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I.  Titulo del proyecto

“EMPRENDIMIENTO E INNOVACION. COMO ESTABLECER UN CENTRO DE

ESTETICA Y BELLEZA CON VENTAJA COMPETITIVA”



Resumen

Actualmente poco a poco las personas han adquirido una cultura y cuidado acerca de la
salud y belleza corporal que antes no se tenia. Dicho acontecimiento ha provocado la
apertura de lugares especificos donde se pueden satisfacer dichas necesidades. En lacuidad
de Jipijapa no hay un centro que ofrezca los servicios estética y belleza (facial, corporal,
ornamental/capilar), en el mismo lugar, con un amplio portafolio de servicios adaptable a
las necesidades del cliente, calidad, variedad tecnoldgica y personal altamente calificado.
Por esta razon, el objetivo del presente trabajo consiste en determinar como el emprender un
centro estético con innovacion y ventaja competitiva influye en la satisfaccion de los
usuarios del canton Jipijapa. La metodologia aplicada en la investigacion se da bajo un
enfoque mixto, con un tipo de investigacion descriptivo,correlacional y de campo. Los
principales hallazgos demuestran que es factible la creacion de un centro de estética y
belleza, porque existen clientes potenciales a los que la competencia no ha podido satisfacer
debido a demandas mas complejas y dificiles por el grado de especializacion que se requiere
del personal que labora en el centro de estética y belleza. Se concluye que, para hacer de
este un negocio innovador, sostenible e innovador el negocio debe operar bajo los
lineamientos del modelo Canvas, de manera tal que sea posible encontrar aquellas
actividades que son relevantes, puntos de mejora, posiblesalternativas al modelo existente,

entre otros., haciendo de este un emprendimiento modelo con ventaja competitiva.

Palabras Clave: Emprendimiento, innovacion, productividad, ventaja competitiva



Summary

Nowadays, people have acquired a culture and care about health and body beauty that
they did not have before. This development has provoked the opening of specific places
where these needs can be satisfied. In the city of Jipijapa there is no center that offers
aesthetic and beauty services (facial, body, ornamental/capillary) in the same place, with a
wide portfolio of services adaptable to the client's needs, quality, technological variety and
highly qualified personnel. For this reason, the objective of this study is to determine how
starting a beauty center with innovation and competitive advantage influences the
satisfaction of users in the Jipijapa canton. The methodology applied in the research is given
under a mixed approach, with a descriptive, correlational and field research type.The
main findings show that the creation of an esthetic and beauty center is feasible, because
there are potential clients that the competition has not been able to satisfy due to more
complex and difficult demands because of the degree of specialization required ofthe
personnel working in the esthetic and beauty center. It is concluded that to make this an
innovative, sustainable business, it must operate under the guidelines of the Canvas model,
so that it is possible to find those activities that are relevant, points of improvement, possible
alternatives to the existing model, among others, making this a model venturewith

competitive advantage.

Keywords: Entrepreneurship, innovation, productivity, competitive advantage.



Introduccion
Los emprendimientos son ideas de negocio que nacen de buenas iniciativas, sustentadas
en habilidades de innovar, introducir nuevos productos y explorar otros mercados, en donde

la creatividad juega un papel fundamental para el desarrollo de los negocios.

En Latinoamérica, de acuerdo con las aseveraciones de Gonzalez (2017) indica que “La
iniciativa del emprendimiento e innovacion en los negocios de centros de belleza y estética,
poseen un nivel de complejidad por los procesos que deben ser gestionados y ejecutados con
precision y responsabilidad social” (p.3). Por ende, los negocios de esta tipologia se
fecundan pensando en la satisfaccion del cliente y determinacion de puntos estratégicos para

posicionar una marca diversa a la competencia.

El desarrollo de la estética en el mercado ha venido creciendo y reinventandose con
productos y servicios en los ultimos afos, no obstante, en la Gltima década la industria de
la belleza y de la estética se ha consolidado en el mercado con relevantes indicadores por
medio de alta demanda en el consumo del cuidado personal, convirtiéndose en uno de los

que mas solicitados (Zamora, 2018).

En el canton Jipijapa, provincia de Manabi, los centros de estética y belleza no varianen
el desarrollo innovador de nuevos servicios o productos que lo diferencien de los demas,
siendo uno de los puntos complejos para la credibilidad de los publicos objetivos, ya que
van visibilizando la calidad del servicio, la infraestructura comercial, el producto y servicio,

ademas del precio, comparandose del uno y del otro.

Por lo descrito anteriormente, el objetivo de la investigacion consiste en determinar como
el emprender un centro estético con innovacién y ventaja competitiva influye en la
satisfaccion de los usuarios, a fin de direccionar el emprendimiento e innovacion y aumento

de la ventaja competitiva proyectandose en crear un modelo de negocios a partir



de demostrar la factibilidad de crear un emprendimiento de centro estético actualmente,
identificar las técnicas de innovacion aplicables a centros estéticos que ayuden en el
posicionamiento del mercado y establecer la estructura que se utilizaré en el establecimiento
del centro estético, pudiendo dar respuesta de esta manera a la hipotesis dela investigacion:
La innovacion y la ventaja competitiva de un emprendimiento relacionado a un centro
estético incide en la satisfaccion de los usuarios. EI estudiopropone aplicar un enfoque de
investigacién mixto, con una tipo de investigacién descriptivo, correlacional y de campo;
sustentada en métodos inductivo, deductivo, analitico, sintético, bibliografico y estadistico,

usando la técnica de la encuesta y como instrumento el cuestionario.

Lo antes indicado permitié desarrollar el presente proyecto de investigacion titulado:
“Emprendimiento e Innovacion. Como establecer un centro de estética y belleza con
ventaja competitiva”, cumpliendo con las normas de redaccion de la guia metodoldgica
de la Unidad de titulacion de la carrera Administracion de Empresas de la Universidad
Estatal del Sur de Manabi, fragmentada en 12 epigrafes: en el primer apartado se presenta el
tema de investigacion, en el segundo se redacta la situacion problematica, en el tercerose
esbozan los objetivos de investigacion, en el cuarto se redacta la justificacion de la
investigacion, en el quinto se presenta el marco tedrico, en el sexto se plantean lashipotesis,
en el séptimo se presenta el disefio metodologico, en el octavo se detalla el presupuesto, en
el noveno se presentan los resultados alcanzados, la discusidn de los resultados, se establecen
las conclusiones y se plantean las recomendaciones, en el décimo se muestra el cronograma
de actividades, en el décimo primer apartado se enlista labibliografia consultada, y; en

el décimo segundo apartado se presentan las evidencias 0 anexos.



Il.  El problema de investigacion
a. Definicién del problema
El interés por la belleza fisica y todo lo que implica aquello como la conservacion, higiene
y embellecimiento del cuerpo a través del uso de diversas técnicas para optimizar su mejora,
asi como los productos cosméticos y diversas maneras del cuidado personal, han despertado
gran interés en la actualidad, tanto en personas del género femenino como masculino, en si

la familia del siglo XXI, apuesta por la imagen y lo que esta proyecta.

Por lo que emprender en un negocio como un centro de belleza y estética innovador,
atendido por especialistas y administrado por un profesional con vision para destacar la
imagen saludable de sus clientes, es una oportunidad para quienes aman el riesgo, vanidad

y hermosura del cuerpo humano.

La cosmetologia tiene sus origenes desde la prehistoria, en donde unos de los primeros
métodos de belleza se remontan a la época de los egipcios, quienes se preocupaban mucho
por el cuidado y embellecimiento de la piel, ponian mucha atencion en su cabello y ojos,
conocian mucho sobre secretos de belleza, utilizaban la leche, aceites naturales o cosméticos
elaborados con productos naturales como meétodo de cuidado facial y aspecto fisico

(Cosmetologia y Spa, 2014).

La industria de la estética y la belleza posee un amplio mercado a nivel mundial, asi lo
revela Morelos (2021), quien sostiene que “el arreglo y cuidado personal comenz6 a tomar
relevancia en los Gltimos afios, sin embargo, ha sufrido estragos con la pandemia por Covid-
19, como el cierre de establecimientos y el freno de actividades que han golpeadolas
ventas de maquillaje y tratamientos estéticos” (p.1). Estos problemas que en la actualidad
enfrenta el sector de la belleza necesitan de estrategias que permitan posicionar los

productos como cremas, mascarillas, maquillaje o incluso a servicios de estéticas,



clinicas de tratamientos especializados dentro de la industria, ya que se lo considera como

un mercado rentable y puede convertirse en una gran oportunidad de negocio.

Un referente a nivel mundial en la industria de la belleza es Seul, como lo explican Osorio
y Soler (2013), “Seul es considerado como la capital cosmética del mundo, posee elmayor
ratio de cirugias estéticas por persona (13,5 de cada 1000 personas) porque la cultura
cosmética lo invade todo” (p.6). Donde una marca puede tener hasta tres tiendas en la misma
manzana, el gusto por la belleza radica en una sociedad machista que exige mujeres hiper
producidas, ademas es una sociedad que considera que tener un aspecto muycuidado es
sinénimo de competitividad y respeto por si mismo; sin duda un negocio que mueve 4.400
millones de euros al afio. Con mas de 2.000 especialistas colegiados, el pais recibe cada afio
300.000 turistas estéticos, principalmente chinos y japoneses, atraidos por su calidad y sus

competitivas tarifas.

En América Latina, en paises como Brasil, Argentina, Chile y Peru tiene un gran apogeo,
Brasil por ejemplo, ocupa la tercera posicion entre los que mas consumen productos estéticos
en el mundo, detras de Estados Unidos y Japon, una oportunidad valiosa es la inversion en
el pablico masculino; en Argentina el mercado prometedor es el de los productos para las
ufias; en Chile una buena opcion es especializarse en el desarrollode productos de belleza y
cuidado personal, pues son una tendencia en este pais; y en Per( se incrementan las ventas

de productos para el cuidado personal masculino (Zamora, 2018).

En Ecuador, como lo revela Maldonado (2016) el mercado de la belleza es muyatractivo,
pues representa el 1,6% del PIB, es decir que genera $ 1.000 millones al afio con un
crecimiento del 10% anual y da lugar a 3.500 puestos de trabajo directos y 400 mil indirectos;

el crecimiento de esta industria se debe a que actualmente los ecuatorianos



estan méas atentos a su imagen que hace diez afios atras, datos que lo afirma la Asociacion
Ecuatoriana de Productores y Comercializadores de Cosméticos, Perfumes y Productos de
Cuidado Personal (Procosméticos Ecuador, 2020). En el afio 2012 se descubri6é que 98 de
cada 100 ecuatorianos tienen al menos cinco productos cosméticos en su casa y usan 40
millones de productos cosméticos al dia, sin embargo, existen problemas en la industria de
la estética, pues es un sector cambiante que no solo contempla la cosmetologia, sino la
cirugia plastica, la ropa o la dentadura perfecta, en los cuales la inversion puede resultar una
pequefia fortuna y los centros de belleza no poseen conocimientos suficientes para gestionar
los emprendimientos de innovacion, ni conocen estratégicas para establecer un centro de

estética y belleza con ventaja competitiva

En Manabi, existen diversos centros de estética y de belleza que se encuentran localizados
sobre todo en ciudades como Portoviejo, Manta y Chone, sin embargo, no existe una
normativa que regule el funcionamiento adecuado de los centros de belleza a pesar de que
estos establecimientos son muy frecuentados, esto ocasiona que muchos de éstos centros
operen sin las debidas precauciones, poniendo en riesgo el bienestar fisico de los clientes
desde la infraestructura hasta el servicio especializado, problemas que se derivan del
desconocimiento de las formas adecuadas para el posicionamiento de establecimientos de

esta tipologia que no permite el desarrollo adecuado del servicio.

En la ciudad de Jipijapa no se observa la existencia de centros estéticos de primera
categoria con servicio integral para el cuidado de la belleza, si bien es cierto, existen diversos
salones como peluquerias, centros de maquillaje, entre otros donde la competencia entre si
es bastante equilibrada, al no contar con un centro estético que ofrezca una propuesta
innovadora en sus tratamientos de manera constante y que revolucione el mercado local, es

por esta razén que surge la necesidad de investigar las



formas adecuadas que permitan la creacion de un centro estético con ventaja competitiva

dentro del mercado como opcion emprendedora y visionaria e idea de desarrollo.

En la actualidad el aspecto fisico y cuidado personal es un tema que ha tomado gran
importancia, y que a la vez es considerado para muchos como un factor crucial para encajar
en la sociedad; por esta raz6n tanto hombres como mujeres han empezado a preocuparse
mas por el cuidado de su aspecto, siendo estas Ultimas las que en mayor frecuencia se
preocupan por aquello en especial las mujeres jovenes, de acuerdo con estudios sociolégicos
en los que ha participado la marca Renee Engeln, se demuestra que el 82% de las mujeres
en edad adolescente se empiezan a preocupar por su belleza, ya que pasan mucho tiempo
comparando sus cuerpos con los de modelos y celebridades. Por otro lado, un 70% de
mujeres en edad adulta asegura sentirse mejor valorada cuando se han esforzado en estilizar

su cuerpo (Haykal, 2020).

Hoy en dia las personas independientemente del género, se preocupan por su apariencia
fisica, pero obligaciones de su vida cotidiana suponen un reto que limita el tiempo a
invertir en salud y belleza. Basado en la necesidad de un gran nimero de personas que se
preocupan por su apariencia fisica no solo por estética y belleza, sino también en muchos
casos por motivos de salud, este tipo de emprendiendo puede ser una oportunidad si se lo
enfoca y organiza desde la innovacion, creando una ventaja competitiva que busque mejorar
0 cambiar la salud y belleza corporal como mental de las personas, brindado atencion de
primera, precios y servicio de calidad, horarios de atencién accesible, servicios

personalizados, buscando la diferencia en cuanto a la competencia actual.

Tal motivo lleva a la formulacion del problema.

10



b. Formulacion del problema
Problema Principal:
¢De qué manera el emprender en un centro estético con innovacién y ventaja

competitiva influye en la satisfaccion de los usuarios?

c. Preguntas derivadas

Sub preguntas

¢Es factible el desarrollar un emprendimiento relacionado a un centro estético

actualmente?

¢Utilizar las correctas técnicas de innovacion es la clave para que un centro estético se

posicione en un mercado competitivo?

¢Cuales deberian ser los pasos a seguir para establecer un centro estético innovador y

que ofrezca ventaja competitiva en relacion a los ya existentes?

d. Delimitacion del problema

Contenido: Innovacion y ventaja competitiva
Clasificacion: Emprendimiento

Espacio: Jipijapa

Tiempo: 2021
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I1l.  Objetivos

3.1. Objetivo general
Determinar como el emprender un centro estético con innovacion y ventaja competitiva

influye en la satisfaccion de los usuarios.

3.2. Objetivos especificos

= Demostrar la factibilidad de crear un emprendimiento de centro estético

actualmente.

= |dentificar las técnicas de innovacion aplicables a centros estéticos que ayuden

en el posicionamiento del mercado.

= Establecer la estructura que se utilizara en el establecimiento del centro

estético.
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IV.  Justificacion
Los Centros de Estética y Belleza hoy en dia empiezan a ser reconocidos en el mercado
de competencia por su originalidad, persuasion, y rentabilidad en direccién al elogio del
cuidado personal siendo un punto de interés de la mujer como del hombre, disefiando una

imagen como base de oportunidades a nivel personal como laboral.

El presente estudio se justifica desde la perspectiva tedrica en la teoria del emprendedor
propuesta por Howard Stevenson en la década de los 80’s que presenta cinco proposiciones
para el desarrollo de los emprendimientos como son: la personalidad modal, el
condicionamiento social, las expectativas de rol y el rol emprendedor, la crianza,

escolarizacion y legados culturales del emprendedor, y la dindmica de los emprendedores.

Asi mismo como en la teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter (1985) que
busca disefiar estrategias competitivas que permitan tomar acciones ofensivas para
sobreponerse ante la competencia y obtener una posicion beneficiosa y defendible
centrandose en cinco fuerzas relacionadas con el poder de negociacion de los clientes, poder
de negociacion de los proveedores, amenaza de nuevos competidores entrantes, amenaza de
nuevos productos sustitutivos y rivalidad entre competidores; ya que el emprendedor decide
tomar riesgos y plantear un modelo de negocio partiendo del andlisisy evaluacién de la

competencia.

La investigacion permite conocer la importancia de la innovacién para la sostenibilidad
del emprendimiento, detallando los beneficios y ventajas con los que contara al apostar hacia
la innovacion con excelencia, factor indispensable y fundamental para el crecimientodel

negocio con ventaja competitiva.

Por otro lado, el estudio se justifica desde el enfoque practico porque la investigacion
permite la recoleccion de datos estadisticos para identificar posibles estrategias alienadas a
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las necesidades de los usuarios de los servicios de los centros de belleza en funcién de sus

necesidades.

Existen algunas tareas cotidianas como diversas tareas del hogar, estudio, trabajo, y
obligaciones que varias limitan el tiempo de los individuos para dedicarlo a su cuidado
corporal, asi como también la escasa confianza que tienen hacia el servicio brindado por los
centros de belleza, conocer las razones especificas por las que muchas personas preocupadas
por mejorar su aspecto fisico se sienten insatisfechas con el servicio ofertadoy las
sugerencias para aquellos que gozan de poca disponibilidad de tiempo para dedicarlo al
cuidado fisico permite identificar técnicas y estrategias innovadoras aplicables para la
creacion de un centro de belleza y estética innovador, constituyéndose la innovacion en una
ventaja competitiva, diferenciandose de los demas centros estéticos generando satisfaccion

en los usuarios provocando el retorno de los mismos y el aumento de clientes.

A nivel metodoldgico la investigacion aportara como sustento a otras investigaciones
alineadas al mismo campo tematico, permitiendo aportar al cimiento de nuevos
emprendimientos con eje de innovacion en la oferta de productos y servicios de calidad, a
través del analisis de los resultados estadisticos de manera objetiva se aporta con los criterios

de los usuarios de estos servicios para mejorar la satisfaccion y fidelizacion de losmismos.
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V. Marco tedrico

5.1. Antecedentes
Tras la investigacion en diversos trabajos relacionados a las variables de estudio, en base
de datos de revistas cientificas, articulos cientificos, asi como repositorios digitales con la

finalidad de organizar los distintos esquemas y criterios de las siguientes referencias:

Segtn Cabezas y Herrera (2021), en su tesis titulada “Plan de Negocios para la creacion
del Salon de Belleza y Spa Azul” de la Universidad Santo Tomas. Bogota — Colombia, cuyo
objetivo fue desarrollar un plan de negocio con el proposito de establecer la viabilidad de
implementar centro de belleza y estética con espacios disefiados con tematicavanguardista,
con un portafolio que se adapte a las necesidades del cliente y contar con espacios para
alquilar a bajos costos a los profesionales de belleza, donde puedan desarrollar su labor
generando valor agregado a sus propios clientes con una experiencia diferente; donde se
utilizd una metodologia a partir de una investigacion aplicada, con un alcance de tipo
exploratorio, no experimental y longitudinal, asi como la aplicacion de diferentes métodos
y fuentes de investigacion como fueron la entrevista con duefios de peluquerias, encuesta a
funcionarios claro y observacion al asistir a tomar servicios de pelugueria y estética en 3

diferentes salones de belleza.

De donde concluye el autor que la importancia de brindar los servicios de calidad en los
productos y servicios relacionados a los estilos de la moda, la estética y la belleza van
cambiando al pasar del tiempo, por tanto, se debe innovar en la diversificacion de la gama
de servicios a partir de un disefio de marketing centrado en captar a los clientes con las
estrategias que se difundan en las redes sociales, como resultado a un enfoque y

posicionamiento en el mercado (p.123).
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De acuerdo con este criterio, se percibe que la alta demanda que existe en estos tipos de
servicios, son los que conllevan a incrementar la gama de servicios de belleza desde el &rea
de asesoria de imagen, con el objetivo de que el cliente encuentre alli todo lo que desea y no
tenga que salir a otras dependencias en blsqueda de asesoria. Desde esta primicia, cabe
recalcar que el emprendedor es un agente que crea puestos de trabajo para innovar cambios
primordiales en la economia, pues la innovacion y el emprendimiento poseen el objetivo de
romper con paradigmas en busca de algo distinto para saciar las necesidades, anhelos y
gustos de la sociedad; en el mundo hay desafios diversos, donde el trabajador deberia

destacar entre los otros su entendimiento en la organizacion.

Segin Arenas y Benitez (2020), en su tesis titulada “Estudio de factibilidad para la
creacion de un aplicativo mavil para reservas en las peluguerias y centros de estética o
belleza en Cali”, realizada en la Universidad Antonio Narifio. Narifio — Colombia. Cuyo
objetivo fue realizar un estudio de factibilidad para la creacion un aplicativo movil para
reservas en peluquerias y centros de estética en Cali. Donde se empled una investigacion
con enfoque cualitativo, de tipo descriptiva en la cual aplicaron una entrevista a
profesionales de la belleza y salud, y una encuesta al publico consumidor de dichos
servicios para obtener la informacion del mercado; se desarroll6 el estudio técnico y legal
para validar la factibilidad operativa y administrativa y, por ultimo, se empled un estudio

financiero para analizar la rentabilidad del proyecto.

