberd tener estudios y/o

conocimientos de administracion y marketing.

Asesor de Imagen

€ El Asesor de Imagen, tendra que tener el titulo de Asesor de Imagen
Personal.

€ La personalidad del Asesor de Imagen también es muy importante, tiene
que ser una persona que:
a) Le fascine el color, la moda, los peinados, los estilos y la estética.
b)  Sea dinamica(o) y con buen gusto.
c) Tiene que ser del area artistica (un estilista y un maquillador).

€ Esta persona es la encargada de brindar el Servicio de Asesoria de Imagen,
el servicio dependera de los requerimientos del cliente, empezara con la
entrevista, analisis de color, y los consejos basicos; hasta las Asesorias
Especializadas en Vestuario, Cabello, Maquillaje, Asesoria en Etiqueta y

Protocolo y Comunicacion Verbal y no Verbal.
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En el caso de que el cliente quiera hacerse un cambio de look, el asesor de imagen
que tenga conocimientos de peluqueria sera el encargado de brindar ese servicio, no
siempre tendra que hacerlo, ya que el cliente podria tener su propio estilista, en este
caso, el Asesor dara las sugerencias al estilista de confianza del cliente. De igual
manera con relacion al maquillaje, ya que la Asesoria consta en ayudar al cliente a

auto-maquillarse, en el caso de las mujeres.

Recepcionista/Secretaria

Esta persona cumplira las siguientes funciones:

€ Reservar citas personal y telefénicamente.

% Darles la bienvenida a los clientes y atenderlos mientras esperan. Esto
incluird estar pendiente de algin requerimiento de los clientes, como
ofrecerles revistas 0 algo de beber. La atencion personalizada es de vital
importancia, por eso deberd tratar cordialmente a todos los clientes
presentes y futuros.

€ Administrar la agenda de los Asesores de Imagen, es decir, sus horarios,
clientes y demas actividades laborales.

€ Otras funciones de secretariado.

Psicologo/a

Se necesitara un profesional en psicologia que labore como colaborador externo.

Es decir, se requerira de sus servicios en caso que el cliente necesite mejorar su
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autoestima, aumentar la confianza en si mismo o modificar algun rasgo de su

caracter, antes de realizarse un cambio de imagen.

Para comodidad del cliente, el psicologo se acercard al Centro de Asesoria de
Imagen y realizaré en ese lugar su consulta. De esta forma también estara presente el

asesor, en caso que se lo requiera.

Persona de limpieza

Se contratard a una persona para que dé el servicio de limpieza de las
instalaciones, la cual ira al local todos los dias por las mafianas, antes de empezar las

actividades.

5.5 Capacitacion

La capacitacion inicial para los Asesores de Imagen estara a cargo de la empresa

chilena Relook® Med.

Luego de analizar varias alternativas de compariias que ofrecen capacitacion, se
eligio a Relook® Med, debido a su trayectoria exitosa desde el afio 2003 en el campo
de Asesorias de Imagen Personal y Corporativa. Su servicio estd basado en tres
conceptos establecidos en institutos internacionales: “Relooking” Francés, asesoria al
estilo americano y coaching en imagen; ademas de su propia metodologia que

incluye el acompafiamiento psicologico, el marketing personal y la cromoestética.
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Su directora, Maritza Afiazco, es tomada como referencia en articulos de medios
de comunicacion, denotando el prestigio y credibilidad de esta empresa. Ademas
brinda cursos para estudiantes extranjeros y se encarga de conseguirles el
alojamiento. Por ultimo, la cercania de Chile hizo prevalecer esta alternativa por

encima de otras compafiias.

La informacion del Curso de Formacion Relook® Med, es la siguiente:

Tabla 5.11 Informacion del curso de capacitacion

Al finalizar el curso el alumno sera capaz de asesorar y desarrollar la Imagen
Personal femenina y masculina.

Maritza Afiazco (Conseillere en Image). Formada como Asesora en Imagen y
Instructora: Relooking, enla Escugla 'Internaciona'll de Michelle Lourmiére - Lyon Francia-
————— ||, integrante de la Asociacion Internacional de Consultores en Imagen —

Estados Unidos - (AICI), diplomada en Marketing y enfermera universitaria.

Objetivo:

Costo: Inscripcion: USD 100
E— Curso Extranjeros: USD 1.400 (Incluye alojamiento y desayuno)
‘ Diploma: Asesor de Imagen y Relook® personal

Fuente: http://www.relookmed.com/pages/cursoasesorimagen.htm

‘ 30 horas Cronoldégicas
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CAPITULO 6

PLAN FINANCIERO

6.1 Determinacion de las necesidades de inversion

A continuacion se muestra en detalle, la inversion inicial, para la puesta en marcha

del Centro de Asesoria de Imagen:

6.1.1 Activo Corriente

Antes de considerar toda la inversion en activos fijos, es necesario controlar el
desfase de efectivo que puede existir, hasta que la empresa genere sus propios
ingresos, por eso se necesita contar con un valor de $3180, que corresponde a los
gastos en servicios basicos y los sueldos, tal como se aprecia en el cuadro del

Balance Inicial.



6.1.1.1 Necesidades de Inventario

Tabla 6.1 Presupuesto: Inventario

INVENTARIO
CONCEPTO —IeClo. o tidad || o
- Unitario [————— Final
Paquete de brochas para maquillaje $ 20,00 1% 20,00
Paleta de sombras $ 35,00 1 $ 35,00
Paleta de rubor $ 30,00 1 $ 30,00
Paleta de labiales $ 30,00 1l $ 30,00
Paquete de demos de base liquida $ 15,00 1 $ 15,00
Delineador de ojos $ 10,00 3l$ 30,00
Rimel $ 10,00 2l $ 20,00
Otros $ 150,00 1 $ 150,00
TOTAL $ 330,00
Fuente: elaborado por Autoras con datos obtenidos de la Compafiia Yanbal
6.1.2 Activo Fijo
Tabla 6.2 Presupuesto: Muebles y enseres
MUEBLES Y ENSERES
CONCEPTO Precio | ontidad | Brecio.
- Unitario (— Final
SALA DE ESPERA
Sofé tripersonal $ 380,80 1/$ 380,80
Sofa bipersonal $ 274,40 1l$ 274,40
Mesa de centro $ 39,20 1 $ 39,20
Dispensador de agua $ 89,00 1{ $ 89,00
Revistero $ 8,00 1 $ 8,00
RECEPCION
Counter $ 500,00 1{$ 500,00
Silla secretaria $ 72,62 1 $ 72,62
Archivador aéreo $ 95,20 1 $ 95,20
OFICINAS/ASESORES DE IMAGEN
Escritorio $ 216,16 2|$ 432,32
Silléon contorno $ 145,60 2l$ 291,20
Silla de espera con brazos $ 47,04 2($ 94,08
OTROS
Tacho de basura $  430] 6|$ 25,80
TOTAL $ 2.302,62

Fuente: Elaborado por Autoras, segun datos obtenidos de las Compafias
Milproyec y Picca
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Tabla 6.3 Presupuesto: Otros muebles operativos

OTROS MUEBLES OPERATIVOS

CONCEPTO LreCio | cantidad | 2SO

- Unitario |——— Final
OFICINAS/ASESORES DE IMAGEN
Espejo $ 32,00 2| $ 64,00
Exhibidor redondo 2 pisos (pafiuelos) $ 150,00 1|$ 150,00
AREA ASESORIA EN ETIQ.Y PROT.
Mesa con sillas (4 personas) $ 225,00 1|$ 225,00
Silla de espera con brazos $ 47,04 6|$ 282,24
AREA ASESORIA VESTUARIO
Expositor (muestra ropa) $ 9854 1| $ 98,54
Maniqui de mujer $ 120,00 1[$ 120,00
Espejo 3 caras $ 120,00 1[$ 120,00
AREA GABINETE/BELLEZA
Sillén de gabinete $ 240,00 2[$ 480,00
Sillén para lavar el cabello $ 275,00 1[$ 275,00
Cajonera con espejo (2 personas) $ 250,00 1|$ 250,00
Mueble para tintes $ 45,00 1 $ 45,00

TOTAL $ 2.109,78

Fuente: Elaborado por Autoras, segin datos obtenidos de las compafilas Model King,
Milproyec y El Salon del Peluquero.
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Tabla 6.4 Presupuesto: Enseres para area de belleza y etiqueta

OTROS ENSERES OPERATIVOS
CONCEPTO PIECIO | Cantidad | PRSI0
- Unitario | —— Final

Mandil $ 3,40 2| $ 6,80
Capa $ 3,75 2| $ 7,50
Peinilla para cortar $ 0,40 2| $ 0,80
Peinilla $ 0,30 2| $ 0,60
Pincho $ 0,30 12| $ 3,60
Toalla 3 6,00 3|$ 18,00
Brocha (hombre) 3 2,40 1 $ 2,40
Tijera $ 2,50 2| $ 5,00
Tijera entresacado $ 4,24 1] $ 4,24
Brocha para pintar cabello (grande) | $ 0,90 2|'$ 1,80
Brocha para pintar cabello (pequefia) | $ 0,60 2|$ 1,20
Juego de invisibles $ 0,69 1 $ 0,69
Cepillo térmico $ 8,50 1] $ 8,50
Cepillo mediano $ 7,90 1] $ 7,90
Cepillo pequefio $ 4,85 2|$ 9,70
Maquina (hombre) $ 53,00 1{$ 53,00
Maquina hacer rizos $ 13,00 1/$ 13,00
Secadora $ 85,00 2| $ 170,00
Plancha $ 75,00 1$ 75,00
Gorro para rayitos $ 7,00 2| $ 14,00
Envase para mezclar tintes 3 0,80 2| $ 1,60
Aplicador de agua $ 1,10 2| $ 2,20
Paquete de brochas para maquillaje  |$ 20,00 1{$ 20,00
Copa vino $ 2,85 2| $ 5,70
Copa agua $ 2,80 2| $ 5,60
Cucharita $ 0,90 2| $ 1,80
Tenedor para postre $ 1,03 2| $ 2,06
Tenedor para pescado $ 1,51 2| $ 3,02
Tenedor $ 1,49 2| $ 2,98
Cuchillo $ 2,14 2| $ 4,28
Cuchillo para pescado $ 1,51 2| $ 3,02
Cuchara $ 1,69 2| $ 3,38
Plato para taza $ 1,56 2| $ 3,12
Taza $ 2,35 2| $ 4,70
Plato para postre $ 2,83 2| $ 5,66
Plato llano $ 4,33 2| $ 8,66
Plato tendido $ 3,29 2| $ 6,58
Plato sopero $ 3,05 2| $ 6,10
Servilleta tela $ 0,88 2| $ 1,75
Individual tela $ 2,24 2| $ 4,48
Aro para servilletas $ 1,45 2| $ 2,90
Posa vaso $ 0,52 2| $ 1,04
Mantel $ 10,30 1$ 10,30
TOTAL $ 514,66

Fuente: Elaborado por Autoras, segln datos de las compafiias Gloria Saltos y el Peluquero.
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6.1.3 Activo Diferido

Tenemos como gastos de constitucion o de arranque:

Tabla 6.5 Presupuesto: Gastos de Arranque

GASTOS DE ARRANQUE 16.443,38
GASTO DEL ABOGADO 500
GASTO DE CAPACITACION 3.935,76
GASTOS VARIOS 544,25
GASTO DE PAPELERIA Y ARRIENDO 1.850
DECORACION 212
SOFTWARE 950
GASTOS DE VENTA INICIAL 2451,37
GASTO DE REMODELACION 6000

Fuente: Elaborado por Autoras
La suma de estos valores se amortizé a 5 afios:
AMORTIZACION ANUAL $ 3288.68

6.2 Elaboracion del Balance y Plan de Financiamiento

Balance Inicial

A continuacidn se presenta el balance inicial, es necesario acotar que para el valor

de Caja, se considerd el gasto de sueldos y servicios basicos que corresponderian al

primer mes.
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Tabla 6.6 Balance Inicial

ACTIVOS

Caja / Bancos 3.180,00
Inventario 330,00
Inversiones

Equipos 6.825,99
Muebles y Enseres 4.927,06
Gtos. /Constitucion 16.443,38
TOTAL ACTIVOS $ 31.706,43

Fuente: Elaborado por Autoras

Caracteristicas
PASIVO 75% 23779,82|Plazo Intereses
Bonos 70% 16645,87 5 15,00%
Préstamo Bancario 30% 7133,95 3 18,00%

Politica de Dividendo | Cantidad | Precio Unit.
PATRIMONIO 25% 7926,61 0,3 7927 1,00
Acciones Ordinarias 100% 7926,61 Infinita 0,04
TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 31.706,43

La politica de dividendo utilizada es del 30% hasta que la empresa esté formada y se

estabilice.

Plan de Financiamiento

El proyecto se va a financiar en un porcentaje mayor via deuda que por capital

propio, la idea es poder reducir el costo del capital por medio del escudo fiscal y a su

vez hacer mas factible la creacion del proyecto para los accionistas y contar con

liquidez para responder ante cualquier circunstancia que demande mas solvencia

financiera.
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En el financiamiento via deuda, se considerd un préstamo con el banco en un 30%,
por ser un negocio recién a implementarse el porcentaje no fue mayor, en este caso

seria como un préstamo de consumo.

Por otro lado esta el préstamo con terceros el cual se lo denominé como bonos,
pero no se va a cotizar en bolsa por los costos que estos representan, ademas que la
empresa es nueva, no tendria ningun reconocimiento en el mercado y eso elevaria
aun mas el costo, por lo que se hicieron conversaciones con inversionistas
potenciales, los cuales mediante convenios de una tasa de interés, estas empresas van

a ser proveedores del centro o en otros casos actuaran como auspiciantes del mismo.