El autor concluyen que un analisis de factibilidad permite determinar las posibilidades o
aspectos favorables que posee el proyecto para la creacion del emprendimiento, asi el disefio
de un aplicativo movil para reservas en las peluguerias y centros de estética o belleza es
atractivo desde el punto de vista de estudios de mercado, técnico, legal, administrativo y

financiero (p. 89).
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Esto explica que para proyectar el éxito de un emprendimiento dentro de la industria de
la belleza y la cosmética es necesario levantar estudios a nivel de mercado, gestion
administrativa y gestion financiera; en este sentido, el estudio de mercado consigue
identificar las necesidades méas marcadas y puestas en manifiesto, tanto de los clientes como
de los usuarios y garantizar el seguimiento a todos los procesos de ventas, peticiones, quejas
y reclamos; desde la parte técnica la factibilidad determina la forma en que se cubriran las
necesidades y exigencias de los clientes y usuarios, suficiencias dentro del mercado y la
identificacion de los recursos tecnoldgicos necesarios para el desarrollo y funcionamiento
del proyecto; y el estudio administrativo-financiero permite evidenciar el nimero minimo
de clientes por mes que hacen posible el funcionamiento del negocio, la tasa de ganancia
requerida, monto de inversion inicial, utilidades netas a producir, examinael flujo de fondos,
nivel de liquidez, valor de costos, incremento de costos y la capacidad para cubrir las

obligaciones a corto y mediano plazo.

Como lo plantea Anzules (2019), en su tesis denominada “Innovaciéon para la
sostenibilidad y plan de mejora en el emprendimiento Ivanna Herrera salon y spa dedicada
a brindar servicios de peluqueria y estética, Chimbote 2020 de la Universidad Catolica Los
Angeles Chimbote. Chimbote — Pert, cuyo objetivo fue demostrar si la innovacion permite
la sostenibilidad en el emprendimiento Ivanna Herrera Salén y Spa, dedicada a brindar
servicios de peluqueria y estética, Chimbote 2020, donde se empleé con un enfoque de
investigacion de tipo cuantitativo a nivel descriptivo, disefio no experimental/ transversal, y
aplicada; con la aplicacion de la encuesta como técnica de recoleccion de datos y del
cuestionario como instrumento, misma que se aplico a los integrantes de la sede de

Chimbote.
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El autor concluye que las ideas innovadoras dentro de una organizacion permiten que la
misma se vuelva sostenible dentro del mercado, pues si se utilizan procesos de medicién de
la calidad en atencion al cliente, costos y rentabilidad, asi como la generacion de productos
y servicios con una constante vision de innovar, siempre sera mayor la ventaja competitiva,
debido a que si se satisfacen las necesidades de los clientes, mayor sera la diferenciacién y

a su vez crecerd el desarrollo sostenible del emprendimiento (p.42).

Esto explica que, dentro del sector de los servicios, las actividades econdmicas son
heterogéneas, sin embargo, siempre es posible determinar las caracteristicas, intangibilidad
e interactividad de factores como innovacion que en los ultimos afios se ha apoderado del
mercado en todos los sentidos jugando un papel importante en la economia de diferentes
paises, modificando el crecimiento econdémico, la calidad de vida y el potencial de

competitividad.

Otro trabajo investigado es el de Castanieda (2017), en su tesis: “Factores que favorecen
el emprendimiento empresarial en el sector del Cacique en el Distrito de San Pedro de Lloc,
Provincia de Pacasmayo. Afio 20177, de la Universidad César Vallejo. Trujillo-Perd, quien
plantea como objetivo determinar los factores que favorecen el emprendimiento empresarial
en el sector del Cacique en el distrito de San Pedro de Lloc, provincia de Pacasmayo, afio
2017, bajo una metodologia desarrollada con un disefio de investigacion no experimental y

descriptivo.

El autor del presente trabajo concluye que se identificaron los factores externos en el cual
el sector del Cacique se puede percibir la falta de presencia por parte de las autoridades
generando la incertidumbre de los emprendedores ante los desastres naturales que se
presentaron y la desaprobacion de los emprendedores ante el gobierno por falta de apoyo,

por otro lado la falta de difusion de los programas regionales de emprendimiento
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genera desconocimiento entre los emprendedores de dicha zona desaprovechando de esta

manera la oportunidad que brinda el estado de crecer como empresa (p. 63).

En la sociedad existe un formalismo donde el aspecto fisico de una persona da mucho
de qué pensar, constantemente se esta pendiente de como los individuos visten o se ven todo
lo mencionado impone a los individuos a estar a la moda y con expectativas de cambio
constante, los medios de comunicacién como revistas, programas de television la internet,
presentan un estereotipo de la damay el ser humano con una imagen hermosa y viviendo a
la moda por tal fundamento esto ha realizado o ha creado que los individuos constantemente

quieran aparentar o tener una buena presentacion fisica.

Por otro lado Araque (2013), en su tesis titulada: “Creatividad e innovacion, una fuente
clave de ventaja competitiva para emprendedores y las Pymes”, de la Universidad Andina
Simén Bolivar. Quito — Ecuador, donde se propone como objetivo analizar la creatividad e
innovacion como una fuente clave de ventaja competitiva para emprendedores y las Pymes,
para tal fin se aplicO una investigacion de caracter descriptivo ya que se basé
especificamente en conocer cada una de las caracteristicas y factores que inciden en el
comportamiento de compra de los consumidores como fin de la ventaja comparativa,

mediante el uso de los métodos inductivo y deductivo.

El autor concluye que la creatividad e innovacion mantienen una relacion de
complementariedad sin aplicacion a la satisfaccion de alguna necesidad real que busca
trascender en cualquier industria, por ello, mantener la calidad también significar estar en
busqueda constante de la innovacién a partir de tangibles e intangibles propios y con los

esfuerzos por lograr excelencia operacional (p.88).

De esta manera, la ventaja competitiva se hace sostenible en gran medida gracias al
recurso humano de la empresa y a los colaboradores o talento humano que prestan su

19



oferta laboral, sin embargo, si la empresa explota las ventajas competitivas con las que
cuenta y desarrolla correctamente el plan de marketing y de operaciones propuesto, podria

obtener aun mas utilidades lo que deberia enfocarse en la apertura del segundo local.

5.2. Bases Tedricas

La investigacion se apoya en las teorias de emprendimiento e innovacion propuestas por
diversos autores, para comprender las funciones que proporcionan estas dos terminologias
dentro del aumento productivo y credibilidad en los negocios de Centros de Estética y

Belleza como ventaja competitiva.

Uno de los postulados es la “Teoria del emprendedor” propuesta por Howard Stevenson
en la década de los 80’s que respalda la idea de que un emprendedor debe apoyarse mas en

las oportunidades que en los recursos, y aprovecharlas (Castillo, 2017).

Para Stevenson el desarrollo personal va ligado con el desarrollo de la empresa por lo que
la ensefianza tiene un gran impacto en la formacion de lideres comerciales, ya que estateoria
considera que para poder crecer se necesita de mucho esfuerzo y para generar riqueza hay
que partir de una base pequefia que con el tiempo se conforme en un equipo cada vez mas
grande; esta teoria parte de la premisa de que los problemas fundamentales del desarrollo
econémico no son economicos, enfatiza los valores culturales, las expectativas de roles y las

secciones sociales como los elementos clave que determinan la oferta de emprendedores.

La teoria presenta cinco postulados basicos:
e EIl emprendedor es un modelo a seguir de la sociedad que representa la
personalidad modal.
e La personalidad modal es un derivado del condicionamiento social.

e Las expectativas de rol y el rol emprendedor.
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e EIl “caracter interno” del emprendedor estd condicionado por su crianza y su
escolarizacion, comun a los legados culturales.
e Ladinadmica de los emprendedores lleva a empujar a los factores sociales para los

principales cambios.

Stevenson refiere al emprendimiento como un comportamiento propio de los
emprendedores; a quienes separa de los ejecutivos: “basicamente plantea que los
emprendedores exitosos poseen una cultura emprendedora, mientras que los ejecutivos

exitosos una cultura administrativa”.

Uno de los aportes de Stevenson es traer al plano el concepto de “cultura emprendedora”,
la cual va mas alla de la “mentalidad emprendedora” propuesta en su modelo. Esta tendencia,
se apoya en la necesidad de profundizar el estudio del emprendimiento desde la conducta y
la personalidad. Desde esta logica, el emprendedor muestra entonces, ciertas facetas
personales y particulares, que explican su impulso e iniciativa de emprendimiento. Si bien,
es reconocido por algunos autores ciertas particularidades de personalidad en los
emprendedores; debido a la complejidad de su formacion, no son caracteristicas

imprescindibles (Solis, 2021).

La variable innovacion, es tratada a partir de la “Teoria del Desarrollo Econémico”
propuesta por Schumpeter (1997) la cual se fundamenta en los procesos de innovacion y
desarrollo tecnolégico en el cambio socio-cultural; Schumpeter considera el proceso de
producciéon como una combinacion de fuerzas productivas, las que, a su vez, estan
compuestas por fuerzas materiales e inmateriales, Las primeras las componen los llamados
factores originales de la produccién como: trabajo, tierra y capital que son medios de
produccion v las fuerzas inmateriales las componen los “hechos técnicos” y los “hechos de

organizacion social”, que, al igual que los factores materiales, también condicionan la
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naturaleza y el nivel del desarrollo econémico. Segin Schumpeter, la gente solo adquiere
el caracter de empresario cuando genera o introduce innovaciones radicales y pierde tal
caracter tan pronto como su innovacion se masifica, se vuelve rutinaria, es decir, tan pronto

como “pasa de moda”.

Para Schumpeter, la fuerza fundamental, que mueve la produccion capitalista, y al
sistema como un todo, la causante de sus procesos de transformacién constante, en una
palabra, de su desarrollo econémico con el proceso de innovacion. A pesar de que la
innovacion radical es el elemento fundamental que explica el desarrollo economico, éste no
se da espontaneamente, sino que es promovido activamente, dentro del sistema capitalista,
por el llamado empresario innovador. Este empresario, para Schumpeter, no es cualquier
empresario que monta una empresa, ni es el capitalista duefio del dinero, ni un técnico, etc.
El empresario es aquella persona que tiene capacidad e iniciativa para proponer y realizar
nuevas combinaciones de medios de produccion; es decir, la persona (cualquiera, con
negocio o sin negocio) que sea capaz de generar y gestionar innovaciones radicales dentro

de las organizaciones o fuera de ellas.

Se debe marcar la diferencia y es aqui donde la innovacién nace como garantia de futuro
de la competitividad. Por consiguiente, se debe competir en innovacion, se debe invertir en
I+D (Investigacion + Desarrollo), pero esto deberia asumirse como una de las ocupaciones
primordiales de la organizacion y no como una actividad aislada. La 1+D+i (Investigacion +
Desarrollo + innovacion) deberia ser gestionada, deberia conformar parte de la cultura de

compafiia.

Por otro lado, Lépez (2017), argumenta que una organizacion creativa que es capaz de
desarrollar un nuevo producto, se puede permitir incrementar su demanday por consiguiente

aumentar su margen de beneficio, colocando a la firma creativa en una
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postura ventajosa en los mercados foraneos. Asi mismo, las organizaciones ademas tienen
la posibilidad de incrementar la demanda por medio de la tactica de diferenciacion de sus
productos, abriendo nuevos mercados e influyendo sobre la demanda de productos
existentes. Las organizaciones con mas grandes niveles de innovacion de producto,
acostumbran estar sometidas a presiones competitivas mas fuertes, lo que les redundara en

mas grandes porcentajes de ventas en el mundo.

En varios estudios se entiende por innovacion solo en el campo: transformacién de una
iniciativa en un producto nuevo o mejorado introducido en el mercado (innovacion de
producto: producto nuevo, con caracteristicas novedosas, con propiedades novedosas o
sustancialmente mejoradas, etcétera.), o el desarrollo de procesos operativos
tecnoldgicamente nuevos o mejorados (innovacion de proceso: simplificacion de proceso,
con mas rendimiento, etc.). Ahora bien, para que realmente logre hablarse de innovacion,

ésta tiene que tener triunfo en el mercado, de lo opuesto no es innovacion.

De la misma forma el estudio se sustenta en la “Teoria de la Ventaja Competitiva” de
Michael Porter (1985), desarrollada para responder a las necesidades que se presentan ante
este nuevo escenario, se hace imprescindible un cambio de concepcion, que conlleve la
transformacion de los modelos educativos que han dominado la educacién superior durante

las ultimas décadas (Leiva, 2020).

Por otro lado Arellano (2017), menciona que “la ventaja competitiva depende de la
calidad de la eleccion e implementacion de la estrategia” (p. 238). Es decir, que competencia
distintiva o superioridad en recursos y habilidades no es sinénimo de ventaja competitiva,
pues si una competencia distintiva no es percibida por el mercado, entonces las habilidades
y recursos no generan una ventaja competitiva. La ventaja competitiva que se visibiliza en

los negocios comerciales, donde surgen la necesidad e interés de
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estructurar una base organizacional donde se posee con claridad hasta que tiempo se
mentaliza el emprendedor a que el negocio sea rentable, posicionado y recordado por los
publicos, donde abarque estrategias y competencias como parte de los procesos o fases de

la innovacioén.

El modelo de Porter se centra en cinco fuerzas, donde ahora en la actualidad la estructuras
de los negocios son fundamentales para ser reconocidos y fidelizados por los publicos
externos, quienes son promotores del crecimiento o declive de la rentabilidad productiva en
el mercado de competitivo, donde de cierto modo, el rol del emprendedor es tomar riesgos
y tomar decisiones abarcadas a plantear un modelo de negocio, como un punto estratégico
de entablar bases que tenga claro los espectadores, asi mismo, donde el publico interno esté

capacitado en resolver problemas en guia de evaluar a la competencia.

A partir de la revision de las citadas teorias la presente investigacion se direcciona bajo
los principios de la “Teoria del emprendedor” de Howard Stevenson; la “Teoria del
Desarrollo Economico” de Schumpeter y la “Teoria de la ventaja competitiva” de Porter,
porque el emprendimiento es aquella actitud y aptitud de la persona que le permite
emprender nuevos retos, Nuevos proyectos; es lo que le permite avanzar un paso mas, ir mas
alla de donde ya ha llegado pero necesita la orientacion cientifica y la perspectiva técnica

para garantizar la sostenibilidad de su desarrollo.

5.2.1. Emprendimiento
Citando a Montoya (2015) quien se refiere a las definiciones de creatividad, innovacion

y emprendimiento dentro de las empresas, realiza la siguiente definicion:

“El emprendimiento se encuentra vinculado a la creacion de empresas, desde una vision

méas amplia significa: comenzar, crear, nuevo negocio, empresa o iniciativa, innovacion,
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nuevos productos o nuevos mercados, busqueda de oportunidades, asuncion y gestion

de riesgo e incertidumbre, busqueda de lucro y beneficio personal” (p.6).

De esta manera se explica que el emprendimiento es parte de un proceso dindmico de
visién, cambio y creacion., donde es necesario agregar ingredientes como la energia y pasion
hacia la creacion de nuevas ideas o soluciones creativas, donde el emprendedor debe dejar
de manifiesto su predisposicidn para asumir riesgos calculados en cuanto a tiempo, capital

y carrera profesional.

Autores como Solano et al. (2017) afirman que “El emprendimiento es la iniciativa de un
individuo para desarrollar un proyecto de negocio, u otra idea que genere ingresos que le

permite cubrir principalmente sus gastos basicos y el de su familia” (p.36).

En este contexto, el emprendimiento posee determinadas ventajas que van desde la
generacion de ingresos, creacion de empleos, manejo propio del tiempo y toma de decisiones
autonomas; mismo que ha surgido en numerables ocasiones a partir de las crisiseconémicas
de cada pais, motivo que conlleva a las personas a desarrollar ideas innovadoras en el

mercado.

Dicho con palabras de autores como Araque et al. (2018), “el término emprendimiento
proviene del francés entrepreneur (pionero), y se refiere a la capacidad de una persona

para hacer un esfuerzo adicional por alcanzar una meta u objetivo” (p.15).

Es por ello que, el término se entiende y utiliza para referirse a la persona que inicia una
nueva empresa o proyecto, basandose en aspectos como la innovacion que agrega valor a un
producto ya existente, para las personas que deciden iniciar un nuevo emprendimiento
implica desarrollar la habilidad de formular un equipo efectivo, reunir recursos; construir un

plan de negocio sélido y reconocer las oportunidades donde otros ven caos.
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5.2.1.1. El emprendedor como sujeto de la economia

Como lo explica Schnarch (2016), “Un emprendedor es importante para iniciar algo y
romper paradigmas, pero es necesario un empresario para lograr que algo emprendido
logre llegar a los niveles mayores de crecimiento” (p.9). Esto revela la necesidad de una
paciencia, vision, enfoque y sobre todo perseverancia, para lograr que una idea pueda llegar
lejos, afortunadamente no estamos hablando de que sean dos personas diferentes, sino dos
tipos de mentalidades distintas: ser emprendedores para iniciar un proyecto con la
motivacion y la esperanza de que si se puede; y ser empresarios para que cuaje el proyecto,

con la paciencia y la entrega total para que crezca.

Por consiguiente, y con base al valor de dichas propiedades y capacidades, diversos
autores por medio de averiguaciones han determinado cuales son las mas representativas
para ellos. Como se puede mirar, cada creador tiene una eleccion distinta sobre los
componentes de triunfo que deberia tener un emprendedor, aun cuando varios de ellos
concuerdan en varias propiedades, ninguno comparte exactamente el mismo pensamiento.
Por lo que se llega a la conclusion de que una de las propiedades mas relevante es la
innovacion, aun cuando no todos los autores lo mencionen, sin embargo, es aquella que

diferencia un emprendedor de un empresario.

El emprendimiento como fendmeno tiene sus inicios en el principio de la historia de la
raza humana, su accion y sus obras permanecen presentes por medio de toda la historia del
ser humano y su contienda por superarse, por descubrir superiores maneras de hacer las cosas
y mejorar su calidad de vida. En este sentido, el emprendimiento es algo congénitode todo
ser humano, algo que continuamente ha estado presente en el ser humano. Tal vez el

emprendimiento fue la diferencia entre el ser humano y los otros seres vivos, puesto que
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éstos ultimos fundamentalmente no se han superado en milenios, opuesto al sorprendente

avance de la raza humana, y cada una de gracias el espiritu emprender que le caracteriza.

El anélisis del perfil del emprendedor es una linea de indagacion que con frecuencia ha
provocado el interés y la curiosidad de los analistas socioecondémicos, y que actualmente
cobra una particular relevancia, gracias a la dificil situacién econémica que atraviesan la
mayoria de las naciones. Es ahora una vez que la iniciativa empresarial resulta uno de los
componentes prioritarios para salir de la crisis. La necesidad de abrir novedosas vias en el
mercado gremial, de tomar iniciativas creativas e innovadoras que faciliten puestos de

trabajo, se convirtio en una necesidad urgente.

En este entorno resulta conveniente hacer un estudio de la figura del emprendedor en
cada una de sus magnitudes, integrado, como no podria ser de otro modo, su perfil social.
O sea, buscamos establecer si hay 0 no componentes sociales que incentivan la aparicion
de emprendedores en el campo empresarial, y en la situacion que la contestacion sea

positiva, cuéles son aquellas cambiantes.

Como lo exponen Ovalles et al., (2018) en épocas de crisis econdmica bastantes personas
optan por la averiguacion de un trabajo estable y seguro, no lo es menos que el autoempleo
se contempla como una probabilidad real para insertarse en el planeta gremial no carente de
importancia. Es decir, que la dificil situacién en la que esta el autoempleo y las pequefias
empresas les hace merecedores de una particular atencion, es adecuado abrir novedosas
lineas de averiguacion interdisciplinares, en medio de las que no puede faltar la aportacion
de la Sociologia. Disciplina que, a partir de una vision interaccionista, entiende el
comportamiento humano como el resultado de conjugar puntos del &mbito social y

propiedades particulares.
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Segun Valencia, (2005) “una aproximacion distinta a la gestion de personal que busca
alcanzar una ventaja competitiva a través de la utilizacion estratégica de sus empleados
altamente cualificados y comprometidos por medio de un conjunto de técnicas culturales,
estructurales y de gestion de persona” (p.36). Desde un punto de vista menos teérico,
consideraba la gestion de recursos humanos como una aproximacion estratégica para
adquirir, desarrollar, dirigir, motivar y conseguir el compromiso del recurso clave en la
organizacion, las personas que trabajan para ella. Otros investigadores la diferenciaban de

la administracion de personal tradicional.

5.2.1.2. Mentalidad y actitud emprendedora
Los autores Pérez y Mercado (2021), se refieren a la mentalidad emprendedora como

estrategia para el desarrollo de ideas de negocio, donde sostienen:

“Las barreras y distancias se van acortando para los empresarios que cada vez se abren
a sus mercados con una mentalidad y actitud emprendedora, abriendo nuevos senderos
donde la incertidumbre representa un inconveniente a sobrellevar, de tal forma que la
toma de elecciones deberia ser lo mas acertada viable, sin embargo, el papel del
empresario con propiedades, capacidades, destrezas y habilidades devienen de los

emprendedores como personas capaces de impulsar los cambios en su ambito” (p.45).

Es importante diferenciar la terminologia de emprendedor y el individuo ya que se
relaciona con la actitud que provee para alcanzar los objetivos o metas requeridas para ser
visibles y rentable en via a las creaciones de negocios en el mercado competitivo. Emprender
negocios genera complejidad por gestores que intervienen en el proceso de mentalizar la
efectividad y credibilidad de los diversos tipos de negocios comerciales que se requiera
efectuar en el mercado; por ello, el emprendedor es la persona con la capacidad, habilidad,

aptitud y actitud de crear bocetos de ideas hacia donde va
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plantedndose el negocio comercial, si un periodo largo, mediano o corto plazo, dado asi,

asumir riesgos y enfrentarlos es parte del proceso de emprendimiento.

Mediante estos ultimos afios, se debate en el individuo la importancia de poseer una
mentalidad emprendedora para ejecutar con precision y eficacia el cumplimiento de una
economia mas estable, una imagen comercial existente en la mente del consumidor, como
productividad en el mercado, necesitando tener conocimiento de los pros y en contra que el
individuo procesa, ya que no solo es idealizarlo, sino que accionarlo mediante la vision
adecuada e innovadora que los emprendedores marcan para ser reconocidos Y diferenciados

de la competencia.

5.2.1.3. Caracteristicas de la personalidad emprendedora
Segun Lopez (2018) al referirse a la expresion y comunicacion emocional como base de
la creatividad, indica que existen diversas caracteristicas de la personalidad emprendedora
que orientan y posibilitan el desarrollo personal, influyendo en la creacion de niveles de auto
exigencia personal para lograr sus metas. De éstas las mas relevantes son:
= La creatividad: Permite a la persona ser flexible, cambiar con la experiencia, ser
espontanea, buscar nuevas experiencias superando dificultades, manejar las
presiones del ambiente, imaginar ideas con facilidad, proponer solucionesoriginales
y saber analizar e investigar.
= Laseguridad emocional: Induce a que la persona controle y maneje adecuadamente
la frustracion, asuma la responsabilidad de su comportamiento, sea consciente de sus
alcances, y en consecuencia pueda enfrentarse a obstaculos y controlar emociones
sin demasiadas restricciones. Ademas, le permite establecer y mantener relaciones
interpersonales viables, porque tiene percepciones realistas de si misma y de los

demas.
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» La autonomia e independencia: Proporcionan una gran satisfaccion a quienes las
logran. Construyen valores, comportamientos y objetivos propios, lo que los lleva a
vivir més plenamente; funcionar sin necesidad de una supervisién inmediata, elegir,
tomar iniciativas y decisiones.

= La necesidad de logro: Los individuos fuertemente motivados por el deseo del
triunfo muestran mayor desenvolvimiento e iniciativa que los otros. Ellos buscan
continuamente en su medio las ocasiones de llevar a cabo desafios interesantes y de
probarse a si mismos que ellos podran triunfar. Los emprendedores son personas con
una elevada necesidad de logro, suelen estar fuertemente motivados por el deseo de
llevar a cabo una idea o de probarse a ellos mismos que son capaces de crear una

nueva empresa y tener éxito (p.53).

En el mundo actual, crear negocios comerciales de toda clase es la primera vision
planteada por los empresarios que mantienen una mentalidad en crear contenidos
estructurales, procesos y recursos fiables y rentables para generar ganancias y ventaja
competitiva en el mercado, dando enfasis a la gestion empresarial que forma parte del
empresario en alcanzar sus metas u objetivos, siendo una de las claves para llegar al éxito,
y asi mantener una posicion activa en la mente del consumidor, a parte de la calidad de los
servicios o productos ofertados como incentivo persuasivo del negocio a crear a largo,

mediano o corto plazo.

Segun Acufia y Gamarra (2018), en referencia a los factores que influyen en la intencion
de emprendimiento explican que “la actitud hacia el emprendimiento parte del
comportamiento que tiene una persona ya sea positiva 0 negativa respecto a iniciar una
actividad o proyecto economico” (p.19). En tal virtud, la actitud de los emprendedores ha

evolucionado a través del tiempo, adquiriendo importancia desde el interior de las
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universidades y centros de formacion, debido a que los estudiantes comprenden dichas
actividades como parte de sus deberes, por lo tanto, si los estudiantes tienen una actitud
positiva respecto al emprendimiento esto ayudara a que dediquen tiempo y esfuerzo para

crear nuevos negocios.

5.2.1.4. La idea de los negocios en la mente de los emprendedores

Autores como Jaguaribe et al. (2017), hacen notar que:

Los emprendedores necesitar desarrollar la habilidad de ser competitivos en el mercado
a fin de posibilitar la generacion de riqueza, sobre todo dentro de una sociedad que
demanda de un modo exigente, con un perfil que debe poseer la capacidad innovadora,
gestionable, coordinable y asumible de riesgos, es sinonimo de visionar a largo plazo la
rentabilidad que proporcionara mediante la gestion de procesos y manejo de plantear
bases estructurales congruentes y pertinentes asumiendo responsabilidades y toma de
decisiones en cuanto a las habilidades y competencias que fija el individuo emprendedor

en la mente del consumidor, como también en la seleccidn del personal capacitado (p.71).

Este criterio explica que el comportamiento del emprendedor se deriva de la actitud que
refleja la motivacion y la capacidad de un individuo para identificar una oportunidad y
perseguirla para producir nuevos productos que produzcan valor o éxito econémico, En
efecto, puede entender que proceso tras proceso; en base a la competencia que se puede
desarrollar mediante técnicas, métodos o estrategias que evidentemente exigen aplicar
disciplina, actitud y habilidades para plantear herramientas donde generen perseverancia y
rentabilidad en el mercado, donde el centro de atencion para llegar al éxito es satisfacer los
intereses o expectativas de los clientes en relacion a los productos o servicios que demandan

actualmente en la sociedad.
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5.2.1.5. Actitudes, habilidades y aspiraciones emprendedoras

Las caracteristicas intelectuales los emprendedores poseen la flexibilidad, creatividad,
imaginacion, e innovacion, planeacion y seguimiento sistematico de resultado, vision
comprensiva de los problemas, asi como la capacidad de resolver problemas, y planificacion

con limite de tiempo.

llustracion 1 Actitudes, habilidades y aspiraciones emprendedoras

ePercepcion de habilidades
eHabilidades para iniciar negocios
e Aceptacion de riesgos
eNetworking

e Apoyo Cultural

Actitudes
emprendedoras

eEmprendimiento por
oportunidad

Habilidades eInnovacion Tecnoldgica
emprendedoras «Capital Humano
eCompetencia

eInnovacién de productos

ASDIraci eInnovacion de procesos
SpIraciones e Alto crecimiento
emprendedoras o
eInternacionalizacion

(Expansion de mercado)
e Capital de riesgo

Fuente: Jaguaribe et al. (2017)
Elaborado por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

La claridad con la que un empresario vislumbra su vida y su futuro provoca quedisponga
de una mayor facilidad en la puesta en marcha de sus proyectos empresariales. Sus
competencias, disposicion, capacidad, capacidades, capacidades y reacciones,configuran
todo su capital humano. Por esa razdn, ser empresario no significa simplementellevar a cabo
una obra: es prever un futuro personal y empresarial en forma optimista. Desde luego, no
hay una teoria exclusiva para que un empresario estructure su plan de vida, ya que, asi

como cada compafiia requiere su disefio, cada empresario requiere su
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tactica. Lo cual le sirve a uno puede no funcionarle a otro. En los negocios, las formulas
precisas no siempre funcionan y se debe estar dispuesto a una continua construccion para no

correr el peligro de fallar.

Una iniciativa de comercio deberia ser analizada y organizada con un modelo formal
nombrado Plan de Negocios que impone al empresario a entrar a la formalidad y llegar hasta
un archivo en el cual tienen que permanecer consignadas cada una de las cambiantes internas

y externas que influyen y determinan la viabilidad de su idea.

5.2.1.6. Capacidad emprendedora
Como lo plantea Alessandrini (2017) “ser emprendedor es tener la capacidad de convertir
la teoria en la préactica, la idea en accion con flexibilidad, perseverancia, creatividad y

capacidad critica y ser capaz de reconocer virtudes los semejantes” (p.31).

Mientras que Lavado (2018) se refiere al nivel de capacidades emprendedoras y
manifiesta que “la capacidad emprendedora no se limita Unicamente a la creacion de
empresas (como muchas veces se cree), sino que representa una manera de pensar y de

actuar, orientada al crecimiento y al desarrollo, en un marco integral” (p.15).

Por su parte, Pafia et al. (2015), afirma que “las capacidades emprendedoras no solo estan
relacionadas con la habilidad de gestionar empresas (para quien desea emprender en el
ambito empresarial), sino también con la adquisicion de destrezas basicas para tener la

iniciativa” (p.19).

Esto explica que las personas que emprenden y sobresalen, son las que se diferencian en
buscar oportunidades de comercio y aceptar peligros, tienen una reaccion de iniciativa. Estas
son varias cualidades donde diversos autores han identificado en los individuos

emprendedoras: creatividad, libertad, liderazgo, responsabilidad, orientacion a las metas e
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idealizacion. Inclusive cuando el emprendedor cuenta con méas o menos propiedades, han

existidos estudios que se han dedicado a edificar un perfil emprendedor.

5.2.1.7. Espiritu Emprendedor
Al referirse a la importancia del emprendimiento Marcelo y Sandoval (2018),

argumentan:

“El emprendimiento es el motor de la economia, hablando de reformar o revolucionar los
esquemas de produccién, sefialando como portador de mecanismos de cambio,capaz
de vencer las dificultades que el entorno le presente, los procesos de destruccion creadora
que, revolucionan la estructura economica, destruye lo antiguo y crea continuamente
elementos nuevos (es la esencia del capitalismo), siendo este el factor clave en la
evolucion tecnologica y desarrollo industrial, y razon por la cual toda empresa debe
aplicarla como garantia de éxito continuo y prolongado en el mercado de bienes y

servicios” (p. 120).

A el individuo emprendedora no le basta “imaginar la solucion”, sino que, ademas,
consigue que la contestacion o solucion que ha pensado, se operacionalice, 0 sea, que sea
puesta en accion, logrando la finalidad propuesta, y dando contestacion a el caso especifica
que lo impulsé a imaginar y producir. Por consiguiente, una vez que hablamos de
emprendimiento, hablamos de una capacidad que resulta pertinente a todos los espacios de
accion humana que ameriten producir respuestas alternas a las ya existentes, o en las que la
percepcion de una totalmente nueva potencialidad o necesidad a ser satisfecha, permita la

generacién de una totalmente nueva contestacion.

El espiritu emprendedor esta estrechamente ligado a la iniciativa y a la accion.
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e Las personas desarrollan su capacidad de innovar con voluntad de probar cosas
nuevas o de hacerla de manera diferente.

e Para convertirse en emprendedor, es necesario desarrollar la disposicién mental y
afectiva hacia la experimentacion, reaccionando con mayor apertura y flexibilidad
ante los desafios que enfrentan.

e Empresarios y emprendedores no son lo mismo; se puede ser emprendedor sin ser
empresario.

e Hay diversos tipos de emprendimiento, entre ellos los personales, no obstante, en
muchos de los emprendedores existe un vinculo de preocupacion y accion social.

e Dentro de los ambitos a desarrollar en un emprendedor estan las habilidades sociales

(Suni y Véasquez, 2017).

En lo expuesto por Sornoza et al. (2018) en su libro titulado “Fundamentos de

emprendimiento” mencionan que:

Las definiciones existentes del emprendimiento a menudo se asocian con el rol funcional
de los emprendedores e incluyen la coordinacion, la innovacion, el empoderamiento de
la incertidumbre, la consecucion de financiamiento, la toma de decisiones, la propiedad
de las organizaciones y la gestion de recursos (pag. 33). Por su parte, no existen
restricciones demograficas, de género o de educacion para convertirse en un
emprendedor, ellos ven en los problemas potenciales oportunidades de negocio,no
tienen temor de tomar riesgos, tomar decisiones, o trabajar duro. Son personas enfocadas
en resolver problemas, que se comunican de manera correcta y que inspiran aotros a

seguir su liderazgo.

En este contexto, la creatividad, la innovacion y la resolucién de problemas implican: ver

lo que todos los demas han visto, pensar lo que nadie mas ha pensado y hacer lo que
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nadie mas ha hecho. De manera tal que, pensamientos como estos conducen a identificar las

oportunidades que en ocasiones se van por no tener la voluntad de sacarlas adelante debido

a las restricciones sobre la creatividad y la falta de un espiritu emprendedor,centrandose en

la manera mas productiva y efectiva de generar una buena imagen en la direccion de

establecer nuevos negocios de crecimientos o0 aumentar mas rentabilidad en elmercado, se

requiere de la iniciativa y estudio de visionar més alla de las posibilidades de proveer

herramientas o técnicas para marcar la diferencia de la competencia.

Obtener el espiritu de emprendedor se requiere de disciplina y de dominar las habilidades

y aptitudes que cada individuo posee como parte de la capacidad de estudiar a fondo el

mercado, para llegar a plantear alternativas que conlleve a tomar decisiones que incidan en

gestionar y ejecutar con exactitud los objetivos o metas que se requiera cumplir a largo,

mediano o corto plazo teniendo en cuenta los siguientes puntos:

lustracion 2 Espiritu emprendedor

Se debe planificar antes
de poner en accién un
negocio comercial

Tomar decisiones que
resalten las estrategias,
métodos o técnicas para
cautivar al publico
objetivo hacer parte del
emprendimiento

Poseer creatividad

V!

La adaptabilidad de una
actitud positiva de tal
modo se pueden asumir
riesgos que generen
oportunidades en el
mercado

Ser sociable

Negociar y motivar,
entre otras

Fuente: Moran (2015)

Elaborado por: Thalia Guadalupe Briones Veliz
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5.2.2. Lainnovacion

Para Ovallos et al. (2015), “la innovacion es un proceso que modifica elementos, ideas
0 protocolos ya existentes, mejordndolos o creando nuevos que impacten de manera
favorable en el mercado” (p.33). Es por ello que la innovacion y el emprendimiento conjugan
el proceso estructurado donde se incorpora el conocimiento que compromete a todos los
actores sociales que estuvieron inmersos en el ejercicio del estudio del futuro, para
emprender las acciones y desarrollar las estrategias que conduzcan al escenariodeseado, que

en este caso de estudio es el escenario positivo.

A juicio de Lozano y Espinoza (2016), “la innovacion radica en utilizar conocimiento
para construir un nuevo camino que lleve a una determinada meta, por ello, cada proceso
de innovacion es especifico para cada caso, y muy probablemente no sirva para abordar otros
retos” (p.17). Es asi que la persona emprendedora es la que piensa que, para tener resultados
diferentes en la vida, se debe pensar y actuar diferente, de donde se supone que la innovacion
es la iniciadora del progreso de la sociedad, ya que innovar significa aumentar el valor de la
sociedad y de lo que ella hace; con la llegada de la globalizacion econdmica, informatica y
cultural, se ha incrementado la inteligencia que da pie a las grandes transformaciones, retos
y oportunidades que se pueden convertir en ventajas competitivas para el sistema de

mercado.

En palabras de Mufioz y Molina (2017), “la innovacion constituye un proceso en el que
se implementa algo nuevo que afiade valor; es decir, modifica elementos o ideas ya
existentes, mejorandolos o creando nuevos para impactar de manera favorable” (p.24). En
suma, la innovacion y el emprendimiento se encuentran asociados en los aspectos
econémicos, ambos se entienden como esenciales para el desarrollo productivo de las

sociedades; la innovacién esta asociada a las practicas econdmicas que nacen del
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emprendimiento que a su vez significan una fuente laboral con una caracteristica que

pueda actuar como motor de la macroeconomia nacional.

5.2.2.1. La innovacioén como principio de desarrollo

En la actualidad, la innovacion es considerada como la variable clave para el éxito de
las empresas, ya que estas se desenvuelven en un ambiente dindmico que aumenta
constantemente sus exigencias y demanda tanto en mercados nacionales como
internacionales (Pedroza y Silvia, 2020). La creatividad e innovacion son imposibles de
dejar al margen en las organizaciones, puesto que estos recursos contribuyen al
potenciamiento comercial, el incremento econdémico, el empoderamiento de las marcas, los

productos, los bienes y servicios de las compaiiias y la incursion en nuevos mercados.

Del mismo modo, la creatividad e innovacion son recursos de esencial trascendencia para
que las organizaciones se transformen y generen mas grandes maneras de mejorar sus
desemperios y adaptarse a los requerimientos y solicitudes de la sociedad de consumo, en
la cual, se necesitan productos innovadores, de calidad y que suplan en un elevado

porcentaje los requerimientos y exigencia de los consumidores.

5.2.2.2. Innovacion como opcion estratégica

En las ultimas décadas emergen con fuerza los discursos que resaltan la relevancia de
promover la innovacion como un elemento que optimizacion el desempefio de las
organizaciones y las instituciones, eleva la capacidad competitiva de los paises,
optimizacion la calidad del trabajo, y ayuda a superar los peligros de una globalizacion
excluyente. Se muestra a la innovacion como un desarrollo tecnoldgico, e implica la
introduccién en el mercado de nuevos productos y la optimizacion de la calidad de los ya

existentes, acarreando incrementos en la productividad y un aumento econémico. De alli el
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interés por decidir cudles son las tacticas empresariales y los factores que tienen la

posibilidad de llevar a la aparicion de creaciones.

En la opinién de Cruz (2013), precisa la existencia de cuatro etapas, las cuales son de
vital importancia en la creacién de estrategias que sean competitivas en el mercado,
“primeramente, deben realizar un andlisis general del mercado; en seguida, evaluar las
posibles ventajas competitivas con que se cuenta, es decir, las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas; en una tercera etapa, definir su estrategia principal con la cual habra
de competir, ya sea a través de la reduccion de costos o la oferta de valor en sus productos
y servicios; y, finalmente, la cuarta etapa, establecer las acciones necesarias que se deberan

Ilevar acabo para enfrentar a la competencia.

Por ello Cérdova y Moreno (2017), explican que la competitividad “es el resultado de
una serie de pasos previos que les permiten a las empresas alcanzar, mantener e incrementar
una participacion en el mercado donde el precio, la calidad y las oportunidades son mejores

que la de sus competidores” (p.18).

Lo que demanda la gestion de ventajas competitivas, asi como actividades y estrategias
en las que se destacan algunas variables que asumen el papel de indicadores en beneficio
de una mayor adaptacion continua de las organizaciones; la tactica de innovacién sefala,
paralelamente, a la constitucion de redes empresariales que configuran una union estratégica
persistente entre un conjunto reducido y evidentemente determinado de organizaciones
independientes que colaboran y cooperan para conseguir unos fines usualesorientados hacia
el desarrollo competitivo de sus miembros, obteniendo unos beneficios individuales por

medio de la accion conjunta.
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5.2.2.3. Cultura Innovadora

La innovacion es considerada como una estrategia de valor para las organizaciones, la
innovacion ayuda a que las empresas sean capaces de conseguir ventaja competitiva,
considerando que su objetivo principal es explotar las oportunidades que ofrecen los
cambios, es por ello la necesidad de que las empresas sean capaces de adaptarse a las nuevas
situaciones y exigencias del mercado donde compiten, solo una cultura innovadora lo

permitira (Lozano y Espinoza, 2016).

En un mercado competitivo debido a la globalizacién, la innovacion representa la
perduracion de las organizaciones en el mercado a traves del tiempo, es la capacidad técnica
esencial que actla sobre los productos y procesos eliminando aspectos obsoletos, esta
capacidad de innovacién permite que las empresas sean agiles, adaptables ya quecrean

y replican conocimientos que aumentan el rendimiento (Coba et al., 2017).

El proceso de producir una cultura creativa es extenso, empero llevando a cabo “acciones
de corto, mediano y extenso plazo” se puede conseguir el objetivo, la organizacién no
deberia aguardar un retorno veloz de la inversion; este proceso de cambio se deberia hacer
de forma estratégica y seria y los cambios se notaran en una época preciado de 5 a 10 afios,
los principios de la innovacion de una compariia, una zona o un territorio son sus personas,
la innovacidn necesita personas creativas y con idea, sinembargo, es esta idea la primordial

sefia de identidad de un innovador.

Dados el entorno y la posibilidad, casi cualquier habitante puede originar una iniciativa
innovadora, es la idea y la funcion de situar estas ideas en préactica lo cual define a una
cultura creativa, hablamos de impulsar el espiritu emprendedor en los individuos y esto
solamente se consigue con la motivaciéon idénea, en los negocios, una idea debe ser

apropiada, Util y procesable; se debe influir de alguna manera la forma de hacer negocios,
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mediante la mejora de un producto, por ejemplo, 0 mediante la apertura de una nueva

manera de acercarse a un proceso.

5.2.2.4. Innovaciones de procesos
Es la introduccién de un nuevo o mejorado de manera significativa proceso de
produccion, de reparticion, de la calidad, integran las técnicas, conjuntos y programas
informaticos, el propdsito de este tipo de innovacion podria ser el decrecimiento de los
precios unitarios de produccién, reparticion, mejorar la calidad. También incluye
procedimientos de construccion y de prestacion de servicio, la tecnologia de la
comunicacion, el calculo, las compras, la contabilidad, etcétera. todo designado a mejorar la

eficiencia y/o la calidad de una actividad de apoyo insustituible.

En pleno siglo XXI, la palabra innovar hace referencia a la manera de que los
emprendedores montan en el mercado negocios comerciales direccionados a tener
credibilidad y efectividad ante el publico dando creditos viables para autorrealizarse en
cuanto al seguimiento de los procesos paso a paso, con la finalidad de reflejar una buena

imagen y rentabilidad en el mercado, idealizando a un nivel corto, mediano o largo plazo

5.2.2.5. Innovaciones de productos

Segun Lépez (2016), menciona que:

“La cultura innovadora debe ser considerada como un capital social del que dispone una
empresa para poder realizar permanentemente y de forma natural renovaciones en todas
las actividades que esta realiza, el capital social engloba la confianza en las relaciones

personales, capacidad de construir formas de cooperacion, valoracion de los principios”

(p.39).
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Corresponde a la introduccion de un bien o de un servicio nuevo, 0o de manera
significativa mejorado asi sea en sus caracteristicas o en cuanto al uso que se le da, los
productos pueden ser mejorados de manera significativa en sus caracteristicas técnicas, en
los materiales, en la informacion integrada que realice su uso mas simple u mejore su
rendimiento, las creaciones en productos tienen la posibilidad de usar novedosas tecnologias
u conocimientos o la mezcla de tecnologias y conocimientos ya existentes. Lascreaciones
referentes a servicios tienen la posibilidad de darse por medio de cambios parciales o

adiciones a ciertos de sus subsistemas que permitan ser més eficientes yrapidas.

En los negocios de centros estéticos y de belleza son productivos por las innovaciones de
nuevos productos en la gama de promociones y descuentos visibles en los medios sociales
que proporcionan herramientas mas directas y estratégicas para llegar a persuadira los
clientes potenciales o futuros consumidores de los diversos servicios que proporcionan los
profesionales encargados en brindar una buena atencion y calidad de productos, generando

una reaccion positiva y fidelizacion en los publicos.