Tabla 6.7 Plan de Financiamiento

Fuente: Elaborado por Autoras

BONOS PRESTAMO
VN 16645,87 7133,95 23779,82
TIR 15,0%
CUPON 15,0% 18,00%
PLAZO 5 3
Fuente: Elaborado por Autoras
La amortizacién de la deuda, se presenta de esta manera:
Tabla 6.8 Préstamos con terceros
BONOS
T Pago Capital Intereses Saldo
0 $ 16.645,87
1 $ 2.496,88 0 $2.496,88|  $16.645,87
2 $ 2.496,88 0 $2.496,88]  $16.645,87
3 $ 2.496,88 0 $2.496,88] $16.645,87
4 $ 2.496,88 0 $2.496,88]  $16.645,87
5]  $19.142,76]  $16.645,87 $ 2.496,88 0
TOTAL 29130,28 16645,87 12484,41
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Tabla 6.9 Préstamo bancario

PRESTAMO BANCARIO

Pago Capital Intereses Saldo
7133,95
$ 3.281,07 $ 1.996,96 $1.284,11 $5.136,98
$ 3.281,07 $ 2.356,41 $ 924,66 $ 2.780,57
$ 3.281,07 $ 2.780,57 $ 500,50 $ 0,00

Fuente: Elaborado por Autoras

6.3 Proyeccion de Ingresos, Costos y Gastos

6.3.1 Ingreso y Costo Operativo

Para la proyeccion de la demanda se considerd una ponderacion segun el resultado
de las encuestas donde las personas dijeron que definitivamente asistirian al Centro si
ofrecieran determinado servicio. De esta manera se obtuvo el siguiente resultado:

Tabla 6.10 Demanda por servicio

Servicio Definitivamente

Aceptacion Personas | Acept x Serv

Asesoria en Cabello 70% 205 24,55%
Asesoria Maquillaje 65% 123 14,73%
Asesoria en Vestuario 60% 175 20,96%
Asesoria en Etiqueta y Protocolo 58% 170 20,36%
Asesoria en Comunicacion 56% 162 19,40%
Total Total 835 1

Fuente: Elaborado por Autoras segun la Investigacién de mercado, anexo 8
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Segun el resultado de las encuestas, la aceptacion del servicio es el 72.8%. A su
vez de ese porcentaje el 48.80% son quiénes estan en posibilidades o dispuestos a
pagar mas por el servicio. Como el servicio tiene un costo elevado, se hizo una
investigacion®® para obtener el nimero de personas con ingresos altos en la ciudad de
Guayaquil, se considerd a personas con instruccion superior con un nivel de jerarquia
laboral alto, dando un total de 35,587. Para reducir més este valor, de estas personas
se consideraron aquellas que viven en el sector norte de la ciudad por la cercania al
centro, que es el 39% dando un total de 13,879 potenciales clientes, de este nimero
de personas se calculo6 la demanda proyectada con el 48.80% de quiénes asistirian al
centro por aceptacion y disponibilidad a pagar, lo cual arrojé una demanda de
6772.92 personas. A continuacion se muestra el cuadro con los calculos respectivos

para la demanda potencial:

Tabla 6.11 Demanda Potencial

CANT.

CATEGORIA % VENGIDAS
Asesoria en Cabello 25% 1663
Asesoria Maquillaje 15% 998
Asesoria en Vestuario 21% 1419
Asesoria en Etigueta y Protocolo 20% 1379
Asesoria en Comunicacion 19% 1314

TOTAL 100% 6.772,92

Fuente: Elaborado por Autoras

% INEC. VI Censo de Poblacién y V de Vivienda. Tomo 1, Ecuador, 2001
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El total de personas es de 6,772.92, esto a mas de encontrarse en un cuadro muy
optimista, esta fuera del alcance del Centro atender a ese nimero de personas al afio
por la capacidad instalada, que es 3120 personas al afio. Por la falta de estudios
anteriores a este tema se haria imposible determinar porcentajes que puedan reducir
mas la demanda y hacer mas realista el estudio, es por esto que se va a realizar el
analisis partiendo del punto de equilibrio considerando una utilidad cero el primer
afio, a continuacion se presenta el cuadro del ingresos y el costo operativo con la
nueva demanda:

Tabla 6.12 Ingreso y Costo Operativo segun el Punto de Equilibrio

CATEGORIA % VEC,\IAD'\:;AS PRECIO | INGRESO | GASTOS
Asesoria en Cabello 25% 371 63| $23.348 $ 350
Asesoria Maquillaje 15% 222 73] $16.232] $1.136
Asesoria en Vestuario 21% 316 74 $23.411] $3.278
Asesoria en Etiqueta y Protocolo 20% 307 80| $24.586 $ 983
Asesoria en Comunicacion 19% 293 72| $21.086 $ 633

TOTAL 100% 1.510 $108.665] $6.380

Fuente: Elaborado por Autoras

Con los precios acordados en el Plan de Marketing y las cantidades vendidas
proyectadas, se determinaron las ventas proyectadas. Para definir el precio de la
Asesoria de Cabello, a mas de su precio correspondiente, se le sumo el precio

promedio de un servicio de peluqueria.

Para el célculo del costo operativo variable, se estimo un porcentaje del precio de
venta, el cual representa el gasto en los materiales y otros costos que se dan en el
respectivo asesoramiento. También se consider6 como otro costo operativo, el valor

de los sueldos de los asesores de imagen.
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6.3.2 Cuentas de Gastos y Depreciacion

Tabla 6.13 Gasto de Personal

1 |Recepcion 300 3.600 3.690 3.782 3.877 3.974
Almuerzos 40 480 480 480 480 480
2 |Asesores de Imagen 800 19.200] 29.520 30.258 31.014 31.790
Capacitacion de Asesores
de Imagen 3.935,76
1 |Gerente 1.100 13.200f 13.530 13.868 14.215 14.570
1 |Asistente de Gerencia 450 5.400 5.535 5.673 5.815 5.961
1 |Persona de limpieza 250 3.000 3.075 3.152 3.231 3.311

En el Estado de Resultados se consider6 como sueldo del personal todos los gastos

de sueldo a excepcion del sueldo de los asesores de imagen, que esta considerado

como un costo operativo, tal como se muestra en el Estado de Resultados

Proyectado.

Tabla 6.14 Gasto de Operacion

Energia Eléctrica 120 1.440 1.476 1.513 1.551 1.589

Teléfono 60 720 738 756 775 795

Gastos de Internet 60 720 738 756 775 795
Antena de Internet 100

Arriendo 600 7.200 7.380 7.565 7.754 7.947

Gastos de Papeleria 50 600 615 630 646 662

Fuente: Elaborado por Autoras
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Tabla 6.15 Gasto de Ventas

Anuncio en Revista

"LA REVISTA" diario "EL UNIVERSO" 1579 18948
"Mariela" 1152 6912
Material promocional en estados de cuenta 2600
Alquiler de Stand 1800
Tripticos 180]
Coctel de Presentacion 452,37 5428,44
Cartel exterior 120
Tarjetas de Presentacion 120

Fuente: Elaborado por Autoras segun Capitulo 4, Plan Operativo de Marketing

Tabla 6.16 Gastos Varios

GASTOS VARIOS

TIPO DE GASTO Mes 2007 2008 2009 2010 2011
Router 65 65
Incentivos 200 200| 205,00 210,13 215,38 220,76
Programa en linea Makeover Solutions 29,25 29,25 29,25 29,25 29,25 29,25
Gasto Extra 150 1800 1845,00] 1891,13| 1938,40| 1986,86
Permisos para cartel 100 100
TOTAL 544,251 2194,25| 2079,25] 2130,50f 2183,03] 2236,88

Fuente: Elaborado por Autoras segun Capitulo 4 y 5.

El detalle de estos gastos varios, esta el router para el pago con las tarjetas de

crédito, el gasto extra representa los gastos diarios que se pueden presentar por

movilizacién a eventos u otros gastos menores, esta también el gasto en el programa

en linea y el permiso por el cartel. EI gasto por incentivos, comprende gastos

menores para incentivar a los empleados del Centro.
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Tabla 6.17 Depreciacion

DEPRECIACION
VALOR
DETALLE PERIODO ACTUAL VS DEPREC
10%

1.- DEPRECIACION
1.1.-Equipos
(vida util 5 afios) 5 6.826 683| 1228,68
1.2.-Muebles y Enseres 10 4.927 493 443,44
(vida atil 10 afios)

1ALS 1672,11

6 AL 10 443,44

Fuente: Elaborado por Autoras

6.4 Estado de Resultados Proyectado

Para las proyecciones anuales, se considerd un crecimiento de 2% y una tasa de
inflacion de 2.50%. A partir del afio 2, se calcula el Gasto de Ventas como el 10% de

los ingresos brutos.

En el cuadro se puede observar la utilidad que genera la demanda calculada en

base al 48.80% de la poblacion objetivo.
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Tabla 6.18 Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ANOS 0 1 2 3 4 5
Ingresos 487.552,75| 509.736,40] 532.929,41| 557.177,69 582.529,28
Sueldo del Asesor de Imagen 19.200,00]  29.520,00 30.258,00 31.014,45 31.789,81
Otros Gastos Operativos 28.626,12| 29.341,78 30.075,32 30.827,20 31.597,88
Margen Bruto 439.726,63| 450.874,62] 472.596,09] 495.336,04 519.141,58
Total de Gastos 83.084,47| 94.339,04 96.784,03 99.271,95 102.384,79
Gasto de Operaciones 10.780,00 12.480,00 12.480,00 12.480,00 12.480,00
Sueldo del Personal 25.680,00] 26.310,00 26.955,75 27.617,64 28.296,08
Gastos de Ventas 35.688,44| 45.087,46 47.259,61 49.533,60 51.914,16
Gastos Varios 2.194,25 2.079,25 2.130,50 2.183,03 2.236,88
Depreciacion 1.672,11 1.672,11 1.672,11 1.672,11 1.672,11
Amortizacion 3.288,68 3.288,68 3.288,68 3.288,68 3.288,68
Intereses 3.780,99 3.421,54 2.997,38 2.496,88 2.496,88
U. antes del 15% trabajadores 356.642,16] 356.535,58] 375.812,05] 396.064,09 416.756,79
15% trabajdores sin impuestos 53.496,32 53.480,34 56.371,81 59.409,61 62.513,52
Utilidad antes IR 303.145,83| 303.055,25] 319.440,25| 336.654,48 354.243,28
25% IR (30%) 22.735,94

15% Reinversion(70%) 31.830,31

Total Impuesto 54.566,25| 54.549,94 57.499,24 60.597,81 63.763,79
Utilidad después de IR 248.579,58| 248.505,30] 261.941,00f 276.056,67 290.479,49

Fuente: Elaborado por Autoras

6.4.1 Punto de Equilibrio

Como se vio en el cuadro anterior, la utilidad es bastante tentadora en un cuadro

optimista, pero es necesario conocer el punto de equilibrio para determinar que

ocurriria en el peor de los casos con la cantidad demandada, de modo que el

inversionista no tenga utilidad en el primer afo.
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Tabla 6.19 Punto de Equilibrio

POBLACION 13879
ACEPTACION 10,88%
CANT.

CATEGORIA % VENEEAS PRECIO | INGRESO | GASTOS
Asesoria en Cabello 25% 371 63| $23.348 $ 350
Asesoria Maquillaje 15% 222 73] $16.232] $1.136
Asesoria en Vestuario 21% 316 74 $23.411] $3.278
Asesoria en Etiqueta y Protocolo 20% 307 80 $ 24.586 $ 983
Asesoria en Comunicacién 19% 293 72| $21.086 $ 633

TOTAL 100% 1.510 $108.665] $6.380

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ANOS 0 1 2 3 4 5
Ingresos 108.664,59| 113.608,83| 118.778,03] 124.182,43] 129.832,74
Sueldo del Asesor de Imagen 19.200,00] 29.520,00f 30.258,00f 31.014,45] 31.789,81
Otros Gastos Operativos 6.380,12 6.539,62] 6.703,12 6.870,69 7.042,46
Margen Bruto 83.084,47| 77.549,21| 81.816,92| 86.297,29 91.000,46
Total de Gastos 83.084,47] 57.006,50] 57.706,12| 58.368,07 59.570,68
Gasto de Operaciones 10.780,00f 12.480,00] 12.480,00] 12.480,00] 12.480,00
Sueldo del Personal 25.680,00] 26.310,00|] 26.955,75| 27.617,64 28.296,08
Gastos de Ventas 35.688,44 7.754,92] 8.181,69 8.629,73 9.100,05
Gastos Varios 2.194,25 2.079,25] 2.130,50 2.183,03 2.236,88
Depreciacion 1.672,11 1.672,11] 1.672,11 1.672,11 1.672,11
Amortizacion 3.288,68 3.288,68] 3.288,68 3.288,68 3.288,68
Intereses 3.780,99 3.421,54 2.997,38 2.496,88 2.496,88
U. antes del 15% trabajadores 0,00 20.542,71] 24.110,80] 27.929,22] 31.429,79
15% trabajdores sin impuestos 0,00 3.081,41 3.616,62 4.189,38 4.714,47
Utilidad antes IR 0,00 17.461,30] 20.494,18| 23.739,83] 26.715,32
25% IR (30%) 0,00
15% Reinversion(70%) 0,00
Total Impuesto 0,00 3.143,03 3.688,95 4.273,17 4.808,76
Utilidad después de IR 0,001 14.318,27] 16.805,23| 19.466,66 21.906,56

Fuente: Elaborado por Autoras

Para este cuadro pesimista, la demanda se redujo hasta un 10.88%, lo cual no genera

utilidad para el primer afio, pero si una utilidad que va creciendo para los afos

siguientes.
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6.5 Flujo de Caja Proyectado

Para la elaboracion del flujo de caja proyectado se utiliz6 la demanda segun el
punto de equilibrio. El Flujo de Caja que se elabord es el del accionista, no se realiza
el flujo de caja de la empresa dado que es una empresa nueva, y el estudio se lo
realizd en base a los intereses del accionista, ademas que no existe posibilidad de

intervenir en la bolsa de valores a corto plazo.

Tabla 6.20 Flujo del Accionista

Flujo de Caja Proyectado

ANOS 0 1 2 3 4 5
Ingresos 108.664,59] 113.608,83| 118.778,03| 124.182,43| 129.832,74
Sueldo del Asesor de Imagen 19.200,00] 29.520,00f 30.258,00] 31.014,45|] 31.789,81
Otros Gastos Operativos 6.380,12 6.539,62 6.703,12 6.870,69 7.042,46
Margen Bruto 83.084,47] 77.549,21] 81.816,92| 86.297,29] 91.000,46
Total de Gastos 83.084,47] 57.006,50] 57.706,12| 58.368,07] 59.570,68
Gasto de Operaciones 10.780,00f 12.480,00f 12.480,00] 12.480,00] 12.480,00
Sueldo del Personal 25.680,00f 26.310,00f 26.955,75| 27.617,64] 28.296,08
Gastos de Ventas 35.688,44 7.754,92] 8.181,69 8.629,73 9.100,05
Gastos Varios 2.194,25 2.079,25| 2.130,50 2.183,03 2.236,88
Depreciacion 1.672,11 1.672,11] 1.672,11 1.672,11 1.672,11
Amortizacion 3.288,68] 3.288,68] 3.288,68] 3.288,68 3.288,68
Intereses 3.780,99 3.421,54] 2.997,38 2.496,88 2.496,88
U. antes del 15% trabajadores 0,00 20.542,71] 24.110,80] 27.929,22| 31.429,79
15% trabajdores sin impuestos 0,00 3.081,41] 3.616,62 4.189,38 4.714,47
Utilidad antes IR 0,00 17.461,30] 20.494,18] 23.739,83] 26.715,32
25% IR (30%) 0,00

15% Reinversion(70%) 0,00

Total Impuesto 0,00 3.143,03] 3.688,95] 4.273,17 4.808,76
Utilidad después de IR 0,00 14.318,27| 16.805,23| 19.466,66] 21.906,56
(+) Depreciacion 1.672,11 1.672,11] 1.672,11 1.672,11 1.672,11
(+) Amortizacién 3.288,68] 3.288,68] 3.288,68] 3.288,68 3.288,68
(-) Desembolso de capital 1.996,96 2.356,41] 2.780,57 0,00] 16.645,87
Flujo neto de efectivo 2.963,83] 16.922,64| 18.985,45| 24.427,45] 10.221,47
Inversion Inicial -31.706,43

Valor de Salvamento 3.392,48
Flujo neto de efectivo total -31.706,43 2.963,83] 16.922,64| 18.985,45| 24.427,45| 13.613,96

Fuente: Elaborado por Autoras

165



El Flujo de Efectivo Neto total se basa en la elaboracion de un proyecto finito, es
decir, un estudio donde en el quinto afio se produce el cese de actividades del centro
generando un valor de salvamento o valor en libros de $3392.96, el cual se
recuperaria en el quinto afio por la venta de los activos. El célculo del valor de

salvamento, es el siguiente:

Tabla 6.21 Valor de Salvamento

Valor de Salvamento
DEPRECIACION
VALOR DEPRECIACION VALOR EN
DETALLE PERIODO ACTUAL VS ANUAL TOTANL EN5 LIBROS
ANOS
10%
Activos Fijos
1.1.-Equipos
(vida util 5 afios) 5 6.826| 682,60 1.228,68 6.143,39 682,60
1.2.-Muebles y Enseres 10 4.927]492,71 443,44 2.217,18| 2.709,88
(vida util 10 afios)
3.392,48

Fuente: Elaborado por Autoras

Para el célculo del CAPM, se considerd lo siguiente:

Tabla 6.22 Célculo del CAPM

TASA PATRIMONIAL 27,21%
TASA LIBRE DE RIESGO 4,80%
BETA 1,71
PRIMA DE RIESGO DE MERCADO 9,50%
RIESGO PAIS 6,16%

Fuente: Elaborado por Autoras
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Para el calculo del beta, se estim0 de la industria de productos y servicios

relacionados con cuidado personal y belleza®.