5.2.2.6. Innovacion de Mercadotecnia

Dar credibilidad al publico objetivo sobre alguna marca posicionada en el mercado o una
nueva marca como lanzamiento ante la competencia, debe aplicarse herramientas
estratégicas, donde la vision de un emprendedor de negocios comerciales de toda indole, se
incorpora en innovar nuevas cadenas de valores internas como externas, comenzando por
analizar el mensaje clave que contribuya a impactar de manera rapida y eficaz a los
stakeholders, llamando la atencion por la iniciativa de crear nuevas promociones,
descuentos, o provee informacion sobre aplicar las diversas estrategias que proporciona el

Marketing Digital (Velasquez, 2016).
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5.2.2.7. Innovacién de organizacion

Gestionar el Talento Humano, subyace del deber de reclutar y seleccionar un personal
capacitado en base al conocimiento, profesionalismo y experiencia a cumplir con las tareas
asignadas que el emprendedor entabla para aumentar credibilidad y contar con una
administracion eficaz y eficiente, teniendo en cuenta, en plantear una estructura
organizacional rentable en direccién a la filosofia y politicas por ejercer tanto a nivel interno

como externo.

Segun Granados (2019), las barreras para la innovacion se pueden exponer en la tactica,
la cultura, y las politicas de gestion de individuos, que maneja la organizacion, si se desea
manejar la innovacion como un plan se deberia tener claro que los resultados no se daran a
corto plazo si no a largo, la mayor parte desean ver resultados inmediatos por lo que terminan
enfocandose en resolver los inconvenientes fundamentales del comercio que se muestran en
el dia a dia, con un vago andlisis que se le da al modelo del comercio no tienen la posibilidad

de conceptualizar una tactica clara que les posibilite innovar.

Por otro lado Urbaez (2015) dice que “la cultura innovadora nace de la accion y capacidad
innovadora, no es trabajo de un dia sino demanda de constancia, organizacion y control,
ademas, se refleja de formas distintas, pero se hace visible en el comportamiento innovador
(p.363). Al respecto Astudillo y Prada (2018) indican que “cuando los miembros de un
grupo tienen el mismo comportamiento, practican los mismos valores, tienen las mismas
asunciones y todo ello les permite ser adaptables a los cambios sin miedo y sin mayores
resistencias, se habla de una cultura innovadora” (p.73). En unmundo en constante
evolucion, saber predecir los cambios y posibles impactos que nos esperan a medio y largo

plazo es la clave del éxito, para lograr este objetivo, se deben tener
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herramientas tan valiosas como el desarrollo de analisis de tendencias futuras, una cultura

de innovacién debe tolerar el fracaso.

Si se estigmatizan los errores, la innovacion se ralentizarg; el costo social potencial de
introducir cosas nuevas se vuelve demasiado grande para correr riesgos, y la innovacion se
limita a los valientes o desesperados; por el contrario, una cultura de tolerancia a los errores
fomenta el espiritu empresarial y la innovacién, los posibles resultados de las nuevas

iniciativas no se limitan a la innovacion o nada.

e La primera etapa: a partir de la intervencion de potenciales emprendedores, son
personas que demuestran las cualidades de emprendedores, descubren oportunidades
y conciben ideas.

e Lasegunda etapa: En la siguiente etapa, los nuevos emprendedores son aquellos que
estan dispuestos a recolectar todos los recursos necesarios y comenzar su propio
negocio en menos de tres meses. Esta etapa es importante porque es donde se disefia
el modelo de negocio.

e La tercera etapa: Esta es una etapa decisiva, porque no todas las empresas pueden
quedarse. Los empresarios que se conviertan en propietarios o propietarios deben
fortalecer su negocio en esta etapa.

e La cuarta etapa: El propietario establece el negocio y logra ganar un lugar en el

mercado después de 3 afos (Astudillo y Prada, 2018).

De acuerdo con datos de la Alianza para el emprendimiento e innovacion, (2020) revela
que “El Crecimiento del Mercado Empresarial 2016 mostro que las empresas de Ecuador
son empresas unipersonales que buscan satisfacer necesidades basicas y tienen bajas
expectativas de creacién de empleo; muchas empresas no tienen clientes internacionales.

Ademas, determina que la proporcién de hombres emprendedores en el Ecuador es del
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54,57% y la de mujeres del 45,43%, lo que determina que los hombres tengan mayor fuerza
y confianza en si mismos y no teman los riesgos emprendedores. méasdesfavorecidos y de
riesgo. Factores que afectan la personalidad, en circunstancias no esenciales, la proporcion
de mujeres es la mas alta, 52,44%, y los hombres, la méas baja, 47,56%. Esto determina que
las mujeres, por diferentes factores sociales y econdémicos, necesitan buscar cualquier
método de empleo para solucionar sus problemas de salud, alimentacion, educacion,

problemas de vivienda, al igual que la mayoria de las madres solteras” (p.10).

5.2.3. Estrategias de Competencia

Es importante, tener en claro que los negocios se plantearan en el mercado obteniendo
ventaja competitiva, cuando se caracterizan mediante la dptica diferencial en cuanto a los
competidores que se encargan de competir con herramientas funcionales donde el
empresario o emprendedor toma la iniciativa y el valor de innovar ideas que influyan en el
producto, marca, y clientes, creando alternativas y relaciones internas tomando en cuenta en
alcanzar la productividad por medio de la credibilidad y viabilidad de mantenerse en

sostenibilidad y alma de competidor.

5.2.3.1. Estrategias de productos

Normalmente, hablar de productos es encadenar ciertos requerimientos que cumplen las
expectativas de los consumidores dentro de la competencia, en donde el emprendimiento
de los negocios da realce por las estrategias de nuevos productos o servicios que
posiblemente llaman la atencién y van despertando el interés del pablico en obtener
informacion antes de la ejecucion de la compra o servicio que se selecciona antes, durante

y después del tiempo proporcionado para la venta.
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Asegurar un buen negocio comercial, parte de la fase de investigar y analizar mediante
un analisis FODA o PESTEL la segmentacion del mercado, cual es el producto que posee
la competencia, mentalizando de un modo u otro, que producto lanzar al mercado o
servicio que no posee la competencia. También se direcciona, al tipo de campafia publicitaria
disefiada para que la audiencia segun el planteamiento de procesos que perdureel mensaje,
donde se utilice el visual Merchandising partiendo asi de la estrategia de los productos,
aparte de la creacién de precios accesibles y de calidad que cumplan con la baseestructural,

como también en invertir tiempo.

5.2.3.2. Emprendimiento Universitario

El mundo de los negocios dentro del Ecuador busca reestructurar la imagen o marca
mediante la ejecucion de estrategias disefiadas con la vision de mantener en lineamiento la
produccion, aumentar mas clientes, reconocimiento internacional, donde la economia de

posibilidad a los jovenes a emprender negocios confiables y viables (Pedrozay Silvia, 2020).

Uno de los desafios que emana en el mundo de los negocios son las pocas oportunidades
de empleos direccionadas a los estudiantes egresados universitarios, como también los
modelos de empleos no son optados por la pasion del estudiante en cuestion con la carrera
profesional, la demanda de oferta de trabajos es escasa, por el déficit economico que
atraviesa el Ecuador en cuanto a las oportunidades viables en crear negocios comerciales
rentables, ya que se procede a estudiar el emprendimiento e innovacién como parte del
crecimiento mental, visionario y emprendedor gque los jovenes universitarios proceden a

accionar en la actualidad.

El miedo a fracasar en un emprendimiento se relaciona directamente a la actitud y las

acciones emprendedoras, factores que son determinantes para la predisposicién de los
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sujetos. De acuerdo a los datos del informe, al menos un 48,6% de todos los universitarios

entrevistados siente el miedo al fracaso como un impedimento para emprender.

5.2.4. Ventaja competitiva

Para Vasquez y Gabalan (2015) “la ventaja competitiva es una caracteristica unica y
sostenible en el transcurso del tiempo que no posea cualquier otra empresa que compita en
el mismo mercado” (p.152). Por lo tanto, la calidad de un bien o servicio es importante
para las empresas, porque ella puede darle a su politica un elemento de alta diferenciacion

respecto de la competencia a tal punto, que se convierte en una ventaja competitiva.

Desde la posicion de Apodaca et al. (2016), sostienen que “la ventaja competitiva
constituye aquellas caracteristicas o atributos que posee un producto o una marca que le dan
una cierta superioridad sobre sus competidores inmediatos” (p.73). Con el mundo
globalizado, las empresas pertenecen a un mundo en constante cambio y evolucion, razén
por la cual algunas de ellas han decidido implementar estrategias, procesos y modelos de
gestion donde el conocimiento es fundamental para generar mayor y mejor ventaja

competitiva y adquirir beneficios econdmicos, entre otros aspectos.

Desde el punto de vista de Salas (2020), “la ventaja competitiva se refiere al valor que
mantiene y ofrece a su mercado una empresa en el mediano plazo” (p.99). Es por estarazén
que, frente a la constante evolucion, las organizaciones han hecho énfasis en aspectos como
la contratacidn y capacitacion de personal para que se mantengan iddneos, competentes y
capaces de desempefiar cargos e implementacion de herramientas tecnologicas para facilitar,
optimizar adquirir un mayor valor diferencial, es decir, alcanzar una mejor ventaja

competitiva.
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5.2.4.1. Factores que influyen en la ventaja competitiva

Dasilva (2021) enfatiza que la ventaja competitiva de Michael Porter est4 basada en cinco
fuerzas que determinan la estructura de la industria, es decir, explica cuéles sonlas
expectativas y frustraciones, cudl es el precio medio de los productos y servicios, estos
factores son:

1. Intensidad de la rivalidad entre competidores existentes

Este comportamiento es estimulado por tres elementos: semejanza, repeticion de
enfrentamientos y espiritu competitivo, cuando estos factores estan alineados, se crea la
“motivacion para ganar”’, induciendo un desempefio basado en el esfuerzo. Al intentar
desarrollar la ventaja competitiva de una empresa, los individuos también estan
influenciados por aspectos comerciales de su relacion, tales como tamafio relativo,
superposicion de mercado y similitud de recursos.

2. Amenaza de nuevos competidores

Cada industria ofrece una serie de obstaculos para que nuevos actores ingresen al
mercado, cuando hay pocas barreras de entrada, la amenaza es alta. Los nuevos
competidores pueden ofrecer facilmente sus productos y servicios, reduciendo la ventaja
competitiva de una empresa ya establecida, a medida que mas personas compiten por los
mismos recursos y audiencia, la industria se vuelve menos atractiva. Las posibles razones
incluyen:

= Fécil acceso a proveedores y distribuidores;

= Baja fidelidad a las marcas existentes;

= No se requiere tecnologia patentada.

3. Aparicion de nuevos productos o servicios

Este es solo un aspecto que puede motivar la alternancia. También entran en juego otros

factores como el precio, la conveniencia, los valores compartidos, el status.
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4. EIl poder de negociacion de los clientes

Si bien la lealtad ayuda a impulsar el éxito, no es algo que suceda de la noche a la mafiana.
Es una relacion cultivada en el tiempo, con el apoyo de todos los equipos: venta, servicios,
success, marketing, finanzas y organizaciones de productos.

5. La influencia de los proveedores

Fendmenos naturales, estacionalidad, escasez de materias primas, dificultad en la
distribucion, aumento de los costes de produccion... Son varios elementos que pueden

acabar con la ventaja competitiva de una empresa.

5.2.4.2. Aspectos claves de la ventaja competitiva
Para que una ventaja sea competitiva debe poseer ciertos aspectos, como indica Guest (2019)

estos son:

= Debe ser Unica: esta caracteristica esta relacionada con el hecho de que no puede
haber otra empresa que tenga algo similar a lo que tu organizacion ofrece, esto quiere
decir, que al momento de desarrollar tu ventaja debes ser innovador ycreativo,
buscando siempre que tu empresa ofrezca algo que la competencia no tenga.

= No puede ser facil de imitar: al momento del desarrollo de tu ventaja debes
asegurarte de que esta no sea imitable a corto plazo, generalmente la competencia va
a buscar la forma de copiar tu ventaja competitiva, asi que, si se la dejas facil, serd
copiada rapidamente y dejara de ser una ventaja.

= Debe ser sostenible en el tiempo: buscar que tu ventaja se mantenga por largo tiempo
hara que esta sea realmente competitiva, es por eso que al momento de desarrollarla

es muy importante que se base en una fortaleza de la empresa. De esta
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manera se va a evitar que la competencia pueda imitarla o superarla en un tiempo

corto.

5.2.4.3. Estrategias para lograr una ventaja competitiva
Desde el punto de vista de Arana (2019) sefiala que la diferenciacion y la ventaja
competitiva es crucial para el buen posicionamiento de una compafiia. Segun Parrales et al.

(2017) en su libro titulado “Lineamientos estratégicos y comunicacion digital” expresa que:

El posicionamiento es el lugar mental que ocupa la concepcién del producto y su imagen
cuando se compara con el resto de los productos o marcas competidores,ademas indica
lo que los consumidores piensan sobre las marcas y productos que existen en el mercado,
mismo que se utiliza para diferenciar el producto y asociarlo con los atributos deseados
por el consumidor (pag. 33). Para ello se requiere tener una idea realista sobre lo que
opinan los clientes de lo que ofrece la compafiia y también saber lo que se quiere que los

clientes meta piensen de nuestra mezcla de marketing y de la de los competidores.

En este orden de ideas, Arana (2019) establece algunas estrategias con las que son posible

desarrollar una buena ventaja competitiva, se detallan a continuacion:

= Estrategia de liderazgo de costos. Las empresas pueden situarse por delante de sus
competidores al desarrollar una campafia de precios atractivos, se trata de una
estrategia a emplear teniendo en cuenta el nicho potencial de mercado y de clientes.
= Estrategia de diferenciacion. La marca es, probablemente, el método mas utilizado
para diferenciarse una empresa de otra, para ello la propia historia, tradicion y
filosofia de la empresa juega un papel importante, sin olvidar de un cambio drastico

mediante un ejercicio de innovacion .

50



Estrategia innovadora. Las empresas pueden adelantarse a la competencia,al
plantearse las cosas de manera nueva y diferente, se obtiene una ventaja competitiva
a medida que se descubren y se ofrecen formas innovadoras de hacer las cosas .
Estrategia de Efectividad Operacional. Algunas empresas simplemente hacen lo
que hacen mejor que nadie, cuando haces lo que haces muy bien, obtienes una
ventaja competitiva sobre aquellos que lo hacen de forma més lenta y prolongada.
Estrategia de adaptabilidad. A medida que los mercados, las economias y otros
factores cambian, el entorno se vuelve cada vez més inestable e impredecible, si las
empresas pueden adaptarse tienen una clara ventaja.

Estrategia de informacion. Casi todas las anteriores estrategias se benefician de
una excelente informacion, para ello las nuevas tecnologias, aplicaciones de gestion
o0 software de negociacion electronica, son herramientas efectivas paraobtener gran
cantidad de relevante informacion.

Estrategia de seleccion de proveedores. La seleccion de un correcto proveedor,
afiade un gran valor a la ventaja competitiva, el procurar una cadena de suministro
estable, solida y eficaz, factor clave para desarrollar los procesos de negocio de forma

profesional y con gran rendimiento.

5.2.5. Centros de estética y belleza de la ciudad de Jipijapa

En la ciudad de Jipijapa, hoy en dia las peluguerias son de gran importancia y se han

desarrollado en diferentes aspectos ofreciendo varios servicios estéticos, principalmente

corte, tefiido, y peinado del pelo, asi mismo también suelen realizarse otros como: afeitado,

depilado, manicure, pedicure, entre otros, por lo tanto cuando se trata de muchos servicios

diferentes suelen Ilamarse centros de estética y belleza.
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Sin embargo, los servicios de belleza son todas aquellas actividades que se realizan con
el fin de modificar temporalmente la apariencia estética del cuerpo humano a nivel de

cabello, cuero cabelludo y ufias.

Los centros de belleza de la ciudad son un mundo abierto al bienestar, la belleza y
salud, mediante la atencién Unica y personalizada que diferencian a la competencia. Estos
negocios estdn formados por equipos de grande profesionales, incorporando de manera

permanente las Gltimas técnicas estéticas para el bienestar de la clientela.

5.3. Marco Legal

Constitucion de la Republica del Ecuador

Segun lo tipificado en la Constitucion del Ecuador, (2008) articulo 66, numeral 15
reconoce y garantiza a las personas “el derecho a desarrollar actividades econdmicas, en
forma individual o colectiva, conforme a los principios de solidaridad, responsabilidad
social y ambiental” (p.27) en el numeral 26 se reconoce “el derecho a la propiedad en
todas sus formas, con funcién y responsabilidad social y ambiental” (p.29); en el articulo
276, numeral 2 dispone que uno de los objetivos del régimen de desarrollo es “construir un
sistema economico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible basado en la
distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccion y en

la generacion de trabajo digno y estable” (p.85).

El articulo 277 sefiala que para la consecucidn del buen vivir, seran deberes generales del
Estado: “garantizar los derechos de las personas, las colectividades y la naturaleza”, asicomo
“impulsar el desarrollo de las actividades econdmicas mediante un orden juridico e
instituciones politicas que las promuevan, fomenten y defiendan mediante el cumplimiento
de la Constitucion y la Ley” (p.86); en el articulo 283 se dispone que “el sistema econémico

es social y solidario; reconoce al ser humano como sujeto y fin; propende a una
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relacion dinamica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado y tiene por objetivo
garantizar la produccién y reproduccién de las condiciones materiales e inmateriales que
posibiliten el buen vivir; y el articulo 284 numerales 6 y 7, indica que entre los objetivos
de la politica econémica son basicamente impulsar el pleno empleo y valorar todas las
formas de trabajo, con respeto a los derechos laborales; y mantener la estabilidad econémica,

entendida como el maximo nivel de produccién y empleos sostenibles en el tiempo.

Ley Orgénica de Emprendimiento e Innovacion

Este marco legal tiene por objeto incentivar y fomentar el emprendimiento, la innovacion
y el desarrollo tecnoldgico, promoviendo la cultura emprendedora eimplementando nuevas
modalidades societarias y de financiamiento para fortalecer elecosistema emprendedor. El
ambito de esta ley se circunscribe a todas las actividades de caracter publico o privado,
vinculadas con el desarrollo del emprendimiento y la innovacion, en el marco de las diversas
formas de economia publica, privada, mixta, popular y solidaria, cooperativista, asociativa,

comunitaria y artesanal (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién, 2020).
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5.4. Marco conceptual
Actividad emprendedora

Es la gestion del cambio radical y discontinuo, o renovacion estratégica, sin importar si
esta renovacion estratégica ocurre adentro o afuera de organizaciones existentes, y sin
importar si esta renovacion da lugar, o no, a la creacion de una nueva entidad de negocio

(Guardado y Moran, 2015).

Competitividad
Es aquella capacidad que posee un individuo o empresa para posicionarse por delante de

sus competidores, consiguiendo una mejor posicion frente a ellos ( Araque, 2013).

Cultura innovadora
La cultura esta formada por un conjunto de valores que comparte un grupo de individuos,
que se transmite socialmente y que condiciona el comportamiento del colectivoy que cambia

en el largo plazo (Urbaez, 2015).

Emprendedores
Los emprendedores tienen también aptitudes y rasgos psicologicos que los diferencian.
Fundamentalmente, se destacan por estar mas dispuestos a asumir riesgos y tener una mayor

orientacion al logro que aquellos que prefieren un empleo asalariado (Pefia et al., 2015).

Emprendedor Intuitivo

Es aquel que posee un gran instinto tanto para la creacion como para la implementacion
y demaés procesos necesarios para lograr los objetivos. Son grandes lideres porque tienen
mucha energia, vision y pasion, y saben transmitirla a los demas. Son apasionados y tienen
una gran capacidad para asumir riesgos, pero en ocasiones el exceso los lleva a tomar

decisiones precipitadas (Argueta, 2019).
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Emprendedor persuasivo

Es aquel que tiene la capacidad de sumar méas colaboradores al proyecto, este tipo de
emprendedor tiende a tener un gran carisma y a inclinarse hacia la figura de ser el lider del
proyecto 0 empresa, ya que tiene una gran habilidad para descifrar actividades, para

delegar, cuenta con un mayor experiencia y conocimiento ( Cabezas, 2015).

Empresas Innovadoras
Las empresas mas innovadoras participan en una bdsqueda continua de mejores
productos, servicios y formas de hacer cosas. Intentan actualizar continuamente sus

capacidades internas y otros recursos (Velasquez, 2016).

Espiritu Emprendedor

Estas personas son creativas, con voluntad de aprender y probar cosas nuevas 0 su
realizacion de manera diferente, con cualidades como la iniciativa, autonomia, innovacion,
creatividad, vision de futuro, tenacidad, responsabilidad, sentido critico, autodisciplina,

autoconfianza y motivacion al logro (Almanza et al., 2016).

Estrategia
La estrategia es un procedimiento dispuesto para la toma de decisiones y/o para accionar
frente a un determinado escenario. Esto, buscando alcanzar uno o varios objetivos

previamente definidos (Westreicher, 2020).

Estética
Estética es la disciplina que estudia la naturaleza de la bellezay la percepcion de la misma

por parte de los individuos, por lo cual se relaciona estrechamente con el arte (Lisboa, 2019).
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VI.  Hipotesis
6.1. Hipotesis general
La innovacion y la ventaja competitiva de un emprendimiento relacionado a un centro
estético incide en la satisfaccion de los usuarios.
6.2. Hipotesis especificas
= EIl espiritu emprendedor y la capacidad innovadora determinan la factibilidad de
crear un emprendimiento relacionado a un centro estético en la actualidad.
= La aplicacion de técnicas de innovacion a los centros estéticos influye en el
posicionamiento de la marca en el mercado y fidelizacion de usuarios.
= Una estructura modelo para el establecimiento de un centro estético innovador que
ofrezca ventaja competitiva incide como un elemento clave para lograr

productividad y rentabilidad del negocio.
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VII.  Metodologia
El disefio metodoldgico de la investigacion constituye la forma que se utiliza para
resolver un problema de investigacion mediante la recopilacion de datos utilizando diversas
técnicas, proporcionando una interpretacion de los datos recopilados y sacando conclusiones

sobre los datos de la investigacion.

En el presente estudio se toma como objeto de investigacién la poblacion joven y adulta
del cantdn Jipijapa, considerando a hombres y mujeres, quienes se encuentran dispuestos a
demandar servicios de estética y de belleza, donde se tratan las variables relacionadas con

el emprendimiento e innovacion.

Se empled un disefio metodoldgico de tipo mixto, es decir, que se emplean métodos
cuantitativos y cualitativos, que segin Cadena et al. (2017) en el enfoque mixto de
investigacion “es necesaria la identificacion de lo que en realidad se desea saber o qué datos
va a conseguir de fuentes fidedignas que permitan determinar la importancia de los hechos
ocurridos en el campo o rama de estudio” (p.32). De esta manera se utilizo el método
cualitativo con base a una compilacion y analisis de teorias y conceptos expresados por
diversos autores, asi como la utilizacion del método cuantitativo por medio de una
investigacion de campo, que recogio datos estadisticos en la poblacion objeto de estudio que

comprende a los y los demandantes de servicios de belleza y estética del canton Jipijapa.

De acuerdo al nivel de profundidad, se trata de una investigacion descriptiva quecitando
a Guevara et al. (2020) “se encarga de puntualizar las caracteristicas de la poblacion que
esta estudiando” (p.7). Por ende, se emplea esta tipologia de investigacion a fin de conocer
las caracteristicas del mercado Jipijapense en relacion a la industria de la estética y la

belleza, asi como de las posibilidades que tiene el entorno para la creacion de
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un centro estético y las caracteristicas de este tipo de giro de negocio a partir de la revision

investigativa de otros casos antes estudiados.

De acuerdo a los medios de obtencidn de datos se trata de una investigacion correlacional
y de campo. Segun Mejia (2017) la investigacion correlacional es un tipo de investigacion
no experimental en la que se miden dos variables y establecen una relacién estadistica entre
las mismas (correlacion), sin necesidad de incluir variables externas para llegar a
conclusiones relevantes; por otro lado, se trata de una investigacion de campo a partir del
criterio de Franco y Lvovich (2017) “es la recopilacion de datos nuevos de fuentes primarias
para un proposito especifico” (p.12). Es decir, se toman en consideraciondatos obtenidos de
las fuentes primarias del objeto de estudio, mediante el criterio de los demandantes, asi como
de los diferentes centros de belleza y de estética que existen en el mercado local, mediante

la aplicacion de instrumentos y técnicas de investigacion.

a. Métodos

Los métodos empleados en el desarrollo de la presente investigacion fueron del nivel de
conocimiento:

Metodo Inductivo: Segin Andrade et al. (2018) “es una estrategia de razonamiento
que se basa en la induccion, para ello, procede a partir de premisas particulares para generar
conclusiones generales” (p.31). Se empled este método con el proposito de observar y
establecer que factores de la teoria del emprendimiento, teoria de la innovacion y la teoria
de ventaja competitiva tienen incidencia en la credibilidad y fiabilidad en la productividad
de los nuevos negocios en el mercado de competencia en el Cantdén de Jipijapa de la

provincia de Manabi, de tal modo que se pueda entender con claridad el problema planteado.
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Método Deductivo: Tal como lo plantea Zufiga et al. (2019) “constituye una estrategia
de razonamiento empleado para deducir conclusiones logicas a partir de una serie de
principios” (p21). En la presente investigacion permitio establecer un vinculo de union entre
teorias y conceptos que tienen relacién con el objetivo principal del estudio y se empled toda
la informacion obtenida de cada una de las partes del problema para hacer unainterpretacion

general de los resultados y obtener conclusiones.

Método Bibliografico: Empleando la definicion de Guerrero (2016) considera que “la
investigacion bibliografica es una indagacion documental que permite, entre otras cosas,
apoyar la investigacion que se desea realizar, evitar emprender investigaciones ya
realizadas” (p.11). En la investigacion se lo utiliz6 para ampliar el conocimiento de las
variables objeto de estudio y estructurar de forma sistematica el marco teérico, porque se
revisd una documentacion de libros, tesis de grado, Internet, Revistas Cientificas, Articulos

Cientificos, entre otras.

Metodo analitico-sintético: Como indica Sales y Chavez (2017) “consiste en la
desmembracion de un todo en elementos para observar las causas, la naturaleza y los efectos
a fin de relacionar cada reaccién mediante la sintesis general del fendmeno estudiado”
(p.16). Este nivel del conocimiento en la investigacion se empled a partir de un analisis e
interpretacion de los resultados para establecer las conclusiones y recomendaciones, asi

como el andlisis y la sintesis de los criterios citados en la revision bibliogréfica.

b. Técnicas
Las técnicas utilizadas en la presente investigacion corresponden a las siguientes:
Encuesta: Es una técnica que favorece la obtencion de datos necesarios para el correcto

analisis de temas determinados, en efecto, se empleo esta técnica en base a un cuestionario
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con preguntas de interés formuladas de manera estructurada a fin de conocer de primera
fuente el criterio de los usuarios de servicios de estética y belleza sobre los requerimientos
del cliente y a los propietarios de los centros de belleza existentes en el cantdn Jipijapa que

son 4 establecimientos.

c. Poblacion

Segun Campoverde (2018), “la poblacion se refiere a un grupo de personas o sociedades
a los cuales se les aplica diferentes técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, pueden
ser agentes externos a la problematica o beneficiarios directos e indirectos de un proyecto”
(p.78). En el presente estudio se considera como poblacion a los habitantes del canton
Jipijapa, a partir de los 15 afios en adelante, quienes se encuentran enedad de demandar
servicios relacionados con la estética y la belleza, tomando con referencia los datos del
INEC, (2010), tal como se detalla a continuacion:

Cuadro 1: Poblacion objeto de estudio

Edad Hombre Mujer Total
De 15 a 19 afios 3289 3295 6584
De 20 a 24 afios 2957 2875 5832
De 25 a 29 afios 258 252 51
De 30 a 34 afios 2443 234 4783
De 35 a 39 afios 2077 2024 4101
De 40 a 44 afios 1885 1847 3732
De 45 a 49 afios 1714 1711 3425
De 50 a 54 afios 1644 1574 3218
De 55 a 59 afios 154 1488 3028
De 60 a 64 afios 1256 1203 2459
De 65 a 69 afios 1028 1063 2091
De 70 a 74 afios 1044 952 1996
De 75 a 79 afios 724 750 1474
De 80 a 84 afios 583 543 1126
De 85 a 89 afios 303 334 637
De 90 a 94 afios 118 166 284
De 95 a 99 afios 30 47 77

Total 21516 30372 44921

Fuente: INEC, (2010)
Elaborado por: Autora
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Por ende, la poblacion universo del presente estudio lo comprende la ciudadania del
canton Jipijapa de entre 15 a 100 afios, misma que de acuerdo a los datos obtenidos por
medio de la pagina del (INEC, 2010), estd conformada por 44921 habitantes y a los 4

establecimientos de belleza que existen en la ciudad.

d. Muestra

Al tratarse de una poblacion donde el conjunto de elementos se sabe su cuantia y el
estudio se encuentra delimitado dentro de la ciudad de jipijapa, lo que indica que se trata de
una poblacion finita, se emplea la técnica de muestreo para poblacién finita, tal como se

demuestra a continuacion:

Se calculo una muestra de la poblacion de la ciudad de Jipijapa:
n = tamafio de la muestra
n = Tamafo de la muestra
P*Q = 0,25
Z?% = Margen de confiabilidad. (1,96)
e = Error admisible (0,05)

N = Tamario de la poblacion (44.921)

Es decir, que la muestra poblacional del presente estudio estd conformada por 381

habitantes.

e. Recursos

Recursos Humanos
= Dr. C. Maria Leonor Parrales Poveda — Docente Tutor
= Thalia Guadalupe Briones Veliz — Investigador

= Poblacién de la ciudad de Jipijapa
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Recursos Materiales
» Laptop
* Resmas de papel A4
= Boligrafos

= Dispositivos USB

= |mpresora
= CD
= |nternet

= Empastado del proyecto

= Anillado
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VIII.  Presupuesto
Concepto Especificacion Cantidad Pr_ecu? Precio Total
Unitario
Computador/Laptop Unidad 1 $600,00 $600,00
Paquetes de Hojas

Ad. Marca Xerox Remesas 4 $10,00 $40,00

Boligrafos color azul Unidad 6 $0,85 $5,10
Dispositivo USB Unidad 1 $18,00 $18,00
Impresora Serie 3100 Unidad 1 $220,00 $220,00

Tinta Negra de .
. 15, 75,

Impresora Serie 3100 Unidad > $15,00 $75.00

Grabadora de CD Unidad 3 $2,50 $7,50
Internet/Wifi Servicio 5 $30,00 $150,00

Mensual
Empastado de
documento para Unidad 1 $28,00 $28,00
entrega de proyecto
Anillado Unidad 2 $5,00 $10,00
Total del presupuesto $1.153,60

El presupuesto destinado para la realizacion del proyecto investigativo de titulacion fue

evaluado en mil ciento cincuenta y tres con sesenta centavos ($1.153,60).
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IX. Resultadosy discusion

Resultados

En el presente trabajo de investigacién para ejecutar la recoleccion de la informacion se
usé el instrumento del cuestionario bajo la técnica de la encuesta; las preguntas fueron
establecidas en relacion a los objetivos especificos que se establecieron en el estudio, mismo
que se aplico a la ciudadania del cantdn Jipijapa y a los centros de belleza y estéticadel
cantdn. El anélisis e interpretacion de los datos obtenidos acerca de las variables dependiente
e independiente se procesaron en el programa Excel y SPSS Statistics v.25, permitiendo
obtener datos precisos para su posterior interpretacion dando respuesta a los objetivos e

hipdtesis planteados en la investigacion.

Una vez realizada la recoleccion y analisis de los datos se procede a presentar los

resultados de la investigacion a continuacion:

Para determinar como el emprender un centro estético con innovacion y ventaja
competitiva influye en la satisfaccion de los usuarios, se partié por conocer la apreciacion
del servicio ofertado por lo centros de belleza existentes, en donde se tuvo que 117 personas
que representan el 31% lo califican como regular; 108 participantes que representan el 28%
lo califican como bueno; 83 personas que son el 22% lo califican comoexcelente; y 73

encuestados que representan el 19% lo califican como malo (ver tabla 13).

Con relacion a la consideracion de la calidad de los productos y servicios que se utilizan
en los centros de belleza, los resultados revelan que 160 participantes representando el 42%
de los encuestados la califican como buena; 145 personas que equivalen al 38% la califican
como regular; y 76 encuestados que representan el 20% la consideran como mala (ver tabla

14).
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A cerca de la existencia de centros estética y belleza en el canton Jipijapa, los resultados
revelan que 180 encuestados que representan el 47% consideran que no tienen conocimiento
de la existencia de centros de estética y belleza dentro de la ciudad; 159 personas que
equivale al 42% manifiestan que solo hay centros de belleza; y 42 participantes que
representan el 11% indican que si existen centros de estética y belleza dentro del cantén (ver

tabla 18).

En cuanto a la oportunidad de encontrar un salén de belleza y centro de estética en un
mismo lugar, 151 encuestados que representan el 40% indican que seria excelente; para
114 personas que son el 30% es bueno; 90 participantes que representan el 24% manifiestan
que seria regular; 20 personas que son el 5% indican que seria malo; y 6 encuestados que
representan el 2% dieron a conocer que estaria pésimo encontrar uncentro de belleza 'y

un centro de estética en un mismo lugar (ver tabla 19).

Por otro lado, el 75% de los establecimientos existentes no cuentan con una filosofia
empresarial innovadora, asi mismo con otro 75% se evidencia que los locales de estética y
belleza si mantienen un personal cualificado y capacitado de acuerdo a los roles o tareas

asignadas dentro de su negocio.

Para contrastar la hipotesis general de la investigacion: La innovacion y la ventaja
competitiva de un emprendimiento relacionado a un centro estético incide en la satisfaccion
de los usuarios; se tomO en consideracion 5 preguntas de la variable dependiente
(emprendimiento e innovacion) y 5 preguntas de la variable independiente (ventaja

competitiva). Para tal efecto se muestra a continuacion la correlacién de Pearson:

Tabla 1: Correlacion de Pearson entre emprendimiento e innovacion y ventaja

competitiva.
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Correlaciones

V. V.
Independiente  Dependiente

V.Independiente  Correlacion de Pearson 1 965"
VETE Sig. (bilateral) ,000
competitiva) N 381 381
V.Dependiente  Correlacion de Pearson 965" 1
(Emprendimiento  Sig. (bilateral) ,000

e innovacion) N 381 381

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

El resultado de la correlacion de Pearson para la hipotesis general muestra que el nivel
de significancia es de .000, menor al nivel de significancia 0.05 por lo que se rechaza la
hipdtesis nula y se acepta la hipotesis alternativa, es decir, que hay una correlacion
estadisticamente significativa entre las variables, por ende, se puede decir que la innovacion
y la ventaja competitiva de un emprendimiento relacionado a un centro estéticoincide en la

satisfaccion de los usuarios.

En relacion con los resultados obtenidos del primer objetivo especifico que consiste en
demostrar la factibilidad de crear un emprendimiento de centro estético actualmente, se
obtuvo con un 100% que los propietarios de los centros de belleza poseen un espiritu
emprendedor con capacidad innovadora, misma que permite atraer a los clientes y demostrar
la factibilidad de establecer un emprendimiento de negocio de Estética y Bellezaen la

actualidad.

Al indagar sobre la percepcion de la oferta de los centros de belleza a los que asisten los
encuestados, los resultados revelan que 95 encuestados que representan el 25% indican que
les ofrecen precios accesibles; 88 personas que son el 23% han recibido un excelente trabajo;

73 participantes que representan el 19% han recibido calidad en los productos; 66
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personas que son el 17% han recibido trato personalizado; 59 participantes que representan

el 15% han sido atendidos con adecuada tecnologia (ver tabla 11).

Ahora bien, en cuanto a la calificacion por parte de los usuarios de los serviciosofertados
por los centros de belleza y estética a los que haya acudido, los resultados indican que 81
encuestados que representan el 21% lo califican como malo; 106 personas que son el 28%
lo califican como regular; 115 participantes que representa el 30% lo califican como bueno;

y 79 personas que representan el 21% lo califican como excelente (ver tabla 12).

En cuanto a si los clientes acudirian si se implementaria un centro de belleza y estética
en el cantdn Jipijapa, los resultados demuestran que 176 encuestados que representan el 46%
si acudirian; 116 personas que son el 30% optan por un talvez; 89 participantes que
representan el 23% no acudirian si se implementa un centro de estética y belleza, (ver tabla

25).

Tabla 25: Disposicion para acudir a un nuevo centro de estética y belleza

Alternativa Frecuencia %
Si 176 46%
No 89 23%
Talvez 116 30%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

De los factores que influyen en la eleccion de los servicios del centro de belleza y estética,
los resultados revelan que 69 encuestados que representan el 18% indican el buen servicio;
67 personas que son el 18% la variedad de personas; 63 participantes que representan el
17% la calidad; 49 personas que son el 13% consideran profesionales capacitados; 43

participantes que representan el 11% dan a conocer la flexibilidad para
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separar turnos; 35 personas que equivale al 9% manifiestan la higiene; 29 participantes que
hace referencia al 8% indican la infraestructura; y 26 personas que representa el 7%

indican la tecnologia (ver tabla 26).

Con relacion a la consideracion de los clientes sobre que les gustaria encontrar en un
salon de belleza y estética, los resultados demuestran que 106 personas que equivale al 28%
indicaron el servicio de internet; 103 participantes que representa el 27% los catalogos de
actualidad en belleza; 99 encuestados que semeja al 26% el confort; y 73 personas que

representa el 19% el stock de productos de calidad de venta (ver tabla 29).

Para contrastar la primera hipotesis de la investigacion: El espiritu emprendedor y la
capacidad innovadora determinan la factibilidad de crear un emprendimiento relacionado a
un centro estético en la actualidad; se tomo en consideracion la pregunta de la variable
dependiente: ¢Si se implementaria un centro de belleza y estética en el canton Jipijapa, usted
acudiria? y de la variable independiente ;Qué le gustaria encontrar en un salén de belleza 'y
estética?, para tal efecto se muestra a continuacion el estadistico de la correlacion de

Pearson.

Tabla 2: Correlacion de Pearson ¢Si se implementaria un centro de belleza y estética en

el cantdn Jipijapa, usted acudiria? * ¢ Qué le gustaria encontrar en un salén de belleza y

estética?
Correlaciones
20. ;Sise
implementaria
un centro de 24. ;Qué le
belleza y gustaria
estéticaenel  encontrar en un
canton Jipijapa, salon de belleza
usted acudiria? y estética?
20. ¢ Si se implementaria un Correlacion de Pearson 1 806"
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centro de belleza y estética ~ Sig. (bilateral) ,000

en el canton Jipijapa, usted N 381 381
acudiria?

24. Qué le gustaria Correlacion de Pearson 806" 1
encontrar en un salén de Sig. (bilateral) ,000

belleza y estética? N 381 381

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

El resultado de la correlacion de Pearson para la primera hip6tesis muestra que el
nivel de significancia es de .000, menor al nivel de significancia 0.05 por lo que se
rechaza la hipétesis nula y se acepta la hip6tesis alternativa, es decir, que hay una correlacion
estadisticamente significativa entre las variables, por ende, se puede decirque el espiritu
emprendedor y la capacidad innovadora determinan la factibilidad de crear un

emprendimiento relacionado a un centro estético en la actualidad.

Por consiguiente, los resultados del segundo objetivo especifico que consiste en
identificar las técnicas de innovacion aplicables a centros estéticos que ayuden en el
posicionamiento del mercado, segun los resultados obtenidos por los centros de belleza del
canton, en donde con un 100% se constatd que los servicios ofertados dentro del negocio
estan sujetados a las expectativas y exigencias de los clientes; un 50% de los propietarios de
los establecimientos de centros de belleza indicaron que se entrega incentivos a los clientes
como estrategia para inducir a los clientes a fidelizar la marca del producto y servicio
ofrecido, un 25% no aplican y el 25% restante consideran que tal vez; el 100% sefialo que
dentro del centro de belleza los clientes si proveen de equipos de belleza y estética en buen
estado y actualizados, garantizando la calidad del servicio; otros resultados demuestran que
el 50% no utilizan como estrategias la reduccion de precios, paquetes de servicios ofertados,

promociones, como ventaja competitiva dentro del mercado de centros estéticos y belleza.
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Al consultar el género de los encuestados para verificar quienes consumen los servicios
de belleza y estética, se conocié que 239 personas que equivalen al 36% son de sexo
femenino y 142 personas que representan el 37% son de sexo masculino. Es decir, que la
mayoria de participantes en el estudio son personas de sexo femenino, lo que indica que el
mayor numero de usuarios de los servicios de un centro de estética y belleza son las mujeres

(ver tabla 6).

La frecuencia en que los encuestados visitan los centros de belleza, los resultados
expresan que 4 personas que representan el 1% lo hacen diariamente; 17 encuestados que
equivalen al 4% lo hacen una vez a la semana; 31 participantes que son el 8% lo hacen dos
veces a la semana; 83 personas que representa el 22% visitan una vez al mes; 115 personas
que representan el 30% acude dos veces al mes, 91 encuestados que son el 24 acuden cada

seis meses; y 40 personas que son el 10% asisten en ocasiones especiales (ver tabla 8).

De los tipos de servicios solicitados en los centros estético para 60 encuestados que
representan el 16% eligen “masaje antiestrés”; 75 personas que son el 20% optan por un
“masaje reductor”; 114 participantes que semejan el 30% prefieren “limpieza facial”; 45
personas que representan el 12% eligen “yeso terapia facial y corporal”; y 87 usuarios que

equivalen al 23% solicitan “maquillaje permanente” (ver tabla 9).

En cuanto a los servicios solicitados en la sala de belleza, los resultados revelan que 42
encuestados que representan el 11% eligen “manicure”; 37 personas que son el 10% optan
por un “pedicura”; 39 participantes que representan el 10% prefieren “cepillado; 61 personas
que son el 16% optan por un “corte de cabello”; 85 participantes que representan el 22%
prefieren “peinado”; 32 personas que representan el 12% eligen “tinturado”; 26 participantes
que representan el 7% prefieren “mechas; y 59 usuarios que significa el 15% solicitan

“maquillaje” (ver tabla 10).
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De las opciones que los clientes consideran més importante a la hora de utilizar un
servicio, los resultados demuestran que 96 encuestados representan el 25% indican la
garantia y cuidado; 91 personas que equivalen al 24% la satisfaccion plena; 79 investigados
que constituyen el 21% el trabajo perfecto; 72 encuestados que hace referencia al 19% la
gestion del tiempo; y 43 participantes que representan el 11% manifiestan un equipo

preparado (ver tabla 27).

Ahora bien, al consultar cuales serian los medios més adecuados para que el centro de
belleza y estética, de a conocer los servicios que brindaria, se tiene que 104 encuestados que
representan el 27% indican las redes sociales (Facebook, Instagram); 91 personas que
equivalen al 24% el catalogo digital (WhatsApp); 90 investigados que constituyen el 24%
los medios de comunicacion (Tv, Radio); 42 participantes que representa el 11% indican los
exteriores (Rotulos, Valla); 29 personas que representa el 8% los medios impresos
(Volantes, Periodico); y 25 encuestados que equivale al 7% la comunicacion directa

(Teléfono, Visitas, Mensajes de voz) (ver tabla 28).