La tasa real ganada por los inversionistas se refleja por el célculo de la TIR, la cual
segun calculo en Excel, fue del 32%, este porcentaje es mas alto que la TMAR por lo
que el proyecto responde a la tasa exigida por los accionistas en base al nivel de
riesgo, es decir que el proyecto es rentable. Mientras que el VAN resultd ser de:

$3718.42.

6.6 Recuperacion de la Inversion

Tabla 6.23 Recuperacion de la inversion (punto de equilibrio)

PAYBACK

T Inv. Acum. Flujo Rent. Del Flujo| Saldo del flujo
0 -31.706,43

1 -29.631,75 2.963,83 889,15 2074,68
2 -17.785,90 16.922,64 5076,79 11845,85
3 -4.496,08 18.985,45 5695,64 13289,82
4 12.603,13 24.427,45 7328,24 17099,22
5 19.758,16 10.221,47 3066,44 7155,03

Fuente: Elaborado por Autoras

La inversion es posible recuperarla en 4 afios.

%9 www.damodaran.com (Toiletries/Cosmetics — Unlevered corrected for cash: 0.76)
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6.7 Analisis de sensibilidad

Este andlisis sirve para determinar la probabilidad de que el VAN sea positivo,
para lo cual se tomaron como variables: la cantidad demandada, el precio y la tasa de

descuento, las cuales influyen de manera mas directa sobre el VAN.

Grafico 6.1 Analisis de sensibilidad

Forecast: VALOR PRESENTE DE LA EMPRESA

10.000 Trials Frequency Chart 9.895 Displayed
023 5

- 227

017

170,2

011 - 1135

Probability
Auanbaig

006 - 56,75

000 - 0

-22.009,70 -9.481,46 3.046,79 15.575,03 28.103,28
Certainty is 64,53% from 40,01 to Hnfinity

Fuente: Elaborado por Autoras mediante el programa Cristal Ball

El porcentaje de probabilidad de que el VAN sea positivo en el proyecto es de
64.53%, lo cual representa mas del 50%, es decir que demuestra la factibilidad de

que el proyecto tenga un valor neto actual mayor a cero.

6.9 Conclusiones de la Evaluacion Financiera del Proyecto

€ Con el estudio financiero se pudo determinar que el proyecto es viable, al

generar una TIR positiva en un escenario relativamente pesimista.
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€ EIl Costo del Capital es relativamente bajo por el escudo fiscal que existe.

€ La inversion es posible recuperarla en 4 afios con el estudio basado en el

punto de equilibrio, es decir en un escenario pesimista

€ En el analisis de sensibilidad se puede observar que la probabilidad de un

VAN positivo es 64.53% aproximadamente, por lo que es un proyecto con

mas del 50% de probabilidad de obtener un VAN positivo.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El servicio de Asesoria de Imagen Personal es relativamente nuevo en el pais y
con la investigacion realizada se pudo constatar que no existe actualmente una
competencia directa en Guayaquil. En el Ecuador aiun no se han generado
profesionales en Asesoria de Imagen, por el poco tiempo que tienen los Institutos que
capacitan en esta area, pero se prevee que para el 2008, salga la primera promocién
de Asesores de Imagen, quienes podrian formar parte de el nuevo Centro de Asesoria

de Imagen o a su vez representar competencia para éste.

Los potenciales clientes tienen grandes expectativas del servicio. El estudio
realizado arrojo que el 72,80% de las personas encuestadas les interesa el servicio.
Esto demuestra que el tamafio de mercado es grande y podria dar oportunidad a la
implementacion de otros Centros de Asesoria de Imagen Personal, sin que se dé

lugar a una competencia agresiva.

La realizacion del proyecto es financieramente viable, al demostrar que el
rendimiento sobre la inversion es positivo y la probabilidad que el Valor Actual Neto

es mayor a 50%.
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Recomendaciones

Ingresar en el mercado de Asesoria de Imagen y obtener la aceptacion esperada,
demandara una exhaustiva difusion del servicio, para que las personas comprendan el

proceso de la asesoria.

El Centro de Asesoria “Disefio en Imagen” debe ser flexible a los cambios en el
sector y estar en constante actualizacion ante cambios tecnoldgicos y culturales, de
manera que pueda contrarrestar las amenazas de la competencia y mantenerse como

lider de su categoria.

Una vez que el negocio esté posicionado, se recomienda organizar conferencias
pagadas sobre temas relacionados a imagen personal. Se podria invitar como
conferencista a la Directora de la empresa chilena Relook® Med, con quien se tiene
contacto. Como patrocinadora del evento, la empresa haria menciones y colocaria

banners en el lugar.

Puede considerarse la implementacion de sucursales en otros sectores estratégicos

de la ciudad, como via Samboronddn, para captar mayor demanda.
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ANEXOS



ANEXO 1

Fundamentos de la Imagen Personal

Aspectos Psicolégicos

La imagen personal es como una foto, es todo lo que los demas ven en una rapida
y fugaz mirada. De inmediato, comienza el juicio psicolégico donde se forma una
idea de una persona por la que ésta refleja. Se asocia la imagen de cada persona, con
ciertos juicios y valores predefinidos, de modo que el inconsciente crea una especie
de filtro, que hace a las personas receptivas a los datos que coinciden con esa imagen

y refractarios, frente a los que no responden a tal esquema.

La percepcién social y el autoconcepto son dos términos usados en Psicologia que

explican la manera como se construye la imagen de un sujeto.

Percepcién Social

La percepcion social es el medio a través del cual una persona se forma una idea
acerca de otra, con la esperanza de comprenderla. Los psicologos sociales estudian el
impacto que la imagen de una persona pueda provocar en un periodo de treinta

segundos. En este periodo, la gente se formara una impresién basados en lo que vean,

! CHIAVENATO Adalberto. Administracién de recursos humanos. Segunda Edicién. McGraw
Hill/Interamericana Editores, Colombia, 1996



es decir en la Imagen Personal. Cuando el mensaje que uno da a nivel visual es
positivo, la persona que esta al frente asumird que los otros aspectos también son
positivos. Pero, desafortunadamente si el mensaje visual es negativo, la personal al
frente tal vez no pueda, o no quiera, tomarse el tiempo para descubrir el talento del

individuo.

Factores Perceptuales

Varios factores operan para dar forma y a veces, distorsionar la percepcion. Estos
factores pueden residir en el perceptor, en el objetivo que se esta percibiendo o en el

contexto de la situacion en el cual la percepcion se realiza.

€ El perceptor:
Cuando un individuo ve un objetivo y trata de interpretar lo que ve, su interpretacion
esta influida en gran medida por sus caracteristicas personales, entre las cuales estan:
sus actitudes, motivaciones, intereses, experiencias pasadas y expectativas. Por
ejemplo, si se espera ver que los policias sean autoritarios, que los jovenes no tengan
ambiciones, que a los directores de personal “les agrade la gente”, o que los
individuos en un cargo publico sean faltos de escripulos; se los percibira como tales

sin importar sus caracteristicas reales.

€ El objetivo:
Las caracteristicas del objetivo pueden afectar lo que la gente percibe. Los
movimientos, sonidos, tamafio y otros atributos de un objetivo moldean la forma en

que lo vemos. Por ejemplo, es mas probable que en un grupo, las personas ruidosas



sean mas notables que las silenciosas, al igual que los individuos extremadamente

atractivos o desagradables.

€ Lasituacion:
El contexto en el cual los objetos o eventos son observados, es importante. Los
elementos alrededor del ambiente como el tiempo, el lugar, la luz, el calor o
cualquier otro factor situacional influyen en las percepciones. Por ejemplo,
probablemente no se distinga a una mujer con un vestido de coctel y muy maquillada
en un club nocturno, sin embargo, la misma mujer ataviada de la misma forma en

una clase matutina de administracién, ciertamente atraeria la atencién.

Atajos usados al juzgar a otros

€ Estereotipos: Juicio de otra persona con base en la percepcion personal del

grupo al cual pertenece esa persona.

€ Generalizaciones (efecto de halo): Proceso mediante el cual una impresion
general, favorable o desfavorable; influye en el juicio y en la evaluacion

que se hace de otros rasgos especificos de las personas.

€ Proyeccion: Mecanismo de defensa mediante el cual el individuo atribuye a
los demés algunas de sus propias caracteristicas, que rechaza

inconscientemente.

€ Defensa perceptual: Otra fuente de error y distorsion, en la que el

observador deforma los datos del mismo modo como elimina la disonancia



cognitiva — término aplicado para cuando un individuo cree algo, pero actla

contrariamente a esa esencia —

% Contraste: Las evaluaciones de las caracteristicas de una persona son
afectadas mediante comparaciones con otra gente recientemente

confrontada que calificd méas alto o mas bajo en la misma caracteristica.

Autoconcepto?

El autoconcepto es la imagen que el individuo percibe de si mismo. Este término
suele definirse, en sentido genérico, como el conjunto de imagenes, pensamientos y
sentimientos que el individuo tiene de si mismo. Asi, es posible diferenciar dos

componentes o dimensiones en el autoconcepto: los cognitivos y los evaluativos.

€ Los cognitivos (pensamientos): se refieren a las creencias sobre uno mismo
tales como la imagen corporal, la identidad social, los valores, las

habilidades o los rasgos que el individuo considera que posee.

€ Los evaluativos (sentimientos): también Ilamados autoestima, estan
constituidos por el conjunto de sentimientos positivos y negativos que el

individuo experimenta sobre si mismo.

2 ENGLER Barbara, Introduccién a las teorfas de la personalidad. McGraw-Hill. México.
http://www.serpaj.org.ec/archivos/modulob3.htm
http://www.psicologia-online.com/autoayuda
http://www.cepvi.com/articulos/narcisismol.shtml



En la determinacion de la influencia de ambos componentes (cognitivos vy
evaluativos), va siempre a representar un papel importante la imagen que el sujeto

considera que los demas tienen de él: la dimension social que considera que merece.

El autoconcepto, o autoimagen, se desarrolla a partir de una necesidad humana
basica que es el deseo de ser amado y aceptado por los demas. De aqui, que los seres
humanos, aunque no se lo propongan, hagan lo posible por quedar bien con las
personas que comparten sus vidas. Generalmente esperan contar con la valoracion y
aprobacién social, todo este proceso permite que en circunstancias normales, su
forma de ser esté ajustandose todo el tiempo y modificandose, tratando siempre de

responder a las expectativas que tiene la sociedad de ellos.

Distorsiones en el Autoconcepto

Crear una imagen y consolidarla ante el exterior y ante uno mismo forma parte del
aprendizaje para la vida. La duda surge cuando los individuos se preguntan si la
imagen exterior y el comportamiento son los que otros esperan, 0 aln peor, Si

cumplen sus propias expectativas. A continuacion se muestran estas distorsiones:

4 Baja Autoestima

La baja autoestima estd relacionada con una distorsion del pensamiento. Las
personas con baja autoestima tienen una vision muy distorsionada de lo que son
realmente; al mismo tiempo, estas personas mantienen unas exigencias

extraordinariamente perfeccionistas sobre lo que deberian ser o lograr. La baja



autoestima es experimentada por una persona que no tiene confianza en si misma, ni
en sus propias posibilidades, puede que sea por experiencias que asi se lo hayan
hecho sentir o por mensajes de confirmacién que son trasmitidos por personas

importantes en la vida de ésta.

€ Narcisismo Patoldgico

Aquel que alimenta un interés y amor excesivo por Su persona, experimenta
narcisismo patologico. A diferencia del narcisismo normal, en el patolégico no hay
suficiente estabilidad en las representaciones del si mismo, ni suficiente cohesion, la
coherencia es deficitaria entre las representaciones del si mismo y no hay gran
discriminacion entre las representaciones de si mismo y los de los otros. Entre sus
caracteristicas se encuentran la grandiosidad, necesidad de aprobacion, falta de

empatia y desdén hacia los demas.

Comunicacion

La comunicacién es un fenémeno inherente a la relacion grupal de los seres
vivos por medio del cual éstos obtienen informacion acerca de su entorno y de otros
entornos y son capaces de compartirla haciendo participes a otros de esa
informacién. En los seres humanos, la comunicacién es un acto propio de su
actividad psiquica, derivado del lenguaje y del pensamiento, asi como del desarrollo

y manejo de las capacidades psicosociales de relacion con el otro®.

% http://es.wikipedia.org/wiki/ComunicaciA3n



Para que la comunicacion tenga lugar, es necesario un mensaje a transmitir. Este
tiene lugar entre un transmisor y un receptor. EI mensaje es codificado y luego
enviado mediante un canal al receptor, quien traduce nuevamente el mensaje

originado por la fuente. La comunicacion se clasifica en verbal y no verbal.

Comunicacién Verbal®

Es el proceso de interaccion social basado en la transmisién de mensajes de
informacidn de un ente a otro a través del lenguaje. Se clasifica en comunicacion oral
y escrita. La comunicacion oral utiliza un lenguaje expresado mediante una lengua

natural oral.

El conocimiento de los aspectos fundamentales de las técnicas de la oratoria, ensefia
a tomar conciencia de que el manejo apropiado de las cualidades de la voz, puede ser
considerado uno de los instrumentos mas poderosos que permiten el logro de una
comunicacion oral fluida y creible. La voz se la puede educar para trasformarla en
mas suave, pausada y agradable, logrando que los modos de expresar una idea causen

una impresion positiva.