Tabla 28: Medio para conocer los servicios del centro de belleza

Alternativa Frecuencia %
Redes sociales (Facebook, Instagram) 104 27%
Catalogo digital (Whatsapp) 91 24%
Medios impresos (Volantes, periodico) 29 8%
Comunicacion directa (teléfono, visitas, mensaje de voz) 25 7%
Exteriores (rétulos, vallas) 42 11%
Medios de comunicacion (Tv, radio) 90 24%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Al indagar si preferirian usar los servicios del centro de belleza y estética a crear, si se
ofrece una tarjeta de fidelidad antes que a otros, los resultados demuestran que 157personas

que equivale al 41% consideran que siempre y cuando el servicio sea de calidad;
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125 participantes que representa el 33% indicaron que en ocasiones; 99 encuestados que

equivale al 26% demuestran que no, ya estan fidelizados con una marca (ver tabla 30).

Para contrastar la segunda hipotesis de la investigacion: La aplicacion de técnicas de
innovacion a los centros estéticos influye en el posicionamiento de la marca en el mercado
y fidelizacion de usuarios; se tomo en consideracion la pregunta de la variable dependiente
¢Al Centro de Belleza y Estética que usted acude en fechas especiales qué le ofrece para
satisfacer las necesidades de los servicios requeridos? Y la pregunta de la variable
independiente ¢Si el centro de belleza y estética ofrece una tarjeta de fidelidad usted lo
preferiria antes que a otros?, para tal efecto se muestra a continuacion el estadistico de la

correlacion de Pearson.

Tabla 3 Correlacion de Pearson (Al Centro de Belleza y Estética que usted acude en
fechas especiales, qué le ofrece para satisfacer las necesidades de los servicios requeridos?*

¢Si el centro de belleza y estética ofrece una tarjeta de fidelidad usted lo preferiria antes que

a otros?
Correlaciones
6. Al Centro de
Bellezay
Estética que
usted acude en  ¢Si el centro de
fechas belleza 'y
especiales ¢Qué  estética ofrece
le ofrece para  unatarjeta de
satisfacer las  fidelidad usted
necesidades de lo preferiria
los servicios antes que a
requeridos? otros?
6. Al Centro de Belleza y Correlacion de Pearson 1 ,944™
Estética que usted acude en  Sig. (bilateral) ,000
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fechas especiales ¢ Qué le N 381 381
ofrece para satisfacer las

necesidades de los servicios

requeridos?

*%

¢Si el centro de belleza 'y Correlacion de Pearson ,944 1
estética ofrece una tarjeta  Sig. (bilateral) ,000
de fidelidad usted lo N 381 381

preferiria antes que a otros?
**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

El resultado de la correlacién de Pearson para la segunda hipdtesis muestra que el nivel
de significancia es de .000, menor al nivel de significancia 0.05 por lo que se rechaza la
hipdtesis nula y se acepta la hipotesis alternativa, es decir, que hay una correlacion
estadisticamente significativa entre las variables, por ende, se puede decir que la aplicacion
de técnicas de innovacion a los centros estéticos influye en el posicionamiento de la marca

en el mercado y fidelizacion de usuarios.

Con respecto al tercer objetivo especifico, que consiste en establecer la estructura que
se utilizara en el establecimiento del centro estético, se parte de un punto bésico, el contar
con un modelo de negocio para proyectar el negocio al futuro, determinando los objetivos
y las vias para alcanzarlos. De los emprendimientos existentes relacionados a los centros
de belleza se tiene que el 75% de los resultados obtenidos sefialaron que sus centros de
belleza no aplican un plan de negocios como punto principal de un emprendimiento en el
mercado; ahora bien, un 75% indic6 que si poseen un elemento adicional que no provee la

competencia, haciendo que sean los mas visitados por la clientela.

Por otro lado, se evidencié que dentro de los centros de belleza de la ciudad, con un 75%
de los resultados obtenidos, no realizan un diagnostico de su entorno macro y micro, no
hacen uso de las grandes herramientas de la planificacion estratégica como lo son el analisis

PESTEL (politico, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal) antes de
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iniciar con sus negocios; otros 50% menciona que no hacen uso tampoco del analisis FODA

(Fortaleza, debilidades, oportunidades, y amenaza), asi como tampoco hacen analisis sobre

rentabilidad que podria generar el negocio.

La estructura modelo que se plantea para el establecimiento del centro de belleza y

estética es mediante el modelo canvas, el cual permitir tener una interpretacion clara del

negocio que se quiere desarrollar, a continuacion se desarrolla el modelo canvas para el

emprendimiento en mencién.

Socios claves

® Empresas que
provean  una
buena marca de
cosméticos y
productos
esenciales para
el cuidado y
servicio de la
clientela. Estas
empresas  son
Dermalia S.A,
Dipaso;
Euroestetica;
Zarimport.

Actividades claves

La atencion  al
cliente.

Gestion de
inventario.
Gestion del
marketing
(publicidad).
Rapidez al brindar
los  servicios al
cliente.
Capacitacion a los
colaboradores.
Comunicacion
efectiva con los
clientes.

Recursos claves
Humanos: contar con
el mejor personal
capacitado.
Financieros:
Préstamos bancarios
e inversién inicial de
S0Ci0S.

Tecnologia: Internet,
computadoras,
servicio de
seguridad, programa
de soporte de datos.
Materiales: Local
comercial, equipos e
insumos.

Propuesta de
valor

El centro de belleza y
estética ofrecerd
servicios de estética y
mejora en la imagen
del cliente.

Se especializard en
tratamientos de
cuidado del cabello,
maquillaje, manicure,

pedicure, tinturados,
cortes de cabello,
cuidado  facial, vy
similares, con
personal  calificado,
insumos de calidad y
en un ambiente
agradable.

Relacion con los

clientes
Se tendra un buen
trato por medio de
una atencion
amable y
personalizada
respondiendo

inquietudes y
deseos.
Ambiente lleno de
confianza y
confort.

Experiencias Gnicas
Centro de atencién
telefonica, chat en
linea.

Canales

El principal canal
de distribucion sera
el local fisico, ya
que alli se hard la
entrega de las
lineas de productos
y de los servicios
que se ofertaran.
También por medio
de redes sociales,
tiendas online vy
whatsapp.

Segmentos de
clientes

El centro de
belleza y estética
se enfocard en
mujeres y
hombres que
aman verse bieny
buscan  nuevas
tendencias de
imagen.

Nifio: 10 a 14
afios.

Jovenes: 15y 24
afios.

Adultos: 25 a 60
afios.

Estructura de costos

Pedidos de productos
Pago de impuestos
Arriendo mensual del local
Marketing

= Pago de salarios

Fuentes de ingresos
= Se cobrard al cliente después de haber realizado
el servicio que desea, ya sea por dinero en
efectivo (al contado, en cuotas).
= Tarjetas de crédito
= Transferencia bancaria
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La aplicacion del modelo canvas en negocios de estética y belleza es una herramienta

para materializar las ideas que se tiene, permitiendo tener una vision rapida y sencilla de la

estructura de negocio a construir. De este modo se conformd por 9 blogues que se relacionan

entre si y que corresponde con las caracteristicas del negocio.

Por otro lado, se cuestiond también el monto a pagar por los productos y servicio que

consumen con mayor frecuencia los usuarios, para lo cual se obtuvo lo siguiente:

Tabla 4 Precio referencial a pagar por cada uno de los siguientes servicios

Servicios Alternativa Frecuencia %
$5,00 160 42%
Manicure $7,00 120 31%
$8,00 61 16%
$10,00 40 10%
$5,00 163 43%
Pedicure $7,00 117 31%
$8,00 73 19%

$10,00 28 7%
$10,00 115 30%
Cepillado $15,00 97 25%
$20,00 93 24%
$30,00 76 20%
$1,50 160 42%
$2,00 111 29%
Corte de cabello $3.00 63 17%
$4,00 47 12%
$5,00 133 35%
Peinado $7,00 121 32%
$10,00 96 25%

$15,00 31 8%
$15,00 142 37%
. $20,00 98 26%
Tinturado $25,00 79 21%
$30,00 62 16%
$10,00 131 34%
Mechas $12,00 102 27%
$15,00 83 22%
$18,00 65 17%
$10,00 119 31%
Maquillaje $15,00 101 27%
$20,00 95 25%
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$25,00 66 17%

La capacidad de pago que tienen los clientes por los servicios ofertados por los centros
de belleza y estética; los resultados revelaron que 160 encuestados que representan el 42%
pueden pagar $5,00 dolares por un servicio de manicure; por otro lado, en cuanto al servicio
de pedicure los resultados demuestran que 163 encuestados representan el 43% pueden pagar
$5,00 ddlares; de este modo, en referencia sobre el precio que el cliente estd dispuesto a
pagar por un servicio de cepillado los resultados demuestran que 115 encuestados
representan el 30% pueden pagar $10,00 dolares; otros de los resultados demuestran que el
precio que estan dispuestos a pagar por un servicio de corte de cabello para 160 encuestados
que representan el 42% pueden pagar $1,50; en relacidn sobre el precio que el cliente esta
dispuesto a pagar por un servicio de peinado, los resultados demuestran que 133 encuestados
representan el 35% pueden pagar $5,00; respecto sobre elprecio que estan dispuestos a pagar
por un servicio de tinturado los resultados demuestran que 142 encuestados que representan
el 37% pueden pagar $15,00; sobre el precio que estan dispuestos a pagar por un servicio de
mechas se demuestran que 131 encuestados querepresentan el 34% pueden pagar $10,00;
por un servicio de maquillaje, los resultados demuestran que 119 encuestados representan el

31% pueden pagar $10,00.

Para contrastar la tercera hipotesis de la investigacion: Una estructura modelo para el
establecimiento de un centro estético innovador que ofrezca ventaja competitiva incide como
un elemento clave para lograr productividad y rentabilidad del negocio; se tomd en
consideracion la pregunta ¢Aplica un Plan de Negocios como punto principal de un
emprendimiento en el mercado? Y ¢Qué factores influiran en la eleccidn de los servicios del
Centro de Belleza y Estética?; para tal efecto se muestra a continuacion el estadistico de la

correlacion de Pearson.
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Tabla 5 Correlacion de Pearson ¢Aplica un Plan de Negocios como punto principal de
un emprendimiento en el mercado?*;Qué factores influiran en la eleccion de los servicios

del Centro de Belleza y Estética?

Correlaciones

21. ;Qué
¢Aplica un plan factores
de negocios influiran en la

como punto eleccion de los
principal de un servicios del
emprendimiento Centro de

en el mercado? Belleza 'y
Estética?
¢ Aplica un plan de Correlacion de Pearson 1 936"
negocios como punto Sig. (bilateral) ,000
principal de un N 381 381
emprendimiento en el
mercado?
21. ¢ Qué factores influiran Correlacion de Pearson 936" 1
en la eleccidén de los Sig. (bilateral) ,000
servicios del Centro de N 381 381

Belleza y Estética?

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

El resultado de la correlacion de Pearson para la tercera hipdtesis muestra que el nivel
de significancia es de .000, menor al nivel de significancia 0.05 por lo que se rechaza la
hipdtesis nula y se acepta la hipotesis alternativa, es decir, que hay una correlacién
estadisticamente significativa entre las variables, por ende, se puede decir que una estructura
modelo para el establecimiento de un centro estético innovador que ofrezca ventaja

competitiva incide como un elemento clave para lograr productividad y rentabilidad del

negocio.
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Discusion

Mediante los resultados obtenidos a través de la aplicacion del instrumento de recoleccién
de datos, se sustenta que el emprender un centro estético con innovacion y ventaja
competitiva incide en la satisfaccion de los usuarios; este resultado se constata con el de
Arellano (2017), quien indica que la subsistencia de las empresas en el mercado, esta
relacionada con su capacidad para captar y fidelizar clientes, una empresa presenta ventaja
competitiva si cuenta con una mejor posicion que sus rivales, tanto para asegurar clientes

como para defenderse contra las fuerzas competitivas.

Por otro lado, Araque (2013) sefiala que la creatividad e innovacion mantienen una
relacion de complementariedad sin aplicacion a la satisfaccion de alguna necesidad real
que busca trascender en cualquier industria, por ello, mantener la calidad también significa
estar en busqueda constante de la innovacion a partir de tangibles e intangibles propios y

con los esfuerzos por lograr excelencia operacional.

En lo referente a la primera hipotesis especifica, el estadistico de correlacion de Pearson
permite concluir que el espiritu emprendedor y la capacidad innovadora determinan la
factibilidad de crear un emprendimiento relacionado a un centro estético en la actualidad;
este resultado se constata con el de Anzules (2019), quien indica que las ideas innovadoras
dentro de una organizacion permiten que la misma se vuelva sostenible dentro del mercado,
pues si se utilizan procesos de medicion de la calidad en atencion al cliente, costos y
rentabilidad, asi como la generacion de productos y servicios con una constante vision de
innovar, siempre serd mayor la ventaja competitiva, debido a que si se satisfacen las
necesidades de los clientes, mayor sera la diferenciacion y a su vez crecera el desarrollo

sostenible del emprendimiento.
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Lo antes mencionado coincide con los resultados obtenidos en la presente investigacion
en donde se obtuvo que los propietarios de los centros de belleza si poseen un espiritu
emprendedor con capacidad innovadora, permitiendo atraer a los clientes; asi mismo se
demuestra la factibilidad de establecer un emprendimiento de negocio de estética y belleza
en la actualidad, teniendo la percepcion de la oferta de los centros de belleza a los que asisten

que les ofrecen precios accesibles.

En lo referente a la segunda hipotesis especifica, el estadistico de correlacién de Pearson
permite concluir que la aplicacion de técnicas de innovacion a los centros estéticosinfluye
en el posicionamiento de la marca en el mercado y fidelizacion de usuarios, misma que se
verifico con lo expuesto por Cabezas y Herrera (2021), los mencionados autores indican la
importancia de brindar productos y servicios de calidad relacionados a losestilos de la
moda, la estética y la belleza van cambiando al pasar del tiempo, por tanto, se debe innovar
en la diversificacion de la gama de servicios a partir de un disefio demarketing centrado en
captar a los clientes con las estrategias que se difundan en las redes sociales, como resultado

a un enfoque y posicionamiento en el mercado.

Desde esta primicia, cabe recalcar que el emprendedor es un agente que crea puestos de
trabajo para innovar cambios primordiales en la economia, pues la innovacion y el
emprendimiento poseen el objetivo de romper con paradigmas en busca de algo distinto para
saciar las necesidades, anhelos y gustos de la sociedad; en el mundo hay desafios diversos,

donde el trabajador deberia destacar entre los otros su entendimiento en laorganizacion.

Lo antes mencionado coincide con los resultados obtenidos en la presente investigacion,
en donde se constatd que los servicios ofertados dentro del negocio estan sujetados a las

expectativas y exigencias de los clientes, por lo cual se considera que tal vez se entrega
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incentivos a los clientes como estrategia para inducir a los clientes a fidelizar la marca del
producto y servicio ofrecido, con equipos de belleza y estética en buen estado y actualizados,
con especialistas y administrado por un profesional con vision para destacarla imagen
saludable de sus clientes, garantizando la calidad del servicio, constituyéndose esto en la

ventaja competitiva dentro del mercado de centros estéticos y belleza.

En lo referente a la tercera hipétesis especifica, el estadistico de correlacion de Pearson
permite concluir que una estructura modelo para el establecimiento de un centro estético
innovador que ofrezca ventaja competitiva incide como un elemento clave para lograr
productividad y rentabilidad del negocio, por lo tanto, el emprendimiento del centroestético
y belleza establece su estructura modelo en funcion del modelo Canvas, este modelo de
acuerdo a Meneses (2018), es una propuesta de valor para los negocios, permitira una
innovacion en la gestion empresarial con el fin de tener un crecimiento mediante el
incremento de los ingresos, haciendo notable su permanencia en el mercado, dandole como

empresa la obtencidn de una ventaja competitiva.

Esto explica que para proyectar el éxito de un emprendimiento dentro de la industria de
la belleza y la cosmética es necesario levantar estudios a nivel de mercado, gestion
administrativa y gestion financiera; en este sentido, el estudio de mercado consigue
identificar las necesidades mas marcadas y ponerlas de manifiestos en una estructura modelo

para el desarrollo exitoso de los emprendimientos.

Lo antes mencionado coincide con los resultados obtenidos en la presente investigacion
en donde se evidencid que dentro de los centros de belleza de la ciudad no realizan estudios
de mercado mediante el analisis PESTEL antes de iniciar con sus negocios, asi mismo otros
resultados demuestran que no realizan estudios de mercado mediante elanalisis FODA

tanto interno como externo y de rentabilidad en la competencia.
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En efecto, los centros de belleza de la ciudad de Jipijapa, no aplican una estructura modelo
como punto principal para el desarrollo y permanencia de sus emprendimientos en el
mercado, lo que dificulta el desarrollo de sus actividades y mantenerse se convierte enun
reto por lo que para el centro estético y de belleza se precisé el establecimiento de su
estructura a través del modelo Canvas que surge de la idea de una propuesta de valor que
precise el valor establecido para cada segmento de clientes, que describa los productos y
servicios que se ofrecerd a cada uno, las actividades clave del negocio, los recursos
necesarios, las alianzas estratégicas, los costos y las fuentes de ingresos. Al aplicarse esta
estructura con apoyo del personal calificado, con competencias analiticas y mucha
creatividad, se consolidara como un negocio diferente en relacion la competencia, que aporta

valor a los usuarios.

81



X.  Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

La creacion de un emprendimiento de centro estético actualmente en la ciudad de
Jipijapa es factible de acuerdo con la informacion cuantitativa recopilada en la
investigacion, en donde existe un amplio segmento de mercado y cada vez son mas
las personas que estdn a la vanguardia de las nuevas tendencias de belleza
establecidas por las grandes ciudades que demandan servicios y productos iguales o
similares. Por otro lado, existe un nicho de mercado que no se encuentran satisfecho
con las ofertas actuales de los centros de belleza de la ciudad, es decir, que existen
clientes potenciales a los que la competencia no ha podido satisfacer debido a
demandas méas complejas y dificiles por el grado de especializacion que serequiere
del personal que labora en el centro de estética y belleza.

Las técnicas de innovacion que aplican los centros estéticos se basan en ofrecer
exclusividad, instalaciones amplias, equipos y herramientas actualizados. Lo
consumidores consideran que se debe de aplicar técnicas de innovacion la
ampliacion de los medios publicitarios y la entrega de tarjetas de fidelizacion a los
clientes. A los consumidores les gustaria conocer de sus servicios a traves de las
redes sociales (Facebook, Instagram, etc.), al ser los medios que usan con frecuencia.
Otra de las técnicas innovadoras es entregar tarjetas de fidelizacion, conel fin de
asegurar que el cliente vuelva a usar el servicio de la marca o a comprar algun
producto, dado que estas tarjetas ofrecen descuentos, bonos, puntos, premios,regalos,
participacion en sorteos, ofertas exclusivas, etc., todo esto hace de esta herramienta
algo innovador para el centro de estética y belleza, haciendo posible que el

consumidor tenga la percepcion de que le sale méas rentable comprar o usar
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los servicios de la marca, ya que toman en cuenta los consumos que realiza con
regularidad.

Los centro de belleza de la ciudad de Jipijapa no aplican modelos de negocios, por
lo que se les dificulta comprender mejor a la competencia y al mercado en el que
operan; el modelo de negocio que se establecio para el emprendimiento del centro
de estética y belleza se desarrolld bajo la metodologia Canvas, que es un modelo
ideal para comprender y presentar el negocio de forma estructurada, lo que a
diferencia de la competencia esto hace agregar valor al emprendimiento e impulsa al

éxito, haciendo posible que el negocio sea reconocido y crezca en el mercado.

Recomendaciones

Considerando que el establecer un centro de estética y belleza en la ciudad de Jipijapa
es factible; se recomienda desarrollar este tipo de negocios, mediante la atencion al
cliente de forma personalizada y con profesionales especializados, para asi poder
brindar al usuario una experiencia inolvidable, asi mismo, desarrollar una ventaja
competitiva que mejor se adapten a los clientes que permita cumplir las expectativas
que hoy en dia requiere la industria de belleza.

Los propietarios de los centros de estética y belleza deben aplicar estrategias de
innovacion para mejorar y mantener el posicionamiento dentro del mercado con un
mayor reconocimiento; ofreciendo precios accesibles, servicios y productos de
calidad que marquen la diferencia y logren obtener la fidelizacion de los usuarios y
captar nuevos, teniendo espacios que garanticen una experiencia inolvidable para los
clientes, manteniendo una innovacién constante a nivel de nuevas tecnologias y

estando a la vanguardia en cuanto a técnicas de belleza y estética.
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Se sugiere a los propietarios de los centros de estética y belleza utilizar una
herramienta de negocio que les permita visualizar toda su estructura, aprovechando
las oportunidades y reduciendo las debilidades, esta herramienta puede ser el modelo
Canvas, mismo que permite tener una vision global del negocio, estofacilita innovar
para adaptarte a los cambios del mercado, describir las actividades en procesos de
negocio, buenas practicas para direccionar la formulacion de la ventaja competitiva
dentro del mercado en el que operan, etc., a fin de que sea el negocio rentable,

sostenible e innovador en relacion con la competencia.
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X1.  Cronograma de actividades

MESES
TIEMPO 2021 2022
Julio Agosto | Septiembre | Noviembre | Diciembre| Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
ACTIVIDADES 1(2]3|4|1|2|3|4|1|2|3|4|1|2|3|4|1]2|3|4|1|2|3|4|1|2|3]4|1|2|3]|4|1|2|3|4|1|2|3|4]1|2|3|4]|1|2]3
Recopilacion de
informacién  para la
propuesta de

investigacion.

Disefio de Planteamiento
del problema, preguntas,
sub preguntas, objetivos
de la investigacion,
justificacion tedrica,
practica y metodoldgica.

Revisién Bibliografico:
Elaboracion de teorias y
marco conceptual.

Elaboracion de
correcciones parte 1 con
la direccion de la Tutora.

Entrega de las
correcciones parte 1 a la
Tutora del proyecto de
investigacion.

Disefio y aplicacion de
la metodologia.

Trabajo del proyecto
investigativo parte 2 con
la direccion de la tutora.

Elaboracion de
presupuesto  en la
realizacion del proyecto
de campo.

Desarrollo de encuestas
en los negocios de
Centros  Estéticos vy
Belleza en el Canton
Jipijapa provincia de
Manabi.




MESES

TIEMPO 2021 2022
Julio Agosto | Septiembre | Noviembre | Diciembre| Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
ACTIVIDADES 112(3|411(2(3|4|1|2|3[|4|1(2(3|4]1]|2|3[4|1|2(3|4|1[2(3|4|1{23|4]1|2|3|4]123|4|123|4|1]23

Aplicacién de la Ficha
de Guia de Observacion
en cada Centro Estético
y Belleza.

Analisis e Interpretacion
de la recoleccién de

datos estadisticos:
Encuestas.
Cronograma de

actividades  elaboradas
en el proceso del
proyecto investigativo.

Revision del proyecto

investigativo.
Correcciones por parte
de la Comisién
Académica de la
Carrera.

Sustentacion del
proyecto  investigativo
titulado:
“Emprendimiento e
innovacion: como

establecer la creacion de
un Centro Estético y
Belleza como ventaja
competitiva”.

Entrega del proyecto de
investigacion  anillado,
grabado en un CD.

Titulacion del Proyecto
Investigativo.

)
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INSTRUMENTO DE ENCUESTA DIRIGIDO A LOS HABITANTES DEL
CANTON JIPIJAPA

1. Género de los encuestadores
1 Masculino
] Femenino

2. Edad de los encuestadores
[ Entre 18 a 25 afios
[_] Entre 26 a 36 afios
[ Entre 37 a 42 afios

3. ¢Con que frecuencia usted visita un centro de belleza?
[ Diariamente

[ Una vez a la semana

1 Dos veces a la semana

(] Una vez al mes

[_1 Dos veces al mes

[ Cada seis meses

1 Ocasiones especiales

4. ¢Cuales de los siguientes servicios utiliza usted en el centro de estética?
[] Masaje anti estrés

1 Masaje reductor

[ Limpieza facial

[ Yesoterapia facial y corporal

1 Maquillaje permanente



5. ¢ Cudles de los siguientes servicios ha utilizado usted en la sala de belleza?
1 Manicure

[ Pedicura

[_] Cepillado

[ Corte de cabello

[JPeinado

I Tintura

[ Mechas

[_IMaquillaje

6. Al Centro de Belleza y Estética que usted acude en fechas especiales ¢Qué le
ofrece para satisfacer las necesidades de los servicios requeridos?

[ Precios accesibles

[ Excelente trabajo

[ calidad de los productos
I Trato personalizado

] Tecnologia.

7. Califique los siguientes servicios ofertados en un Centro de Belleza y Estética que
haya acudido en una fecha especial:

1 Malo
[_] Regular
1 Bueno
[ Excelente

8. ¢Como considera que es el servicio ofertado por los centros de belleza del cantdn
Jipijapa?

] Malo
] Regular
[ Bueno
[ Excelente



9. ¢ Como observa Usted que los productos y servicios que se utilizan en los centros de

belleza y estéticos de la ciudad en referencia a la calidad?

1 Mala
] Regular
] Buena

10. ¢ Cuél es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por cada uno de
los siguientes servicios?

Manicure
Pedicura

Cepillado

Corte de cabello

Peinado
Tinturado
Mechas
Magquillaje

11. ¢ Conoce de la existencia de centros de estética y belleza en el canton Jipijapa?

L 1si
L_1No

[1$5,00
[1$5,00
[1$10,00
[1$1,50
[ 15,00
[1s15,00
[1$10,00
[I$10,00

1 Solo hay centros de belleza

12. ;Como considera usted la oportunidad de encontrar un salén de belleza y un

[_1$7,00
[1$7,00
[1$15,00
[1$2,00
[1$7,00
[1$20,00
[1$12,00
[1$15,00

centro de estética en un mismo lugar?

[ Excelente

[1 Bueno
[1 Regular
1 Malo
[1 Pésimo

[1$8,00
[ 1$8,00
[1$20,00
[1$3,00
[1$10,00
[1$25,00
[1$15,00
[1$20,00

[1$10,00
[1$10,00
[1$30,00
[1$4,00

[1$15,00
[1$30,00
[C1$18,00
[1$25,00



13. ¢Si se implementaria un centro de belleza y estética en el canton Jipijapa, usted
acudiria?

CIsi
[ No
[ ] Talvez

14. ;Qué factores influirdn en la eleccion de los servicios del Centro de Belleza y
Estética?

[ Buen servicio

[] Calidad

[] Variedad de servicios

1 Infraestructura

[ Higiene

[ Profesionalices capacitados

1 Flexibilidad para separar turnos (internet, mensajeria, pagina web)

1] Tecnologia

15. ¢Cual de estas opciones para usted seria la mas importante a la hora de utilizar
un servicio? (Elija una opcion)

[ Trabajo perfecto
[ Gestion del tiempo
[ satisfaccion plena
] Equipo preparado
[ Garantia y cuidado

16. ¢Por qué medio usted quisiera conocer de los servicios que brindaria el centro
de belleza y estética?

[ Redes sociales (Facebook, Instagram)

[ Catalogo digital (Whatsapp)

[_] Medios impresos (Volantes, periédico)

[ comunicacion directa (teléfono, visitas, mensaje de voz)
[ Exteriores (rétulos, vallas)

[ Medios de comunicacion (Tv, radio)



17. ¢ Qué le gustaria encontrar en un salon de belleza y estética?
[] Confort

[] Servicio de internet

[] Catéalogos de actualidad en belleza

[] Stock de productos de calidad de venta

18. Considerando que las tarjetas de fidelizacién se entregan gratuitamente a los
clientes con el fin de asegurarse un vinculo con ellos y una continuidad de consumo
en su establecimiento. ¢Si el centro de belleza y estética ofrece una tarjeta de fidelidad
usted lo preferiria antes que a otros?

[ En ocasiones
[ Siempre y cuando el servicio sea de calidad.

[_INo, ya estoy fidelizada con un negocio.

iMuchas gracias por su participacion!
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INSTRUMENTO DE ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CENTROS DE BELLEZA
DEL CANTON JIPIJAPA

Aspectos Opciones de respuesta

Emprendimiento e Innovacion Si Tal Vez No

¢Realizé un estudio de mercado mediante el analisis PESTEL
(politico, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal) antes
de iniciar con su establecimiento?

¢Realizd un estudio de mercado mediante el analisis FODA
(Fortaleza, debilidades, oportunidades, y amenaza) tanto
interno como externo y de rentabilidad en la competencia?

¢Considera que la localizacion de su negocio es inherente a la
de la competencia?

¢Aplica un Plan de Negocios como punto principal de un
emprendimiento en el mercado?

¢Posee un espiritu emprendedor y capacidad innovadora para
atraer a los clientes?

¢ Cuenta con una filosofia empresarial innovadora?

¢Garantizan a sus clientes teniendo un personal cualificado y
capacitado de acuerdo a los roles o tareas asighadas dentro de
su negocio?

¢Los servicios ofertados dentro de su negocio se sujetan a las
expectativas y exigencias de los clientes?

¢Los precios de los servicios ofertados se diferencian de la
competencia?

¢Entrega incentivos a los clientes como estrategia para inducir
a los clientes a fidelizar la marca del producto y servicio?

¢Utiliza como estrategias tales como: reduccion de precios,
paquetes de servicios ofertados, promociones, ¢publicidad
como ventaja competitiva dentro del mercado de centros
estéticos y belleza?

¢Sus clientes proveen de un equipo de belleza y estética en un
buen estado y actualizados como garantia de calidad de
servicio?

¢Su centro de estética y belleza posee un elemento adicional
gue no provee la competencia? Si es asi, mencione cual.

iMuchas gracias por su participacion!




ANEXO 2

TABULACIONES DE ENCUESTA A LOS HABITANTES DEL CANTON

JIPIJAPA
1. Género
Tabla 6: Género de los encuestados
Alternativa Frecuencia %
Masculino 142 37%
Femenino 239 63%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Grafico 1: Género de los encuestados
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Analisis e interpretacion

Al consultar el género de los encuestados, se conocio que 142 personas que representan

el 37% son de sexo masculino y 239 personas que equivalen al 36% son de sexo femenino.

Es decir, que la mayoria de participantes en el estudio son personas de sexo femenino,
lo que indica que el mayor nimero de usuarios de los servicios de un centro de estética y

belleza son las mujeres.



2. Edad

Tabla 7: Edad de los encuestados

Alternativa Frecuencia %
Entre 18 a 25 afios 75 20%
Entre 26 a 36 afios 169 44%
Entre 37 a 42 afios 92 24%
Mayor a 42 afos 45 12%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Grafico 2: Edad de los encuestados
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Analisis e interpretacion

En referencia a la edad de los encuestados, los resultados demuestran que 75 personas
que representan el 20% tienen una edad entre 18 a 25 afios; 169 personas que equivalen al
44% tienen entre 26 a 36 afios; 92 encuestados que son el 24% tienen entre 37 a 42 afios; y

45 personas que representan al 12% son mayores de 42 afios.

Esto indica que la mayoria de poblacion consultada la conforman personas de entre 26 a
36 arios, es decir, los clientes o usuarios de los servicios del centro de estética y belleza es
una poblacion relativamente joven, a la que se le debe de analizar sus gustos y preferencias
segun las novedades actuales y servicios en boga en cuanto a los cuidados de belleza y

estética se refiere.



3. ¢Con que frecuencia usted visita un centro de belleza?

Tabla 8: Frecuencia de visita a los centros de belleza

Alternativa Frecuencia %
Diariamente 4 1%
Una vez a la semana 17 4%
Dos veces a la semana 31 8%
Una vez al mes 83 22%
Dos veces al mes 115 30%
Cada seis meses 91 24%
Ocasiones especiales 40 10%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Grafico 3: Frecuencia de visita a los centros de belleza
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Analisis e interpretacion

Al investigar sobre la frecuencia en que los clientes visitan los centros de belleza, los
resultados expresan que 4 personas que representan el 1% lo hacen diariamente; 17
encuestados que equivalen al 4% lo hacen una vez a la semana; 31 participantes que son el
8% lo hacen dos veces a la semana; 83 personas que significan el 22% visitan una vez al
mes; 115 personas que asemejan el 30% acude dos veces al mes, 91 encuestados que son el
24 acuden cada seis meses; y 40 persona que son el 10% asisten en ocasiones especiales.

Estos resultados evidencian que la mayoria de clientes tiene un periodo de concurrencia
a los centros de estética y belleza dos veces al mes y en otros casos cada seis meses; lo que

indica que este giro de negocio no tiene una demanda constante por parte de un mismo

cliente.

especiales

10%



4. ¢ Cuales de los siguientes servicios utiliza usted en el centro de estética?

Tabla 9: Servicios utilizados en el centro estético

Alternativa Frecuencia %
Masaje anti estrés 60 16%
Masaje reductor 75 20%
Limpieza facial 114 30%
Yesoterapia facial y corporal 45 12%
Magquillaje permanente 87 23%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Grafico 4: Servicios utilizados en el centro estético
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Analisis e interpretacion

En referencia a los tipos de servicios solicitados en el centro estético, los resultados

indican que 60 encuestados que representan el 16% eligen “masaje antiestrés”; 75 personas

que son el 20% optan por un “masaje reductor”; 114 participantes que semejan el 30%

prefieren “limpieza facial”; 45 personas que representan el 12% eligen “yeso terapia facial

y corporal”; y 87 usuarios que equivalen al 23% solicitan “maquillaje permanente”.

Esto explica que los servicios mas solicitados en el centro estético son: limpieza facial,

maquillaje permanente, masajes reductores y masajes antiestrés. Por tanto, el centro de

belleza debe especializarse en estos tipos de servicios y desarrollar una ventaja competitiva

dentro de su portafolio de servicios.



5. ¢ Cudles de los siguientes servicios ha utilizado usted en la sala de belleza?

Tabla 10: Servicios utilizados en la sala de belleza

Alternativa Frecuencia %
Manicure 42 11%
Pedicura 37 10%
Cepillado 39 10%
Corte de cabello 61 16%
Peinado 85 22%
Tinturado 32 8%
Mechas 26 7%
Magquillaje 59 15%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Grafico 5: Servicios utilizados en la sala de belleza
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Analisis e interpretacion

Con relacion a los servicios solicitados en la sala de belleza, los resultados revelan que
42 encuestados que representan el 11% eligen “manicure”; 37 personas que son el 10% optan
por un “pedicura”; 39 participantes que semejan el 10% prefieren “cepillado; 61 personas
que son el 16% optan por un “corte de cabello”; 85 participantes que semejan el 22%
prefieren “peinado”; 32 personas que representan el 12% eligen “tinturado”; 26 participantes
que semejan el 7% prefieren “mechas; y 59 usuarios que significan el 15% solicitan

“maquillaje”.

Es decir, que los servicio en sala de belleza que mayormente prefieren los clientes son:
peinado, corte de cabello, maquillaje, manicure, pedicura y cepillado. Por tanto, aquellos
servicios necesitan de especializacion como de implementacion de una amplia gama de

variedades de productos e insumos para su prestacion.



6. Al Centro de Belleza y Estética que usted acude en fechas especiales ¢ Qué le ofrece

para satisfacer las necesidades de los servicios requeridos?

Tabla 11: Oferta de los centros de belleza para satisfaccion de necesidades

Alternativa Frecuencia %
Precios accesibles 95 25%
Excelente trabajo 88 23%
Calidad de los productos 73 19%
Trato personalizado 66 17%
Tecnologia 59 15%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 6: Oferta de los centros de belleza para satisfaccion de necesidades
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Analisis e interpretacion

Al consultar sobre la percepcion de la oferta de los centros de belleza a los que asisten
los consultados, los resultados revelan que 95 encuestados que representan el 25% indican
que les ofrecen precios accesibles; 88 personas que son el 23% han recibido un excelente
trabajo; 73 participantes que semejan el 19% han recibido calidad en los productos; 66
personas que son el 17% han recibido trato personalizado; 59 participantes que semejan el

15% han sido atendidos con adecuada tecnologia.

Estos resultados explican que los clientes han percibido de los centros de belleza a los
que han visitado: precios accesibles, excelente trabajo, calidad en los productos; por tanto,
el centro de estética y belleza debe de desarrollar estrategias que superen las expectativas de

los clientes en aspectos como estos.



7. Califique los servicios ofertados en un Centro de Belleza y Estética que haya
acudido en una fecha especial:
Tabla 12: Calificacion de los clientes a los centros de belleza

Alternativa Frecuencia %
Malo 81 21%
Regular 106 28%
Bueno 115 30%
Excelente 79 21%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Grafico 7: Calificacion de los clientes a los centros de belleza
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Analisis e interpretacion
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Al indagar sobre la manera en que califican a los servicios ofertados por los centros de

belleza y estética a los que haya acudido, los resultados indican que 81 encuestados que

representan el 21% lo califican como malo; 106 personas que son el 28% lo califican como

regular; 115 participantes que semejan el 30% lo califican como bueno; y 79 personas que

son el 21% lo califican como excelente.

Dichas derivaciones, dejan notar que la percepcién que tienen los usuarios acerca de los

servicios que ofrecen los centros de estética y belleza a los que han acudido es bueno, pese

a que otro grupo de encuestados los considera como regular e inclusive malo. En

consecuencia, se debe cuidar la imagen del centro en cuanto a la prestacion de la calidad y

calificacion del servicio percibido por el cliente.



8. ¢Cdmo considera que es el servicio ofertado por los centros de belleza del canton

Jipijapa?
Tabla 13: Apreciacion de los servicios de los centros de belleza
Alternativa Frecuencia %

Malo 73 19%
Regular 117 31%
Bueno 108 28%
Excelente 83 22%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 8: Apreciacion de los servicios de los centros de belleza
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Analisis e interpretacion

Respecto a la apreciacion de los servicios que ofertan los centros de belleza en el canton
Jipijapa, los resultados indican que 73 encuestados que representan el 19% lo califican como
malo; 117 personas que son el 31% lo califican como regular; 108 participantes que semejan

el 28% lo califican como bueno; y 83 personas que son el 22% lo califican como excelente.

Esto explica que la apreciacion que tienen los clientes sobre los servicios que ofrecen los
centros de belleza en Jipijapa son regular, no obstante, existen personas que losconsideran
como bueno y otros como excelente. Ante la diversidad de criterio, el centro deestética y
belleza debe mantenerse atento a las necesidades de los clientes y mejorar continuamente

los servicios a fin de mantener satisfecho a los usuarios.



9. ¢ Como observa la calidad de los productos y servicios que se utilizan en los centros
de belleza y estéticos de la ciudad en referencia a la calidad?

Tabla 14: Consideracion de la calidad de los productos

Alternativa Frecuencia %
Mala 76 20%
Regular 145 38%
Buena 160 42%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 9: Consideracion de la calidad de los productos
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Analisis e interpretacion

Con relacion a la consideracion de la calidad de los productos y servicios que se utilizan
en los centros de belleza, los resultados revelan que 76 encuestados que representan el
20% lo consideran como mala; 145 personas que equivalen al 38% lo califican como regular;

y 160 participantes que semejan el 42% lo califican como buena.

Esto explica que la calidad de los productos que se usan en los centros de belleza y estética
del cantdn Jipijapa segun la apreciacion de los clientes en buena, otros la consideran regular;
en efecto, para el centro estético constituye un reto para superar las expectativas actuales del
mercado al cual se direcciona con la oferta de servicios relacionados a la industria de la

belleza.



10. ¢Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de

manicure?

Tabla 15: Precio a pagar por servicio de manicure

Alternativa Frecuencia %
$5,00 160 42%
$7,00 120 31%
$8,00 61 16%
$10,00 40 10%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 10: Precio a pagar por servicio de manicure
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Analisis e interpretacion

Al consultar sobre el precio que el cliente estd dispuesto a pagar por un servicio de
manicure, los resultados revelan que 160 encuestados que representan el 42% pueden pagar
$5,00; 120 personas que equivalen al 31% estdn dispuestos a pagar hasta $7,00; 61
investigados que constituyen el 16% tienen posibilidades para pagar hasta $8,00; y 40

participantes que semejan el 10% se aprestan a pagar hasta $10,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $5,00 y $7,00 dolares maximo
por un servicio de manicure en el centro estético. Por tanto, es necesario formular un
presupuesto de coste de produccion y el debido analisis econdmico para determinar el precio

del servicio.



11. ¢ Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de
pedicura?

Tabla 16: Precio a pagar por servicio de pedicura

Alternativa Frecuencia %
$5,00 163 43%
$7,00 117 31%
$8,00 73 19%
$10,00 28 7%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 11: Precio a pagar por servicio de pedicura
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Analisis e interpretacion

Al indagar sobre el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por un servicio de pedicure,
los resultados demuestran que 163 encuestados representan el 43% pueden pagar
$5,00; 117 personas que equivalen al 31% estan dispuesto a pagar hasta $7,00; 73
investigados que constituyen el 19% tienen posibilidades para pagar hasta $8,00; y un 28

participantes que semejan el 7% se aprestan a pagar hasta $10,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $5,00 y $7,00 d6lares maximo
por un servicio de pedicure en el centro estético. Por tanto, es necesario formular un
presupuesto de coste de produccion y el debido analisis econdmico para determinar el precio

del servicio.



12. ¢ Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de

cepillado?

Tabla 17: Precio a pagar por servicio de cepillado

Alternativa Frecuencia %
$10,00 115 30%
$15,00 97 25%
$20,00 93 24%
$30,00 76 20%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 12: Precio a pagar por servicio de cepillado
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Analisis e interpretacion

Con respecto sobre el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por un servicio de
cepillado, los resultados demuestran que 115 encuestados representan el 30% pueden pagar
$10,00; 97 personas que equivalen al 25% estan dispuesto a pagar hasta $15,00; 93
investigados que constituyen el 24% tienen posibilidades para pagar hasta $20,00; y 76

participantes que semejan el 20% se aprestan a pagar hasta $30,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $10,00 y $15,00 dolares
maximo por un servicio de cepillado en el centro estético. Por tanto, es necesario formular
un presupuesto de coste de produccion y el debido analisis econdmico para determinar el

precio del servicio.



13. ¢Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de
corte de cabello?

Tabla 18: Precio a pagar por servicio de corte de cabello

Alternativa Frecuencia %
$1,50 160 42%
$2,00 111 29%
$3,00 63 17%
$4,00 47 12%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 13: Precio a pagar por servicio de corte de cabello
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Analisis e interpretacion

Al indagar sobre el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por un servicio de corte
de cabello, los resultados demuestran que 160 encuestados representan el 42% pueden pagar
$1,50; 111 personas que equivalen al 29% estan dispuesto a pagar hasta $2,00; 63
investigados que constituyen el 17% tienen posibilidades para pagar hasta $3,00; y 47

participantes que semejan el 12% se aprestan a pagar hasta $4,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $1,50 y $2,00 ddlares maximo
por un servicio de corte de cabello en el centro estético. Por tanto, es necesario formular un
presupuesto de coste de produccién y el debido analisis econémico para

determinar el precio del servicio.



14. ;Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de
peinado?

Tabla 19: Precio a pagar por servicio de peinado

Alternativa Frecuencia %
$5,00 133 35%
$7,00 121 32%
$10,00 96 25%
$15,00 31 8%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 14: Precio a pagar por servicio de peinado
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Analisis e interpretacion

Con respecto sobre el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por un servicio de
peinado, los resultados demuestran que 133 encuestados representan el 35% pueden pagar
$5,00; 121 personas que equivalen al 32% estan dispuesto a pagar hasta $7,00; 96
investigados que constituyen el 25% tienen posibilidades para pagar hasta $10,00; y 31

participantes que semejan el 8% se aprestan a pagar hasta $15,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $5,00 y $7,00 dblares maximo
por un servicio de peinado en el centro estético. Por tanto, es necesario formular
un presupuesto de coste de produccion y el debido analisis econémico para determinar el

precio del servicio.