Una buena comunicacién oral ha de ser:

€ Clara: Exponiendo ideas concretas y definidas, con frases bien construidas

y terminologia comun y al alcance de los destinatarios. Si hay que utilizar

* http://www.cazcarra.com/img/user/prensa/26.pdf
http://www.cazcarra.com/img/user/prensa/27.pdf



palabras que puedan generar dudas en el auditorio, es mejor pararse a

explicarlas.

€ Concisa: Utilizando las palabras justas, huyendo de la palabreria.

€ Coherente: Los mensajes se han de construir de forma l6gica, encadenando
ordenadamente las ideas y remarcando lo que son hechos objetivos y

opiniones.

% Sencilla: Tanto en la forma del mensaje como en las palabras empleadas.

€ Natural: Requiere una expresion viva y espontanea, que no implica
vulgaridad ni descuido. Es la prueba del dominio del lenguaje, cuando se
utiliza de manera natural, sin dejar ver que se ha preparado

concienzudamente.

Hablar en publico

Uno de los aspectos mas complicados de la comunicacion oral es la situacion de
hablar en publico, que supone una mala experiencia para muchos. La asesoria de
imagen también da soluciones ante esta situacion. En este caso, recurre a la ciencia
de la retorica, la especializada en desarrollar correctamente la habilidad de hablar en
publico, venciendo segun queé obstaculos, mejorando la confianza y haciendo que los

mensajes lleguen de forma nitida, precisa y eficiente a la audiencia que escucha.

Para realizar una correcta exposicién en publico, es aconsejable:



€ Adoptar una actitud lenta y confiada, pues la buena relacién con los demas
siempre se basa en la confianza y en la clara exposicion del pensamiento.

€ Utilizar la llamada “mirada magnética”, la cual es una mirada directa hacia
el auditorio.

€ Mantener un buen ritmo respiratorio, que es la clave del equilibrio animico:
revigoriza el cuerpo, al tiempo que aporta una mayor claridad mental.

€ Realizar ejercicios de relajaciéon y concentracion.

Comunicaciéon No Verbal®

La comunicacion no verbal se realiza a través de multitud de signos de gran
variedad: imagenes sensoriales, sonidos, gestos y movimientos corporales. Actua
como reguladora del proceso de comunicacion, contribuyendo a ampliar o reducir el

significado del mensaje.

Esta demostrado que la comunicacion no verbal es uno de los principales canales de
transmision de informacion, ya que con nuestro cuerpo decimos mucho mas de lo
que pronunciamos en voz alta. Aunque no seamos conscientes, con ella estamos

emitiendo continuamente conductas y pensamientos.

Los ocho componentes del sistema simbolico de comunicacion no verbal, que

influyen en forma determinante en la imagen que se proyecta al préjimo, son:

% http://www.cazcarra.com/img/user/prensa/28.pdf
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€ La Vestimenta: Cubre las necesidades primarias y también las de seguridad,

participacion, reconocimiento y realizacion.

€ El Lenguaje corporal: Es menos controlable que la palabra. Lo conforman
todos los gestos que se pueden expresar consciente o inconscientemente con
el cuerpo como: conducta visual, mirada, sonrisa, movimiento de las

manos, postura de piernas, etc.

€ La Proxemia: Estudio y significacion de territorios con sus actitudes de
prevencion o reaccion, territorios del yo, zonas intimas, social, publica y

disposiciones espaciales como liderazgo y flujo de comunicacion.

€ Los Factores de entorno: Estudio de la influencia de los objetos; muebles,
adornos, olores, luz, colores, ruidos o musica. Todo lo que transmite el

medio natural y las personas.

€ EIl Paralenguaje: Son las cualidades de la voz, con el control de altura,

ritmo, articulacion y vocalizaciones.

€ Las Caracteristicas Fisicas: Es la forma del cuerpo con su atractivo

general, olores del cuerpo, aliento, altura, peso, cabello, color de la piel, etc.

€ Conocimiento Social: Las préacticas sociales, reglas de cortesia,
comunicacion telefonica, imagen de la comunicacion grafica y habilidades

en la mesa.

11



€ Estructura de la gestion: Tiene relacion con los saberes adquiridos como:
trabajo en equipo, liderazgo y delegacion, creatividad, toma de decisiones,

inteligencia emocional, control de conflictos, etc.

Lenguaje Corporal

El cuerpo humano es extremadamente expresivo y segun algunos estudios
puede producir alrededor de 700.000 signos diferentes. Solo la cara puede generar
250.000 expresiones distintas. Muchos de estos movimientos ya se han catalogado,

pero otros muchos quedan todavia por descodificar®.
El lenguaje corporal comprende los siguientes aspectos’:

€ Contacto Visual:El contacto visual es la forma mas obvia en la que los
individuos se comunican. Cuando uno mira a otra persona, demuestra
interés. Cuando no hay contacto visual, se da la impresion de que la otra
persona no es importante. Mantener el contacto visual aproximadamente el
60% del tiempo, hara que una persona se vea interesada, mas no agresiva.
De acuerdo a la psicoanalista Mariuxi Guerrero, la forma cémo alguien
mira a otra puede atraer inconscientemente la atencion de ésta y causarle

una grata impresion.

® http://www.cazcarra.com/img/user/prensa/28.pdf
"RAMSEY Lydia. Manners that sell - Adding the polish that builds profits. 2004
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€ Expresion facial: La expresion facial es otra forma de comunicacién no
verbal. Una sonrisa envia un mensaje positivo y es apropiada en la mayoria
de las situaciones. Sonreir agrega calidez y un cierto aura de confianza. La
boca también da claves y no solo cuando las personas hablan. Los
movimientos de la boca, tales como fruncir los labios o torcerlos hacia un
costado, pueden indicar que esta pensando sobre lo que le dicen y que se

guarda algo.

% Posicion de la cabeza: La posicion de la cabeza también comunica. Si se la
mantiene derecha, se vera segura y autoritaria y la gente lo tomaréa en serio.
Si se quiere aparecer mas amistoso y abierto, se debe inclinar la cabeza

hacia un costado.

€ Brazos: La posicion de los brazos sugiere cuan receptivo es. Los brazos
cruzados o doblados sobre el pecho indican que no esta interesado en las
personas con las que conversa o en la conversacion. Agitar los brazos
muestra entusiasmo, pero otra gente lo puede interpretar como un gesto de
ambigledad e inmadurez. El mejor lugar para los brazos es a los lados. La

persona se vera confiada y relajada.

€ Cuerpo: El angulo del cuerpo le da a otras personas indicaciones de lo que
estd sucediendo dentro de la cabeza de esa persona. Reclinado hacia

adelante dice: "Digame mas". Reclinado hacia atrds indica que ya ha

13



escuchado suficiente. Asentir con la cabeza es otra forma de afirmar que

esta escuchando.

Postura: La postura es muy importante, sentarse derecho demuestra que
quieren que lo vean alerta y entusiasta. Cuando se recuesta contra la silla, el

mensaje que transmite es de cansancio.

Manos: Se debe controlar las manos prestando atencion a donde estan. En
el mundo de los negocios, particularmente cuando trata con gente de otras
culturas, las manos deben verse. Mantener las manos en cualquier lugar por
encima del cuello, pasarse los dedos por los cabellos o frotarse la cara es

poco profesional.

Piernas: Las piernas también comunican. Mucho movimiento indica
nerviosismo. CoOmo y donde se las cruce, le dice a otros la manera como se
siente. La posicién mas prolija y profesional es mantener los pies sobre el
piso 0 una pierna cruzada a la altura del tobillo. La posiciébn menos
profesional y ofensiva es tener una pierna cruzada con el tobillo apoyado

sobre la rodilla de la otra pierna, porque transmite arrogancia.

Distancia Corporal: La distancia corporal con la otra persona es crucial
para establecer un buen entendimiento. Ponerse demasiado cerca se
entendera como arremetedor y agresivo. Por lo contrario, si uno se sitla

demasiado lejos, la gente creera que es muy frio y reservado. Lo mas

14



importante es buscar la distancia que hace que la otra persona se sienta mas

confortable.

Etiqueta y Protocolo

Los conceptos de etiqueta y protocolo tienden a ser confundidos debido a los
elementos que tienen en comun. La etiqueta y el protocolo implican normas de
comportamiento establecidas para hacer la vida social mas agradable. Pero la
diferencia se marca en que la etiqueta regula la conducta personal y el protocolo
establece los criterios de trato y procedencia de una persona o institucion. La etiqueta
no siempre implica reglas protocolarias, en cambio el protocolo si incluye reglas de

etiqueta en el comportamiento de cada persona.
Etiqueta®

Etiqueta es la disciplina que tiene por objeto facilitar y hacer agradable las relaciones

entre los semejantes.

La etiqueta implica dos conceptos: las normas de comportamiento, que se derivan de
la experiencia de los buenos habitos, y la vivencia de un sentido comun practico, el
cual es transmitido por los padres y el desenvolvimiento social que tenga la persona.

La etiqueta cotidiana se refleja en varias situaciones a las que se enfrentan las

personas diariamente, entre las que se encuentran: buenos modales en la mesa,

8 http://www.protocolo.com.mx/articulos.php?id_sec=10&id_art=1223
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presentaciones, funerales, hoteles, restaurantes, espectaculos, etiqueta en el mundo

de los negocios y en cualquier acto de caracter social o religioso.

Protocolo®

Como definicion, protocolo es el conjunto de normas establecidas para ceremonias y
formalidades de caracter oficial, diplomatico, militar, institucional o social. Estas

reglas son necesarias para entablar una relacion de amistad y respeto entre las partes.

El protocolo regula muchos aspectos de la vida publica de las naciones y por lo tanto
influye en toda la sociedad y se refleja en las personas que la representan. Las
culturas son reguladas por un protocolo acorde con sus costumbres y conductas, ya
que no podrian sujetarse a una ley universal que les impusiera formas de vida

contrarias a sus habitos.

Las exigencias que tiene un protocolo estricto son: vestir correctamente, agradecer es
cortesia de reyes, puntualidad en todos los actos sociales, recepcion de invitados y
organizacion, presentaciones de acuerdo con jerarquias, saludos en ocasiones
cotidianas, el arte de la conversacion, los brindis de acuerdo con el acto y ceremonia

que se efectue, reuniones, saludos y despedidas en el momento adecuado.

% http://www.protocolo.com.mx/articulos.php?id_sec=10&id_art=1224
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Comportamiento Organizacional

Administracién de Recursos Humanos

L a entrevista de seleccion®®

El manejo de la imagen personal tiene mucha importancia, principalmente cuando
una persona necesita presentarse a un nuevo empleo, ya que lo que esta en vitrina no
es su persona sino el paquete de los beneficios que ella puede brindar a un posible

empleador.

Durante el proceso de seleccion que realiza una compaiiia, la entrevista personal es el
factor que mas influye en la decisién final respecto de la aceptacion o no de un

candidato al empleo.

Los entrevistadores por lo general sacan impresiones tempranas que muy
rapidamente se vuelven permanentes. Si una informacion negativa es expuesta al
principio de la entrevista, tiende a ser valorada mas que si la misma informacion se
expone al final. Los estudios indican que la mayoria de las decisiones de los
entrevistadores cambia muy poco después de los primeros cuatro o cinco minutos de

la entrevista.

De acuerdo a una entrevista que se le realizd a la Ing. Mariela Garzon, quien laboré

en la empresa tercerizadora Douglas Burke reclutando personal para diferentes

9 ROBBINS Stephen. Comportamiento Organizacional. Octava Edicion. Prentice Hall, México, 1999
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empresas de Guayaquil; lo primero que se fijan en la entrevista efectuada al
aspirante, es su apariencia. Ademas se obtuvo que las personas que son entrevistadas
con el fin de obtener un puesto de trabajo, muestran una apariencia aceptable. Sin
embargo, con respecto a sus habilidades comunicacionales, existen falencias que

podrian ser eliminadas con un asesoramiento en esa area.

Es necesario considerar que los factores perceptuales - perceptor, objetivo y situacion
- influyen en quien es contratado y, en Gltima instancia, en la calidad de la fuerza

laboral de la organizacion.

Directivos de Recursos Humanos™*

Segun la opinidn de los autores del libro “La Imagen Personal en la empresa. Cémo
crear y mejorar tu reputacion en el ambito laboral”, estas interrogantes representan
“llamadas a la opinidén” basadas en las percepciones de los directivos de Recursos
Humanos sobre sus empleados. Son percepciones que no se suelen basar en
informacidn de primera mano sobre el rendimiento y las capacidades del empleado,
sino en la impresion que tenga el directivo de Recursos Humanos sobre ese
empleado; una impresion a la que el empleado ha contribuido mediante el buen o mal

uso de la imagen personal.

Para los directivos de Recursos Humanos la imagen personal es un instrumento muy

poderoso que debe entenderse a la perfeccion. Los empleados no son meros

1 http://www.losrecursoshumanos.com/rrhh007.htm
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observadores pasivos de sus destinos en la organizacion, sino que son actores en el

drama de la vida organizacional.

Teoria de las Relaciones Plblicas®?

Son un conjunto de ciencias, actos y técnicas que a traves de un proceso de
comunicacion institucional estratégica y tactica, tiene por objeto mantener, modificar
0 crear una imagen de personas o instituciones, para obtener una opinién favorable

del publico que se relaciona.

Las Relaciones publicas constituyen una actividad esencial, por medio de las cuales
las empresas, las asociaciones y los organismos gubernamentales se comunican con

los diversos publicos para:

€ Transmitir una imagen fiel y exacta de la Empresa.

€ Establecer un entendimiento mutuo.

€ Hacer conocer su valor como fuente de trabajo, su aporte a la economia
nacional y su prestigio en el orden internacional.

€ Su contribucién a la comunidad.

Identidad Corporativa’®

Las empresas suelen invertir para mejorar su identidad corporativa o al menos,

deberia ser asi. Cuidar todos los detalles en sus relaciones con sus skateholders®, se

12 http://www.monografias.com/trabajos11/teorel/teorel.shtml
13 http://www.microsoft.com/spain/empresas/rrpp.mspx
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hace fundamental, pero algo que no se debe olvidar, es que la imagen que los demas
ven de la empresa, la transmiten las personas que la forman, que se convierten en sus
embajadores y son los responsables de transmitir la credibilidad de los productos o

servicios que ofrecen.

La confianza que una persona tenga en los productos y servicios que vende su
empresa, la creencia y el sentimiento de pertenencia a un equipo de trabajo y la total
certeza, de que su trabajo es importante y necesario, reforzara su imagen personal, lo
que permitird favorecer la correcta transmision de la identidad corporativa de su
compafiia. Ademas, si ésta se ha ocupado de formar a sus empleados en aspectos
para mejorar 0 cambiar su imagen personal, el éxito estara garantizado, porque la
tranquilidad y la seguridad en si misma que esta persona transmitird, la convertira en

un empleado satisfecho y efectivo.

Teoria del Color

Colorimetria®®

La Colorimetria es la ciencia que estudia la medida de los colores y que desarrolla
métodos para la cuantificacion del color, o sea para la obtencién de valores

numéricos del color. La colorimetria ha tenido una gran expansion debido a la

* Los skateholders son personas que tienen interés en las actividades de una empresa. Ellos influyen
en su éxito y a su vez, se ven afectados por la actividad de la misma.
15 http://es.wikipedia.org/wiki/ColorimetrA-a
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industria cosmética por el estudio de sombras, tintas, polvos y colores para el

cabello.

Efectos del color'®

Debido a que el color es s6lo una elaboracion de la mente, éste tiene un efecto
profundo en el estado mental, emocional y fisico. El color ejerce en cada uno una
influencia subliminal, es decir, fuera del control de la consciencia. Las personas

reaccionan automaticamente segun los colores que las rodean.

Desde tiempos antiguos la tradicion y las religiones han atribuido a los colores
diversos significados y efectos. Posteriormente, con el desarrollo de la medicina
natural, se han hecho miles de experiencias con criterio cientifico que corroboran su
efecto terapéutico. La Fotobiologia es la capacidad que estudia el efecto de los

colores en nuestro organismo, conocido también como Cromoterapia.

Simbologia del color*’

Al margen de las propiedades inherentes de los colores, no hay que descuidar las
percepciones subjetivas que se derivan de la utilizacion de cada color, en cuanto a

temperatura, relieve, peso, forma, etc.

Segun las ciencias fisicas, los colores de longitud corta de onda, como el azul, verde
0 violeta, producen una impresion térmica de frio. En relieve, aplanan las formas, y

en tamafio, las agrandan y aumentan el peso percibido. Por otra parte, los colores de

16 \VALDIVIA Sergio. El color en su vida. Cuarta Edicién. Circulo Aleph, Chile, 1985
7 http://www.cazcarra.com/img/user/prensa/31.pdf
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longitud larga de onda, como el amarillo, naranja o rojo, producen una impresion
térmica de calor. Dan relieve a los objetos, reducen su tamafio y disminuyen el peso

percibido.

Dichos efectos fisicos, unidos a los efectos culturales, geogréaficos, estéticos o a
experiencias personales, han generado una simbologia asociada a cada color. He aqui

algunos ejemplos:

€ Blanco: limpieza, pureza, ingenuidad, expresiébn maxima, amplitud,
inmensidad, luto en algunas culturas.

€ Negro: tristeza, luto, elegancia, nocturnidad, ausencia de luz, pesadez,

muerte.

Rosa: femeneidad, sutileza.

Verde: esperanza, frescor, vitalidad, equilibrio, naturaleza, reposo.

Rojo: pasion, fuerza, ira, sensualidad, realeza y suntuosidad.

® © & ¢

Azul: frialdad, masculinidad, calma, simplicidad, sereno como el cielo y

como el mar, inteligencia, infinito, sabiduria.

©

Violeta: liturgia, ritualidad, misticismo, equilibrio.

©

Amarillo: luz, vida, simbolo de riqueza y poder. Junto al rojo y al naranja
conforma el trio de colores relacionado con la emocion.

€ Gris: tristeza, simboliza el martirio y la afliccion.
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Test del Color'®

Es el método mas utilizado en Asesoria de Imagen para obtener la informacion sobre
como y cual es la proyeccion del color sobre la persona que se esté estudiando. Dicha

técnica permite conocer la repercusién del color desde dos Opticas:

€ Percepcion de la belleza: Como repercuten los colores en los aspectos

fisicos, detectar cuales ayudan a potenciar algunos rasgos y eliminar otros.

% Calidad de imagen: Como el color repercute en los aspectos de

personalidad y estados de animo.

Coaching

Se define al Coaching como un proceso sistematico focalizado en la solucion
y orientado a los resultados en el que el coach facilita el aprendizaje autodirigido, el
crecimiento personal y el incremento de la experiencia de vida y del rendimiento de
los coachee (clientes) en los dominios determinados por el propio coachee” y
continta “los objetivos fundamentales tanto del Coaching Ejecutivo como personal
son el promover cambios cognitivos, emocionales y conductuales que faciliten el
logro de metas y el incremento del rendimiento ya sea en el trabajo o en lo

personal®.

'8 CAZCARRA Maria del Carmen. Directora de Cazcarra Image Group. El lenguaje del color,
capitulo 4.
9L a Unidad de Psicologia del Coaching, Escuela de Psicologia. Sydney, Australia.
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El Coaching en la actualidad se presenta como una verdadera y nueva metodologia
cuya idea principal radica en el descubrimiento del coachee de sus propias
alternativas de soluciones, haciendo uso de sus capacidades y ser protagonista de sus
propios objetivos y metas. Con lo anterior la persona se propone reconocer su propia
personalidad, haciendo un verdadero reconocimiento de sus limitaciones personales

y profesionales®.

El poder de la metodologia en la Asesoria de Imagen, radica en la confrontacion que
existe entre el que la practica y el que la guia, ayudandolo éste Gltimo, a deducir
sobre sus propias ideas, con las que finalmente concluira sobre la base de lo mas
conveniente con su realidad, siempre jugando el papel de protagonista. Le
corresponde al coach crear un ambiente empético con el participante, con el

propdsito de crear un vinculo de comunicacién efectiva.

Otros Conceptos Relacionados

Semiologia®

Es la ciencia que estudia la vida y las leyes de los signos en la vida social. Se pueden

considerar tres dimensiones propias del signo:

€ La Semidtica: es la relacion entre el signo y lo que éste denota.

€ La Sintactica: es la relacion de los signos ente si.

20 http://www.wikilearning.com/coaching_en_tu_vida-wkc-15265.htm
2! http://www.monografias.com/trabajos14/semiotica/semiotica.shtml
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€ La Pragmatica: es la relacion entre los signos y aquellos que los utilizan.

Visagismo?

El visagismo o “lectura del rostro” es una técnica usada en Asesoria de Imagen
donde se estudia las caracteristicas del rostro de una persona. Mediante el visagismo,
los asesores aconsejan a sus clientes qué tipo de corte de cabello, color y peinado le
favorecera mas en funcion de variables como el tipo de 6valo, cuello, prominencia de
pomulos o tamafo de ojos, siempre intentando lograr la mejor armonia posible de

todo el conjunto.

Marketing Personal®®

La comunicacion persuasiva es la base del marketing personal, pero para que
funcione debe formar parte de una estrategia para construir la imagen propia. Eso
significa presentarse a los demas de una determinada manera, aunque sin intentar

engafiarles ni “cambiar la personalidad”.

Personal Branding®

Una Marca Personal o Personal Branding, es la percepcion que tienen los demas de
aquellos atributos especificos que hacen sobresalir, diferenciar y ser tenidos en
cuenta de una persona. Para descubrir la Marca Personal, las personas tienen que ser

conscientes de quienes son, lo que saben hacer y lo que tienen que mejorar para

2 CAZCARRA Maria del Carmen. Directora de Cazcarra Image Group. Un tratamiento de
embellecimiento global.

2 http://www.laboris.net/static/ca_habilidades.aspx

24 http://www.arquitecturadelexito.com/Soluciones/asesoria.htm
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desarrollar su trabajo con eficacia. Ademas, todo esto debe hacerse con una

mentalidad de largo plazo, creando un plan de desarrollo profesional y personal.
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ANEXO 2

ASESORIA EN TIENDAS DE MAQUILLAJE, PERFUMES Y

ROPA

Para propositos de investigacion, se realizé un sondeo en tres centros comerciales de
Guayaquil: Mall del Sol, San Marino y Rio Centro Los Ceibos, para conocer si los
negocios que comercializan maquillaje, perfumes y ropa asesoran al cliente en su

compra.

La investigacion consistia en preguntar a clientes que salian de las tiendas, si habian
recibido algun tipo de consejo o sugerencia por parte del empleado, sobre el articulo
o prenda que mas le convendria. Si la respuesta era afirmativa, se le consultaba si la
asesoria habia sido “buena”, “regular” o “mala”. En algunos casos, las investigadoras
realizaban una observacion directa, jugando el rol de compradoras interesadas en
algun articulo, y asi, hacer preguntas al empleado sobre qué prendas deberia vestir

para determinada ocasion.

Los resultados cualitativos se muestran en las siguientes tablas.
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Tabla A.2.1 Asesoria en tiendas de maquillaje y perfumes

Tiendas de Maquillaje y Perfumes

CALIDAD
LUGAR ASESORIA ASESORIA
De Pratti Junior (MS) si buena
Burbujas Express (MS) no
Las Fragancias (SM) Si regular

Elaborado por Autoras

Tabla A.2.2 Asesoria en tiendas de ropa

Tiendas de Ropa

CALIDAD
LUGAR ASESORIA ASESORIA
Montclair (MS) Si regular
Polo (MS) Si buena
Eta Fashion (MS) no
Bohno (MS) no
Tommy Hilfiguer (MS) no
Optimoda (MS) no
Tati (SM) Si buena
Versus (SM) Si buena
CDC (SM) si buena
Ethos (SM) no
Xenxo (SM) no
Cosmos (SM) no
Esprit (SM) si buena
Piel Kanela (SM) no
Kosiuko (SM) no
Tenis (SM) no
Vezania (SM) no
Blue (SM) no
Fabiola Berisso (R) no
Miss Sixty (R) no
Witboy (R) no
D' Sol (R) no
Scarlata (R) no
Taramis (R) no

Elaborado por Autoras
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ANEXO 3

Entrevistas con Expertos

Entrevista - Psicologo

Nombre: Nelson Zavala
Estudios:  Psicologia Clinica

Ocupacion: Docente y Pastor de la Iglesia Monte de Sién

A través de una entrevista con el psicologo clinico Nelson Zavala, realizada para
conocer su opinién sobre el tema de la Imagen Personal en la sociedad ecuatoriana,

se obtuvo la siguiente informacion, agrupada por temas:

Apariencia fisica

Segun su experiencia escuchando los problemas de la gente, aseguré que muchas
personas estan inconformes con su apariencia fisica, lo que las lleva a experimentar
frustracion. Expreso: “lo que se promueve, provoca”, refiriendose al actual ideal de
belleza que promueve la cultura occidental mediante modelos y artistas, que conlleva
a que tanto hombres como mujeres quieran alcanzar esos estandares. Hablo sobre el
auge de programas de television, como el muy popular “Cambio Extremo”,
transmitido por Canal Uno, el cual dio la oportunidad a muchas personas para que
intentaran cambiar su aspecto fisico mediante cirugias plasticas, un nuevo vestuario y
peinado. Menciond que programas de este tipo, desarrollaron en las personas que no

podian acceder a una cirugia estética por sus altos costos, la necesidad de modificar
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sus rasgos, aunque en el pasado no se percataran de aquellas “imperfecciones” de su

fisico.

Autoestima

Un cambio en la apariencia, como llevar un buen maquillaje o vestir ropa distinta,
definitivamente ayuda a la autoestima; porque el verse bien hace que uno se sienta
bien. Sin embargo, la persona debe tener un equilibrio mental para no tener una
imagen distorsiona de si mismo, ya que una persona atractiva puede no percibirse
como tal y rechazarse continuamente. Sefialdo que las personas realizadas, con un
corazén alegre y que aprovechan sus talentos; exteriorizan belleza. Lamentablemente
se vive el culto al cuerpo, y no el culto a la persona, asi que uno debe estar bien en el

interior para reflejarlo en el exterior.

Riesgos del cuidado de la imagen

El psicélogo indico que existen riesgos como la vanidad y el narcisismo que luego
podrian convertirse en egolatria y un desmesurado perfeccionismo en el cuidado de
la imagen. Los problemas surgen cuando todo gira en torno a la apariencia. Advirtié
que la vanidad viene acompafiada de altivez y soberbia. También hablé de cuando a
una persona se le dice que se vista de tal forma porque le queda bien, ésta
generalmente sigue la recomendacion, ya que la imagen esta también moldeada por
como lo perciben los demas. Pero alguien que sigue el consejo de vestirse muy
provocativamente para llamar la atencion, corre el riesgo de ser deseada solo por lo

gue muestra.
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Casos observados

Mencioné el caso de una mujer que se casé con su novio bombero ain después que
él se desfigurara el rostro por las intensas quemaduras que sufriera en el
cumplimiento de su trabajo, porque lo que ella amaba de él, era su interior. EI no
contar con altos recursos econdmicos no es impedimento para cuidar la Imagen
Personal. Comentd que en visitas a barrios muy pobres de la ciudad, él ha observado
a personas con una vestimenta pulcra y una imagen sencilla, pero bien cuidada; lo

cual refleja un adecuado manejo de la Imagen Personal.

Necesidad de un servicio de Asesoria de Imagen en la ciudad.

El entrevistado menciond que si existe una presencia latente de personas inconformes
con su apariencia y que el amor propio, basado en la seguridad de saber cémo cuidar
la apariencia, hard que se incremente la autoestima de estas personas. En su opinién
la Asesoria de Imagen es muy necesaria para momentos especificos de la vida, como
una reunion muy elegante, que por mas que uno tenga un estilo descomplicado, seria
una falta de respeto presentarse con una imagen demasiado informal. Al consultarle
sobre la importancia de contar con un psicélogo colaborando con los Asesores de
Imagen, dijo que si es vital contar con un psic6logo externo como soporte para casos
de personas deprimidas y con baja autoestima. Recalcd que siempre debe haber
armonia entre el interior y el exterior. Indico que la novedad que despierta este tipo

de Asesoria, casi desconocida en nuestra sociedad, hard que muchas personas se
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interesen en este servicio y sobretodo la sociedad guayaquilefia, que de por si, es

bastante novelera.

Recomendaciones

Recomendo realizar el Test de Conformidad a los clientes, para descubrir los
aspectos en los cuales se siente satisfecho consigo mismo y en cuales no. Sugirio
enfocar el negocio en que el cambio debe ser también en el interior, fortaleciendo los
valores y talentos individuales. Ademas de no olvidar el lado espiritual del individuo,
su reflexion en ese sentido fue: “La inconformidad nace de la pérdida de la imagen y
semejanza de Dios por el pecado, la cual se nos devuelve cuando uno es perdonado

por Cristo. Por medio de la fe se esta bien consigo mismo”.

Entrevista — Reclutadora de Personal

Nombre: Mariela Garzon Robalino
Estudios: Ingenieria Comercial
Experiencia laboral: Empresa tercerizadora Douglas Burke, reclutando personal

para diferentes empresas de Guayaquil

A continuacién, se detallan los principales puntos que resumen la entrevista

obtenida:

% Dependiendo del cargo al cual se aspira es aceptable una determinada
vestimenta y arreglo personal del entrevistado. Por ejemplo, para una

aspirante a recepcionista o0 secretaria, es aceptable que se presente con
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pantalon jean y blusa casual. No obstante, para un cargo superior se
requiere una imagen mas formal como un terno, en el caso de los hombres.
La marca de la ropa no es importante, al igual que la combinacion de
colores de las prendas.