15. ¢Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de

tinturado?

Tabla 20: Precio a pagar por servicio de tinturado

Alternativa Frecuencia %
$15,00 142 37%
$20,00 98 26%
$25,00 79 21%
$30,00 62 16%
Total 381 63%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 15: Precio a pagar por servicio de tinturado
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Analisis e interpretacion

Respecto sobre el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por un servicio detinturado,
los resultados demuestran que 142 encuestados representan el 37% pueden pagar
$15,00; 98 personas que equivalen al 26% estan dispuesto a pagar hasta $20,00; 79
investigados que constituyen el 21% tienen posibilidades para pagar hasta $25,00; y 62

participantes que semejan el 16% se aprestan a pagar hasta $30,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $15,00 y $20,00 ddlares
maximo por un servicio de tinturado en el centro estético. Por tanto, es necesario formular
un presupuesto de coste de produccion y el debido analisis econémico para determinar el

precio del servicio.



16. ¢Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de

mechas?

Tabla 21: Precio a pagar por servicio de mechas

Alternativa Frecuencia %
$10,00 131 34%
$12,00 102 27%
$15,00 83 22%
$18,00 65 17%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 16: Precio a pagar por servicio de mechas
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Analisis e interpretacion

De acuerdo sobre el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por un servicio de mechas,
los resultados demuestran que 131 encuestados representan el 34% pueden pagar
$10,00; 102 personas que equivalen al 27% estan dispuesto a pagar hasta $12,00; 83
investigados que constituyen el 22% tienen posibilidades para pagar hasta $15,00; y 65

participantes que semejan el 17% se aprestan a pagar hasta $18,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $10,00 y $12,00 dolares
maximo por un servicio de mechas en el centro estético. Por tanto, es necesario formular
un presupuesto de coste de produccion y el debido analisis econémico para determinar el

precio del servicio.



17. ¢ Cudl es el precio referencial que usted esta dispuesto a pagar por el servicio de
maquillaje?

Tabla 22: Precio a pagar por servicio de maquillaje

Alternativa Frecuencia %
$10,00 119 31%
$15,00 101 27%
$20,00 95 25%
$25,00 66 17%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 17: Precio a pagar por servicio de maquillaje
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Analisis e interpretacion

En referencia sobre el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por un servicio de
maquillaje, los resultados demuestran que 119 encuestados representan el 31% pueden pagar
$10,00; 101 personas que equivalen al 27% estan dispuesto a pagar hasta $15,00; 95
investigados que constituyen el 25% tienen posibilidades para pagar hasta $20,00; y 66

participantes que semejan el 17% se aprestan a pagar hasta $25,00 por dicho servicio.

Es decir, la mayoria de clientes esta dispuesto a pagar entre $10,00 y $15,00 dblares
maximo por un servicio de maquillaje en el centro estético. Por tanto, es necesario formular
un presupuesto de coste de produccién y el debido anélisis econdmico para determinar el

precio del servicio.



18. ¢ Conoce de la existencia de centros de estética y belleza en el cantdn Jipijapa?

Tabla 23: Conocimiento de los centros de estética y belleza

Alternativa Frecuencia %
Si 42 11%
No 180 47%
Solo hay centros de belleza 159 42%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 18: Conocimiento de los centros de estética y belleza
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Andlisis e interpretacion

Con relacion a la consideracion de la existencia de centros estética y belleza en el
canton Jipijapa, los resultados revelan que 180 encuestados que representan el 47%
consideran gue no tienen conocimiento; 159 personas que equivalen al 42% manifiestan que
solo hay centros de belleza; y 42 participantes que semejan el 11% indican que si existen

centros de estética y belleza dentro del canton.

Esto explica segun la apreciacion de los clientes que no tienen conocimiento sobre la
existencia de centros de estética y belleza en el canton, otros consideran que solo existen
centro de belleza; en efecto, para los centros estético constituye un reto importante para
avanzar de forma segura logrando cumplir con las expectativas de los clientes y alcanzar el

reconocimiento a nivel local.



19. (Cdémo considera usted la oportunidad de encontrar un salon de belleza y un

centro de estética en un mismo lugar?

Tabla 24: Consideracion al encontrar un salon de estética y belleza

Alternativa Frecuencia %
Excelente 151 40%
Bueno 114 30%
Regular 90 24%
Malo 20 5%
Pésimo 6 2%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 19: Consideracién al encontrar un salén de estética y belleza
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Analisis e interpretacion
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Al considerar sobre la oportunidad de encontrar un salén de belleza y centro de estética

en un mismo lugar revelan que 151 encuestados que representan el 40% indican que seria

excelente; para 114 personas que son el 30% es bueno; 90 participantes que semejan el 24%

manifiestan que seria regular; 20 personas que son el 5% indican que seri malo; y 6

encuestados que representan el 2% dieron a conocer que estaria pésimo encontrar un

centro de belleza y un centro de estética en un mismo lugar.

Estos resultados explican que los clientes consideran que seria excelente encontrar un

salon de belleza y un centro de estética en un mismo lugar; por lo tanto es indispensable que

los centros de belleza brinden diferentes tipos de servicio tanto de belleza como de estética

cumpliendo las expectativas que hoy en dia requiere la industria de belleza.



20. ¢Si se implementaria un centro de belleza y estética en el canton Jipijapa, usted

acudiria?

Tabla 25: Disposicion para acudir a un nuevo centro de estética y belleza

Alternativa Frecuencia %
Si 176 46%
No 89 23%
Talvez 116 30%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 20: Disposicion para acudir a un nuevo centro de estética y belleza
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Analisis e interpretacion

En referencia a si los clientes acudirian si se implementaria un centro de belleza y estética
en el canton Jipijapa, los resultados demuestran que 176 encuestados que representan el 46%
si acudirian; 116 personas que son el 30% optan por un talvez; 89 participantes que semejan

el 23% indicaron gque no acudirian si se implementa un centro deestética y belleza.

Esto explica que es factible que se implemente un centro de estética y belleza dentro del
canton. Por tanto, es importante que se desarrollen este tipo de negocios, debido a que un
centro de estética y belleza ofrece diversos servicios y tratamientos que mejor se adapten

al cliente.



21. ¢Que factores influirdn en la eleccion de los servicios del Centro de Belleza y

Estética?

Tabla 26: Factores que influyen en la eleccion de servicios de estética y belleza

Alternativa Frecuencia %
Buen servicio 69 18%
Calidad 63 17%
Variedad de servicios 67 18%
Infraestructura 29 8%
Higiene 35 9%
Profesionalices capacitados 49 13%
Flexibilidad para separar turnos (internet, mensajeria, pagina web) 43 11%
Tecnologia 26 7%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 21: Factores que influyen en la eleccion de servicios de estética y belleza
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Analisis e interpretacion

Al consultar sobre los factores que influyen en la eleccion de los servicios del centro de
belleza y estética, los resultados revelan que 69 encuestados que representan el 18% indican
el buen servicio; 67 personas que son el 18% la variedad de personas; 63 participantes que
semejan el 17% la calidad; 49 personas que son el 13% consideran profesionales
capacitados; 43 participantes que semejan el 11% dan a conocer la flexibilidad para separar
turnos; 35 personas que equivale al 9% manifiestan la higiene; 29 participantes que hace
referencia al 8% indican la infraestructura; y 26 personas que representa el 7% indican la

tecnologia.



22. ¢ Cudl de estas opciones para usted seria la méas importante a la hora de utilizar

un servicio? (Elija una opcion)

Tabla 27: Aspectos que determinan la utilizacion del servicio

Alternativa Frecuencia %
Trabajo perfecto 79 21%
Gestion del tiempo 72 19%
Satisfaccion plena 91 24%
Equipo preparado 43 11%
Garantia y cuidado 96 25%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 22: Aspectos que determinan la utilizacion del servicio
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Analisis e interpretacion

Con respecto a las opciones que los clientes consideran mas importante a la hora de
utilizar un servicio, los resultados demuestran que 96 encuestados representan el 25%
indican la garantia y cuidado; 91 personas que equivalen al 24% la satisfaccion plena; 79
investigados que constituyen el 21% el trabajo perfecto; 72 encuestados que hace referencia
al 19% la gestion del tiempo; y 43 participantes que semejan el 11% manifiestanun equipo

preparado.

Es decir, la mayoria de clientes consideran que el aspecto mas importante a la hora de
utilizar un servicio de belleza y estética es la garantiza y cuidado. Por tanto, es necesario
brindar una garantia y cuidado sobre el servicio que se ofrece partiendo de la confianza y
dando facilidades a los clientes para que puedan cubrir sus necesidades y generar

experiencias memorables.



23. ¢Por qué medio usted quisiera conocer de los servicios que brindaria el centro de
belleza y estética?

Tabla 28: Medio para conocer los servicios del centro de belleza

Alternativa Frecuencia %
Redes sociales (Facebook, Instagram) 104 27%
Catalogo digital (Whatsapp) 91 24%
Medios impresos (Volantes, periddico) 29 8%
Comunicacion directa (teléfono, visitas, mensaje de voz) 25 7%
Exteriores (rétulos, vallas) 42 11%
Medios de comunicacion (Tv, radio) 90 24%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Grafico 23: Medio para conocer los servicios del centro de belleza
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Analisis e interpretacion

En referencia a los medios en donde los clientes quisiera conocer de los servicios que
brindaria el centro de belleza y estética, los resultados demuestran que 104 encuestados
representan el 27% indican las redes sociales (Facebook, Instagram); 91 personas que
equivalen al 24% el catalogo digital (Whatsapp); 90 investigados que constituyen el 24%
los medios de comunicacién (Tv, Radio); 42 participantes que semejan el 11% indican los
exteriores (Rotulos, Valla); 29 personas que representa el 8% los medios impresos
(Volantes, Periodico); y 25 encuestados que equivale al 7% la comunicacion directa

(Teléfono, Visitas, Mensajes de voz).

Es decir, la mayoria de clientes quisieran conocer los servicios que ofrece el centro de

belleza y estética es por medio de las redes sociales como Facebook e Instagram.



24. ¢ Qué le gustaria encontrar en un salon de belleza y estética?

Tabla 29: Expectativas a encontrar en un centro de belleza

Alternativa Frecuencia %
Confort 99 26%
Servicio de internet 106 28%
Catalogos de actualidad en belleza 103 27%
Stock de productos de calidad de venta 73 19%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Gréfico 24: Expectativas a encontrar en un centro de belleza
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Analisis e interpretacion

Con relacion a la consideracion de los clientes que les gustaria encontrar en un salén de
bellezay estética, los resultados demuestran que 106 personas que equivale al 28% indicaron
el servicio de internet; 103 participantes que representa el 27% los catalogos de actualidad

en belleza; 99 encuestados que semeja al 26% el confort; y 73 personas que representa el

19% el stock de productos de calidad de venta.

Estos resultados explican que los clientes le gustaria encontrar el servicio de internet
dentro del centro de belleza y estética. Por tanto, se hace necesario que los centros de belleza

y estética apliquen el servicio de internet dentro de sus negocios para garantizar experiencias

satisfactorias en los servicios de atencion al cliente.



25. Considerando que las tarjetas de fidelizacion se entregan gratuitamente a los
clientes con el fin de asegurarse un vinculo con ellos y una continuidad de consumo
en su establecimiento. ¢ Si el centro de belleza y estética ofrece una tarjeta de fidelidad

usted lo preferiria antes que a otros?

Tabla 30: Aceptacion de tarjeta de fidelidad

Alternativa Frecuencia %
En ocasiones 125 33%
Siempre y cuando el servicio sea de calidad. 157 41%
No, ya estoy fidelizado/a con un negocio 99 26%
Total 381 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Jipijapa
Elaborador por: Thalia Guadalupe Briones Veliz

Graéfico 25: Aceptacion de tarjeta de fidelidad
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Analisis e interpretacion

Al indagar si el centro de belleza y estética ofrece una tarjeta de fidelidad los clientes
preferirian antes que a la competencia, los resultados demuestran que 157 personas que
equivale al 41% consideran que siempre y cuando el servicio sea de calidad; 125
participantes que representa el 33% indicaron que en ocasiones; 99 encuestados queequivale

al 26% demuestran que no, ya estan fidelizados con el negocio.

Es decir, la mayoria de clientes si se ofrece tarjeta de fidelidad preferirian al negocio antes
que a otros, siempre y cuando el servicio sea de calidad. Por tanto, la lealtad y la fidelidad
de los clientes de los centros de belleza y estética es cada vez mas dificil de conseguir debido
a la amplia competencia que existe, sin embargo una forma de lograrlo escon las tarjetas de

fidelizacion.



ANEXO 3

CUADRO CON % DE RESPUESTA A LOCALES

Aspectos Opciones de respuesta

Emprendimiento e Innovacion Si Tal Vez No
¢Realizé6 un estudio de mercado mediante el andlisis PESTEL
(politico, econdémico, social, tecnoldgico, ecologico y legal) antes de 25% 0% 75%
iniciar con su establecimiento?
¢Realizé un estudio de mercado mediante el andlisis FODA
(Fortaleza, debilidades, oportunidades, y amenaza) tanto interno 50% 25% 25%
como externo y de rentabilidad en la competencia?
Iéf(?onnswlsgtreang:i la localizacion de su negocio es inherente a la de 0% 0% 100%
(Aplica l_Jn_PIan de Negocios como punto principal de un 7506% 2504 0%
emprendimiento en el mercado?
¢Posee un espiritu emprendedor y capacidad innovadora para 0 0 0
atraer a los clientes? 100% 0% o
¢Cuenta con una filosofia empresarial innovadora? 25% 0% 75%
¢Garantizan a sus clientes teniendo un personal cualificado y
capacitado de acuerdo a los roles o tareas asignadas dentro de su 75% 25% 0%
negocio?
¢Los seryicios ofertac_ios dentro.de su negocio se sujetan a las 100% 0% 0%
expectativas y exigencias de los clientes?
ggna;g)t;i%ioas?de los servicios ofertados se diferencian de la 7504 0% 2504
¢Entrega incentivos a los clientes como estrategia para inducir a 50% 2504 2504
los clientes a fidelizar la marca del producto y servicio?
¢Utiliza como estrategias tales como: reduccién de precios,
paquetes de servicios ofertados, promociones, ¢publicidad como 2504 2504 50%
ventaja competitiva dentro del mercado de centros estéticos y
belleza?
¢Sus clientes proveen de un equipo de belleza y estética en un 100% 0% 0%
buen estado y actualizados como garantia de calidad de servicio?
¢Su centro de estética y belleza posee un elemento adicional que 7504 0% 2504

no provee la competencia? Si es asi, mencione cual.
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UNIVERSIDAD ESTATAL DEL SUR DE MANABI / TESIS ARANZZA FINALIZADA para Urknud.docx
SA Document TESIS ARANZZA FINALIZADA para Urknud.docx (D143734405)

oo
Submitted by: garay-aranzza3368@unesum.edu.ec oo 2
Receiver: diana.pena.unesum@analysis.urkund.com

SA SANDY HUACON TESIS.docx oo 4
Document SANDY HUACON TESIS docx (D64981682) o=

SA proyecto STYLES PAUL APROBADO POR BIBLIOTECA..docx oo g
Document proyecto STYLES PAUL APROBADO POR BIBLIOTECA..docx (D56267656) 22

SA TESIS CEDENO Introduccion.docx oo 4
Document TESIS CEDENO Introduccion.docx (D130124900) Wl

Creacion de un Plan Estratégico de Marketing para Comercial RB de la ciudad de Cuenca.docx
SA  Document Creacién de un Plan Estratégico de Marketing para Comercial RB de la ciudad de Bg 1
Cuenca.docx (D129295993)

Entire Document

Introduccion Los emprendimientos son ideas de negocio que nacen de buenas iniciativas, sustentadas en habilidades de
innovar, introducir nuevos productos y explorar otros mercados, en donde la creatividad juega un papel fundamental
para el desarrollo de los negocios.



UNIVERSIDAD ESTATAL DEL SUR DE MANABI
Creada el 7 de febrero del 2001, segtin Registro Oficial # 261 B\
CENTRO DE IDIOMAS s

CERTIFICADO No. 1834.

Econ.

Carlos Zea Barahona

DECANO FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
En su despacho.-

De mi consideracion:

Por medio de la presente me permito CERTIFICAR que fue corregido el Summary,
correspondiente a la Tesis de Grado “EMPRENDIMIENTO E INNOVACION.
COMO ESTABLECER UN CENTRO DE ESTETICA Y BELLEZA CON
VENTAJA COMPETITIVA”. Previo a la obtencion del Licenciada en
Administracion de Empresas al egresado/a Thalia Guadalupe Briones Veliz, mismo
que fue corregido por Lic. Hilda Roci6 Lucio Chéez, Mg. Eii

Particular que hago extensivo para los fines consiguientes.

Jipijapa, 2 de Septiembre de 2022

\;”,') ‘;{;‘.gﬁ"{; &
\ \(i;amaucnmem.%\/;:-
A N
Lic. Paola

COORDINADORA DEL CENTRO DE IDIOMAS

Ce. Archivo
PYMA/jt



ANEXO 9

CERTIFICADOS DE LOS MIEMBROS DEL TRIBUNAL

CERTIFICACION

En mi condicién de Integrante del Tribunal Revisor de proyectos de Investigacién, CERTIFICO
que la egresada, Thalia Guadalupe Briones Veliz, ha desarrollado el Proyecto de Investigacién
titulado: “EMPRENDIMIENTO E INNOVACION. COMO ESTABLECER UN CENTRO
DE ESTETICA Y BELLEZA CON VENTAJA COMPETITIVA” observando las
disposiciones institucionales, metodolégicas y técnicas, que regulan esta actividad académica.

Se faculta al autor del trabajo antes descrito que reproduzca el documento definitivo y presente a
la coordinacién de la Carrera de Administracién de Empresas junto con su informe actualizado

de Urkund y, se proceda a la exposicién de su contenido.

Jipijapa, 5 de septiembre del 2022

Flmmads elecrrdnlcimante por:

JOSE ALFREDO
5% FraNcO  Yoza

Ec. José Alfredo Franco Yoza, Mg. C.A.

DOCENTE INTEGRANTE DEL
TRIBUNAL DE SUSTENTACION
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Jipijapa, septiembre 08 de 2022.

CERTIFICACION

En mi condicion de miembro del tribunal de sustentacion, certifico que la Srta. THALIA
GUADALUPE BRIONES VELIZ, ha desarrollado el Proyecto de Investigacion titulado
“EMPRENDIMIENTO E INNOVACION. COMO ESTABLECER UN CENTRO DE ESTETICA
Y BELLEZA CON VENTAJA COMPETITIVA”, observando las disposiciones institucionales,
metodologicas y técnicas, que regula esta actividad académica, faculto a la mencionada
egresada que reproduzca el documento definitivo, presente en la Coordinacion de
Carrera Administracion de Empresas y proceda a la exposicion de su contenido.

Atentamente,

Econ. Maria Raquel Moren e, MAE.
Docente Carrera Administracion de Empresas
Universidad Estatal del Sur de Manabi — UNESUM
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YOMIRA LILIBETH SOLIS BARRETO

5 “\\“:y/,‘% Ingeniera Comercial
: Ne/ £ yomira.solis@unesum.edu.ec .
JHAOR UNIVERSIDAD ESTATAL DEL SUR DE MANABI
CERTIFICACION

En mi condicién de miembro del tribunal de sustentacién, certifico que la Srta. THALIA
GUADALUPE BRIONES VELIZ, ha desarrollado el Proyecto de Investigacion
titulado: “EMPRENDIMIENTO E INNOVACION. COMO ESTABLECER UN
CENTRO DE ESTETICA Y BELLEZA CON VENTAJA COMPETITIVA”,
observando las disposiciones institucionales, metodolégicas y técnicas, que regula esta
actividad académica, faculto al mencionado egresado que reproduzca el documento
definitivo, presente en la Coordinacién de Carrera Administracién de Empresas y proceda

a la exposicién de su contenido.

Jipijapa, septiembre 08 del 2022
Atentamente,
A gc@l’

Ing. Yomira Lilibeth Solis Barreto, Mg.
DOCENTE - UNESUM



ANEXO 10
FORMULARIO DE:

AUTORIZACION DE DERECHO DE PUBLICACION EN EL REPOSITORIO
DIGITALINSTITUCIONAL UNESUM

El/La que suscribe, BRIONES VELIZ THALIA GUADALUPE en calidad de autor/a del
siguiente trabajo  escrito titulado EMPRENDIMIENTO E INNOVACION. COMO
ESTABLECER UN CENTRO DE ESTETICA Y BELLEZA CON VENTAJA COMPETITIVA,
otorga a la Universidad Estatal del Sur de Manabi, de forma gratuita y no exclusiva, los
derechos de reproducciony distribucion publica de la obra, que constituye un trabajo de
autoria propia.

El autor declara que el contenido que se publicara es de caracter académico y se enmarca
en las disposiciones definidas por la Universidad Estatal de Sur de Manabi

Se autoriza a realizar las adaptaciones pertinentes para permitir su preservacion,
distribucidon y publicacion en el Repositorio Digital Institucional de la Universidad
Estatal del Sur de Manabi.

El autor como titular de la autoria de la obra y en relacion a la misma, declara que la universidad
se encuentra libre de todo tipo de responsabilidad sobre el contenido de la obra y que él
asume la responsabilidad frente a cualquier reclamo o demanda por parte de terceros de
manera exclusiva.

Aceptando esta autorizacion, se cede a la Universidad Estatal del Sur de Manabi el derecho
exclusivo de archivar y publicar para ser consultado y citado por terceros, la obra mundialmente
en formato electronico y digital a traveés de su Repositorio Digital Institucional, siempre y cuando
no se le haga para obtener beneficio econdémico.

Jipijapa, 20 de septiembre de 2022

Firma
'TFa(ra Briones

Thalia Guadalupe Briones Veliz
1316303872