Los aspectos aceptables 0 no con respecto a la apariencia personal, segun
aquella tercerizadora, no se basan en un manual elaborado por la empresa,
sino en el criterio propio del reclutador.

Con respecto a la hoja de vida, la gran mayoria de empresas requieren fotos
y éstas deben ser actualizadas. Si en la foto, el aspirante se encuentra
vestido inapropiadamente para el cargo, no se lo toma en cuenta.

Un individuo puede no ser agraciado, pero si esta bien peinado y arreglado,
los reclutadores consideran que tiene una buena imagen.

Ciertos clientes solicitan explicitamente que, los miembros de la terna que
envian para que la propia empresa seleccione, deben ser fisicamente
atractivos. Otros, en cambio dicen que aquello es indiferente.

Aspectos que se tienen muy en cuenta, sobretodo para puestos de atencion
al cliente son: el tono de voz, la manera en que sonrie y la forma de
expresarse.

En general, los aspirantes a cargos medios y de alto rango, van vestidos y
presentados correctamente. Es decir, con ropa formal y llevando un

cuidadoso arreglo personal.
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€ Las fallas mas comunes que se observan en las entrevistas, es el no saber
expresarse; es decir ser “cortos en palabras”, no ser explicitos y no

responder a lo que se les pregunta.

Entrevistas — Asesores Latinoamericanos

Se contactd via correo electronico a tres Asesores de Imagen Personal de
Latinoamérica para consultarles por el perfil de clientes que acuden a su asesoria y su
politica de precios. Ademas se les pidié que mencionaran alguna recomendacion

importante para este tipo de negocio.

A continuacion se detallan las preguntas con sus respectivas respuestas:

a. ¢Cudl es el perfil de los clientes que acuden a su negocio; es decir su clase
socioecondémica, edad, género, estilo de vida, personalidad, etc. ;De qué

manera se determino el target del negocio?

b. ¢Cual es la forma en que se fijaron los precios de las consultas? y ¢en base a

qué factores?

c. ¢Podria compartir algin consejo antes de entrar en el mundo de la Asesoria

de Imagen?

Agueda Garcia Irizar
Autora, Speaker y Asesora en Imagen Personal

Argentina
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a. El perfil al que apuntamos hasta el 2008 es clase media y media alta. Como
las edades van de los 20 a los 70, trabajan y/o estudian, son personas muy

ocupadas y muy diferentes.

b. No hubo problemas con las tarifas porque pago impuestos desde el afio 1994
como profesora de inglés, luego profesional independiente, primero como
maquilladora, luego como asesora, o sea conozco lo que la gente quiere
pagar, el lugar en el que estoy, (Ilo mejor de Buenos Aires) mis basicos de

gastos y cuanto quiero ganar realisticamente.

c. Te tiene que gustar mucho lidiar con gente muy diferente. Debes ser
empatica, ser avida lectora para estudiar todo el tiempo el tema, saber
escuchar, saber cobrar, ser coherente con tu vestir, hablar y hacer y, sobre

todo, te tiene que apasionar ayudar a los demas a mejorar su calidad de vida.

Lilian Bustamante C.
Gerente General de Imagen Personal

Chile

a. Yo tengo dos tipos de clientes: 1. Las empresas e Instituciones, quienes
mandan a sus empleados a mis cursos y 2. Ejecutivos de empresas que desean
surgir o mejorar algin aspecto de su imagen y que toman ya sea asesorias
personales 0 cursos que se dan a grupos de personas de distintos lugares y
que pagan el curso privadamente. En cuanto al target del negocio, lo mas

rentable son las empresas, ya que las personas en forma aislada es mas dificil
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llegar a ellas, a no ser que tengas un centro de estética y esto lo des como

parte de los servicios.

Las tarifas se fijan en base al poder adquisitivo de las personas y en base a los
servicios que se entregaran, por ejemplo aca en Chile por una asesoria no se
pueden cobrar US$10.000 como lo hacen en Estados Unidos, tienes que
manejar bien tus costos fijos y precios atractivos para que las personas se
interesen y le encuentren sentido a la asesoria. Acé en Chile por una asesoria
personal que tiene una duracion de 16 horas se cobra del orden de los
US$1.100. En ella interviene el asesor de imagen, cosmetologa, estilista y una
persona que ve el tema de oratoria. En cuanto a las empresas, en Chile el
gobierno da un valor hora de capacitacion el cual es deducible de impuestos y
las empresas de capacitacion en general cobran ese valor para no quedarse
fuera del mercado. Por ejemplo en un curso de Imagen Personal para 20
personas de una duracion de 8 horas puedes cobrar US$ 1.200, lo cual es

bastante rentable.

Te recomiendo si es que hablas inglés pertenecer a la Asociacion
Internacional de Consultores de Imagen y tomar un curso de unas 40 horas en
las cuales te dan un buen barniz de todos los temas que incluye la asesoria y
te ensefian a manejar en parte tu negocio, la idea es tomar un curso integral y
que sea reconocido por la AICI para que tenga categoria internacional.
Nosotros estamos inscribiendo en la AICI, un curso de 40 horas de duracion,

el cual lo comenzaremos a dar en un par de meses mas.
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Monica Melloni
Presidente de la Compaiiia Mdnica Melloni

México

a. En lo personal no te puedo decir que no tengo un "market" muy definido
porque puedo llegar a tener trabajos tan variados como una consultoria
personalizada, o bien un proyecto completo de imagen para una empresa, 0

una conferencia para un grupo.

b. En cuanto a lo que cobramos, cada consultor en México establece sus cuotas,
aungue podemos decir que la mayoria cobra entre $800 - $1,200 pesos la hora

(de $75 - 110 USD)

c. El mejor consejo que puedo darte es que te prepares muy bien porque esta
profesion es bastante compleja y muy poca gente sabe lo que hace. Te
recomiendo mucho el Conselle Institute of Image Management, que es donde

yo estudié. Vale la pena la inversion.

Entrevistas — Asesores de Imagen Ecuatorianos

Nombre:  Adriana Barzallo
Estudios: - Cosmetologia
- Asesoria de Imagen
Ocupacion: Co-propietaria junto a su esposo Ivan Calderon de la empresa Renova

(Cuenca, Ecuador)
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En primer lugar, la entrevistada comentd que luego de obtener su titulo de
Cosmetologa en el pais, viajo a Barcelona (Espafa) para graduarse de Asesora de
Imagen después de tres afios de estudio. Una vez que regreso al pais, formo parte del
grupo de profesores del Instituto Lendan en Quito donde se otorga el titulo de
Tecnblogo en Asesoria de Imagen. Luego regresd a su natal Cuenca, para crear

Renova, su negocio de Asesoria de Imagen Personal.

Segln esta asesora, el notable interés hacia el tema de la Asesoria de Imagen
comenzd hace aproximadamente seis afios a nivel mundial y hace cuatro, en el
Ecuador. La Asesoria de Imagen se clasifica en Personal y Empresarial, la primera
evalla y hace recomendaciones del aspecto tanto externo como interno de un
individuo, mientras que la segunda se ocupa de la imagen a nivel organizacional, es
decir del aspecto de los empleados y la manera en que se acoplan, al igual que
detalles como la decoracion de las oficinas y las tarjetas de presentacion de los

gerentes.

También declardé que para ofrecer Asesoria de Imagen es importante tener convenios
con psicologos, necesarios cuando el cliente presenta baja autoestima o poca
confianza en si mismo, asi mismo contar con la colaboracion de odontélogos y
cirujanos, en el caso que el cliente considere necesario someterse a una cirugia

estética.

38



Al ser consultada por el tipo de cliente que se dirige a su negocio por una asesoria,
menciond que son principalmente mujeres de clase econdmica media y media alta,

con edades que flucttan entre 13 y 70 afios y de todo tipo de profesiones.

Aungue ha sacado anuncios publicitarios escritos, la mas efectiva estrategia ha sido
la publicidad boca a boca, ya que al principio el negocio era visitado en su mayoria
por familiares y amigos que luego se encargaron de hacer buenos comentarios e
incentivar a sus conocidos para que se dirijan al local, con lo que Renova ha formado
una fiel base de clientes satisfechos. La novedad de la Asesoria de Imagen ha tenido
muy buena acogida en su ciudad, por lo que esta contenta con el desempefio de su

negocio, segun conto la entrevistada.

Cuando se le pregunt6 sobre su competencia, dijo que no tienen porque ningun otro
negocio brinda este tipo de servicio. No tiene por ahora proximos proyectos, porque
considera que su negocio esta bien equipado y que no hay necesidad en el corto plazo
de implementar otro local. Renova cuenta con dos asesores que trabajan por turnos y
se atiende tras previa cita. Los horarios de atencién son de lunes a sabado de 8:30 a

19:00.

Nombre:  José Hidalgo
Estudios: - Maestria en Imagen y Marketing Personal, Universidad Miguel
Hernandez (Espafia).

- Certificado en "Image Consulting™, Disney University (Estados Unidos).
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Ocupacion: Catedratico Universitario en las areas de Turismo e Inglés y propietario

de “Diosas’, Escuela de Misses

El entrevistado comenté la diferencia entre un asesor y un esteticista. El primero
decide el concepto de imagen que una persona puede tener, mientras que el segundo
realiza la parte operativa como un corte de cabello. En su establecimiento, solo dan

la asesoria, pero acompafian al cliente a un salén de belleza recomendado.

Reconocid no saber que en el pais ya existe la carrera de Asesor de Imagen y declard
que aun no existe la cultura de acudir a asesorias de imagen. Asi que él determind su

nicho de mercado en las reinas de belleza.

Una asesoria para preparar a una cliente para un concurso de belleza dura
aproximadamente seis meses. Tiene a su haber experiencias positivas, como el

triunfo de Valeska Saab en el certamen Miss Maja Mundial.

La mayoria de sus clientes son mujeres y los hombres que asisten, son modelos.
Mencion0 que la asesoria empresarial esta en ascenso, su empresa se comunica
directamente con las empresas para ofrecer sus servicios. Por otra parte, el servicio

de Personal Shopper sélo lo ha realizado dos veces.

Nombre:  Fernando Macias
Estudios: ““Fashion Merchandising Management”, Fashion Institute of

Technology (Estados Unidos)
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Ocupacion: Gerente General de Oxigen y Asesor de vestuario de Incontro, empresa

de disefio masculino.

El entrevistado opind que al principio sus clientes no ven como muy importante el
tener una imagen impecable, pero después se dan cuenta cuando ven resultados

positivos y luego siempre quieren estar bien presentados.

Relaté que, cuando estudiaba en Estados Unidos, hizo un experimento para
demostrar que las personas se fijan en la apariencia de los demas para hacer juicios,
un dia entr6 desarreglado a una tienda exclusiva y no lo quisieron atender, otro dia

entr6 mejor vestido y entonces si lo atendieron.

Cont6 que en politica, los asesores tienen un papel importante en preparar la
vestimenta de los actores politicos, porque ésta comunica un mensaje a los
ciudadanos. Puso como ejemplo, cuando el Presidente de Estados Unidos esta en una
rueda de prensa para hablar de la guerra, sale vestido con traje azul, camisa blanca y
corbata roja porque son los colores de la bandera estadounidense, y esto sirve para

despertar el patriotismo de su pueblo.

Siempre dice a sus clientes que no hay que vestirse para los demas, sino para uno

mismo, para sentirse bien. Sus clientes estan en el &mbito empresarial y politico.
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ANEXO 4

Precios de Asesoria de Imagen Personal en otros paises

INTERNACIONALES

Incluye test del rostro, cuerpo y del color.

Asesor/Empresa Asesora de libras esterlinas
Imagen Personal pesos (Argentina) pesetas (Espafia) (Inglaterra) UsSD
Making of 100 $31,90
Color Imagen 300 $ 95,70
Qué me pongo 15.000 $ 132,05
House of Colour 120* $ 250,19

*Incluye almuerzo y te.

No es posible comparar precios de las asesorias ecuatorianas porque ofrecen paquetes de servicios muy diferentes.
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ANEXO 5

Investigacion Cualitativa: Grupo Focal

ler Grupo Focal

2do Grupo Focal

Fecha Domingo 13 de mayo de 2007
Hora 15H00 17HO0
Integrantes 8 hombres 8 mujeres
Duracion 1.5 horas 2 horas
Lugar Cdla. Alamos norte

Moderador

Ma. Belén Acebo |

Nilda Ruiz
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ANEXO 6

Resultados del Grupo Focal

Resultados de la Realizacion del Grupo Focal

Asunto Temaético

Resultados sequ

n opiniones

Mujeres

Hombres

1. Introduccién en el tema
Imagen Personal

Para ellas la imagen personal es como las
personas se muestran, fisico, estado de animo y
personalidad.

Ellos tienen conciencia de que la imagen
personal no solo es aspecto fisico, si no
también influye la actitud.

Tanto para hombres como para mujeres el aspecto fisico es el que tiene mas relevancia en

nuestra sociedad.

Impresiones Diferentes

Se dan primeras malas impresiones por actitudes
gue realmente no reflejan la verdadera
personalidad. Ejm: Por ser serio se considera que
alguien es mal genio.

En los hombres, la preoucupacién por su
imagen los hacen ver como pedantes o
creidos en ciertos casos.

Importancia

Se considera que la imagen puede cambiar por
factores como el trabajo, incluso adoptar otra
personalidad si es necesario.

El medio también generaliza y juzga por sus
experiencias.

Las mujeres y los hombres coincidieron que la imagen es muy importante en el ambito laboral

sobre todo cuando estan muy relacionados con

el cliente, tal es el caso de los visitadores

médicos. Y coincidieron que las empresas por lo regular no dan cursos sobre cuidados o

expresion, sino que lo hacen por iniciativa propia.

Las mujeres suelen cambiar su imagen por
motivos de depresion, inseguridad o por agradar
mas a los demas.

Para ellos es importante cambiar de look de
vez en cuando, por el trabajo o si la ocasién
lo amerita.
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2. Seguridad para elegir el
vestuario

Es importante para ellas que les diga alguien qué
comprar, cémo les queda, si se ven bien.

Por lo regular van acompafnados para ir de
compras.

No suelen preguntar a los vendedores, no
confian en ellos.

Tiempo para decidirse

Definitivamente las mujeres poseen mas dudas
para decidirse, y los consejos las hacen sentirse
mas seguras.

Cuando salen a comprar, es porque quieren
algo especifico.

Suelen distraerse mas, y no saben qué comprar
por eso se demoran mas tiempo.

Se arrepienten de sus
decisiones

Méas de una vez las mujeres suelen comprar
prendas y luego ya no las utilizan.

No dudan de sus elecciones, a menos que
se guien por la moda, eso los pone un poco
inseguros y los podria hacer equivocar.

Colores

Se considera que los colores van de acuerdo a la
personalidad, es decir un rojo es sinénimo de
extrovertido, o tonos suaves por timidez.

Se fijan en los colores que les queden bien.

3. Seguridad para elegir un
corte o el maquillaje (mujeres)

La decision por un corte de cabello es por revistas
0 por moda y cambian de look para sentirse mejor.

La inseguridad para elegir un look es por
falta de orientacion, no saben cual les puede
guedar mejor, entonces optan por el corte de
siempre

En el caso del maquillaje, hasta aquellas mujeres
gue no les gusta maquillarse seguido, los consejos
de revista o tips las incentiva a hacer el intento.

En casos de cambiar el look necesitan saber
como hacerse el mismo look otra vez porque
sino sienten que el cambio no tiene sentido.

En cuanto a la eleccién de los colores lo hacen por
preferencias, por cuestibon de gustos o
personalidad.

45



4. Facilidad de Expresion

Opinaron que a veces ciertos tipos de trabajos o
empresas requieren ciertas aptitudes para un
puesto de trabajo, y en esos casos hay que estar
preparados

Cuando han tenido alguna entrevista de
trabajo tratan de mostrarse tal como son,
pero no todos los presenten tenian la
seguridad de decir o hacer las cosas bien.

Los nervios es el principal factor que impide
expresarse bien o decir las cosas correctamente.

Ante mucho publico, como un auditorio por
lo regular existen nervios.

5. Buenos modales y
etiqueta

Consideran que es necesario tomar cursos de
etiqueta, y si no toman esos cursos es porque no
saben donde los dan o por descuido.

Los hombres saben también acerca de la
importancia de estos cursos, para estar
siempre preparados ante cualquier
circunstancia.

6. El servicio de Asesoria de
Imagen

Tanto las mujeres como los hombres coinciden en que las tiendas no ofrecen servicio de
asesoria de imagen, y los asesores tienen precios inalcanzables segun lo que ellos han
percibido. No conocen un lugar donde den este servicio.

Implementacién de un
Centro de Asesoria de
Imagen en Guayaquil

La idea les agradé, pero ante algo nuevo
necesitarian estar seguras de que se va a brindar
un buen servicio, de que van a pagar por algo que
realmente les va a servir.

Los hombres a su vez acotaron que una
referencia muy importante para poder asistir,
seria empezando ofreciendo el servicio a
empresas.

No existe preferencias en cuanto a si el Asesor es
hombre o mujer.

Prefieren a una Asesora de Imagen porque
no les gustaria que un hombre les esté
diciendo como verse mejor.

Es importante también que se cree la necesidad,
de que no es un producto caro, si no importante
para todos.

Les interesa mucho el que les ensefien
como poder arreglarse para ser mas
independientes de los centros de belleza.

Otro aspecto en comun, fue que las personas con mayores ingresos dentro del grupo focal tanto
en hombres como mujeres, existia mas predisposicion para asistir, que aquellos con menos

recursos.
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ANEXO 7

Cuestionario para el Proyecto de Graduacion titulado: Proyecto de
Implementacion de un Centro de Asesoria de Imagen en la ciudad de Guayaquil

1. Género: 1 Femenino () 2 Masculino ( )

2. ¢En qué situaciones usted pone mas esmero en la presentacién de su imagen? Una sola
respuesta.
1 En el trabajo, porque éste lo requiere.
2 Al salir a reuniones, al cine, a pasear, etc.
3 En todo momento, siempre le gusta estar bien presentada/o
4 Otros

) —
~— e

3. ¢Cuantas veces al mes asiste a un Centro de Estética?
1 Una vez
2 Dos a tres veces
3 Cuatro veces
4 Mas de cuatro veces
5 Otros

e N R N N
— N N N

4. ¢ En qué aspectos considera que posee dudas al momento de decidir? Sefiale cuantos sean
necesarios.
1 Corte y peinado de cabello
2 Ropa y zapatos
3 (Solo para mujeres) Maquillaje
4 Otros

—~ N AN~
— N

5. ¢ Al escuchar Asesoria de Imagen cual de los siguientes términos se le viene a la mente? Sefiale
cuantos sean necesarios.

1 Disefiadores de modas

2 Estilistas

3 Cursos de maquillaje

4 Cursos de Etiqueta y Protocolo

5 Ninguno

6 Otros

~TN AN AN SN
~ = — N N

(Explicar de qué se trata el término Asesoria de Imagen)

6. De acuerdo al concepto anteriormente explicado. ¢Ha acudido a un profesional que ofrezca
este tipo de servicio? Si contesta que si, pase a la pregunta 8
1Si( ) 2No( )

7. ¢Cual es el motivo por el cual no ha acudido?
1 Por desconocimiento
2 Porque considera que es un servicio innecesario
3 Porque considera que es un servicio inalcanzable por sus costos
4 Por falta de tiempo

e N N R
N N N
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5 Otros ()

8. ¢ Actualmente, estaria usted interesada/o en asistir a un lugar donde reciba un servicio
personalizado de Asesoria de Imagen? Si la respuesta es negativa, fin de la encuesta.
1Si( ) 2No( )

9. Sefiale el grado de motivacién a asistir a un Centro de Asesoria de Imagen, si le ofrecieran:
Definitivamente | Probablemente | No estoy seguro | Probablemente | Definitivamente
asistiria asistiria  (2) 3) no asistiria (4) no asistiria
@ ®)

Asesoria en Cabello

(Solo para mujeres)
Asesoria en Maquillaje
Asesoria en Vestuario

Asesoria del Guardarropa
Asistente para Compras

Asesoria en Etiqueta y
Protocolo
Asesoria en comunicacion
verbal y no verbal
Seguimiento psicolégico
sobre valoracion de
imagen

Otros

10. ¢ De qué manera usted se informa acerca de centros de estética o asuntos relacionados con la
belleza? Enumere del 1 al 6, donde 1 es el medio con el cual usted se informa mas rapido.

1 Referencias de conocidos ()

2 Anuncio de Radio ()

3 Promocion del servicio en Programas de Television ()

4 Periodicos ()

5 Revistas ()

6 Internet (paginas Web) ()

11. ¢ Cudl es la cantidad méxima que estaria usted dispuesto a pagar por un asesoramiento
integral en su Imagen que comprenderia apariencia, actitud y comunicacion?
1 Menosoiguala$ 150 ( )
2 Entre $151 - $200 ()
3 Entre $201 - $250
4 Entre $251 - $300
5 Entre $301 - $350

—~
~— N —

12. ¢ Cuél es su edad?
1 Menosde25 ()
2Entre25-35 ()
3Entre36-45 ()
4Entre46-55 ()
5Entre56 -65 ( )
6 Més de 66 ()
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ANEXO 8

Analisis de los Datos de las Encuestas

Perfil del encuestado

Segun la pregunta 1: Indique su genero.

El 59.8% de los encuestados fueron mujeres y el 40.3%, hombres.

Grafico A8.1 Género de los encuestados

Femenino Masculino

Elaborado por Autoras
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Segun la pregunta 2: ¢En qué situaciones usted pone mas esmero en la presentacion

de su imagen?

El 68.3% de los encuestados contestaron que en todo momento prefieren estar bien

arreglados. Mientras que el 16.8% cuidan mas su imagen en reuniones sociales, un

13% lo hace para su trabajo y solo un 2% lo hace para otras ocasiones especificas.

Graéfico A8.2 Situaciones (Esmero en la Imagen)
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Elaborado por Autoras
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Segun la pregunta 3: ¢Cuantas veces al mes asiste a un Centro de Estética (salon de
belleza o spa)?

El 44.8% de los encuestados coincidieron en que asisten una vez, el 26.5% lo hace de
dos a tres veces, el 18.3% lo hace menos de una vez al mes, el 8.3% asiste cuatro

veces y el 2.3%, mas de cuatro veces.

Grafico A8.3 Frecuencia en asistir a un Centro de Estética
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vez al mes)

Elaborado por Autoras
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Segun la pregunta 4: ¢En qué aspectos considera que posee dudas al momento de

decidir? En esta pregunta podian responder mas de uno.

El 38.3% de los encuestados afirmaron que poseen dudas al hacerse un corte y

peinado de cabello.

Graéfico A8.4 Dudas (corte y peinado de cabello)

Elaborado por Autoras
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El 61.8% de los encuestados dijo poseer dudas al comprar ropa y zapatos.

Grafico A8.5 Dudas (ropa y zapatos)

Elaborado por Autoras

Apenas el 12.8% menciond tener dudas al adquirir maquillaje.

Graéfico A8.6 Dudas (maquillaje)

Percent

Elaborado por Autoras
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Solo un 6.5% dijo poseer otras dudas al adquirir cosas como accesorios y perfumes.

Grafico A8.7 Otras dudas
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Elaborado por Autoras

El 9% de los encuestados aseguraron no poseer dudas en algun aspecto.

Gréfico A8.8 Ninguna duda

No poseen dudas Si poseen dudas

Elaborado por Autoras
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Segun la pregunta 12: ¢Cual es su edad?

El 36.5% de los encuestados tuvieron edades comprendidas entre 25 y 35 afios. Un
28.3% tuvo menos de 25 afios. Un 20% tuvo entre 36 y 45 afios, mientras que un
11.5% tuvo entre 46 y 55 afios, un 2.8% tuvo entre 56 y 65 afos y finalmente los

encuestados de mas de 66 afios representaron un 1%.

Grafico A8.9 Edad de los encuestados
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Elaborado por Autoras
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Mercado

Segun la pregunta 5: ¢Al escuchar Asesoria de Imagen cual de los siguientes

términos se le viene a la mente? En esta pregunta podian responder mas de uno.

El 28.3% de los consultados respondieron disefiadores de modas.

Graéfico A8.10 Concepto de Asesor de Imagen (Disefiadores de modas)
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o

Elaborado por Autoras
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El 35.5% de los consultados sefialaron estilistas.

Gréfico A8.11 Concepto de Asesor de Imagen (Estilistas)

Elaborado por Autoras

El 14.3% de los consultados dijeron cursos de maquillaje.

Gréfico A8.12 Concepto de Asesor de Imagen (Cursos de maquillaje)

Percent

Elaborado por Autoras

57



El 29.8% de los consultados mencionaron cursos de etiqueta y protocolo.

Gréfico A8.13 Concepto de Asesor de Imagen (Cursos de Etiqueta)

80

Percent

Elaborado por Autoras

El 7.8% de los encuestados no pudieron relacionar el término con alguna definicion.

Gréafico A8.14 Concepto de Asesor de Imagen (Ninguno)
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Elaborado por Autoras

58



Tan solo el 2.3% de los encuestados menciono otra idea acerca de lo que comprende

una Asesoria de Imagen.

Gréfico A8.15 Concepto de Asesor de Imagen (Otros)
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Elaborado por Autoras

Solo el 16% de los encuestados conoce realmente lo que representa una Asesoria de

Imagen.

Gréfico A8.16 Concepto real de Asesor de Imagen
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Elaborado por Autoras
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Segun la pregunta 6: ¢Ha acudido a un profesional que ofrezca Asesoria de Imagen?
Previo esta pregunta, el encuestador daba una breve explicacion del verdadero

significado del servicio que ofrece un Asesor de Imagen.

El 9% respondié que si habia acudido, y el 91% respondi6 que nunca ha asistido a un,

profesional que ofrezca Asesoria de Imagen.

Graéfico A8.17 Personas que han acudido donde un Asesor de Imagen
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Elaborado por Autoras
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Segun la pregunta 7: ¢ Cual es el motivo por el cual no ha acudido?

Esta pregunta fue respondida por los encuestados, que en la pregunta 6 dijeron que no
han acudido a un profesional que ofrezca Asesoria de Imagen. De ellos, el 33.8% fue
por desconocimiento de algun lugar o un profesional que brinde el servicio, el 20.3%
fue porque consideraba que el servicio era innecesario, el 19.2% porque el servicio es
inalcanzable por sus costos, el 19.5% respondi6 por falta de tiempo y el 7.1% por

otros motivos.

Graéfico A8.18 Motivos (Personas que no han ido donde un Asesor)
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Elaborado por Autoras
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Demanda Potencial

Segun la pregunta 8: ¢Actualmente, estaria usted interesada/o en asistir a un lugar

donde reciba Asesoria de Imagen?
El 72.8% de los encuestados respondio que si estaria interesado en asistir, mientras
que el 27.3% no estd interesado en asistir a un lugar donde reciba Asesoria de

Imagen.

Grafico A8.19 Demanda Potencial
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Elaborado por Autoras
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Servicio

Segun la pregunta 9: Esta pregunta consistia en sefialar el grado de motivacion de

Asistir a un Centro de Asesoria de Imagen, considerando los siguientes servicios:

Asesoria en Cabello:

El 70.4% definitivamente asistiria, el 19.6% probablemente asistiria, el 1.7% no esta
seguro, el 2.4% probablemente asistiria y el 5.8% dijo que definitivamente no

asistiria.

Gréfico A8.20 Intencion de compra (A. Cabello)
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Elaborado por Autoras
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Asesoria en Maquillaje:

El 64.7% Definitivamente asistiria, el 22.6% probablemente asistiria, el 4.2% no esta

seguro, el 2.1% probablemente no asistiria y el 6.3% definitivamente no asistiria.

Graéfico A8.21 Intencion de compra (A.Maquillaje)
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Defnitivamente  Probablementes Mo estoy Prokablemente Definitivamente
asidiria asistiia SEBOUYE no asisiria no asistiria

Elaborado por Autoras

Asesoria en Vestuario:
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El 60.1% definitivamente asistiria, el 29.9% probablemente asistiria, el 3.8% no esta
seguro, el 1.7% probablemente no asistiria y el 4.5% definitivamente no asistiria.

Grafico A8.22 Intencidn de compra (A.Vestuario)
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Elaborado por Autoras

Asesoria del Guardarropa:

El 40.2% definitivamente asistiria, el 24.7% probablemente asistiria, el 12.4% no esta

seguro, el 7.2% probablemente no asistiria y el 15.5% definitivamente no asistiria.
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Grafico A8.23 Intencion de compra (A. Guardarropa)
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Elaborado por Autoras

Asistente para Compras:

El 16.5% definitivamente asistiria, el 20.3% probablemente asistiria, el 15.1% no esta

seguro, el 12% probablemente no asistiria y el 36.1% definitivamente no asistiria.

66



Grafico A8.24 Intencidn de compra (A. Compras)
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Elaborado por Autoras

Asesoria en Etigueta v Protocolo:

El 58.4% definitivamente asistiria, el 26.5% probablemente asistiria, el 3.4% no esta

seguro, el 3.1% probablemente no asistiria, el 8.6% definitivamente no asistiria.
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Grafico A8.25 Intencidn de compra (A. Etiqueta y Protocolo)
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Elaborado por Autoras

Asesoria en Comunicacién Verbal y no Verbal:

El 55.7% definitivamente asistiria, el 25.1% probablemente asistiria, el 6.5% no est

seguro, el 3.8% probablemente no asistiria, y el 8.9% definitivamente no asistiria.
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Gréfico A8.26 Intencidon de compra (A. Comunicacion)
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Elaborado por Autoras

Sequimiento psicoldgico sobre valoracion de imagen:

El 39.9% definitivamente asistiria, el 24.7% probablemente asistiria, el 8.9% no esta

seguro, el 4.8% probablemente no asistiria y el 21.6% definitivamente no asistiria.

69



Grafico A8.27 Intencidn de compra (Seguimiento Psicoldgico)
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Elaborado por Autoras

Segun la pregunta 10: ¢Cual es el medio por el cual se informa mas rapido de

asuntos relacionados con la belleza?

El primer lugar es por referencias de conocidos con el 32.3%, el segundo son por los

programas de television con el 25.4%, en tercer lugar: las revistas con 22%, en cuarto

lugar: periddicos, en quinto lugar: el Internet y por dltimo, los anuncios de radio.
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Grafico A8.28 Preferencias de medios de comunicacion
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Elaborado por Autoras

Segun la pregunta 11: ¢Cudl es la cantidad méxima que estaria usted dispuesto a

pagar por un asesoramiento completo?

El 51.2% esta dispuesto/a a pagar hasta $150, el 24.7% pagaria entre $151-$200, el

13.1% pagaria entre $201-$250, el 6.5% pagaria entre $251-$300 y el 4.5% pagaria

entre $301-$350.
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Grafico A8.29 Intencidn de gasto en Asesoria de Imagen
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Elaborado por Autoras
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ANEXO 9

Tablas Cruzadas

Tabla A9.1 Tabla Cruzada P1 ™ P8

8. ¢ Interesada/o en asistir

a una Asesoria de Imagen? Total
Si No
1. Genero Femenino Count 190 49 239
% within 1. Genero 79,5% 20,5% 100,0%
% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba 65,3% 45,0% 59,8%
Asesoria de Imagen?
Masculino Count 101 60 161
% within 1. Genero 62,7% 37,3% 100,0%
% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen? 34,7% 55,0% 40,3%
Total Count 201 109 400
% within 1. Genero 72,8% 27,3% 100,0%
% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba 100,0% 100,0% 100,0%

Asesoria de Imagen?

1. Genero * 8. { Actualmente, estaria usted interesada/o en asistir a un lugar donde reciba Asesoria de

Imagen? Crosstabulation

Elaborado por Autoras
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Tabla A9.2 Tabla Cruzada P2 ~ P8

8. ¢Interesadal/o en asistir

a una Asesoria de Imagen? Total
Si No
2. ¢En qué En el trabajo, Count
situaciones porque éste lo
pone mas requiere 33 19 52
esmero en la
presentacion
de su imagen?
% within 2. ¢ En qué situaciones pone
mas esmero en la presentacion de su 0 0 )
imagen? 63,5% 36,5% 100,0%
% within 8. ¢ Actualmente, estaria
usted interesada/o en asistir a un
lugar donde reciba Asesoria de
Imagen? 11,3% 17,4% 13,0%
Al salir a Count
reuniones, al 50 17 67
cine, a pasear,
etc
% within 2. ¢ En qué situaciones pone
mas esmero en la presentacion de su 74,6% 25,4% 100,0%
imagen?
% within 8. ¢ Actualmente, estaria
usted interesada/o en asistir a un
lugar donde reciba Asesoria de
|magen? 17,2% 15,6% 16,8%
En todo Count
momento,
siempre le 204 69 273
gusta estar
bien
presentada/o
% within 2. ¢ En qué situaciones pone
mas esmero en la presentacion de su
imagen? 74,7% 25,3% 100,0%
% within 8. ¢ Actualmente, estaria
usted interesada/o en asistir a un
lugar donde reciba Asesoria de
Imagen? 70,1% 63,3% 68,3%
Otros Count 4 4 8
% within 2. ¢ En qué situaciones pone
mas esmero en la presentacion de su
50,0% 50,0% 100,0%

imagen?
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Total

% within 8. ¢ Actualmente, estaria
usted interesada/o en asistir a un
lugar donde reciba Asesoria de
Imagen?

Count

% within 2. ¢ En qué situaciones pone
mas esmero en la presentacion de su
imagen?

% within 8. ¢ Actualmente, estaria
usted interesada/o en asistir a un
lugar donde reciba Asesoria de
Imagen?

1,4%

201

72,8%

100,0%

3,7%

109

27,3%

100,0%

2,0%

400

100,0%

100,0%

2. ¢En qué situaciones pone mas esmero en la presentacion de su imagen? * 8. ; Actualmente, estaria usted

interesada/o en asistir aun lugar donde reciba Asesoria de Imagen? Crosstabulation

Elaborado por Autoras

Tabla A9.3 Tabla Cruzada P3 ~ P8

8. ¢ Interesada/o en asistir
a una Asesoria de Imagen? Total
Si No
3. ¢ Cuantas Una vez Count
veces al mes
asiste a un 134 45 179
Centro de
Estética?
% within 3. ¢ Cuantas veces al
mes asiste a un Centro de 74,9% 25,1% 100,0%
Estética?
% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen? 46,0% 41,3% 44,8%
Dos atres veces  Count 83 23 106
% within 3. ¢ Cuantas veces al
mes asiste a un Centro de 78.3% 21.7% 100,0%
Estética?
% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen? 28,5% 21,1% 26,5%
Cuatro veces Count 27 6 33
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Mas de cuatro
veces

Otros (menos de
una vez al mes)

Total

% within 3. ¢ Cuantas veces al
mes asiste a un Centro de
Estética?

% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen?

Count

% within 3. ¢ Cuantas veces al
mes asiste a un Centro de
Estética?

% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen?

Count

% within 3. ¢ Cuantas veces al
mes asiste a un Centro de
Estética?

% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen?

Count

% within 3. ¢ Cuantas veces al
mes asiste a un Centro de
Estética?

% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en
asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen?

81,8%

9,3%

88,9%

2,7%

39

53,4%

13,4%

201

72,8%

100,0%

18,2%

5,5%

11,1%

,9%

34

46,6%

31,2%

109

27,3%

100,0%

100,0%

8,3%

100,0%

2,3%

73

100,0%

18,3%

400

100,0%

100,0%

3. ¢Cuantas veces al mes asiste a un Centro de Estética? * 8. ; Actualmente, estaria usted interesada/o en

asistir a un lugar donde reciba Asesoria de Imagen? Crosstabulation

Elaborado por Autoras
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Tabla A9.4 Tabla Cruzada P4.5 ™ P8

8. ¢ Interesada/o en asistir
a una Asesoria de Imagen?

Si

No

Total

4.5 No posee dudas  Verdadero

Falso

Total

Count

% within 4.5 ¢No
posee dudas?

% within 8.
JActualmente,
estaria usted
interesada/o en
asistir a un lugar
donde reciba
Asesoria de
Imagen?

Count

% within 4.5 ¢No
posee dudas?

% within 8.
¢JActualmente,
estaria usted
interesada/o en
asistir a un lugar
donde reciba
Asesoria de
Imagen?

Count

% within 4.5 ¢No
posee dudas?

% within 8.
¢JActualmente,
estaria usted
interesada/o en
asistir a un lugar
donde reciba
Asesoria de
Imagen?

15

41,7%

5,2%

276

75,8%

94,8%

201

72,8%

100,0%

21

58,3%

19,3%

88

24,2%

80,7%

109

27,3%

100,0%

36

100,0%

9,0%

364

100,0%

91,0%

400

100,0%

100,0%

4.5 No posee dudas * 8. ¢ Actualmente, estaria usted interesada/o en asistir a un lugar donde reciba Asesoria

de Imagen? Crosstabulation

Elaborado por Autoras
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Tabla A9.5 Tabla Cruzada P5.7 P8

8. ¢ Interesada/o en asistir
a una Asesoria de Imagen? Total
Si No
5.7 ¢Considera que Si Count
es un servicio que
comprende 48 16 64

apariencia, actitud y

comunicacion?
% within 5.7 ¢ Considera que es
un servicio que comprende
apariencia, actitud y 75,0% 25,0% 100,0%
comunicacion?

% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en

asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen? 16,5% 14,7% 16,0%

No Count 243 93 336

% within 5.7 ¢ Considera que es
un servicio que comprende
apariencia, actitud y 72,3% 27,7% 100,0%

comunicacion?

% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en

asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen? 83,5% 85,3% 84,0%

Total Count 291 109 400

% within 5.7 ¢ Considera que es
un servicio que comprende

apariencia, actitud y 72,8% 27,3% 100,0%
comunicacion?

% within 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en

asistir a un lugar donde reciba
Asesoria de Imagen? 100,0% 100,0% 100,0%

5.7 ¢,Considera que es un servicio que comprende apariencia, actitud y comunicacion? * 8. ¢ Actualmente,
estaria usted interesada/o en asistir aun lugar donde reciba Asesoria de Imagen? Crosstabulation

Elaborado por Autoras



ANEXO 10

Fotografia A10. Fotografias tipo cuadro 50 x 60 cm.

El
comportamiento
€S Un espejo en *
el que cada uno
muestra su I,

imagen.
- Johann W.
Goethe

No hay
segunda
oportunida
para una
primera

impresion.

Fuente: Foto Fashion
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EvIDEMCIA,
FISICA

ANEXO 11

Esquema del Servicio

CLIEMTE

FPERSOMA DE COMTACTD
[(Em e=scena)

bambalinas)

(Tras

PROCESOS
DE APOYO

Estacionamiento Decoracion Papeleria Counter Decoracion .
Fachada del Counter Comodidad Aparienciade la  de Oficina Pafios de
Centro Apariencia de la sala recepcionista Apariencia colores
del asesor
Llegada al Centro de Dirigirse a Llenar formulario Entregar Cita con el Analisis de
Asesoria Recepcion inicial formulario y foto asesor colorimetria
$
Dar la bienvenida y Dar la cita al Entrevistar al Asesor realiza
entregar el formulario cliente cliente el analisis
Verificar la
—| disponibilidad de citas
Registro Registro de Registro de
electronico informacion informacion
Tiempo de espera: ~ 5 min. 5 min. 2 min. 30 min. 30 min.



r

-
—

EVIDEMCIL
FISI

CLIEMTE

[En escena)

Papeleria

Recibe una llamada/
correo electrénico

Aprueba la
propuesta

Acude al Centro y
cancela factura

Cobra 50% de la
Asesoria

Asesor analiza 'y
prepara la propuesta

Asesor presenta
la propuesta

Reserva una
cita

FERSOMA DE COMNTACTD
bambalinas]

(Tras

PROCESOS
DE APOYO

I

Elaboracion
de Dossier

5 horas

5 min.

|

Pedido de ropa
prestada a tiendas

Facturacién

10 min.

2 min.
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i H H . .
5 Dossier Equipos y Magquillajes Prendas
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=
i ]
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= 7
S ¢
w N
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=1 Cubiertos lugar

L Otros utensilios

=L

1N
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= asesoria asesoria factura
E ey

2 % Asesoria en Asesoria en Cobra el 50%
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&
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Facturacién
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ANEXO 12

Tabla Al12. Calculo de precios de los servicios

Asesoria Horas Valor/hora Total
Cabello 3 16 $48
Curso/magquillaje
Asesoria Horas Valor/hora Total
Magquillaje 3 16 2,5 10 $73
Conseguir laropa
Asesoria Horas Valor/hora Horas Valor/hora Total
Vestuario 4 16 2 5 $74
Asesoria Horas Valor/hora Total
Etigueta y Protocolo 5 16 $80
Asesoria Horas Valor/hora Total
Comunicacion 45 16 $72

Elaborado por Autoras
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ANEXO 13

Fotografia A13. Fotografias de cambios de imagen

Propuesta de estilo y tinturado de cabello, maquillaje y accesorios para una mujer.

Fuente: www.makeoversolutions.com
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ANEXO 14

Anadlisis de Sensibilidad

Crystal Ball Report
Simulation started on 13/1/08 at 10:33:59
Simulation stopped on 13/1/08 at 10:34:44

Forecast: VALOR PRESENTE DE LA EMPRESA Cell: B49

Summary:
Certainty Level is 64,53%
Certainty Range is from 40,01 to +Infinity
Display Range is from -22.009,70 to 28.103,28
Entire Range is from -28.670,51 to 41.020,09
After 10.000 Trials, the Std. Error of the Mean is 99,36

Statistics: Value
Trials 10000
Mean 3.871,83
Median 3.722,07
Mode
Standard Deviation 9.935,95
Variance 98.723.147,81
Skewness 0,11
Kurtosis 2,95
Coeff. of Variability 2,57
Range Minimum -28.670,51
Range Maximum 41.020,09
Range Width 69.690,60
Mean Std. Error 99,36

Forecast: VALOR PRESENTE DE LA EMPRESA

10.000 Trials Frequency Chart 9.895 Displayed

023 A |- 227

017 [ 1702
& I
= (]
.g 011 - 1135 -g
= (2]
DE_ 1006 | 5675 3

,000 o

-22.009,70 -9.481,46 3.046,79 15.575,03 28.103,28
Certainty is 64,53% from 40,01 to Hnfinity
Forecast: VALOR PRESENTE DE LA EMPRESA (cont'd) Cell: B49

Percentiles:

Percentile Value
0% -28.670,51
10% -8.846,10
20% -4.641,71
30% -1.432,56
40% 1.176,75
50% 3.722,07
60% 6.139,52
70% 9.042,56
80% 12.271,36
90% 16.616,57

100% 41.020,09



Assumptions

Assumption: TASA PATRIMONIAL Cell: B50
Normal distribution with parameters: TASA PATRIMONAL .
Mean 27,21% —
Standard Dev. 2,72% i
Selected range is from -Infinity to +Infinity I S S
Assumption: D6 Cell: D6
Uniform distribution with parameters: e a
Minimum 334 —
Maximum 408 i
Assumption: D7 Cell: D7
Uniform distribution with parameters: o
Minimum 200
Maximum 245

| |

Assumption: D8 Cell: D8
Uniform distribution with parameters:
Minimum 285
Maximum 348
Assumption: D9 Cell: D9
Uniform distribution with parameters: = .
Minimum 277 ]
Maximum 338 i
Assumption: D10 Cell: D10
Uniform distribution with parameters: o0 a
Minimum 264 —
Maximum 322 i
Assumption: E6 Cell: E6
Normal distribution with parameters: = .
Mean 63,00 —
Standard Dev. 6,30 i

6300

Selected range is from -Infinity to +Infinity



Assumption: E7
Normal distribution with parameters:
Mean 73,00
Standard Dev. 7,30

Selected range is from -Infinity to +Infinity

Assumption: E8
Normal distribution with parameters:
Mean 74,00
Standard Dev. 7,40

Selected range is from -Infinity to +Infinity

Assumption: E9
Normal distribution with parameters:
Mean 80,00
Standard Dev. 8,00

Selected range is from -Infinity to +Infinity

Assumption: E10
Normal distribution with parameters:
Mean 72,00
Standard Dev. 7,20

Selected range is from -Infinity to +Infinity

End of Assumptions

Cell: E7
Cell: E8
Eq Cell: E9
Cell: E10
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